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1. INTRODUCCION

1.1. Naturaleza y justificacion del tema objeto de estudio

La presente propuesta de Trabajo Fin de Grado tiene como objetivo principal la creaciéon de una nueva
empresa que se dedica a la construccién de viviendas en base a contenedores maritimos. La idea de
negocio consiste en utilizar contenedores maritimos reciclados como material principal para la
construccion de viviendas econdmicas y sostenibles. Ademas, se busca ofrecer una solucién habitacional
innovadora y sostenible, que contribuya a resolver problemas de vivienda a nivel mundial. La idea de
utilizar contenedores maritimos como material principal para la construccion de viviendas surge a raiz de
la creciente necesidad de soluciones habitacionales sostenibles y econdmicas.

Los contenedores maritimos son una opcidn atractiva debido a su alta durabilidad, resistencia y bajo costo.
Ademas, su reciclaje contribuye a la reduccién de la huella ecoldgica y a la conservacién de los recursos
naturales. La empresa se enfocard en proporcionar viviendas a precios accesibles y ofrecer soluciones
habitacionales personalizadas, mediante el uso de tecnologias innovadoras y sostenibles ademds de
promover la educacion sobre el uso sostenible de los recursos y la importancia de la construccidon
sostenible.

Mis motivaciones personales en relaciéon con el mundo de la construccién y el sector inmobiliario son
variadas y diversas. En primer lugar, esta mi interés en contribuir a la solucidn de problemas habitacionales
a nivel mundial mediante la innovacidn y el uso de tecnologias sostenibles. Creo firmemente que la
construccién sostenible es una herramienta fundamental para mejorar la calidad de vida de las personas
y preservar el medio ambiente para las generaciones futuras. Por ultimo, tengo un gran interés en el
mundo empresarial y en el desarrollo de negocios innovadores, es por ello mi interés en la carrera que
estoy realizando y mas si entra dentro del campo de la construcciény el sector inmobiliario, de esta forma
he visto una oportunidad excelente para poder trabajar y crear un proyecto basado en mis intereses con
el que poder analizar diferentes opciones para ofrecer una solucién poco conocida dentro de nuestro pais
pero con un futuro interesante y poner en practica un sin fin de conocimientos estudiados durante los
cuatro afios de carrera.

En resumen, la idea de negocio consiste en crear una empresa que se dedique a la construccion de
viviendas en base a contenedores maritimos reciclados, con el objetivo de proporcionar soluciones
habitacionales innovadoras, econdmicas y sostenibles. Mi interés en el mundo de la construccién vy el
mundo inmobiliario, asi como mi compromiso con la sostenibilidad y la innovacién son las motivaciones
personales que me impulsan a llevar a cabo este proyecto.

1.2. Objetivos

El objetivo principal de este Trabajo de Fin de Grado es larealizacién de un analisis de modelado de negocio
de una empresa de construccion de viviendas en base a contenedores maritimos. Este objetivo principal a
su vez posee una serie de objetivos de caracter secundario:
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o Analizar el mercado de construccidn en base a contenedores maritimos y su situacién actual en el
macroentorno.

e Evaluar la estructura interna y posicién de la empresa H_Cube en el microentorno.

e Aplicar las distintas técnicas de modelado de negocio para analizar la viabilidad y el potencial de
la empresa en el mercado.

e Identificar las distintas oportunidades y amenazas a las que se enfrenta H_Cube en base al analisis
externo realizado.

® Proporcionar recomendaciones estratégicas para mejorar la posicién de la empresa en el
mercado.

1.3. Metodologia

En el presente trabajo de fin de grado, se ha aplicado una metodologia combinada de busqueda de
informacién y analisis de modelado de negocio con el objetivo de evaluar la situacion actual en la que la
empresa actuaria y conocer su potencial de crecimiento.

Para ello, en la primera fase de este trabajo se ha realizado una investigacidon exhaustiva a través de
diversas fuentes de informacién, incluyendo revistas especializadas, informes gubernamentales, bases de
datos y articulos en linea, con el objetivo de evaluar la estructura interna y el entorno externo y obtener
una idea clara de la situacidn del mercado de la construccion y la situacion de la empresa H_Cube. Para
ello, se han aplicado metodologias de analisis PESTEL, 5 fuerzas de Porter y una matriz para identificar las
oportunidades y amenazas de la empresa.

La segunda fase se ha centrado en el analisis del modelado de negocio para la empresa H_Cube, utilizando
el libro “Emprende en Digital, Disefia y valida tu Startup” (A.). Torres) como referencia para la elaboracién
de las distintas técnicas empleadas entre las que se encuentran: Business Model Canvas, el modelo ABC,
la metodologia de desarrollo de clientes, el modelo Lean Startup y la metodologia de los 24 paso. Para
ello, he ido siguiendo los pasos descritos en el libro, como método de trabajo para la realizacién de los
distintos andlisis de cada metodologia con el objetivo de evaluar la estructura interna de la empresa y su
posiciéon en el mercado, ademads de identificar areas de mejora y oportunidades para optimizar su
eficiencia y efectividad.

En resumen, la metodologia utilizada en este Trabajo de Fin de Grado, ha permitido obtener una
comprension completa de la situacion de la empresa H_Cube y proporcionar recomendaciones
estratégicas para mejorar su posicién en el mercado y aumentar su rentabilidad y competitividad.

1.4. Estructura

La estructura comprende en primer lugar en la realizacién de un andlisis tanto del macroentorno como del
microentorno y del efecto que podran tener sobre esta, siendo el objetivo principal la identificacién de
una serie oportunidades y amenazas con las que poder identificar los factores clave que impactan en su
desempefio, siendo posible determinar la posicién de la empresa y las estrategias a elaborar para explotar
las oportunidades y minimizar las amenazas que puedan surgir.
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Posteriormente, la segunda parte de este trabajo se dividird a través de las distintas metodologias de
evaluacién de negocio empleados, es decir, se realizara un analisis detallado sobre el Business Model
Canvas, el modelo ABC, el modelo de Desarrollo de Clientes, la metodologia Lean Startup y por ultimo la
metodologia de los 24 pasos. No obstante, previamente se realizara una introduccién sobre qué es el
modelo de negocio y los beneficios que puede ofrecer de cara a la realizacidn de este proyecto basado en
la construccién de viviendas en base a contenedores maritimos. Por ultimo, se vera un apartado de
conclusiones donde se realizard un pequefio resumen acerca del proyecto y los conocimientos adquiridos
por medio de este Trabajo de Fin de Grado.

2. ANTECEDENTES Y CONTEXTUALIZACION DE LA PROPUESTA DE IDEA DE NEGOCIO

2.1. Lacasa prefabricada y sus diferentes tipos

En los ultimos afios, la demanda de viviendas ha aumentado de manera significativa en todo el mundo.
Para satisfacer esta demanda, se han desarrollado diferentes tipos de casas, una de las cuales son las casas
prefabricadas. Este tipo de construccidn ofrece una alternativa econdmica, rapida y eficiente en cuanto a
tiempo y energia. Las casas prefabricadas son aquellas que se construyen en una fabrica y luego se
transportan y ensamblan en el lugar de destino. Esto reduce el tiempo de construccién en un 40% en
comparacién con las viviendas construidas de manera tradicional. Ademas, su construccion es mas
eficiente en cuanto a materiales y energia, lo que las hace mas sostenibles y respetuosas con el medio
ambiente.

Existen diferentes tipos de casas prefabricadas, tales como las casas de panel, las casas modulares, las
casas moviles y las casas de madera maciza. Cada una de ellas tiene sus propias caracteristicas y ventajas.

1. Mddulos prefabricados: Estas casas se fabrican en secciones en una fabrica y luego se ensamblan
en el lugar de construccién. Los médulos prefabricados permiten una gran flexibilidad en términos
de tamafio y disefo, y se pueden personalizar para adaptarse a las necesidades y preferencias
individuales de cada cliente.

2. Paneles sandwich: Estos paneles se fabrican con materiales aislantes y capas de materiales de
construccion en ambos lados. Se utilizan para construir paredes, techos y pisos de la casa y ofrecen
una construccién rapida y eficiente en términos de energia.

3. Casas de madera prefabricadas: Estas casas estan construidas con madera y pueden ser
personalizadas para adaptarse a las necesidades y preferencias individuales de cada cliente. La
madera es un material sostenible y ecoldgico que ayuda a reducir el impacto ambiental de la
construccion.

4. Casas de metal prefabricadas: Estas casas estan construidas con materiales metdlicos y pueden
ser personalizadas para adaptarse a las necesidades y preferencias individuales de cada cliente.
Las casas de metal son duraderas y resistentes, lo que las convierte en una opcidn popular para
aquellos que buscan una casa de construccion ligera y resistente.
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2.2. Casas con Contenedores Maritimos

Las casas construidas a partir de contenedores maritimos han ganado popularidad en los Ultimos afos
debido a su disefio Unico y eficiencia en términos de costo y tiempo de construccién. Un contenedor
maritimo es una estructura de acero resistente y duradero que se utiliza para transportar mercancias
por todo el mundo. Estos contenedores son ideales para la construccion de viviendas debido a su
fortaleza y durabilidad.

La construccion de casas a partir de contenedores maritimos es un proceso relativamente simple y
eficiente. El contenedor se corta y modifica para crear un espacio habitable, luego se coloca en el lugar
deseado y se afaden techos, pisos y otros elementos necesarios para hacerlo habitable. Las ventajas
de utilizar contenedores maritimos como material de construccién incluyen un costo mas bajo en
comparacion con los materiales tradicionales de construccidn, una construccion mads rapida y una
mayor eficiencia energética gracias a la construccion estable y aislada.

Ademas, las casas construidas a partir de contenedores maritimos ofrecen un disefio Unico y moderno.
La arquitectura basada en contenedores maritimos es una tendencia emergente en la construccién de
viviendas y permite una gran flexibilidad en términos de tamafio y disefio. Las casas construidas a
partir de contenedores maritimos también pueden ser personalizadas para adaptarse a las
necesidades y preferencias individuales de cada cliente.

Sin embargo, existen algunos desafios asociados con la construcciéon de casas a partir de contenedores
maritimos. Los contenedores maritimos pueden ser dificiles de conseguir y pueden requerir una gran
cantidad de modificaciones para hacerlos habitables. Ademas, la construccion basada en
contenedores maritimos puede ser mas complicada en comparacién con la construccion tradicional
debido a la necesidad de cumplir con los cédigos de construcciéon y seguridad.

En resumen, las casas construidas a partir de contenedores maritimos son una opcién cada vez mas
popular para aquellos que buscan un hogar econémico y rdpido de construir con un disefio Unico y
moderno. Sin embargo, es importante considerar cuidadosamente los desafios asociados con la
construccién basada en contenedores maritimos antes de tomar una decision. Con un poco de
investigacion y planeamiento, es posible construir un hogar practico, Unico, sostenible y econédmico.

3. ANALISIS EXTERNO

El andlisis externo hace referencia al andlisis de las situaciones, tendencias y condiciones del macroentorno
y del microentorno, y de su efecto potencial sobre la empresa siendo el objetivo principal la identificacion
de oportunidades y amenazas para la empresa, ya que, hoy en dia, las organizaciones funcionan como
sistemas abiertos, lo que implica que estan en permanente contacto con su alrededor y que esta es una
variable que inevitablemente influye en el funcionamiento de la organizacién condicionando con ello, el
logro de sus objetivos.
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Segun Goodstein L., Nolan T. Y Pfeiffer (1998) refieren que: “El andlisis externo se compone de una serie
de tareas como son la recopilacion de datos, estudio, observacién y andlisis del mercado en el que se va
actuar o estd actuando la empresa.” Donde el objetivo principal de este andlisis consiste en identificar las
oportunidades y amenazas estratégicas en el ambiente operativo de la organizacion (Hill y Jones, 1996).

3.1.  ANALISIS DEL MACROENTORNO

El analisis del macroentorno hace referencia al entorno general en el que estd englobada la empresa,
normalmente incluyendo un andlisis del ambito de la region en la que operara la empresa (ya sea local,
nacional o supranacional). Este andlisis incluye normalmente datos macroecondémicos, politicos y
regulatorios, legales, laborales, posibles cambios tecnolégicos que puedan afectar a la empresa o al
mercado en la que esta Opera, datos ecoldgicos y medioambientales y socioculturales (habitos de consumo
de los clientes). Para este analisis me basaré en el analisis PESTEL (Guerras y Navas, 2007), una técnica de
analisis empresarial que permite a las empresas determinar el entorno en el que operan y disefar sus
estrategias para poder protegerse, explotar o adaptarse a cualquier situacidn que afecte a una industria o
mercado. Este busca profundizar en los elementos que rodean a un negocio en base a los siguientes
elementos: aspectos econdmicos, politicos, ambientales, socioculturales, psicoldgicos o legales, los cuales
los expondré a continuacion:

3.1.1. Factores politicos e institucionales

El analisis de la dimensién politica e institucional esta relacionado con el estudio de factores, orientados a
las politicas que llevan a cabo las administraciones publicas en aspectos como fiscalidad, comercio exterior
o bienestar social y que afectan al desarrollo de un proyecto de emprendimiento como el de H_Cube.

Antes de que estallara la burbuja inmobiliaria, la politica de gobierno se dirigia hacia la produccién de un
volumen creciente de viviendas, la ocupacién de nuevos suelos y el crecimiento de las ciudades, apostando
por la propiedad como forma esencial de acceso a la vivienda. Sin embargo, |a crisis financiera que afecté
en su dia a Espafia, ha obligado al sector de la construccidn a reorientar las politicas en este ambito para
facilitar en mucha mayor medida el arrendamiento.

Histéricamente, el 90% de la vivienda en Espafia ha estado relacionado con la propiedad. No obstante, los
nuevos mercados inmobiliarios dan cabida a la creciente demanda de alquiler y nuevos modelos de
vivienda, como los denominados coliving y cohousing, los cuales, buscan adoptar un modelo de inversion
gue trata de responder a la demanda de mercado. El alquiler, ya es el modo de acceso a la vivienda de un
cuarto de la poblacion, concretamente del 24,9%. Espaia sigue por debajo del conjunto de la Unidn
Europea, pero la curva dibuja un ascenso ininterrumpido desde 2014 (21,2%), es por ello que los datos
estan apuntando a una convergencia con la media europea. La precariedad laboral y las dificultades de
acceso al crédito hacen previsible que el crecimiento del porcentaje de alquiler se agudice.

Los datos de Eurostat, la Oficina Estadistica de la UE, muestran que en Espafia en 2020 el 24,9% de la
poblacién vivia de alquiler, frente al 75,1% en propiedad. Estos datos sitlan a Espafia 5,4 puntos por debajo
del conjunto comunitario (30,3% de alquiler) y también por detras de Francia (36%) y Alemania (49,6%).

7
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Tomando como referencia la antesala de la Gran Recesidn, el bocado del alquiler en Espaia ha subido 5,5
puntos, desde el 19,4% del 2007. No obstante, hay que destacar que el arrendamiento no es una opcién
homogénea segun el nivel de renta, es sobre todo cosa de las familias con poder adquisitivo mas bajo o
los jévenes. El 45,1% de los que ganan menos del 60% de los ingresos medios viven de arrendamiento,
frente al 19,6% de los que ganan mas. El que puede, mayoritariamente compra.

Eurostat también permite observar la evolucion del precio del alquiler, con datos homologables para hacer
comparaciones a nivel europeo. En Espafia el precio del alquiler subié un 4,3% desde 2015, frente a un
6,6% en toda la UE. Este auge se produce a pesar de contar con un significativo déficit en lo que respecta
a ayudas publicas destinadas a la vivienda. Es por ello, que la Ley de Vivienda aun pendiente de aprobacién
pretenden paliar este atraso. El objetivo de esta es ayudar a contener los precios del alquiler y tratar de
fomentar el acceso a vivienda para todas las familias. Aun asi, Espafa se encuentra muy por detras de la
media Europea en cuanto al gasto en politica de vivienda, el Estado gasté menos de 30 euros por habitante
(concretamente 29,14) en politicas de vivienda, frente a 112,02 de la UE. Es decir, el conjunto de la UE
gastd 3,8 veces mas que en Espafia. Segun los datos de Eurostat, se observa como la diferencia es abismal
con paises como Irlanda (373,44 euros, la que mas gasta), Francia (251,39) o Alemania (207,73). Espafia
dedica a politicas de vivienda un 0,1% del PIB, frente a un 0,4% de la UE.

El gobierno, se ha puesto en marcha con una serie de medidas de caracter urgente. Se tratan de medias,
necesarias para responder a la situacion de los hogares mas vulnerables, que se suman a las medidas de
caracter estructural que se estan llevando a cabo en materia de vivienda, las cuales, estdn encaminadas a
hacer efectivo el ejercicio del derecho constitucional a una vivienda digna adecuada y entre las que se
puede citar:

e El desarrollo de una legislacién estatal en materia de vivienda, por primera vez en la etapa
democratica, que se encuentra actualmente en tramitacién parlamentaria (Ley de Vivienda
comentada previamente).

e Laaprobaciéon de un nuevo Plan Estatal para el acceso a la vivienda 2022-2025.

e Las diferentes medidas llevadas a cabo para favorecer una mayor oferta de vivienda en alquiler a
precios asequibles.

e El Bono de alquiler joven (Real Decreto 42/2022, de 18 de enero, por el que se regula el Bono
Alquiler Joven y el Plan Estatal para el acceso a la vivienda) que se constituye como una ayuda
adicional para el impulso de acceso a la vivienda y en su caso la emancipacion de los jovenes.

Asi como las actuaciones encaminadas a la rehabilitacion y mejora del parque de vivienda, sustentado
todo ello en un incremento sin precedentes de la inversidn presupuestaria en este ejercicio de 2022.

A su vez, el 26 de octubre de 2021, el Ministerio de Transportes Movilidad y Agenda Urbana (MITMA),
junto al Ministerio de Derechos Sociales y Agenda 2030, presentaron un Anteproyecto de Ley por el
Derecho a la Vivienda. Esta futura Ley de Vivienda forma parte de las reformas e hitos que el Gobierno se
ha comprometido con la comisién Europea a llevar a cabo en el marco del Plan de Recuperacion,
Transformacion y Resiliencia (PRTR), el cual dotard a los ciudadanos y familias del pais de ciertas facilidades
a la hora de encontrar su hogar.
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3.1.2. Contexto macroecondmico previsto

La dimension econdmica o el analisis econdmico afecta a la naturalezay la direccidn del sistema econdmico
qgue rodea a la industria y viene dada por sus principales indicadores econdmicos. A continuacidn, se
realizard varios analisis en los que se podra ver reflejado cual es la evolucién del sector tanto en el
panorama internacional como dentro de nuestro territorio (Espafia) y las claves que se dan para la
recuperacion de este. Nos aportara informacion econdmica y una perspectiva muy valiosa de cara al plan
de negocio que queremos llevar a cabo.

El sector inmobiliario y de la construccion, pese al impacto de la crisis, ha conseguido sortear las
dificultades y se encuentra en una senda segura de recuperacién. No obstante, cabe matizar que dicho
sector aun debe navegar por algunas incertidumbres, como el crecimiento de la inflacion que estd
sufriendo el pais y la posible subida de los tipos de interés. Adicionalmente, la economia espafiola también
va a sufrir un impacto relevante debido a la invasidn de Ucrania, donde dicha subida de la inflacion se vera
multiplicada y los precios de todos los servicios y productos seguirdn al alza como estamos sufriendo dia
tras dia.

La tasa anual del indice de Precios de Consumo (IPC) general en el mes de mayo (2022) fue del 8,7%, cuatro
décimas superior a la del mes anterior, segun el INE. Y la tasa de inflacién sigue aumentando, como sigue
siendo habitual desde hace meses hasta situarse en un 6,8% (Noviembre 2022). El portal statista informa
que, tanto el Covid-19 como el aumento de los precios y costes, ademas de la escasez de materia prima
causada en su mayor parte por la huelga de transportistas y el estallido de la guerra de Ucrania y Rusia ha
provocado que la inflacion media interanual asciende hasta el 3,1%, el valor mds alto recordado desde
2011.

Figura 1: Proyecciones Macroeconémicas previstas 2022 - 2024

PROYECCIONES DE DIFERENCIAS CON LAS
JUNIO DE 2022 (a) PROYECCIONES DE ABRIL

Tasa devariacion anual (%), salvoindicaciénen contrario 2020 2021 2022 2023 2024 2022 2023 2024
PIB -10.8 51 4,1 2,8 2,6 -0,4 -0,1 0,0
indice armonizado de precios de consumo (IAPC) -0,3 3,0 7.2 2,6 1,8 -0,2 0,6 0,3
IAPC sin energia ni alimentos 0,5 0,6 3,2 2,2 2,0 0,5 0,4 0,3
Tasa de paro (% de la poblacién activa). Media anual 15,5 14,8 13,0 12,8 12,7 -0,5 -0,4 -0.1
[(.;::::i:la; (+) / necesidad (-) de financiacion de las AAPP 103 69 45 45 42 0.4 08 05
Deuda de las AAPP (% del PIB) 120,0 118,4 114,9 13,2 1125 23 0,4 -1,0

Fuentes: Banco de Espaia e Instituto Nacional de Estadistica.

Ademas, la subida de los tipos de interés provocado por los anteriores acontecimientos ha supuesto un
encarecimiento de las nuevas hipotecas, lo que hace prever una contraccion de la demanda de la vivienda,
al reducirse el crédito emitido por los bancos a particulares y empresas. “La incertidumbre econémica ha
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provocado la rotura del equilibrio que el mercado inmobiliario habia alcanzado en la recuperacién tras la
pandemia, haciendo que el resto de las variables se contagien” resalta J.M. Ferndndez subdirector general
de la Unién de Créditos Inmobiliarios (UCI). La evolucion de los tipos de interés ha tomado una senda
ascendente, el Euribor acumula, en lo que llevamos de afio (2022) una subida cercana al 2,75% con
tendencia a alcanzar un incremento anual en torno al 3,2%, que, si lo comparamos con el valor del 2021,
este se encontraba en negativo con un -0,5%, provocando de esta forma un encarecimiento de la oferta
de este tipo de hipotecas en el mercado.

Figura 2: Coste de Financiacion Bancaria 2019 — 2022

COSTE DE FINANCIACION BANCARIA (b)
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Fuentes: Banco de Espaiia.

A su vez, existe un producto bancario relativamente nuevo, que puede ser de gran ayuda y un aliciente
para los compradores de las viviendas construidas por H_Cube conocido como “Hipotecas Verdes”, estas
ofrecen financiacién para la compra de viviendas con una calificacion de eficiencia energética A o B con el
objetivo de aumentar la eficiencia de la vivienda menos favorable. Los bancos que comercializan hipotecas
verdes aplican una rebaja media del tipo de interés de 0,1 puntos y/o eliminan o reducen
significativamente la comisién de apertura y pueden incluso aumentar el porcentaje en hipoteca del valor
del inmueble (LTV o loan to value).

3.1.3. Factores sociales y analisis de macrotendencias

Como se ha podido observar, la evolucion de la demografia es uno de los aspectos que pueden influir en
el precio de los inmuebles, y asi se puede ver y analizar gracias al estudio del BIS (Bank for International
Settlements), el cual defiende que el envejecimiento de la poblacién espafiola podria aumentar la oferta
y disminuir la demanda de compra de viviendas en mas del 1% anual acumulativo hasta 2050. No obstante,
cabe destacar que estos datos no significan una caida segura del mercado, lo que refleja y quiere decir es
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gue, manteniendo el resto de las variables constantes que afectan al mercado, la demanda caeria por el
descenso de la poblacion y el envejecimiento de la sociedad.

Sin embargo, hay otros factores socioldgicos que también estan ligados a la demanda de la vivienda y
podran compensar los factores negativos que influyen en esta. Cabe destacar que la composicion de los
hogares espafioles se encuentra inmersa en un proceso de cambio, donde empiezan a predominar los
formados por una Unica persona, debido a situaciones como el divorcio, la tardia emancipacién y el
aumento de la esperanza de vida. De hecho, si analizamos con detalle los datos proporcionados por el INE
(Instituto Nacional de Estadistica), vemos como Espafia ha experimentado una subida de los hogares
unipersonales y lo va a seguir haciendo durante los préoximos afios (véase figura 3). Ademas, la media
europea de los habitantes por vivienda es de 2,1 personas, mientras que en Espaia es de 2,4. Por este
motivo, los expertos sociolégicos afirman que los factores positivos tienen mas peso en la demanda que
el hecho de que el pais esté perdiendo poblacion.

Figura 3: Proyeccion del porcentaje de los hogares unipersonales hasta 2037 en Espaiia.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE).

Por otro lado, seria importante comentar que en Espafia existe una tendencia a la compra de vivienda
respecto al resto de los paises Europeos, debido a una cultura orientada hacia la adquisicién de esta, en
contraposicion del alquiler. No obstante, durante estos ultimos el alquiler ird ganando adeptos, ya que las
nuevas generaciones consumen vivienda de forma diferente (coliving, cohousing, alquiler, etc.). Esto se
debe a que no disponen de la capacidad de ahorro que habia antes, ya que los salarios no van acordes con
el precio de las casas y el mundo laboral de ahora no es el mismo que el de antes, por lo que la flexibilidad
es algo que hoy en dia las nuevas generaciones le otorgan mucho valor.

11
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Por el momento los dilleniales se han convertido ya en la primera generaciéon que consolida de forma
importante la opcién del alquiler, ya que segun datos facilitados por Atlas Real Estate Analytics, las
personas de entre 30y 44 afios que viven de alquiler es del 34,07% y se espera que, dentro de cuatro afios,
en 2025, este ratio llegue al 40,33%. Esto supondria un incremento del 64,9% en tan solo una década. Esta
tendencia se intensifica todavia mas en la denominada generacion Z, ya que, se espera que el 63,4% de la
poblaciéon menor de 29 afios vivira de alquiler. Actualmente esta generacién ya da una mayor prioridad al
alquiler frente a la compra con un ratio del 58,2%. Sin embargo, estas generaciones pese a las barreras la
perspectiva que tienen de cara a futuro sigue siendo la compra de una vivienda (Un 84% de los jovenes
millenials y la generacidn Z).

A todo esto, hay que sumar el concepto que los americanos llaman “sharing” y que consiste en compartir
todo. A través de este nuevo concepto estan surgiendo nuevas soluciones como el coliving, el cual es uno
de los segmentos inmobiliarios con mayor potencial de crecimiento en Espafia segun los estudios
realizados por Real Estate Analytics, ya que, cada vez hay mas profesionales que no quieren o no pueden
adquirir una vivienda y buscan explorar distintas opciones al alquiler tradicional. Ademas, estos colectivos
comparten un nuevo estilo de vida, que combina la privacidad con el sentimiento de la comunidad y el
poder acceder a una gran variedad de servicios compartidos, valorando a su vez de forma muy positiva
aspectos como la calidad de las instalaciones, su disefio o la sostenibilidad.

3.1.4. Nuevas tecnologias e I+D+l en la construccion

Asi como la industria de la construccidon ha ido evolucionando con el tiempo, también lo ha hecho la
industria de las casas prefabricadas en su corta historia que lleva en el mercado. Los avances tecnolégicos
de la ultima década han hecho posible esta nueva forma de construccién, reduciendo costes a través de
un disefio de calidad y un confort que las casas tradicionales no pueden envidiar. La tecnologia industrial
permite construir casas prefabricadas por medio de una técnica de construccién modular y a través de
lotes, lo que permite abaratar costes de produccién y reducir el tiempo de construccion. Este hecho hace
gue estas casas sean mas accesibles y notorias para la sociedad.

Los avances tecnoldgicos han hecho posible mejorar la apariencia exterior e interior de las viviendas
prefabricadas, convirtiéndolas en casas de la misma calidad o incluso superior que las convencionales.
Cabe destacar, que al principio estas casas eran relativamente incomodas porque no contaban con los
materiales ni la tecnologia adecuada, ni elementos necesarios como para igualar al resto de viviendas que
existian en el mercado. Sin embargo, actualmente gracias a la tecnologia y a los nuevos materiales estas
viviendas disponen de absolutamente todas las comodidades que el cliente pueda imaginarse, siendo
casas de la mas alta calidad, donde se aprovecha hasta el dltimo cm del espacio interior.

A continuacién, se presentan las tecnologias innovadoras que marcardn el sector de la construccién los
proximos afios y de igual forma, como estos avances han afectado al sector de las casas modulares
prefabricadas:

1) Nuevos materiales de construccion: Se estdan empleando nuevos materiales dentro de la construccion,
lo cual permite utilizar una serie de nuevos productos con los que se sustituyen aditivos quimicos por
otros basados en componentes mas naturales, también estos nuevos materiales se utilizan en la

12
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2)

3)

4)

5)

instalacion de sistemas que hagan uso de las energias mas renovables, en la optimizacién del
aislamiento térmico y en la puesta en marcha de nuevas modalidades de produccién.

Tecnologia de Domoética o Tecnologia I0OT (“Internet of the Things”): Es un concepto de casa
inteligente mediante el uso de varios sistemas automaticos que facilitan al o los propietarios muchas
de las funciones que antes se ejecutaban manualmente. Ejemplos de estos serian el de enchufes,
bombillas, aspiradores inteligentes, control por voz de la calefaccion, televisiéon, etc. Todo esto es
gracias a sus amplias funcionalidades y a la facilidad de poder controlarlos de manera remota

a través de una aplicacién, ya que estos dispositivos estan disefiados con conexion Wifi y se pueden
conectar a la red del hogar, aprovechando de esta manera todas las ventajas que pueden ofrecerles
en el dia a dia.

Big Data: Su uso en la construccién es relativamente nuevo, aun asi, es una excelente herramienta
para analizar grandes cantidades de datos, ayudando a descubrir nuevas oportunidades. Una de las
grandes ventajas del Big Data, es que es una buena herramienta con la que reducir costes, debido a
gue dicha tecnologia encuentra de forma eficiente soluciones a la hora de realizar el proyecto de Ia
construccién de la vivienda, mejorando asi la velocidad en la toma de decisiones y descubrir nuevos
productos y servicios que pueden sernos de gran utilidad con un mayor ahorro econémico.

Apps que facilitan el acceso a la informacion de la obra y la Realidad Virtual: Trata sobre una nueva
tendencia tecnoldgica en la construccidn, la cual estd relacionada, con la creacién de aplicaciones que
facilitan el acceso a la informacién del trabajo, dejando cada vez mas obsoleto el uso del papel. Estos
sistemas innovadores permiten el seguimiento de todos los procesos de construccidn, asi como de la
documentaciéon mas importante del proyecto a través de teléfonos o tabletas inteligentes, donde
podemos almacenar toda la informacién y disponer de ella en cualquier lugar para poder revisar y
hacer modificaciones.

A suvez, la realidad virtual, tiene mucho que ver con todo lo anterior y puede ayudar en practicamente
todos los procesos del proyecto. Gracias a esta tecnologia, podemos acceder a la vivienda sin
necesidad de desplazarnos a la obra, asi como también corregir posibles defectos o reconstruir
estructuras. Todas estas ventajas nos ayudaran a conseguir un mayor nimero de clientes y llegar a
muchos mas.

Maquinaria de ultima generacion: Dentro de este apartado se destacara sobre todo a la nueva
magquinaria que ha emergido a lo largo de los ultimos afios, que puede ayudar a realizar la construccion
de la viviendas de una forma mas eficaz reduciendo el nimero de costes y realizando estructuras mas
duraderas y de mas calidad.

Una de las caracteristicas principales que hacen especiales las viviendas o casas prefabricadas que
comercializamos es la combinacidn de técnicas y tecnologias para hacer que estas viviendas optimicen los
recursos naturales, como son la energia, el agua, los materiales y sistemas de edificacidn, etc... En relacién
con esto, cabe destacar tecnologias como un sistema de ventilacién automatico, la tecnologia solar
fotovoltaica y un largo etc de productos y tecnologias renovables que van en consonancia con el modelo
de casa autosuficiente que queremos comercializar.
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3.1.5. Factores de sostenibilidad e impacto ambiental

El sector de la construccién es uno de los mas importantes en el mundo, ya que es el encargado de
construir y mantener edificios, infraestructuras y otras instalaciones necesarias para la sociedad. Sin
embargo, este sector también tiene un gran impacto ambiental debido a la gran cantidad de recursos
naturales que se utilizan y al gran volumen de residuos y emisiones que se producen durante el proceso
de construccion. Segun el informe del "Global Status Report on Buildings and Construction" del afio 2020,
el sector de la construccidn es responsable del 39% del consumo de energia y del 28% de las emisiones de
gases de efecto invernadero a nivel global.

En la Unidn Europea, se ha tomado conciencia de estos problemas y se han implementado politicas y
practicas para mejorar la sostenibilidad y reducir el impacto ambiental del sector de la construccidn. Segun
el informe "Building a sustainable future: Transforming the construction sector" de la Comisién Europea,
se ha establecido una serie de objetivos para lograr un sector de la construccion mas sostenible, como la
reduccion de emisiones de gases de efecto invernadero en el sector de la construccidon en un 80-95% para
2050 en comparacion con los niveles de 1990, la mejora de la eficiencia energética en el sector de la
construccion en un 50% para 2030y el uso de materiales y practicas sostenibles en el 80% de los edificios
nuevos para 2030.

Una tendencia cada vez mds popular es la construccion de edificios de baja energia y edificios de energia
positiva, que generan mas energia de la que consumen. También se estdn promoviendo materiales y
practicas sostenibles, como la utilizacién de madera y materiales reciclados, y la construccién de edificios
con un disefo adaptado al clima local. El informe de la Unién Europea "Renovation Wave" de 2020, se
estima que renovar el parque de edificios existente en Europa aumentaria la eficiencia energética en un
37% y reduciria las emisiones de gases de efecto invernadero en un 31%.

Ademas, se estan tomando medidas para reducir el impacto ambiental de las obras de construccidon, como
la reduccién de residuos y la gestidn sostenible de los recursos naturales. En relacion al siguiente informe
"Construction and Demolition Waste Management in the EU" de la UE, el 80% del residuo de construccién
y demolicidn generado en la UE podria ser reutilizado o reciclado, lo que contribuiria a reducir el impacto
ambiental del sector.

Ademas, las exigencias del Parlamento Europeo, han provocado la aprobacién de un Real Decreto
235/2013, de 5 de abril, por el que se aprueba el procedimiento basico con el que realizar la certificacion
de eficiencia energética de las viviendas. Esta certificacion trata sobre el proceso por el cual se obtiene la
calificacion que permite valorar el consumo de energia de la vivienda, clasificAndolas segin su clase
energética de eficiencia, desde la A, la mas eficiente, hasta la G, que en este caso seria la categoria menos
eficiente de todas. Gracias a esto, se favorecera la promocion de edificios de alta eficiencia energética y
las inversiones en ahorro de energia. Ademas, gracias a esta normativa, se podra informar acerca de las
emisiones de CO2 provenientes del sector de la vivienda, lo que facilitard la adopcién de medidas para
reducir las emisiones de gases de efecto invernadero y mejorar la calificacién energética de los edificios
con peores valoraciones.
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A nivel nacional, la Agenda Urbana Espafiiola, aprobado por el Consejo de Ministros en febrero de 2019,
actualmente se encuentra en plena fase de desarrollo e implementacién, donde cabe sefialar entre las

primeras iniciativas en relacidn a la sostenibilidad urbana las siguientes, las cuales habra que tenerlas muy
en cuento de cara al proyecto a realizar:

Tabla 1: Iniciativas en relacion a la sostenibilidad.

INICIATIVAS SOSTENIBLES APLICADAS A NIVEL NACIONAL

Marco europeo de referencia para la ciudad Es un marco de referencia creado por la Comisidn

sostenible (RFSC). (2008-actualidad) Europea para ayudar a las ciudades a desarrollar y
mejorar su sostenibilidad.

Libro Blanco de la Sostenibilidad en el Este documento establece las directrices para integrar la

Planeamiento Urbanistico Espaiol (2010) sostenibilidad en la planificacion urbana en Espafia.

Sistema Municipal de indicadores de sostenibilidad | Es un sistema para medir el progreso de las ciudades en
urbanay local (2010) materia de sostenibilidad a nivel local y municipal.

Estrategia espanola de sostenibilidad urbanay local | Es una estrategia nacional para promover Ia
(EESUL). (2011) sostenibilidad en las ciudades y municipios de Espafia.

Informe de situacion de las principales actuaciones | Este informe presenta un resumen de las principales
e iniciativas en materia de sostenibilidad urbana en | acciones e iniciativas en materia de sostenibilidad urbana

Espaia (2011) que se estan llevando a cabo en Espania.

Guia Metodolégica para los sistemas de Auditoria, Esta guia proporciona orientacion para desarrollar
Certificacion o Acreditacién de la Calidad y sistemas de auditoria, certificacidon o acreditacion de la

Sostenibilidad en el Medio Urbano (2012) calidad y sostenibilidad en el medio urbano.

Libro Verde de sostenibilidad urbanay local en la era | Este documento presenta las oportunidadesy desafios de
de la informacién (2012) la sostenibilidad urbana y local en la era de la informacion
y la tecnologia.

Fuente: Elaboracion propia.

La creciente preocupacion de la sociedad por el medio ambiente, y como prueba de ello es el aumento de
edificios acorde a la idea de sostenibilidad, a través de los que se puedan obtener energia eléctrica
mediante luz solar o generadores edlicos, y que ademas a aparte de eso tengan un bajo consumo.

Todo esto, estd relacionado con los objetivos aprobados desde el 1 de enero de 2016, donde se rigen los
esfuerzos de los paises que conforman el sistema de las Naciones Unidas, para lograr un mundo mas
sostenible en el afio 2030. En este caso, al Ministerio del MITMA le incumben los ODS n2 9, que persigue
“Construir infraestructuras resilientes, promover la industrializaciéon inclusiva y sostenible y fomentar la
innovacion” y de manera mas especifica el ODS n? 11, que busca “Lograr que las ciudades y los
asentamientos humanos sean inclusivos, seguros, resilientes y sostenibles”. Es por ello, que el proyecto
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en el que quiero trabajar tiene los objetivos claramente en sintonia con el futuro de la edificaciéon
sostenible al cual los gobiernos y los paises se quieren adherir.

3.1.6. Factores legales y normativos

Si nos referimos al analisis legal, aqui serd importante comentar que el entorno legal de las casas
prefabricadas estd constituido por la legislacion basica a nivel estatal. En este caso, las distintas
comunidades autdnomas asumen las competencias de urbanismo y ordenacién del territorio y estas se
trasladan a los ayuntamientos, quienes dictaran sus propias leyes siempre y cuando estén relacionadas
con las estatales y las de su propia comunidad.

Este nuevo formato de vivienda, en el momento en el que se instalan sobre una superficie edificable, son
considerados bienes inmuebles y construcciones que deben estar sometidos en

todo momento a la legalidad urbanistica. No obstante, cabe destacar que aquellas viviendas que sean
maviles, no necesitardn de aquellas licencias urbanisticas correspondientes. Pero como se ha comentado,
la ley en Espafia recoge que todas las viviendas que no sean madviles van a necesitar los mismos permisos
y licencias que cualquier sistema constructivo, lo que les permite ser hipotecables, un aspecto muy
importante para la posterior financiacion del producto.

En la actualidad, todas las casas realizadas en base a esta nueva forma de construccion obtendran los
visados de dichos proyectos por los Colegios de Arquitectos de la zona donde se vaya a instalar la vivienda,
lo que confirma y garantiza que el proyecto en cuestiéon cumpla con las Normas Basicas de la Edificacion
(NBE), las cuales son obligatorias en todo el Estado. Ademas, las construccidn de estas viviendas
prefabricadas, deberdn tener presentes en todo momento las siguientes normas:

® LalLeyde Ordenacidn de la Edificacion (LOE): Esta ley regula los principales aspectos del proceso
de edificacion que tienen que llevar a cabo todos los proyectos constructivos. La ley 38/1999, de
5 de noviembre, de Ordenacidon de la Edificacidon, pone de manifiesto las obligaciones vy
responsabilidades que se deberan seguir de cara a la construccién de un inmueble.

e Las Normas Basicas de la Edificacion (NBE): Esta serie de normas, se encargan de regular cada una
de las actuaciones que intervienen en el proceso edificatorio, es decir en todo lo relacionado con
el disefio, calculos, construccidn, control, valoracién y mantenimiento. No son de obligado
cumplimiento, sino una serie recomendaciones de cara a que el proyecto constructivo se realice
con todas las garantias (salvo especificacidon en proyecto arquitecténico).

o El Cédigo Técnico de la Edificacion (CTE): Se trata de un marco normativo que establece las
exigencias basicas de calidad que deben cumplir los edificios en relacidn con los requisitos basicos
de seguridad y habitabilidad establecidos en la Ley 38/1999 de 5 de Noviembre, de Ordenacién de
la Edificacién (LOE). No obstante, cabe destacar que la ultima modificacién del reglamento
aprobada y publicada en el BOE vendria ser el Real Decreto 314/2022, de 17 de marzo, por medio
del cual se modifica el Cédigo Técnico de la Edificacion. El CTE es de aplicacién tanto para las
edificaciones publicas como privadas de caracter permanente cuyos proyectos o memorias
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técnicas suscritas por técnicos competentes precisen de disponer de la correspondiente licencia o
autorizacion legalmente exigible.

En definitiva, para la realizacién y construccidn de nuestras viviendas, sera primordial realizar un estudio
de la ubicacion de cada casa, en relacién con la legislacion local y los Colegios de Arquitectos de la zona,
con la objetivo de que cada proyecto esté dentro de las bases legales en relacidn con las leyes de
construccion y urbanismo.

3.2.  ANALISIS DEL MICROENTORNO

Para analizar el entorno especifico al que nos enfrentamos, considero que lo mas apropiado es utilizar un
modela que nos permita agrupar los factores mas importantes a tener en cuenta, ya que nos permitira
poder analizarlos de forma independiente y a la vez relacionarlos de forma conjunta obteniendo de esto
modo una vision global y especifica del entorno. Por eso mismo creo que dicho modelo, el cual se conoce
como el andlisis de las cinco fuerzas de Porter (1982) (Porter, M.E, 2000) se puede ajustar de manera
perfecta a estas premisas y nos puede ayudar a realizar un andlisis completo de la situacién del entorno
especifico. Un modelo que nos proporciona un marco de reflexién estratégica para determinar la
rentabilidad de un sector con el fin de evaluar su valor a largo plazo.

Michel Porter sostiene en su primer libro “Estrategia Competitiva” que el potencial de rentabilidad de una
empresa viene definido por cinco fuerzas: el poder del cliente, el poder del proveedor, los nuevos
competidores entrantes, la amenaza que generan los productos sustitutivos y la naturaleza de la rivalidad.

La utilidad de esta herramienta, reside en que las empresas pueden analizar y medir sus recursos frente a
estas cinco fuerzas de tal forma que, a partir de ahi, las empresas estaran en condiciones dptimas para
establecer y planificar estrategias que potencien sus oportunidades o fortalezas para hacer frente a las
amenazas y debilidades.

3.2.1. Situacion del mercado Espaiol de las casas prefabricadas

En los ultimos afios, el mercado de la vivienda prefabricada esta viviendo una situacion popular en los
paises del continente europeo, cuando esto era practicamente una situacion desconocida para la sociedad.
A diferencia de EEUU, Canadd o Francia, Espafia nunca se ha interesado por este tipo de edificacion, ya
gue siempre ha preferido las casas clasicas de cemento y hormigdn por su solidez y herencia. Las casas
prefabricadas se originaron en los Estados Unidos y comenzaron a expandirse fuera de los Estados Unidos
una vez que los disefos estaban completamente desarrollados y eran similares a las casas tradicionales.
Posteriormente, paises nérdicos como Reino Unido, Francia o Canada se interesaron por estas viviendas
alternativas para ubicarlas en la playa o en el medio natural.

Sin embargo, hoy en dia, este nuevo modelo de construccion esta sustituyendo a la vivienda tradicional,
la cual es mds cara e inaccesible para determinados colectivos de personas que estdn optando por las
casas prefabricadas como nuevo formato de vivienda, ya que esta es una alternativa bastante mas
econdmica. A su vez, cabe destacar que la industria de la vivienda prefabricada en Espafia estd en
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crecimiento, todo esto comenzd con el inicio de la crisis de 2008, el cual fue un auténtico trampolin para
gue este nuevo tipo vivienda fuese ganando terreno y popularidad.

En la actualidad, nuestras preferencias de vivienda y tiempo de ocio se han transformado radicalmente
con la llegada de la pandemia. Si las terrazas y jardines se han convertido en imprescindibles para nuestro
hogar deseado, otras formas de vivienda como las casas prefabricadas, las casas moviles, o las creadas a
partir de contenedores, van ganando terreno como alternativas econémicas y atractivas. Gracias a un
analisis realizado sobre la publicacién de anunciar y las busquedas sobre viviendas alternativas entre los
espanoles por medio de la compaiiia Milanuncios, analizamos que durante el 2021 se han registrado un
34% mas de anuncios de casas prefabricadas respecto al mismo periodo de 2019 y un 10% mas que en el
2020.

Ademas de incrementarse la oferta, los usuarios también se estdn interesando proactivamente por este
tipo de vivienda. Mil anuncios han registrado un 25% mas de consultas sobre casas prefabricadas desde
enero de 2021 en comparacién con el mismo semestre de 2019, y en la primera parte del afio 2020 se
llegdé a multiplicar la demanda por dos, hasta un 120%. Por lo que se puede confirmar el incremento en la
demanda en el Ultimo afio y se puede decir que es un sector en auge donde existen un abanico muy amplio
de oportunidades.

3.2.2. Evoluciones y previsiones del sector de la construccion en Espafia

El sector de la construccion en Espafia ha experimentado una evolucién importante a lo largo de los
ultimos anos. Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE), el volumen de obra nueva en el sector de la
construcciéon en Espaia se ha incrementado en un 20,1% en el ultimo afio, lo que supone un aumento
significativo en comparacién con los afios anteriores. Ademds, segun el Ministerio de Transporte,
Movilidad y Agenda Urbana, el nimero de permisos de obra nueva en el sector de la construccién en
Espafia se ha incrementado en un 18,5% en el ultimo afio. Sin embargo, a pesar de este aumento en el
volumen de obra nueva y en el nimero de permisos de obra nueva, el sector de la construccién en Espafia
todavia se encuentra en recuperacién tras la crisis econdmica de 2008. Segun el Ministerio de Transporte,
Movilidad y Agenda Urbana, el nimero de viviendas terminadas en el sector de la construccién en Espanfia
se haincrementado en un 5,2% en el Ultimo afio, pero todavia se encuentra por debajo de los niveles pre-
crisis.

En cuanto a las previsiones del sector de la construccién en Espafia, se espera que contintle
experimentando un aumento en el volumen de obra nueva y en el nimero de permisos de obra nueva.
Segun el informe "Estudio de mercado de la construccién en Espafia" del Ministerio de Transporte,
Movilidad y Agenda Urbana, se espera que el sector de la construccidon en Espafia experimente un
crecimiento del 2,8% en 2022 y del 3,1% en 2023. Ademas, segun el informe "Panorama del sector de la
construccién en Espafa 2020" de la consultora Deloitte, el sector de la construccidon en Espafia se
encuentra en un proceso de cambio y modernizacién, y se espera una mayor demanda de edificios
sostenibles y de viviendas asequibles.

En cuanto al mercado de casas prefabricadas, este ha experimentado un aumento significativo en los
ultimos afios, debido a la rapidez de construccidn y a la eficiencia en costos que ofrecen. Segun el informe
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"Estudio de mercado de casas prefabricadas en Espaia" de la Asociacién de Fabricantes de Casas
Prefabricadas (AFAC), el mercado de casas prefabricadas en Espafia se ha incrementado en un 15% en el
ultimo ano, y se espera que continle experimentando un crecimiento en los préoximos afios. A través de
un estudio del Ministerio de Transporte, Movilidad y Agenda Urbana de Espafia, las viviendas
prefabricadas representan solo el 2% del total de viviendas construidas en Espafia en 2020. Sin embargo,
se ha registrado un aumento en la demanda de este tipo de viviendas en los ultimos afios debido a su
rapidez en la construccion, eficiencia energética y costo reducido.

Ademas, segln el estudio "Estudio de Mercado de Viviendas Prefabricadas en Espafia 2020" de la
consultora Technavio, se espera que el mercado de viviendas prefabricadas en Espafia crezca a una tasa
compuesta anual del 7% durante el periodo 2020-2024. Esto se debe principalmente a la creciente
demanda de viviendas asequibles y sostenibles, asi como a los esfuerzos del gobierno para impulsar la
construccion de viviendas prefabricadas. En cuanto a las previsiones para el futuro, se espera que el
mercado de viviendas prefabricadas continte creciendo en Espaiia. Segun el informe "Perspectivas del
mercado de viviendas prefabricadas en Espafia 2021-2025" de la consultora Research and Markets, se
espera que el mercado de viviendas prefabricadas en Espafa alcance los 2.200 millones de euros en 2025.

Sin embargo, también se sefiala que el mercado de viviendas prefabricadas en Espafia todavia enfrenta
desafios, como la falta de conocimiento y la percepcién publica negativa sobre las viviendas prefabricadas.
Ademads, también se menciona la necesidad de adaptarse a ciertos cédigos y regulaciones para poder
competir con las viviendas tradicionales.

En resumen, el mercado de viviendas prefabricadas en Espafia ha experimentado un crecimiento en los
ultimos anos debido a su rapidez en la construccion, eficiencia energética y costo reducido. Se espera que
el mercado continte creciendo en el futuro, pero todavia enfrenta desafios en cuanto a la percepcion
publica y la adaptacién a ciertos cddigos y regulaciones.

3.2.3. Rivalidad entre competidores existentes en el mercado

En el mercado de construccién de viviendas prefabricadas en Espafia existe una competencia entre varias
empresas importantes. Aunque no hay datos concretos sobre la rivalidad entre competidores, se puede
inferir que existe una competencia por captar clientes y obtener una cuota de mercado significativa.
Algunas de las estrategias que utilizan las empresas para competir en el mercado incluyen ofrecer una
amplia gama de productos y servicios, innovar en términos de disefio y tecnologia, y ofrecer precios
competitivos. Ademas, algunas empresas también se especializan en determinadas dreas geograficas o en
segmentos de mercado especificos, como viviendas sostenibles o viviendas asequibles.

En general, se puede inferir que la competencia en el mercado de construccién de viviendas prefabricadas
en Espafia es cada vez mayor, ya que existen muchas empresas tratando de obtener una cuota de mercado
significativa. Sin embargo, algunas empresas son mas exitosas que otras debido a su enfoque en una
estrategia de negocio y su capacidad para innovar y adaptarse a las tendencias del mercado.

La construccidn residencial ha disminuido significativamente en comparacion con afios anteriores debido
a un mercado inmobiliario saturado y una fuerte reduccion en la demanda de viviendas. Los competidores
existentes se pueden diferenciar en directos, aquellos que ofrezcan un servicio de construccion de
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viviendas modulares, y los indirectos, seran aquellos que se dediquen a la construccion de las viviendas
tradicionales como podrian ser las constructoras. Dentro de lo que es la competencia directa podemos
encontrarnos las siguientes empresas:

Tabla 2: Empresas competidoras del sector.

EMPRESAS COMPETIDORAS

CUSTOM HOME

Se trata de una empresa que basa su actividad en la construccion de viviendas
utilizando contenedores maritimos. A su vez también se dedican a ofrecer distintos
tipos de soluciones entre las que destacan las de caracter comercial, las
construcciones efimeras, construcciones hoteleras y por ultimo las relacionadas
con la ingenieria civil. Su principal punto de diferenciacion esta relacionado con
ofrecer un producto 100% personalizable, tal y como viene a destacar en la propia
pagina web de la empresa.

INHAUS

A~ >“‘\ L

INHAUS

Empresa que se dedica a la construccién de viviendas prefabricadas de disefio
vanguardista con distintos tipos de materiales, donde su principal punto de
diferenciacion es la capacidad de proporcionar un proyecto completo donde el
cliente va a poder disponer de su casa disefiada al gusto y con un amplio grado de
especializacién debido a ser una de las empresas mas punteras y con uno de los
servicios mas amplios de todo el mercado, ajustandose en todo momento al
desarrollo de la construccion sostenible.

ECOBLOCK HOUSE

Empresa que basa su idea de negocio en la construccion de viviendas de caracter
prefabricadas con todo tipo de materiales ecoldgicos fomentando asi la idea de
ser mas sostenibles con el medio ambiente. Sin duda alguna, uno de los puntos
donde mds destacan y que les otorga una gran diferenciacién, es el hecho de
ofrecer la garantia de 60 dias, es decir, te ofrecen la seguridad de que en dicho
periodo establecida tu casa va estar lista para entrar a vivir.

MOJURU

MOJURU

Estamos ante otra empresa que se dedica a la construccién de viviendas siendo los
contenedores maritimos la base de su estructura. Su principal punto de
diferenciacion se centra en ofrecer disefios inteligentes con espacios abiertos para
todas sus viviendas con unos costes y plazos fijos, por lo que, de esta forma, el
cliente se asegura de no contar con sorpresas en su factura. Esto se debe a que el
método de construccién que emplean es bastante industrial, lo que les permite
ajustarse en todo momento al precio ofertado y a los plazos establecidos

Fuente: Elaboracion propia
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La competencia indirecta en este caso serian las constructoras que ya llevan asentadas en el mercado y en
el sector inmobiliario toda la vida y cuentan con una cuota de mercado muy elevada que hace que sea
complicado arrebatarles clientes. No obstante, la ventaja competitiva con la que contamos seria la
capacidad de adaptacion al cliente junto con la innovacién y creacién de viviendas Unicas a precios muy
accesibles que podrian estar incluso por debajo de los de la competencia indirecta (constructoras). Para
ellos pasarian a ser considerados como nuevos competidores que ofrecen un producto sustituto.

Como se puede analizar, los competidores existentes dentro del mercado de casas prefabricadas no son
excesivos y si nos atendemos Unicamente a hablar sobre empresas que realizan sus construcciones a raiz
de contenedores maritimos la competencia se reduce mucho mas. Esto unido a una situacién de mercado,
el cual sigue en expansién, hace que sea un plan de negocio atractivo donde empresas que quieran
adentrarse con dicha idea puedan crecer y obtener una buena rentabilidad.

Como he comentado, las empresas mencionadas anteriormente se dedican a la construccién de viviendas
prefabricadas, pero ninguna de las mencionadas ofrece el aspecto de que su casa sea construida en base
a contenedores maritimos con la posibilidad de que el cliente personalice su vivienda y los beneficios que
ofrece dicha construccidn, por lo tanto, es un aspecto diferenciador a tener en cuenta y que puede cubrir
cuotas de mercado debido a que practicamente no hay competencia dentro del mercado espafiol y menos
aun dentro del Pais Vasco. Sin embargo, la competencia indirecta conoce y sabe trabajar muy bien en este
sector y estan dotados de infraestructura, tecnologia y financiaciéon para pasarse al mercado de las casas
prefabricadas si este siguiese en expansidon, como viene siendo la tendencia durante los ultimos afios.

3.2.4. Entrada de nuevos competidores

Dentro de este apartado evaluamos la posibilidad de que nuevas empresas puedan entrar a hacer
competencia en el sector. Analizamos si existe una elevada amenaza de nuevos competidores, ya que en
ese caso en un plazo determinado de tiempo diferentes empresas entraran a competir y, por lo tanto, los
beneficios de las empresas existentes pueden verse notablemente disminuidos. La amenaza de nuevos
competidores dependerd de dos tipos de factores:

1) Lareaccidon de los competidores existentes ante la entrada de una nueva empresa.

2) La existencia de barreras de entrada y/o salida, donde las barreras de entrada harian referencia a los
obstdculos que deben superar las empresas que no operan en un sector y deseen hacerlo. Mientras
que las barreras de salida estarian relacionadas con factores de caradcter econdmico, estratégico o
emocional que podrian resultar costosos a la hora de salir del sector.

En el mercado en el cual vamos a operar, se considera que la entrada de nuevos competidores
representaria una amenaza relativamente baja, debido al elevado capital que se requiere para entrar en
él. Por otro lado, también habra que observar de manera correcta como se comportan las empresas
existentes en la construccion de viviendas tradicionales, debido a que estas constructoras disponen de los
recursos y la tecnologia necesaria para entrar a operar a gran escala en este tipo de mercado en cualquier
momento, ademas de contar con la seguridad de ser empresas destacadas en el sector de la construccion
gue a la vista de los clientes eso es un aspecto de gran importancia.
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En la actualidad, como he ido comentando, la demanda de casas prefabricadas estd en pleno auge y es un
tema preocupante en el sentido de que dicha actividad puede ser replicada con gran facilidad. Para
solucionar dicho aspecto y ser competitivos en dicho mercado sera necesario crear una diferenciacion del
producto ya que de esta forma serd menor el riesgo de ser replicados por parte de la competencia. De
acuerdo con esto, se plantea diferenciar el producto en el aspecto de ser una vivienda autosuficiente
creada a partir de contenedores maritimos ofreciendo una serie de servicios adicionales que la
competencia no los realiza. Remarcar estas caracteristicas en los procesos de construccion y posterior
venta es de gran importancia, ya que de esta forma el tipo de viviendas que pensamos en crear sera menos
replicable y por lo tanto serd una empresa con una idea de producto clara y Unica.

3.2.5. Entrada de productos sustitutivos

En este apartado se incluye la evaluacion de las amenazas que plantean las tecnologias alternativas para
satisfacer necesidades iguales o similares. Cuando vemos que la amenaza de productos sustitutos es alta,
significa que las ganancias y el margen de beneficio de las empresas pueden verse reducidos de manera
considerable porque los sustitutos limitan el precio de venta de los productos en la industria. Esta amenaza
dependerd de varias factores:

1) El grado de sustitucién: Si un sustituto satisface plenamente las necesidades del producto al que
reemplaza, el grado de sustitucién serd alto y por lo tanto la amenaza sera mayor.

2) Los precios relativos: Todo relacionado con los precios que fija la competencia con la entrada de los
productos sustitutivos, por lo que, si el precio del sustituto es muy inferior al del producto que
sustituyen, mayor serd la amenaza.

En base al proyecto que se esta realizando considero que la amenaza de entrada de productos sustitutivos
es alta debido a que actualmente no existe un gran nimero de ofertas de viviendas prefabricadas a partir
de contenedores maritimos. El nimero de empresas que emplean dichos container para realizar sus
construcciones es muy bajo por lo que hay tenemos un gran ventaja y una diferenciacion clara en el
mercado. Sin embargo, si es cierto que si hablamos de viviendas prefabricadas en si existen un gran
numero de empresas que se encargan de realizar dichas construcciones en base a otro tipo de materiales
como serian el hormigdén armado, las estructuras de acero, las viviendas de madera el PVC, etc... Esto se
plantea como una posible amenaza en el mercado ya que existen sustitutivos de viviendas en relacidn con
una gran variedad de estilos de construccién los cuales pueden tener una aceptacién mayor o menor
dependiendo de las necesidades de cada cliente.

No obstante, una tendencia que se situa al alza y donde la poblacidn esta invirtiendo y apostando por ella,
la cual esta relacionada con la adquisicion de viviendas en estados de forma inhabitables a precios por
debajo de mercado para la posterior realizacion de una reforma integral al gusto del cliente. Es por ello
gue esto provoque un aumento del riesgo de la entrada de productos sustitutivos y por eso he comentado
previamente que la amenaza es alta, ya que fuera del dmbito de negocio existe un gran nimero de
empresas relacionadas con la rehabilitacién y la reforma de viviendas a precios muy competitivos.
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En relacién con la amenaza de precios, no es algo que preocupe. El modelo de construccidon del que
partimos tiene unos gastos de edificacién y de construccién mas bajos que los de la competencia ya que
partimos de una estructura creada y solo hace falta reconstruirla en base a las preferencias del
consumidor. Por lo que dicha amenaza serd baja, ya que se parte de los mismos materiales, los
contenedores maritimos y estos tienen un precio fijo.

3.2.6. Poder de negociacion de los proveedores

Incluye en evaluar la probabilidad de que los proveedores establezcan las reglas del juego en su relacién
con la empresa, es decir, la capacidad que tienen los proveedores de condicionar la labor de la empresa 'y
los resultados de esta dependiendo del coste de los productos destinados a la construccidon de las
viviendas. Cabe comentar que cuando los proveedores tienen un fuerte poder de negociacidn, significa
que pueden modificar y condicionar las condiciones de venta principalmente en términos de precio y/o
calidad de los productos y/o servicios, y, como resultado el beneficio de las empresas puede ser inferior.

En este caso, a la hora de evaluar el poder de negociacién de los proveedores en relacidn con el proyecto
gue nos traemos entre manos podemos decir que dicho poder de negociacidén es bastante bajo. Los
principales tipos de proveedores ante los que nos enfrentamos serian dos en cuestioén:

® Proveedores de materia prima: Empresas o instituciones comercializadores de contenedores
maritimos, los cuales serian la base de nuestras viviendas y por lo tanto nuestro principal proveedor a
la hora de poder ofrecer el producto.

e Proveedores de material de construccion: Todo lo relacionado con las acciones destinadas a la puesta
a punto de la vivienda, una vez realizado el encaje de los contenedores maritimos en funciéon de las
preferencias del cliente. Este apartado viene a englobar todo lo relacionado con saneamientos,
alicatados, aislamiento, mobiliario, electricidad, cableado, etc...

Las principales materias primas del sector no se concentran, sino que se distribuyen a través de todo el
territorio. Las ventas de contenedores maritimos no representan un mercado como tal, ya que hoy en dia
no existe una demanda muy alta de ellos. No obstante, como he comentado anteriormente si el mercado
de las viviendas prefabricadas continda expandiéndose y la demanda fuese superior, los proveedores de
este material tendrian la posibilidad de cambiar el juego encareciendo el precio de la materia prima
(contenedores maritimos). Lo mismo ocurre con los proveedores de materiales de construccion, existe un
gran numero de repartidores por toda la peninsula y por lo tanto su poder negociacién sigue siendo bajo.
Cabe destacar, que este factor en si mismo es una oportunidad, debido a que no se agregan las materias
primas y los insumos necesarios para construir y reformar la vivienda, ganando de esta forma un mayor
poder de negociacion frente a los proveedores.

3.2.7. Poder de negociacidn de los clientes

El poder de negociacion de los clientes estd relacionado con la posibilidad que los clientes puedan fijar las
reglas del juego e influir en la relaciones con la empresa, de tal forma que si existe un elevado poder de
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negociacion de los clientes significa que estos pueden modificar las condiciones a la hora de adquirir los
productos o servicios deseados adaptando la oferta de la empresa a la oferta que los clientes quisieran.
Por lo tanto, como resultado de esto, los beneficios de las empresas se verian reducidos. El poder de
negociacion de los clientes depende de las siguiente variables que se comentardn a continuacién:

1) Elnumero de clientes y su grado de concentracién.

2) El grado de diferenciacién de los productos y/o servicios que ofrecemos a los clientes.

3) La existencia de productos y/o servicios sustitutos al producto y/o servicio que ofrecemos a los
clientes.

4) El grado de rentabilidad del sector del cliente industrial.

5) Laimportancia de nuestro producto y/o servicio sobre el coste final del cliente.

6) Lainformacién de la que dispone el cliente.

Por lo tanto, en relacion con esto podemos considerar en un principio que el poder de negociacion de los
clientes es bajo debido a que no existe una gran oferta de casas ecoldgicas y autosuficientes, ademas de
estar construidas por medio de una arquitectura innovadora basada en la construccién en base a
contenedores maritimos. Mds adelante analizaremos la figura ideal del cliente, es decir quien serd nuestro
perfil de consumidor. Lo que estd claro es que, si nos referimos al precio de este tipo de viviendas, este
nuevo tipo de vivienda se adapta a todo tipo de cliente, por lo que la apreciacién que se tiene sobre el
precio es, por tanto, relativa.

Figura 4: Resumen de la intensidad de las cinco fuerzas de Porter.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3. Matriz de Amenazas y Oportunidades

La siguiente matriz tiene como objetivo analizar las amenazas y oportunidades asociadas a la construccién
de viviendas a base de contenedores maritimos. Para ello, se realizard una matriz de amenazas vy
oportunidades que permita identificar los factores criticos de éxito del proyecto. La matriz permitira
evaluar tanto los aspectos internos al proyecto, como los externos, y permitird tomar decisiones sobre la
viabilidad y el éxito del proyecto. La informacidn recogida, también serd de gran ayuda para la planificacién
y la ejecucién del proyecto, asi como para la toma de decisiones estratégicas en relacién a la construccion
de viviendas a base de contenedores maritimos. Todo lo comentado, quedara recogido en la siguiente
figura (Matriz de Oportunidades y Amenazas).

Tabla 3: Matriz de Oportunidades y Amenazas.

MATRIZ OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

OPORTUNIDADES

. Demanda creciente de soluciones de vivienda asequibles y sostenibles.

. Mayor flexibilidad y versatilidad en la construccidon con contenedores maritimos, lo que permite adaptarse a diferentes
entornos y usos.

. Creciente conciencia sobre la importancia de la construccidn sostenible y el impacto ambiental.

. Desarrollo de nuevas tecnologias y materiales para la construccion sostenible y eficiente.

. Nuevos mercados y segmentos de cliente en crecimiento.

. Mayor demanda de soluciones de construccidn rapidas y flexibles.

e Creciente interés por la construccién modular y prefabricada.

. Reduccién de costos y tiempo de construccion.

. Posibilidades de personalizacion y adaptabilidad de las viviendas en base a contenedores maritimos.

. Mayor flexibilidad y adaptabilidad en comparacién con la construccién tradicional.

. Mejores de la economia global que aumentan las previsiones de venta de vivienda durante los préoximos afios.

AMENAZAS

e Aumento de la competencia en el mercado de la construccién modular y prefabricada.

e Cambios en los patrones de consumo y preferencias de los consumidores que afectan a la demanda de soluciones de
vivienda.

e  Conflictos y desastres naturales que afectan la disponibilidad y el coste de los materiales y tecnologias necesarias para la
construccion sostenible.

e Cambios en la politica econémica vy fiscal que afectan a la disponibilidad de financiamiento para proyectos de
construccion.

o Inflacién y Euribor situandose en los puntos porcentuales mas elevados de la historia, provocando que la adquisicion de
la vivienda sea mds cara e inaccesible.

e Cambios en las regulaciones y normativas relacionados con la construccién y el uso de recursos naturales.

e Desconocimiento y desconfianza por parte de la sociedad en relacidn con las viviendas modulares y prefabricadas.

e Escasez de proveedores y profesionales especializados en la construccion con contenedores maritimos.

Limitaciones en la disponibilidad y accesibilidad de los contenedores maritimos reciclados.

Fuente: Elaboracion propia.
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4. PARTE Il: ANALISIS MODELADO DE NEGOCIO APLICADO PARA EL PROYECTO “H_CUBE”

4.1. Cuestiones preliminares

Tal y como fue descrito en la introduccién, este trabajo de fin de grado se centra en realizar un andlisis del
modelado de negocio bajo una idea propia que ha ido madurando durante cierto tiempo. Tras realizar un
analisis estratégico externo (macroentorno y sector), esta segunda parte del trabajo se centrard en una
evaluacién del modelo de negocio. Para ello, es de vital importancia introducir y explicar la siguiente
cuestion: ¢Qué es un modelo de negocio? Existen multiples y variadas definiciones alrededor de este
concepto que, a pesar de ser ya antiguo (Drucker, 1954), se ha hecho popular en esta ultima década,
debido al gran interés en el emprendimiento y en el e-business, donde se ha utilizado el modelo de negocio
para referirse principalmente a la forma de generacion de ingresos del negocio digitales. Sin embargo, hay
una coincidencia general donde el modelo de negocio se refiere a la forma en la que la empresa lleva a
cabo su negocio, a pesar de existir un gran nimero de ideas y definiciones respecto al tema.

Segun Amit y Zott (2001, p. 551) “un modelo de negocio se debe basar en el contenido, la estructura y el
gobierno de las transacciones designadas para crear valor al explotar oportunidades de negocio”. En el
caso de Chesbrough y Rosenbloom (2001) hacen referencia a una versién mas detallada y operativa al
indicar que las funciones de un modelo de negocio son: formular la proposicién de valor, identificar un
segmento de mercado, definir la estructura de la cadena de valor, estimar la estructura de costes y el
potencial de beneficios, describir la posicion de la empresa en la red de valor y formular una estrategia
competitiva. Linder y Cantrell (2000) de Accenture definen “un modelo de negocio operativo es la légica
nuclear de la organizacién para crear valor. El modelo de negocio de una empresa orientada a los
beneficios explica como esta es capaz de hacer dinero”

Osterwalder, Pigneur y Tucci (2005) han recopilado las distintas definiciones que se han dado a lo largo de
las dltimas décadas y han acabado aportando lo siguiente: “Un modelo de negocio es una herramienta
conceptual que contiene un conjunto de elementos y sus relaciones, que nos permite expresar la ldgica
del negocio de una empresa especifica. Es la descripcién del valor que una empresa ofrece a uno o varios
segmentos de clientes y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para crear, comercializar, y
aportar este valor a la vez que genera un flujo rentable y sostenible de ingresos”. En relacién con esto, nos
centraremos mas adelante en profundidad cuando analicemos las distintas metodologias de evaluacion
del modelo de negocio relacionado con la construccién de viviendas en base a una forma de construccién
disruptiva a través del uso de contenedores maritimos reciclados.

Shafer, Smith y Linder (2005) analizan 12 definiciones que han sido publicadas entre 1989 y 2002 y han
desarrollado un diagrama de afinidad para identificar las cuatro categorias mas comunes entre todas las
definiciones: elecciones estratégicas, creacién de valor, captura de valor y red de valor. En definitiva, un
modelo de negocio debe estar dispuesto por las elecciones estratégicas, las cuales muchas veces estan
asociadas a una red de asociaciones que colaboran ademas de explicar la creacion y captura de valor.

Asi pues, en resumen y en base a todas las definiciones de los distintos autores podemos concluir diciendo
gue un modelo de negocio consiste en el conjunto de elecciones hechas por la empresa y el conjunto de
consecuencias que se derivan de dichas elecciones. Es decir, es una herramienta que permite describir con
claridad el modo por el cual se ofrece una solucién a una necesidad del mercado, sabiendo distinguir cudl
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es el valor del producto o servicio que se quiere comercializar, qué se va necesitar para insertarlo en el
mercado y a qué segmento de clientes se les vendera.

4.2. METODOLOGIAS DE EVALUACION DEL MODELO DE NEGOCIO

El proyecto H_Cube es una iniciativa innovadora que busca revolucionar el mercado de la construccién de
viviendas. Con el fin de analizar su potencial como negocio, me ha decidido aplicar las metodologias
presentadas en el libro "Emprende en digital, Disefia y Valida tu Startup" de Alfonso J. Torres, las cuales se
centraran en los siguientes modelos de negocio: El Business Model Canvas, el Modelo ABC, el modelo de
desarrollo de clientes, la metodologia Lean Startup y por ultimo la metodologia de los 24 pasos.

4.2.1. Ellienzo de modelo de negocio Canvas

El Business Model Canvas o lienzo de modelo de negocio Canvas enumera un lenguaje comun para
describir, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocios. Segtin Osterwalder y Pigneur (2010), un
modelo de negocio describe la base sobre la cual una empresa crea, proporciona y capta valor. Se
considera una especie de anteproyecto de la estrategia de la empresa.

Para conocer mas a fondo cdmo funciona este modelo de negocio cabe destacar que dicho modelo se
divide en nueve mddulos clave que reflejan la légica de captura de ingresos de una empresa. Estos
madulos cubren a su vez las cuatro principales areas de negocio que se veran representadas y explicadas
mediante el modelo de negocio Canvas de Alex Osterwalder.

El primero, se enfoca en la propuesta de valor del cliente, o cdmo la empresa pretende resolver los
problemas de los clientes y satisfacer sus necesidades. La segunda parte, describe cémo proporcionar y
distribuir valor a los clientes, especificando los segmentos en los que se enfocara el negocio, las relaciones
gue se construiran y se llevaran a cabo con los distintos tipos de clientes y los canales a través de los cuales
se comunicara con ellos y por los que apostaremos para ser conocidos en el sector de la construccion de
viviendas, el cual cada vez cuenta con una competencia superior. La tercera seccion enumera los activos
necesarios para proporcionar a los clientes el valor que necesitan, incluidos los recursos, las actividades y
los socios clave. Finalmente, la cuarta fase se centrara en analizar la estructura de costes y las fuentes de
ingresos con las que contara la empresa.

Una vez comentado e introducido lo que es el lienzo de modelo de negocio Canvas, es momento de
aplicarlo a la idea de negocio comentada previamente para analizar y asentar las bases del proyecto. La
figura 6 recoge un resumen del modelo y a continuacién pasamos a describir de manera detallada cada
uno de los apartados que conforman el lienzo.
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Figura 5: Business Model Canvas de H_Cube
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Segmentos de mercado

En esta primera casilla del lienzo se definen los segmentos de mercado hacia los que se va a dirigir este
proyecto. Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna empresa puede
sobrevivir durante mucho tiempo si no adquiere y mantiene clientes (rentables). Para ello, es
imprescindible categorizarlos en varios segmentos con necesidades, comportamientos y/o atributos
comunes. Un modelo de negocio puede definir uno o varios segmentos de mercado, ya sean grandes o
pequefios, siendo necesario seleccionar los segmentos a los que nos dirigiremos y al mismo tiempo
descartar aquellos que no se tendran en cuenta.

El proyecto de construccién de viviendas con contenedores maritimos de H_Cube se enfoca en atender a
una variedad de segmentos de mercado especificos que buscan soluciones asequibles, sostenibles y
adaptables. Para identificar a estos segmentos de mercado, utilizamos una combinacién de criterios de
segmentacion, como demograficos, geograficos, psicograficos, comportamiento de compra y necesidades.

® Personas joévenes y urbanas que buscan viviendas asequibles en areas urbanas densamente
pobladas. Estos clientes estdn interesados en viviendas sostenibles y adaptadas a sus estilos de
vida activos. Ademas, también nos enfocamos en personas que buscan viviendas temporales o de
transicién, como estudiantes universitarios o personas que se mudan a una nueva ciudad. Estos
clientes buscan viviendas faciles de armar y desmontar, que se adapten facilmente a sus
necesidades cambiantes.

® Personas que buscan viviendas para alquilar, como inversores inmobiliarios o propietarios de
propiedades vacacionales. Estos clientes buscan una inversidn rentable y viviendas faciles de
mantener. Ademas, H_Cube se centrard en empresas y organizaciones que buscan viviendas
econdmicas y sostenibles para sus empleados o miembros, como campamentos de trabajadores
o refugios para personas sin hogar.

® Personas mayores que buscan viviendas asequibles y adaptadas a sus necesidades, personas con
un alto poder adquisitivo que buscan viviendas exclusivas y con caracteristicas sostenibles,
personas que buscan viviendas para uso turistico o vacacional, personas que buscan viviendas para
uso comunitario y personas que buscan viviendas para uso empresarial.

En resumen, la estrategia de segmentacién de H_Cube se basa en enfocarse en las principales ciudades
del pais donde existe una escasez de vivienda y precios elevados, asi como en zonas rurales donde la falta
de viviendas asequibles es un problema. Ademas, se centrara en las personas con ingresos moderados a
bajos, y personas con necesidades especiales. La audiencia objetivo seran jovenes profesionales y parejas
sin hijos, personas mayores o en situacion de jubilacidn, interesadas en la sostenibilidad, el disefio
innovador y estilo industrial y minimalista y dispuestas a pagar un precio premium o no, con la idea de
obtener un espacio Unico e innovador. Con estos criterios de segmentacion, H_Cube espera poder ofrecer
soluciones habitacionales a una amplia variedad de personas con diferentes necesidades y situaciones
econdémicas.
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Propuesta de valor

La propuesta de valor es una declaracion que resume los beneficios Unicos y distintivos que una empresa
ofrece a sus clientes. Es una herramienta clave para diferenciarse de la competencia y atraer a nuevos
clientes.

En H Cube, la propuesta de valor se basa en:” ofrecer viviendas Unicas, asequibles y sostenibles, disefadas
para mejorar su calidad de vida y reducir su impacto ambiental. Vivir en una vivienda de H_Cube significa
tener acceso a un hogar personalizado, innovador y con una tecnologia de vanguardia, todo esto a un
precio accesible”.

e Viviendas unicas: En H_Cube se trabaja estrechamente con los clientes para entender sus
necesidades y crear un hogar Unico y personalizado para cada uno de ellos. Utilizamos
contenedores maritimos reciclados como material principal, lo que permite ofrecer soluciones de
disefio innovadoras y adaptadas a las necesidades de cada cliente.

e Viviendas asequibles: Utilizando contenedores maritimos reciclados como material principal, se
reducen significativamente los costos de construccion y asi ofrecer viviendas a precios accesibles
para los clientes.

e Viviendas sostenibles: Se promueve la sostenibilidad al utilizar materiales reciclados y disefiar
viviendas con alta eficiencia energética. Esto no solo ayuda a reducir el impacto ambiental, sino
gue también permite a los clientes ahorrar en sus facturas de energia a largo plazo.

En resumen, la propuesta de valor de H_Cube se basa en ofrecer viviendas asequibles, sostenibles e
innovadoras, lo que nos permite brindar un valor agregado a nuestros clientes, y una solucién unica en el
mercado. Estos tres pilares son los que diferenciardn a la empresa de otras empresas de construccion de
viviendas con contenedores maritimos y son los que permitirdn brindar una solucidn Unica en el mercado.

Canales

Los canales de comunicacién, distribucién y venta establecen el contacto entre la empresa y los clientes.
Son puntos de contacto con el cliente que desempeiian un papel primordial en su experiencia de compra.
A la hora de comercializar una propuesta de valor, es fundamental acertar con la combinacion exacta de
canales para conectar y aproximarse al cliente de la forma mas adecuada posible. Existen un gran nimero
de estrategias y tipos de canales, pudiéndose utilizar los canales propios (directos), los canales de socios
comerciales (indirectos) o ambos. El truco consiste en encontrar el equilibrio adecuado entre los diversos
tipos de canales para integrarlos de forma que el cliente disfrute de una experiencia de compra unicay los
ingresos aumenten lo maximo posible.

En H Cube, entendemos que la distribucién es una parte clave en el éxito de nuestra empresa. Los canales
de distribucién son los medios por los cuales llegamos a nuestros clientes y les ofrecemos nuestros
productos o servicios. Es importante elegir los canales adecuados para garantizar que nuestros clientes
puedan acceder facilmente a nuestras viviendas y tener una experiencia satisfactoria.
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Entre los canales de distribucién que utilizaremos en H Cube se encuentran:

e Venta directa: Vender las viviendas directamente a los clientes a través de visitas guiadas a
nuestras instalaciones y ferias de viviendas. Esta es una forma efectiva de mostrar los distintos
tipos de viviendas y brindar un servicio de atencidn al cliente de alta calidad. Ademads, al vender
directamente, existe la posibilidad de ofrecer precios mas bajos que los de la competencia.

e Agentes inmobiliarios: Colaborar con agentes inmobiliarios locales para llegar a una audiencia
mas amplia y brindar un servicio de atencion al cliente mejorado. Los agentes inmobiliarios tienen
un gran conocimiento del mercado y pueden ayudarnos a llegar a clientes potenciales que de otra
forma podrian ser dificiles de alcanzar.

e Tiendas en linea: Crear una tienda en linea donde los clientes puedan ver nuestras viviendas,
personalizarlas, solicitar informacion y realizar sus compras de manera facil y cbmoda. Esto nos
permite llegar a una audiencia mds amplia y brindar a nuestros clientes la comodidad de
interactuar y ponerse en contacto con la empresa de una forma sencilla y cémoda.

En H Cube, también utilizaremos estrategias de marketing para aumentar la visibilidad de nuestra marca
y atraer a mas clientes. Esto incluird la publicidad en linea, la participacién en ferias de viviendas y la
colaboracidn con influencers del sector inmobiliario.

En resumen, en H Cube, utilizaremos una combinacidon de canales de distribucidon, como la venta directa,
la colaboracién con agentes inmobiliarios y la creacién de una tienda en linea, junto con estrategias de
marketing, para llegar a una audiencia amplia y brindar un servicio de atencion al cliente de alta calidad.
Esto nos permitira garantizar que nuestros clientes tengan acceso facil a nuestras viviendas y una
experiencia satisfactoria.

Relaciones con clientes

Dentro de este mdédulo se describen los diferentes tipos de relaciones que establece una empresa con
determinados segmentos de mercado. Es de vital importancia definir el tipo de relacién que se desee
establecer con cada segmento de mercado, con el objetivo de obtener el maximo beneficio posible por
parte de estos. El tipo de relacién que exige el modelo de negocio de una empresa repercute en gran
medida en la experiencia global del cliente.

En este caso, uno de los factores mas importantes por el que H_Cube quiere apostar es por contar con una
atencidn al cliente Unica, donde este se sienta en todo momento tranquilo y atendido durante todas las
fases del proceso de compra, siendo este un factor diferenciador entre el resto de la competencia. Por
este motivo, nuestros clientes contaran en todo momento con una asistencia personal exclusiva, para que,
en cualquier momento, sus dudas y peticiones sean resueltas y atendidas de la forma mas familiar y
personal posible.
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Figura 6: Proceso relacional con los clientes de H_Cube.

- ¢ Correo electronicos, lamadas, videollamadas, whatsap, redes sociales, videos informativos.
_SOI'C'tUd _de ¢ Queremos conocer a nuestro cliente y tratar de obtener la maxima cantidad de informacion
informacion posible de cara a poder realizar un proyecto de vivienda que se ajuste al maximo a su estilo de
vida.

* PPT sobre el proceso constructivo ,plazos establecidos y el coste del proyecto. Ademas le
mostraremos los planos, un video en 3D y realizaremos reuniones presenciales y online por
videollamada. Contara con una atencion individualizada para poder resolver distintas dudas
sobre la construccion y realizar las modificaciones que se requieran.

* Buscamos que el cliente conozca como se va a construir su casa, las fechas en las que esta se
construira, los metodos y materiales utilizados para elloy vea desde una forma virtual su
futura vivienda para que se puede poner en marcha el proyecto.

proyecto

¢ Informacion detallada del proceso de construccion de la vivienda dia a dia, representante de
atencion al cliente exclusivo, llamadas y videollamadas para ofrecer informacion sobre los
plazos, visitia presencial a mitad del proyecto (una vez que la vivienda este edificada), reportes
diarios y comunicacion fluida por distintas vias en todo momento.

¢ Tratamos de que el cliente se sienta informado sobre los progresos del proceso constructivo
de la vivienda a la vez que conozca y tenga dia a dia un reporte de los avances que se dan. Con
esto buscamos, la confianza y la seguridad del cliente.

Construccion
del proyecto

Fuente: Elaboracion propia.

Fuentes de ingresos

Este apartado se centra en las fuentes de generacion de ingresos que genera una empresa en los diferentes
segmentos de mercado a los que se dirige. Si los clientes son el corazén de un modelo de negocio, las
fuentes de ingresos son sus arterias. Una de las preguntas que las empresas deben preguntarse en todo
momento seria la siguiente: ¢por qué valor estd dispuesto a pagar cada segmento de mercado? Si
responde correctamente a esta pregunta, la empresa podra prever una o varias fuentes de ingresos en
cada segmento de mercado en el que opere.

Existen varias formas de generar fuentes de ingresos, en el caso de H_Cube este proceso en un primer
momento se basara en la venta de activos, en este caso, las viviendas construidas en base a contenedores
maritimos. El precio de las viviendas dependerd en este caso de la calidad y de la dificultad del proyecto,
ademas de las caracteristicas de los distintos segmentos de mercado. Es decir, contaremos con varios
modelos de viviendas a una serie de precios fijados, las cuales no se podran modificar, para un segmento
de mercado que busca una casa sostenible y de calidad con las ultimas tecnologias. Por otro lado,
contaremos con la posibilidad de crear una casa con contenedores maritimos al gusto del cliente, siendo
este el que decida la estructura arquitectdnica de su vivienda y las tecnologias dométicas integradas en
esta. Para este tipo de proyecto el precio sera variable, por lo que el coste de la vivienda en este caso
dependerd del cliente y de sus necesidades y deseos. Para la empresa, el modelo de negocio mas rentable
y con el que obtendria un mayor margen de beneficio seria con las viviendas personalizables o editables,
ya que el precio de estas es superior al de las viviendas no personalizables y a pesar de los afadidos, el
margen que se obtendria es ligeramente superior.
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Figura 7: Fuente de Ingresos de H_Cube.

H_Cube ofrece viviendas
construidas con  contenedores
maritimos a un precio fijo y no
editable. Estas viviendas estan
disefiadas  con  caracteristicas
estandar que cumplen con las
normas de construccion y seguridad,
y son ideales para aquellos que
buscan una opcién econdémica
rapida y sostenible para su futuro
hogar. Algunas de las caracteristicas
estandar que podrian incluir estas
viviendas son: una cocina basica,
bafio, uno o dos dormitorios,
sistemas bdasicos de electricidad y
plomeria, y acabados interiores
estandar.

Fuente: Elaboracion propia.

Actividades y recursos clave

H_Cube ofrece viviendas
construidas con  contenedores
maritimos personalizadas segun las
necesidades y deseos de cada
cliente. El precio de estas viviendas
puede variar dependiendo del
proyecto, ya que se tendran en
cuenta las caracteristicas y acabados
que el cliente desea, la ubicaciony el
tamafio de la vivienda. Algunos
ejemplos de caracteristicas
personalizadas podrian ser: una
cocina mas grande con
electrodomésticos de gama alta,
bafios adicionales, una terraza
privada, sistemas de seguridad vy
automatizacion avanzados, entre
otros.

feube.

Productos servicios
complementarios para mejorar la
experiencia del cliente y ofrecerle
una solucién completa. Algunos
ejemplos de estos productos y
servicios podrian incluir: disefio de
interiores, construccion de terrazas,
instalaciones de paneles solares,
jardineria, entre otros. Estos
servicios podrian ser adicionales a la
compra de una vivienda o podrian
ser vendidos por separado,
permitiendo a H_Cube generar
ingresos adicionales.

En este apartado se describen las acciones mas importantes que debe emprender una empresa para que
su modelo de negocio funcione y tenga éxito. Todos los modelos de negocio requieren una serie de
actividades clave, y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de
valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con los clientes y obtener ingresos.

En la siguiente figura que se puede ver a continuacién, quedan reflejados las actividades clave donde el
proyecto de H_Cube quiere hacer especial hincapié, es decir, son las actividades esenciales y con las que
pretende desmarcarse y obtener un ventaja competitiva respecto al resto de competidores que se

encuentran en el mercado.
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Figura 8: Actividades clave de H_Cube.

/~ N

SOLUCIONAR EL
PROBLEMA DE LA
VIVIENDA'Y EL MEDIO
AMBIENTE

Fuente: Elaboracion propia.

Los recursos clave de la empresa H_Cube incluyen:

Contenedores maritimos: Es el principal recurso, ya que es la base material para la construccion
de las viviendas. Es importante que estén en buen estado para garantizar la seguridad y
durabilidad de las viviendas. La empresa se encarga de adquirirlos y prepararlos para su uso como
viviendas.

Personal especializado: Es esencial para la empresa, contar con un equipo de profesionales
especializados en disefio, planificacidn, construccién y montaje de viviendas con contenedores
maritimos garantiza una alta calidad en los proyectos. Esto es esencial para lograr la satisfaccion
de los clientes y para maximizar el potencial de venta de las viviendas.

Maquinaria y herramientas: Son fundamentales para la empresa, contar con una amplia variedad
de maquinaria y herramientas necesarias para la preparacién y construccion de viviendas permite
llevar a cabo los proyectos de manera eficiente y eficaz.

Personal de ventas y marketing: Es esencial para la empresa, contar con un equipo de
profesionales especializados en ventas y marketing permite promocionar y vender las viviendas
construidas con contenedores maritimos de manera eficaz, atrayendo a una amplia variedad de
clientes y maximizando el potencial de venta de las viviendas.

La combinacidn de estos recursos, permite a H_Cube llevar a cabo la construccion de viviendas de alta
calidad y venderlas de manera eficiente.
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Asociaciones clave

"El éxito de una empresa depende de las relaciones que ésta establece con sus clientes, proveedores y
socios estratégicos" segun Philip Kotler. En un mundo cada vez mas competitivo, las empresas deben
establecer alianzas estratégicas para mantenerse competitivas y crecer. En este apartado se analizard el
papel de las asociaciones clave en la empresa H_Cube, especializada en la construccién de viviendas a
partir de contenedores maritimos, y codmo estas alianzas contribuyen al éxito de la empresa.

Dentro del proyecto de H_Cube, la relacidn cliente-proveedor es fundamental, ya que las viviendas de
nuestros clientes tienen que ser de la mas alta calidad, por lo que los proveedores con los que se trabajaran
deben de asegurar tanto la fiabilidad de contar con los suministros requeridos para cada proyecto, como
también que estos sean de calidad y aporten un valor afiadido a las viviendas situandose un peldafio por
encima de las de nuestros competidores.

Los proveedores son una de las asociaciones clave para H_Cube. Estos pueden incluir fabricantes y
distribuidores de contenedores maritimos, companiias especializadas en la preparacion y reparacién de
contenedores, y proveedores de materiales y acabados para la construccion de viviendas. H_Cube
mantendrd una relacidn estrecha con estos proveedores, ya que dependen de ellos para obtener los
recursos necesarios para llevar a cabo sus proyectos.

Ademas, la empresa puede asociarse con compafiias de servicios publicos para garantizar la conexién de
las viviendas a servicios bdsicos como electricidad, agua y drenaje. También pueden asociarse con
compafias de transporte para garantizar el transporte y despliegue de las viviendas construidas. Otra
asociacion clave podria ser con constructoras o empresas de construccién, con las cuales H_Cube podria
colaborar en proyectos de construccidn de viviendas con contenedores maritimos, ampliando su alcance
y posibilidades en el mercado.

Figura 9: Alianzas estratégicas de H_Cube.

Fuente: Elaboracion propia.

En conclusidn, las asociaciones clave son un elemento esencial para el éxito de la empresa H_Cube, y
mantener una relacion estrecha y colaborativa con proveedores, servicios publicos, transportistas y
constructoras puede ayudar a la empresa a mejorar su eficacia y alcance en el mercado.
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cupe.

Estructura de costes

Dentro de este ultimo apartado se hace referencia a los principales costes en los que se incurre al trabajar
con un modelo de negocio determinado. Tanto la creacién y la entrega de valor como el mantenimiento
de las relaciones con los clientes o la generacién de ingresos tienen un coste. Estos costes son
relativamente faciles de calcular una vez que se han definido previamente los recursos clave, las
actividades clave y las asociaciones clave.

El objetivo de H_Cube como se ha comentado previamente es tratar de paliar los altos precios de entrada
para la obtencién de una vivienda en base a un nuevo proceso constructivo que facilita y reduce
enormemente los costes de fabricacidn de las viviendas ya que su estructura (los propias contenedores
maritimos) viene ya hecha, lo Unico que habria que realizar es la rehabilitacion y la puesta a punto de los
contenedores, de tal forma que estos puedan ser habitables y cumplan con todas las caracteristicas que
incluye una vivienda convencional a un precio mas reducido y econémico.

H_Cube no busca orientarse hacia un modelo de negocio segln costes, si es cierto que existiran ciertos
modelos de vivienda que serdn bastante econémicos, ya que se trata de procesos de construccidn
estandarizados donde los costes serdn menores que en los proyectos de viviendas personalizados, los
cuales los costes en los que se incurra dependerdn de los deseos y necesidades del cliente.

Tabla 4: Estructura de costes de H_Cube.

ESTRUCTURA DE COSTES
COSTES GENERALES COSTES VARIABLES
e Plantilla VIVIENDAS NO VIVIENDAS PERSONALIZABLES
e Marketing y publicidad PERSONALIZABLES

e Oficinas, almacenes y centros de
trabajo

equipos necesarios para la
construccién

todo ello fruto de tratarse
de un proceso
estandarizado.

e Actividades comerciales El COSTE en el que se El COSTE de las viviendas editables

® Atencion al cliente incurrira sera siempre el sera superior, ya que depende del

® Materias primas (contenedores menor posible, todo ello sin proyecto y las necesidades del
maritimos, equipamiento doméstico, perder un apice de calidad, cliente, los procesos constructivos
fontaneria, etc.) siendo una vivienda Unica. seran mas complejos y no tan

e Mano de obra Seran proyectos atractivos, | estandarizados. Ademas de que, los

® Gastos de transporte con todas las comodidades y | clientes podran tener la posibilidad

® Permisos de arquitectura y obra facilidades, pero con de optar por distintos tipos de

® Alquiler de equipo: herramientasy acabados mas sencillos, acabados y tecnologias dométicas,

lo que hace que el precio suba y sea
completamente independiente en
cada proyecto

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2.2. El modelo ABC

El modelo ABC (Allen, 2019), es un modelo disefiado para negocios digitales. No obstante, en este caso
emplearemos el modelo ABC para una empresa de construccién de viviendas en base a contenedores
maritimos donde se mezclara el medio online con el offline. Aun asi, el proyecto de H_Cube estard
estructurado en torno a un proceso simple basado en tres sencillos pasos: adquisicién, conducta y
conversion (acquisition, behaviour y conversion). El primer paso que se debe realizar a la hora de realizar
un modelo de negocio digital se trata de adquirir o atraer a nuevos clientes (acquisition), seguido por la
fase de conducta (behaviour) donde se invita a los visitantes a hacer o interactuar online, y por ultimo
convertirlos en clientes haciendo que lleven a cabo una accidn que tiene valor para el negocio (conversion).

A continuacion, se detallardan mds a fondo los tres apartados comentados previamente:

e Adquisicion de clientes online (acquisition): El objetivo de esta etapa, es definir el tamafio del
mercado al que se dirige el negocio, cuantos clientes potenciales online se atraerdn y a través de
qué fuentes o canales llegaran. Para ello se deberan conocer y utilizar correctamente distintas
técnicas de marketing digital con las que dirigir a los distintos segmentos de clientes potenciales a
la web, con el objetivo de que estos visiten e interactien con el sitio web y las distintas redes
sociales y apps.

Los resultados de busquedas se han convertido en una de las herramientas mas importantes para
la toma de decisiones de los consumidores. Ademas, estos tienen una gran confianza en la calidad
de los resultados de busquedas, situandose al mismo nivel que las recomendaciones de las
personas que ellos conocen y mas fiables que cualquier otra fuente de informacién. Por lo que, es
uno de los aspectos donde mas se debe trabajar, con la idea de posicionar el proyecto de H_Cube
por encima de las empresas competidoras en lo que a motores de busqueda se refiere. El objetivo
de esto, es lograr aparecer en las primeras posiciones de busqueda, ya que estas tendrdan mas
opciones de ser seleccionadas por los clientes potenciales. Sin embargo, si el negocio no consigue
entrar dentro de las diez primeras posiciones el ratio de click-through caera por debajo del 1%
(Advanced web ranking, 2020) provocando que nuestro proyecto no sea visible para los clientes
potenciales y por lo tanto no seamos una opcién para ellos.

Ademas, otro aspecto fundamental tiene que ver con las redes sociales. Estas se han vuelto
tremendamente importantes para la adquisicion de nuevos clientes, dado el tiempo que las
personas les dedican, asi como la importancia de las recomendaciones personales, las revisiones
de productos y otras formas de boca a boca en lared en las decisiones de compra. Por este motivo,
H_Cube utilizara distintas redes sociales (Instagram, Facebook, Tik Tok, LinkedIn) con distintos
objetivos para cada una de ellas. No obstante, el contenido proporcionado en cada red, la
frecuencia de publicacién y el nUmero de seguidores necesarios para generar el suficiente trafico
gue se distribuird en cada red social, quedara recogido en la estrategia de social media (plan de
marketing).

e Conducta de aquellos que visitan tu negocio (behaviour): La cuestion clave en este segundo paso

es que lo que vean o hagan los clientes potenciales que naveguen o visiten el negocio digital debe
incitarles a convertirse en clientes. Para ello el proyecto de H_Cube debe incluir los casos de uso
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(tarea que realizara un cliente en la web) mas importantes con los que poder satisfacer las
necesidades del cliente. En este caso, buscamos que el cliente potencial una vez que se adentre
en nuestra web interactie con ella, conozca de una forma detallada, clara y concisa cémo
trabajamos y que ofrecemos y soliciten mas informacién para poder ofrecerles mas en detalle los
beneficios tanto econédmicos como constructivos que tendria la construccidn de su futura vivienda
con contenedores maritimos.

e Conversion de los clientes (conversion): La conversion de los clientes, es la accidn especifica que
el visitante realizarad a tu web o app y que representa el éxito de tu negocio y una forma por la que
podemos averiguar si la estrategia de marketing digital que estamos utilizando esta siendo
efectiva. El tipo de conversién pretendido dependera del modelo de negocio y su objetivo y se
realizard a través de acciones especificas y medibles, de las cuales podamos obtener a posteriori
una serie de datos utiles con los que poder sacar conclusiones.

Para H_Cube, los ejemplos de conversiones exitosas que mas se van a valorar seran los siguientes,
y es en ello donde hay que trabajar para obtener los volimenes de ventas esperados:

1. Click el botdn de “Solicitar Informacion” o “Agenda una entrevista con alguien del equipo”

Suscripciones a la newsletter.

3. Descargas de los distintos planos de las viviendas disponibles en nuestro catdlogo (sin
contar los proyectos de viviendas personalizadas)

4. Cudntas de esas solicitudes de informacidn se convierten en presentacién de proyectos y
ventas de viviendas.

5. Visitantes al mes (Trafico mensual) dentro de la pagina web de H_Cube.

N

Todos estos ejemplos de conversidn, posteriormente seran analizados a través de la ecuacion de
conversion, donde se multiplica el nimero de visitantes deseados en un periodo de tiempo por la
tasa de conversion, calculando de esta forma el nimero de conversiones que un negocio pretende
conseguir. Se sabe, que de primeras las tasas de conversiéon no suelen ser muy elevadas. No
obstante, el objetivo es situarse en torno al 5-10% (sin contar las ventas).

Se trata mds bien de una especie de experimento que una prediccion de la respuesta correcta que
buscamos obtener a través de las distintas tasas y ejemplos de conversion.

La idea fundamental, consiste en ir optimizando la tasa de conversiéon a través de la
experimentacion para poder mejorar los resultados de las ideas de negocio de H_Cube.

A continuacién, se muestra un formato para representar el disefio de un negocio digital, siguiendo el
modelo ABC (Allen, 2019).

38



aman ta zabal 2an

EKONOMIA
ETA ENPRESA

FAKULTATEA
FACULTAD
Universidad Euskal Herriko DE ECONOMIA
del Pais Vasco  Unibertsitatea Y EMPRESA

Tabla 5: Modelo ABC aplicado a H_Cube.

cupe.

. COMPETIDOR MAS PROXIMO:
. TIPO DE NEGOCIO DIGITAL: - Mojuru
Tienda online (Ecommerce) - Custom Home
METAS Y .
. OBJETIVO DE NEGOCIO: COMPETIDORES . ¢COMO SERA DISTINTO O MEJOR?
OBIJETIVOS DE . - . L - . -
E H_Cube busca ser una alternativa a las viviendas H_Cube ademds de contar con viviendas predisefiadas a precios econémicos en base a contenedores
NEGOCIO tradicionales, apostando por la sostenibilidad y un maritimos reciclados. Ademas de ofrecer la posibilidad de la construccién viviendas completamente
modelo constructivo innovador disefiado en base a personalizadas al gusto del cliente. Todo esto, siendo honestos y transparentes y ofreciéndole un proceso
contenedores maritimos. de compra sencillo y guiado en todo momento para la total seguridad del cliente.
ADQUISICION (A) CONDUCTA (B) CONVERSION (C)
. NOMBRE DE DOMINIO DISPONIBLE: OBJETIVO DE CONVERSION
MEDIA: www.h cube.com PRINCIPAL:

- Instagram, Facebook, Tik Tok, LinkedIn

MIX DE CONTENIDOS Y FRECUENCIA:
Los contenidos publicados en cada red seran acorde al segmento de clientes potenciales que se
encuentren en él.

Y la frecuencia de las publicaciones estara en torno a las 3-4 semanales, con la idea de poder
interactuar con nuestro publico y no solamente ofrecer y promocionar nuestros productos sino
tener una comunicacion bidireccional con estos.

VISITANTES/MES:
10.000 en un primer momento.

COSA DE USO MAS IMPORTANTE:

Un cliente que este considerando comprar una vivienda
nueva y ademas este comprometido con el medio
ambiente, una vez que entre en nuestra web y veo todo el
contenido relacionado sobre viviendas con contenedores
maritimos, el primer paso que considere hacer sea rellenar
el formulario para agenciar una cita con algiin miembro del
equipo para que se le explique en detalle los beneficios que
tendria la adquisicidén de una vivienda de este estiloy la
forma de trabajo de H_Cube.

Una vez que interactien dentro de la
pagina web o redes sociales clic ken
en el boten de “Solicitar
Informacién” o “Agendar una
reunién” para poder explicarles el
proyecto de su futura vivienda y
resolver dudas.

FUENTES DE INGRESOS:

Venta de activos = Venta de las
viviendas construidas en base a
contenedores maritimos.

o OBJETIVO DE CONVERSION PRIMARIO:

ECUACION DE
INVERSION .
10.000 x 4% = 400 conversiones/mes.

Que los clientes hagan clic en el botdn de “solicitar informacién” o “Agendar una cita con un miembro del equipo”.

VISITANTES/MES X TASA DE CONVERSION (%) = NUMERO DE CONVERSIONES/MES

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2.3. El modelo de desarrollo de clientes

El modelo de desarrollo de clientes fue disefiado por Blank y Dorf (2013), cuyo objetivo fundamental
consiste en descubrir un modelo de negocio repetitivo, escalable y rentable antes de que se agoten los
recursos econdmicos disponibles. A pesar de haber comentado y hablado sobre los clientes en el apartado
de segmento de clientes en el lienzo de modelo de negocio (apartado 4.2.1) el modelo de desarrollo de
clientes va a ser un complemento perfecto a este, ya que nos va a permitir conocer y validar si los
segmentos de mercado potenciales identificados previamente para H_Cube son correctos. Este modelo
consta de cuatro etapas como se muestra en la siguiente figura.

Figura 10: El Modelo de Desarrollo de Clientes.
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Fuente: Elaboracion propia

En referencia a la figura anterior, cabe destacar, que los dos primeros pasos (descubrimiento de clientes y
validacién de clientes) definen la “bldsqueda” de un modelo de negocio adecuado. Mientras que los dos
siguientes (creacion de clientes y creacién de empresa), “ejecutan” el modelo de negocio, el cual ha sido
desarrollado, probado y confirmado en los pasos relacionados con la “busqueda”. A continuacidn, se
analizaran cada una de las cuatro etapas en relacién con el proyecto basado en la construccién de viviendas
con contenedores maritimos (H_Cube) poniendo foco especialmente en la fase de busqueda.

1. El descubrimiento de clientes

Una startup tiene su punto de partida en la visién de sus creadores para resolver las necesidades de un
grupo de clientes. H_Cube, es un proyecto que se ha lanzado con el objetivo de facilitar el acceso a la
vivienda y ser una alternativa a la vivienda tradicional con un sistema de construccidon innovador y
comprometido con el medio ambiente. Se ha localizado una necesidad de la sociedad y para ello se cuenta
con una solucion novedosa y desconocida para la gran mayoria de la poblacién. El descubrimiento de
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clientes tiene como objetivo principal demostrar la veracidad (o falsedad) de las hipdtesis principales de
los fundadores de un negocio sobre su mercado y sus clientes.

e SAL A LA CALLE: Dado que los hechos solo se producen donde se encuentran los clientes, es
fundamental ponerse en la piel de estos para descubrir sus necesidades y los problemas a los que
se tienen que enfrentar. En lo que se refiere a la vivienda, no hace falta analizar y observar mucho
para darse cuenta que estamos ante un problema que lleva formando parte de la sociedad durante
afos. Al igual que el tema relacionado con el medio ambiente.

e BUSCA EL ENCAJE PROBLEMA/SOLUCION:

PROBLEMA = La dificultad por parte de la sociedad espafiola para adquirir una vivienda debido a
los altos precios de estas, y el gran dafio que se le provoca al medio ambiente.

SOLUCION = H_Cube, modelo de negocio que estd basado en la construccién de viviendas
econdmicas y sostenibles gracias a la reutilizacidon de contenedores maritimos.

e DESARROLLO EL PRODUCTO PARA UNOS POCOS, NO PARA MUCHOS: Con el primer producto, en
este caso las primeras viviendas no se pretende cubrir las necesidades de un cliente estandar. Es
momento de ir trabajando en nuestras viviendas e ir mejorandolas para hacernos un hueco en el
mercado.

Para tener éxito, primeramente, H_Cube se centrard en vender sus viviendas a un grupo reducido
de clientes que compartan la visién de la empresa, de esta forma se conseguird obtener
informacién relevante que contribuya a ir desarrollando mejoras en las viviendas y agregarlas
caracteristicas a lo largo del tiempo.

e PRIMEROS EVANGELISTAS (Clientes mas importantes): Blank denomina asi a los primeros clientes
gue compraran las viviendas ofertadas por H_Cube y difundan opiniones favorables sobre nuestro
modelo de negocio a sus amistades, conocidos o compafieros.

Los primeros evangelistas, son clientes que presentan varias caracteristicas en comun: tienen un
problema y son conscientes de ello, han buscado una solucién y disponen de tiempo limitado y
tienen o pueden conseguir el dinero precioso para realizar la compra, lo que nos va a servir para
conocer su disposicidn a pagar, el cual es un elemento critico que verificar en esta primera fase.

e PRODUCTO MINIMO VIABLE (PMV) Se debe crear para un grupo reducido de primeros
clientes. La razdn es que de primeras la startup sélo dispondrd de una visién sobre el problema a
resolver, cual es la soluciéon y el producto adecuado. Sin embargo, se desconocen quiénes seran
realmente los clientes potenciales, asi como los aspectos que mas se valoran de las viviendas.

Si no se desarrolla el PMV hasta hallar clientes que ofrezcan informacién precisa, se podria perder
un tiempo valioso, ademds de no proporcionar a los clientes una vivienda con las caracteristicas
demandadas por parte de estos. Por lo que, lo mas adecuado es desarrollar las principales
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caracteristicas de la vivienda de manera incremental e iterativa a partir de las caracteristicas que
se correspondan con la visién y el conocimiento de los fundadores del proyecto.

Una vez situado el PMV en frente de los clientes, obtendremos informacién vélida y podremos determinar
si estamos logrando paliar sus necesidades e ir afinando la solucién, en este caso las viviendas de modo
iterativo. Ademas, el descubrimiento de clientes consta de cuatro etapas. Véase Figura: 11.

Figura 11: Descubrimiento de clientes. Descripcion del proceso.

FASE 1
Determinar hipotesis

Dibujar el lienzo del modelo de
negocio

FASE 4 FASE 2

Confirmar o pivotar Comprobar el problema

FASE 3

Comprobar la solucion

Fuente: Adaptacion del libro El Manuel del emprendedor. Steve Blank, 2013.

En la primera fase se descompone la vision de por lo que ha apostado H_Cube en base a los nueve
elementos del lienzo del modelo de negocio (apartado 4.2.1). La segunda fase esta relacionada con el
desarrollo de los experimentos para comprobar cada una de los hipétesis sobre los distintos problemas,
es decir, en esta etapa se deberan de probar todos los elementos del modelo de negocio comentados
previamente en el apartado 4.2.1 con el objetivo de desechar las hipétesis o aceptarlas como hechos
probados. Esta etapa es de gran utilidad, para obtener un gran conocimiento acerca del negocio y de en
gué medida los clientes necesitan de H_Cube como alternativa al problema de la vivienda.

Durante la tercera etapa, se comprobara que la solucién de H_Cube al problema planteado es la adecuada.
Consiste en mostrar la propuesta de valor (y el resto de componentes del modelo de negocio) y el PMV a
tus clientes y analizar la respuesta de estos. En esta etapa no se busca vender el producto, en este caso las
viviendas, sino verificar que el problema se ha detectado correctamente y tenemos un soluciéon validada
por los clientes para él. Por ultimo, en la cuarta etapa se tendran que analizar los resultados de los
experimentos y comprobar que en este caso H_Cube como empresa comprende los problemas de los
clientes ante los que se quiere mostrar y cuenta con una solucion efectiva para estos, es decir, confirmar
si el modelo de negocio planteado en el apartado 4.2.1 es valido, aceptado y por ultimo rentable para
proceder a la fase de validacidn de clientes.
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2. Validacion de clientes:

La validacidn de clientes tiene como objetivo poner en practica las pruebas de ventas, es decir se realizaran
una serie de pruebas y test con el objetivo de validar si el producto, en este caso las viviendas de H_Cube
tienen encaje en el mercado. De esta forma conoceremos si el modelo de negocio planteado se puede
validar en su conjunto. En esta fase, de momento no se contratard ni se ejecutara ninguna estrategia de
ventas, ya que, no disponemos de la informacidn suficiente para ello. El descubrimiento de los clientes,
aportara de hipdtesis sdlidas sobre quién sera el comprador de este tipo de viviendas, cudles serdn las
razones de compra de este y si el precio fijado previamente es el que los clientes estan dispuestos a pagar.

Para lograr la validacién de estos clientes, trazaremos un hoja de ruta ventas, donde se emplea todo lo
aprendido en la fase de descubrimiento de clientes, ademas de conectarlo con el lienzo de modelo de
negocio (apartado 4.2.1) con el objetivo de crear un embudo de ventas con el que conseguir que los
clientes potenciales de H_Cube encuentren solucion a sus problemas de vivienda y acaban apostando por
un modelo de negocio desconocido y poco trabajado hasta la fecha. Gracias a esto, conseguiremos conocer
cuestiones clave como quienes influyen o recomiendan apostar por este nuevo tipo de vida, quienes son
el decisor y el tipo de cliente que adquiere las viviendas, cual es el nimero de Ilamadas, reuniones y el
tiempo medio destinado para cada proyecto y el nimero de estos que se llevan a cabo después de
transmitir todo la informacidn necesaria, cual es el perfil de los primeros compradores, de donde procede
el trafico que llega a nuestra web o cudl seria el medio por el que mas clientes contactan y conectan con
la empresa. Todas las respuestas que saguemos de estas preguntas nos ayudaran a crear una hoja de ruta
de ventas efectiva. Sin embargo, hasta el momento, se tendra que realizar un esfuerzo de ventas enorme,
ya que no dispondremos de los datos anteriores para poder encontrar al cliente perfecto y cerrar el
proyecto.

Figura 12: Embudo de captacion de clientes H_Cube.

Leads o
contacto
con clientes

VENTA (Firma del proyecto)

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion, en la siguiente figura se puede observar el embudo de ventas a través del cual la empresa
H_ Cube tratara de captar a los clientes potenciales y ofrecerles una solucién ideal para sus problemas
relacionados con la vivienda.

La primera de las etapas de venta estd orientada a conseguir visibilidad y a lograr un primer contacto con
los segmentos de clientes potenciales. Para ello, se pondrdn en marcha diferentes tipos de estrategias
orientadas con el marketing inmobiliario digital y presencial, como por ejemplo campanas de publicidad
orientadas al conocimiento de este nuevo tipo de construccion en AdWords, acciones de marketing de
contenidos enfocado a los modelos de viviendas para su utilizacion en las distintas redes sociales, etc. El
objetivo de esta primera fase (leads o contacto con clientes) es llamar la atencidn de los clientes sobre la
competencia y realizar un primer acercamiento.

En la segunda etapa (Sales Qualified Leads), de todos los leads que se hayan obtenido el equipo de
marketing detectara a aquellos leads con posibilidades reales de terminar contratando los servicios de
H_Cube para la construccion de su futura vivienda, ya que las necesidades de estos casan con lo que el
modelo de negocio de la empresa y lo que esta ofrece. El objetivo de esta segunda fase, es conseguir que
el contacto termine solicitando una reunién telefénica o presencial para explicarle en detalle cdmo sera el
proceso para poder dar forma al proyecto de su vivienda, de esta forma el cliente se convertira en una
oportunidad de negocio real para H_Cube. Para ello pondremos en marcha acciones de email marketing
ofreciendo a los clientes contenidos de interés que ayuden a que la empresa se posicione en su memoria
(top of mind).

En la tercera etapa, la denominada conversién y fidelizacidn, se encargara de detectar cuales son aquellos
clientes potenciales decididos a contratar los servicios de H_Cube. Una vez dada la conversion, el siguiente
objetivo sera fidelizar a estos clientes, ya que puede ser que a futuro pueden necesitar de nuevo de
nuestros servicios y seguir siendo clientes potenciales.

Todas estas fases comentadas hasta el momento pasaran a ser una venta de H_Cube cuando el cliente
firme el proyecto de su vivienda, donde se realizara una reunion con el cliente para explicarle una vez mas
todo lo que realizaremos sobre el papel: fecha de entrega, precio, derechos y obligaciones de cada una de
las partes, etc.

Una vez creado y analizado si el embudo de ventas ha sido util a la hora de cerrar nuevos clientes,
obtendremos una cantidad de informacion que resultara util para perfeccionar los planes de captacién de
nuevos clientes y el comportamiento de estos. Gracias a estos datos, se decidird si preservar con la
estrategia o pivotar para encontrar la forma adecuada. El objetivo de H_Cube, es asegurarse de que el
negocio merezca la pena, que los ingresos, su crecimiento y los beneficios sean acordes a las expectativas
planteadas desde un primer momento. Una vez que se haya identificado y validado un segmento de
clientes lo suficientemente amplio y un proceso de ventas a través del cual la empresa sea rentable, se
podra pasar a la fase de escalado, conocida como creacion de clientes.
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3. Creacion de clientes:

En esta etapa es donde la empresa empezara a invertir una cantidad de dinero en marketing y en un equipo
comercial para crecer de forma acelerada, ya que previamente hemos validado el modelo de negocio a
través de un PMV y conocemos a una serie de segmentos de clientes potenciales dispuestos a realizar un
desembolso por las viviendas de H_Cube.

4. Creacidn de empresas:

Una vez alcanzado un modelo de negocio repetitivo y escalable, la startup o el modelo de negocio creado
pasara de ser una organizacion temporal orientada a buscar a ser una empresa. Es aqui donde H_Cube
dedicara todo la energia en ejecutar y realizar ventas en lugar de buscar, con esto se quiere conseguir
alcanzar a las empresas competidoras que llevan afos en el mercado y situarnos a su par para que los
futuros clientes potenciales nada mas realizar una busqueda tengan a H_Cube en su mente. Ademas, se
generaran grandes cambios, como podria ser la elaboracion de un plan de negocios convencional o
establecer una estructura por departamentos formales (comercial, marketing, etc.) sustituyendo de esta
forma al equipo de desarrollo de clientes, acostumbrado al aprendizaje informal y a la busqueda
constante. Todo esto se realizard, siempre y cuando la realidad del negocio cumpla con las expectativas
planteadas.

4.2.4. La metodologia Lean Startup

Eric Ries (2011) es el creador de la metodologia Lean Startup. Esta resultd clave para el buen devenir del
método de desarrollo de clientes de Steve Blank (apartado 4.2.3). El método Lean Startup, estd disefiado
para ensefar a conducir a una startup a través de la experimentacién, es decir, en lugar de hacer planes
complejos basados en muchas asunciones, se pueden hacer ajustes constantes con un volante llamado
circuito de feedback de crear — medir — aprender, que es el nucleo central de este método (E. Ries, 2011).
A través de este proceso podemos aprender como saber si ha llegado el momento de tener que hacer un
giro drastico (pivote) o si debemos perseverar en la trayectoria actual, siendo lo mds importante aprender
hasta llegar al conocimiento validado.

Por lo que, el objetivo principal de esta metodologia tiene que ver con el aumento de las probabilidades
de éxito cuando un proyecto sale del papel y comienza a ser realizado, eliminando todo lo indtil e

inadecuado. En definitiva, conseguir un negocio sostenible y compatible con la visiéon del emprendedor.

La siguiente figura (Véase Figura: 13) muestra las tres fases del método Lean Startup, las cuales son el
nucleo central de este modelo: crear, medir, aprender.
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Figura 13: El método Lean Startup.

i8S
APRENDER

Fuente: Adaptacion a partir del libro Emprende en Digital. Alfonso J. Torres, 2020.
Primera fase: Crear

Los proyectos se plantean sobre la base de una serie de suposiciones, asunciones, hechos no probados,
gue en la metodologia Lean Startup se denominan hipdtesis y que es muy importante que se comprueben
antes de lanzar el negocio y desperdiciar tiempo y recursos (Ries, 2011). Para ello, Osterwalder y Pigneur
con el lienzo de modelo de negocios (2011) nos facilitan una herramienta muy interesante para poder
testear las hipdtesis mas arriesgadas que ponen en juego la viabilidad del negocio. Una de las mejores
formas de validar las hipdtesis es a través de la construccidon de un PMV, que viene a ser la version del
producto que permite dar la vuelta entera al circuito de crear — medir — aprender, con un minimo esfuerzo
y en un minimo tiempo. Ries define al PMV como “la version de un nuevo producto que permite a un
equipo recoger la maxima cantidad de aprendizaje validado, acerca de sus clientes, con el minimo
esfuerzo” (2009, p. 91).

El PMV de H_Cube no esta dirigido a satisfacer el publico general, ya que una startup no puede permitirse
crear un producto que contengan todas las caracteristicas desde el inicio y por eso los primeros esfuerzos
se centraran en un grupo muy pequefio conocidos como evangelistas, early adopters o pioneros. Por lo
que H_Cube, utilizara como PMV Unicamente 2 modelos de viviendas en base a contenedores donde la
diferencia radica en el nimero de habitaciones (dos y tres habitaciones) siendo estas las mds econémicas
posibles, con un disefio prefijado y con un precio lo mas econdmico posible para poder testear y validar si
este modelo de vivienda innovador y sostenible tiene futuro o no. Dentro de esta fase, se dejara de lado
el servicio de personalizacion de las viviendas al gusto del cliente y el resto del catdlogo de viviendas con
una arquitectura mas compleja.

En el caso de que el PMV ofrezca una conclusién de que el modelo de crecimiento de H_Cube no es el
adecuado, no quedard mas remedio que adoptar otro enfoque, que en este caso seria el de la
personalizacién de la vivienda al gusto del cliente. La modificacién de esta estrategia (proceso de pivotar)
podria ayudarnos a obtener un crecimiento superior. No obstante, el inico modo de saberlo es probar de
forma sistematica el modelo de crecimiento del negocio con clientes reales.
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Segunda fase: Mide

En general, las empresas usan la contabilidad para su objetivo principal: el crecimiento. Sin embargo, la
contabilidad de una startup es muy distinta, ya que su objetivo es demostrar que se estd aprendiendo a
construir un negocio sostenible. Es lo que llama Ries la contabilidad de la innovacién (2011, p. 135) y que
explica en tres etapas:

e Usar un PMV para recopilar los datos reales, sobre en qué punto se encuentra la empresa en el
momento actual.

e La Startup hace todos los cambios y las optimizaciones del producto.

e La Startup toma la decision de perseverar debido a que estd haciendo un buen progreso o si el
equipo concluye que necesitan cambios, deben pivotar comenzando el proceso de nuevo.

Para poder llevar a cabo este proceso de la contabilidad de la innovacion, del aprendizaje y tomar
decisiones rigurosas, es necesario ser capaces de medirlo. Para ello, en H_Cube utilizaremos el embudo
de conversién definido por las métricas piratas, creado por Dave McClure (2010) miembro integrante de
los fundadores de 500 startups, uno de las principales aceleradoras de Startups de los Estados Unidos.
Véase Figura 14.

Figura 14: Métricas piratas, embudo de conversion H_Cube.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Tercera fase: Aprende

La cuestion fundamental en esta Ultima fase es haber conseguido progresar lo suficiente para verificar si
las hipdtesis fundamentales de H_Cube son correctas o hemos de pivotar, es decir, realizar una serie de
correcciones orientadas a probar una nueva hipétesis que afecta al modelo de negocio (la venta de
viviendas con contenedores maritimos), a las estrategias adoptadas o al motor de crecimiento. En el caso
que las hipdtesis adoptadas no fueran las esperadas, si H_Cube no pivotase, podria morir o simplemente
guedarse atascada, avanzando lentamente, sin conseguir los resultados esperados. Es muy importante
analizar y sacar conclusiones de todos los aspectos desarrollados hasta el momento por medio de Ila
metodologia Lean Startup, la cual, genera una guia de aprendizaje que se va validando a través de un
circuito, ademds de ofrecer una gran oportunidad para minimizar la incertidumbre, el desperdicio de
recursos y el riesgo elevado que suele conllevar el emprendimiento.

4.2.5. Metodologia de los 24 pasos

La metodologia de los 24 pasos es un enfoque de gestion de proyectos que se utiliza para planificar,
ejecutar y controlar proyectos de manera efectiva. La metodologia se compone de 24 pasos que cubren
todos los aspectos del proyecto, desde la definicion de objetivos hasta la gestion de los recursos humanos.
Estos pasos estan disefiados para ayudar a los responsables del proyecto a identificar los riesgos y
oportunidades, seleccionar proveedores de manera efectiva, asignar presupuestos, coordinar recursos
humanos y tomar decisiones informadas en cada etapa del proyecto.

La metodologia también se enfoca en la importancia de la ejecucién cuidadosa de los planes para asegurar
gue se alcancen los objetivos del proyecto. En el contexto de la construccion de viviendas con
contenedores maritimos, esta metodologia puede ser particularmente util para identificar los retos y
oportunidades especificas para la empresa y su entorno.

En resumen, la metodologia de los 24 pasos es un enfoque sistematico de gestidn de proyectos que puede
ser utilizado en una amplia variedad de proyectos, incluyendo la construccién de viviendas con
contenedores maritimos, de esta forma se puede planificar, ejecutar y controlar el proyecto de manera
efectiva para alcanzar los objetivos deseados y asegurar su éxito a largo plazo. Ademds de contar con una
herramienta en la cual podemos observar el resumen de todo lo planteado hasta el momento, lo cual nos
permitiria la realizacién de hacer cambios en las estrategias adoptadas en caso de que fuera necesario.

A continuacién, a través de las siguiente figura se podra ver la metodologia de los 24 pasos desarrollada
para el proyecto de H_Cube.

Tabla 6: Metodologia de los 24 pasos de H_Cube.
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1. Segmentacion de mercado:

Joévenes y familias de Espafia con ingresos medios. Ademas de contar con un estilo de vida
aventurero y concienciados con el medio ambiente que busquen solucidn al problema de la
vivienda o la construccién de su segunda residencia.

2.  Selecciona un mercado inicial:

El mercado inicial estara formado por los segmentos de mercado comentados en el punto 1, con la
peculiaridad de comenzar la construccidn de viviendas dentro del territorio del Pais Vasco, ya que, no

existe ninguna otra empresa competidora.

3. Traza el perfil del usuario final:

4. Calcula el tamafio total disponible del mercado inicial:

éQUlEN ES Cliente con un rango de edad entre los 26 — 35 y unos ingresos estables (sin ser elevados) que Es muy importante conocer el TAM (total addresable market) al cual habréd que dirigirse. En este caso el
TU CLIENTE? | residan por la zona del Pais Vasco y no les importe salir de las grandes ciudades para disfrutar TAM del mercado inicial de H_Cube hace referencia a los ingresos anuales que se obtendria si se
de la tranquilidad y las zonas verdes. Ademas de tener un estilo de vida donde se le dé consiguiese el 100% de cuota de mercado de ese segmento. Para calcular el nimero de usuario finales se
importancia al medio ambiente y al reciclaje. realizard un andlisis abajo — arriba utilizando: listados de clientes, cdmaras de comercio, y otras fuentes de
informacion.
5. Describe el buyer persona del mercado inicial: 9. Identifica los préximos diez clientes:
La informacidn relacionada a la figura del buyer persona esta comentada en los apartados Al igual que en el apartado 5, la informacién relacionado con esta casilla, se ha comentado previamente
anteriores (apartado 4.2.1 y apartado 4.2.3). en los siguientes puntos: El lienzo de Modelo de negocio (apartado 4.2.1), en el modelo de desarrollo de
clientes (apartado 4.2.3).
6. Casos de uso de la vida util: 7.  Especificacion de alto nivel del producto: 10. Fija tu posicion
competitiva:
- Busqueda de informacion a través de redes sociales tanto propia como por medio de - Viviendas construidas con contenedores maritimos reciclados = reciclaje
éQUE publicidad pagada (AdWords). y reutilizacién de estos contenedores. Utilizaremos un mapa de
- Sitiene interés hacer click en el botén “Solicitar informacion” o rellenar un formulario. - Fomentar la sostenibilidad y preservar el medio ambiente. posicionamiento donde los
PUEDES - Reuniodn o llamada telefénica para explicar el funcionamiento y la construccién de la vivienda. - Viviendas mas econdmicas que las tradicionales, ademas de ser mas ejes de sean: viviendas
HACER POR - Elaboracion del proyecto y firma de este. resistentes. econdmicas vs exclusivas, y
TU CLIENTE? - Venta de su futura vivienda construida por H_Cube. - Eficientes energéticamente. modernas vs tradicionales.
- Espacios habitables abiertos y por lo tanto mas m2 utiles. H_Cube, en este caso contara
8.  Cuantifica la propuesta de valor: 9. Define tu esencia: con una posicién competitiva
donde el precio econémicoy
Los costes de construccién de las viviendas de H_Cube son inferiores a los de una vivienda - El precio de la vivienda. lo moderno es lo que mas se
tradicional por lo que el ahorro es considerable. Ademas de ser viviendas energéticamente - Viviendas que preservan el medio ambiente y favorecen el reciclaje. ajusta a esta startup.
eficientes lo que va a permitir ahorrarse dinero mes a mes con las facturas de la luz y el gas. - La atencion y el servicio al cliente, el cual, va a ser nuestro factor
diferencial.
12. Determinala unidad de toma de 13. Esquema del proceso de adquisicion de un cliente que paga: 18. Haz un esquema del proceso de ventas para adquirir un cliente:
decision:
Para la realizacion de este esquema se tomara el punto N6 como El proceso de ventas es necesario para llegar a los compradores
El cliente objetivo es posible que tenga un grupo de | referencia, afiadiéndole algliin que otro detalle que permita desarrollar un | potenciales y convertirlos en clientes. Para ello, dicho proceso se dividira
personas que intervengan en el proceso de breve resumen de los pasos que tome el cliente hasta el punto de en tres periodos de analisis: corto, medio y largo plazo, que requeriran de
decision. Para ello es importante conocer y tratar terminar formalizando un proyecto de construccidn de vivienda. diferentes métodos de ventas o de distintas combinaciones de estos.
; de adelantarse a ello. En este caso y ante la decision
éCOMO de comprar una vivienda puede enfrentarse a los 1-  Descubrimos el problema del cliente y aportamos una solucién | - En el corto plazo es fundamental dar a conocer el modelo de negocio de
ADQUIERE | siguientes grupos: (casas con contenedores maritimos). la empresa y tratar de conectar con los segmentos de mercado
TU CLIENTE 2-  Utilizamos tanto los canales fisicos como online para ponernos | potenciales y convertirlos en clientes. Para ello se utilizaran los distintos
EL - Champion/defensor: es la persona que quiere que en contacto con los clientes y ofrecerles una atencién canales: vendedores presenciales y técnicas web (marketing de
PRODUCTO? el usuario final compre la casa. personalizado y los beneficios que obtendrian adquiriendo contenidos, redes sociales, AdWords, SEO, SEM, etc.)

- Usuario final: quien disfrutare de la vivienda, papel

una vivienda de estas caracteristicas.

fundamental en la compra. 3-  Campaiias SEO, SEM, AdWords, marketing de contenidos,

- Comprador primario: decisor principal, es quien newsletter, redes sociales, pagina web, etc.

controla los gastos. 4-  Reuniones para resolver cualquier tipo de duda que tenga el
- Personas con poder de veto: podrian entrar en cliente.

juego los bancos (créditos) o personas poseedoras 5-  Firma del proyecto + seguimiento continuo del proceso

del dinero destinado a la compra de la viviendas.

(Precio, fecha de construccidn, planos, etc.)

- En el medio plazo, el objetivo es aumentar el nimero de ventas a
medida que el boca a boca y los canales de distribucidn se desarrollan.

- Por ultimo, en largo plazo el equipo de ventas se centrara en la
consecucion de pedidos. Ademas de buscar nuevas formas de negocio con
las que expandir la empresa y diferenciarnos aun mas
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¢COMO OBTENER DINERO CON TU PRODUCTO?

¢COMO DISENAR Y FABRICAR TU PRODUCTO?

12. Disefia un modelo de negocio:

Para el disefio del modelo de negocio, es vital centrarse en
los siguientes cuatro factores:

- Cliente: H_Cube tiene bien identificados los segmentos
de clientes los cuales quiere captar, ademas de ofrecerles
una solucién ante sus problemas relacionados con la
vivienda.

- Creacion y captura de valor: Como se ha comentado en
puntos anteriores, la propuesta de valor de H_Cube es
consistente siendo sus pilares basicos: construccion
innovadora y sostenible, precios econdmicos y por ultimo
la atencion y el acompafiamiento en todo el proceso de
compra.

- Competencia: Existen varios competidores con una idea
de negocio similar, donde su construccidn se basa en el
uso de contenedores maritimos. No obstante, hemos
detectado que la mayoria de estos no son reciclados, por
lo que es un factor que nos diferencia, ademas de poder
personalizar las viviendas (no incluido en las empresas
competidoras).

16. Determina tu politica de precios:

Una vez que se ha decidido el modelo de negocio se debe
establecer una estrategia de precios. Los precios que se
establezcan van a ser una gran oportunidad para obtener una
primera impresién del valor de vida de los clientes y se podran
modificar a medida que se obtiene feedback de estos:

- Precios fijos para las viviendas que no tengan ningun tipo de
personalizacién, ya que son proyectos ya realizados donde el
proceso constructivo no varia, ni existe ningun tipo de
sobrecoste.

- Precios variables para los proyectos donde el cliente
personaliza su futura vivienda. En este caso el precio estara
ligado a cada proyecto.

PRECIO FIJO + COSTES DE LA PERSONALIZACION

- Los precios de las viviendas estaran bien estudiados, en
funcion de las alternativas que tienen los clientes en el
mercado.

Los early adopters o, dicho de otra forma, los primeros clientes de
H_Cube seran bonificados, con algun tipo de descuento o servicio
extra similar, ya que estos clientes seran referentes para otros
clientes.

22. Define el producto minimo
viable del negocio (PMVN):

20. Identifica tus supuestos claves:

En este punto habra que revisar y analizar cuales
son las hipédtesis claves del negocio y testearlas,
para ello se revisaran los pasos anteriores y se
realizard una lista de las areas donde se hayan
obtenido conclusiones légicas y fiables. Es un
proceso de andlisis y revision para destacar las
ventajas competitivas de H_Cube.

- Costes de la construccién de las viviendas.

- Impresiones de los primeros clientes.

- Impacto medioambiental.

- Estrategia de precios.

- Alternativa real a las viviendas tradicionales.

El PMVN para H_Cube va a ser la
entrada al mercado con dos tipos de
viviendas predisefiadas (sin
personalizacion) Gnicamente en la
comunidad del Pais Vasco, ya que
hasta la fecha no existe ninguna
empresa competidora por la zona.

23. Demuestra que “los perros se comeran la comida para perros”:

En este punto se debe demostrar de forma cuantificable si los clientes estan adoptando
tu PMVN. En primer lugar, se analizara si los segmentos de clientes definidos
previamente se interesan por las viviendas y las adquieren. No obstante, sera muy
importante medir como difunden los clientes el PMVN entre otros clientes, esto se podra
analizar a través del coeficiente de viralidad. De esta forma, si el cliente habla maravillas
sobre nuestras viviendas a otros clientes potenciales, este boca a boca generard un valor
muy importante para el negocio que ayudara a disminuir las CAC.

19. Calcula el coste de adquisicion de un cliente (CAC):

En este paso se determinara cudl es el CAC (coste de
adquisicién de un cliente) a corto, medio y largo plazo en
funcidn del proceso de ventas. El objetivo es que a medida
que pase el tiempo el valor del CAC vaya disminuyendo
sustancialmente, de esta forma deducimos que la empresa
va por el buen camino y contara con un buen
posicionamiento dentro del mercado. Para el calculo del
CAC utilizaremos la siguiente formula:

CAC = [GTMV(t) — GRCE(t)] / NC(t)

- GTMV(t) = Gasto total en marketing y ventas en el
periodo t.
- GRCE(t) = Gastos para la retencién de clientes existentes
en el periodo t.
- NC(t) = Niumero de nuevos clientes adquiridos en el
periodo

7. Calcula el valor a largo plazo (VLP) de un cliente adquirido:

Para calcular el VLP, necesitaremos calcular el valor de vida del
cliente (LTV), asi como su coste de adquisicion CAC (punto 19).
Algunos de los inputs que se necesitan para calcular el LTV son los
siguientes:

- Flujo de ingresos = Venta de las viviendas.

- Margen bruto obtenido = Diferencia entre el precio de la vivienda
y los costes de produccidn (no incluidos los costes de venta y
marketing).

- Vida del producto.

- Tasa de coste de capital.

Una vez obtenidos tanto el LTV y el CAC, se puede observar como
el LTV a la hora de realizar una venta de una vivienda va a ser muy
superior a los CAC por lo que el negocio tiende a resultar muy
atractivo.

21. Prueba tus supuestos clave:
Una vez que se han identificado las hipétesis clave se deberan testear para validarlas.

- Costes = Para testear los objetivos de costes se enviaran solicitudes de presupuesto a
diversos proveedores y ver si la actual estructura de costes esta siendo efectiva o
podemos contratar a otro proveedores mas baratos sin renunciar a la calidad.

- Clientes: Analizar al cabo de unos meses la satisfaccion de estos con su nueva vivienda y
obtener datos mas relevantes para poder utilizar a la hora de captar nuevos clientes.

- Medio ambiente: Se contratara alguna empresa para realizar un estudio
medioambiental sobre la construccién de este tipo de viviendas y el ahorro que suponen
frente a una vivienda convencional.

- Precios: Estudiar y analizar si los precios fijados para las viviendas son una barrera o no
para los clientes y buscar distintas soluciones.

- Viviendas tradicionales: Realizacion de algun tipo de estudio, para analizar si realmente
la sociedad esta en plena fase de cambio en su forma de vida y considera las viviendas en
base a contenedores maritimos como una solucién.
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Tabla 6: Metodologia de los 24 pasos de H_Cube.

¢COMO CONSIGUES QUE TU EMPRESA SEA ESCALABLE?

14. Calcula el tamaiio total disponible de los proximos mercados:

Una vivienda solo se adquiere una vez en la vida generalmente. No obstante, en H_Cube se quiere que los clientes apuesten
por este una sistema de construccién innovador, sostenible y econémico, por lo que, de cara a los proximos mercados, el
tamafio total de la empresa en cuanto a ventas sea el siguiente:

- A pesar de que generalmente una vivienda solo se adquiere una vez en la vida, se busca que los clientes que quieran
construir una segunda residencia apuesten por H_Cube, ya que la experiencia de compra de su vivienda ha sido excelente.
- A futuro, también buscamos vender mas por lo que, otra idea que se tiene en mente es la realizacidén de proyectos
destinados a obras publicas, complejos residenciales, edificios de empresas, etc.

24. Desarrolla un plan de producto:

Una vez que las viviendas de H_Cube se hayan lanzado al mercado y se empiecen a generar ventas, se debe establecer una
estrategia para el desarrollo de la empresa. Una vez que se haya conseguido una posicion fuerte en el mercado donde la
empresa opere, es el momento de disefiar un plan de producto con el que expandirnos a nuevos mercados y asi reducir el
riesgo de plagio ante un competencia que tarde o temprano acabarad llegando. La idea de H_Cube una vez llegado hasta
este punto seria entrar en una serie de nuevos mercados con los siguientes proyectos:

1- Construccion de casas rurales o pequerios hoteles.
2- Oficinas o locales comerciales para empresas.
3-  Construccion de restaurantes o food trucks con contenedores maritimos.
4-  Flagship stores.
5-  Proyectos de obra publica.

Fuente: Elaboracion propia.
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5. CONCLUSIONES

En la actualidad, la demanda de soluciones sostenibles y econdmicas en el mercado de la vivienda estd en
constante crecimiento. La construccién de viviendas en base a contenedores maritimos es una solucién
innovadora que cumple con estas demandas. Este Trabajo de fin de grado, tiene como objetivo la
realizacion de un andlisis de modelado de negocio, desde la evaluacidn del entorno hasta la planificaciéon
de la implementacién. La primera fase del trabajo ha consistido en realizar un analisis exhaustivo del
macroentorno y del microentorno que afecta de tanto de manera directa como indirecta a la empresa,
proporcionando una vision completa de las oportunidades y amenazas del mercado. La segunda fase se
ha centrado en la elaboracién de un andlisis de modelado de negocio y en la evaluacién de las diferentes
metodologias disponibles para ello.

Tras llevar a cabo el analisis del mercado de construccidn en base a contenedores maritimos, se ha podido
observar que es un sector en pleno crecimiento, que ha experimentado un incremento en la demanda
debido a las multiples ventajas que presenta esta forma de construccion, como la reduccidn de costes, la
sostenibilidad y la flexibilidad. Sin embargo, a pesar de su potencial, ain no esta suficientemente
desarrollado y existen ciertos retos, como la falta de regulacion especifica y la necesidad de mejorar la
calidad de los materiales y la seguridad de las construcciones.

En cuanto a la empresa H_Cube, se ha evaluado su estructura interna y posicion en el microentorno y se
ha podido constatar que cuenta con una organizacién sélida y una estrategia clara, centrada en ofrecer un
producto de alta calidad y con un enfoque personalizado para cada cliente. Ademas, su capacidad de
innovacion y su flexibilidad le permiten adaptarse radpidamente a las necesidades del mercado, pero su
presencia en el mercado es limitada debido a su falta de visibilidad y reconocimiento. Por ese motivo, este
serd uno de los aspectos en los que se tendra que hacer mds hincapié a la hora de trazar las distintas
estrategias para conectar con los segmentos de clientes potenciales. Todo esto, me ha llevado a
comprender que es fundamental conocer y tener clara la posiciéon que tiene una empresa dentro de su
entorno cercano para poder identificar las posibles oportunidades y amenazas.

En base al analisis externo realizado, se han identificado una serie de oportunidades y amenazas a las que
H_Cube debe hacer frente. Entre las oportunidades, destacan el aumento de la demanda de
construcciones sostenibles y el interés creciente por la construccion modular. Entre las amenazas, se
encuentran la competencia de empresas internacionales y la inestabilidad del mercado de la construccién.

Para analizar la viabilidad y el potencial de la empresa en el mercado, se han aplicado distintas técnicas de
modelado de negocio, entre las que destacan el Business Model Canvas, el modelo ABC, la metodologia
de desarrollo de clientes, el modelo Lean Startup y la metodologia de los 24 pasos. Estas herramientas han
permitido identificar las fortalezas y debilidades internas de la empresa, asi como las oportunidades y
amenazas a las que se enfrenta en el entorno externo. Dentro de las oportunidades, se destacan, la
expansion a nuevos mercados, la colaboracién con empresas complementarias y la alta demanda de este
nuevo tipo de viviendas de caracter sostenible. Mientras que en el apartado de amenazas entran en juego,
la competencia de otras empresas, la incertidumbre econdmica y los cambios en las regulaciones
gubernamentales que podrian afectar al negocio.
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Para mejorar la posicién de H_Cube en el mercado, se proponen una serie de recomendaciones
estratégicas, como la ampliacion de su catalogo de viviendas no personalizables, la diversificacion de su
cartera de clientes y la mejora de su presencia en el mercado mediante acciones de marketing vy
comunicacion. Ademas, se sugiere la necesidad de establecer alianzas estratégicas con otras empresas del
sector y la inversion en 1+D+i para seguir innovando y mejorando su oferta de productos y servicios, con
el objetivo de contar con una ventaja competitiva mds amplia frente a las empresas competidoras de tal
forma que se aumente la presencia de la marca H_Cube en el mercado. En conclusién, el andlisis de
modelado de negocio de H_Cube ha permitido conocer en profundidad tanto el mercado de construccién
en base a contenedores maritimos como la situacién interna y externa de la empresa. A través de la
aplicacion de distintas técnicas y metodologias, se han identificado oportunidades y amenazas a las que
se enfrenta la empresa, asi como se han proporcionado recomendaciones estratégicas para mejorar su
posicion en el mercado y seguir creciendo en un sector en pleno auge.

La realizacidn de este trabajo de fin de grado acerca del analisis de modelado de negocio de la empresa
H_Cube, ha permitido, por un lado, alcanzar los objetivos planteados en la etapa inicial y por otro,
consolidar los conocimientos adquiridos y la aplicacién practica de los conocimientos adquiridos a lo largo
de toda la etapa formativa. Ademads, gracias a este trabajo, he adquirido una gran cantidad de
conocimientos que a futuro me seran de gran utilidad para cualquier otro tipo de proyecto de los que
forme parte. Sin duda alguna, ha sido un proceso enriquecedor con el que me he dado cuenta de que
contando con el respaldo de un buen anadlisis de modelado de negocio se pueden poner un gran nimero
de proyectos en marcha.
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