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RESUMEN EJECUTIVO

Somos una startup proveedora de aplicaciones de servicios ubicada en
Espafa, que facilita la gestién y la comunicaciéon del Administrador de Fincas con sus
Comunidades/Vecinos. Es nuestro compromiso ampliar la oferta de servicios al
Administrador de Fincas, mejorando su posicion competitiva y facilitar el dia a dia de

las comunidades

Nuestro mercado fundamentalmente se centra en los Administradores de
Fincas y Comunidades/Vecinos en Espafa, donde existen actualmente 21 millones de
viviendas, de las cuales, 5.418.760 viviendas son gestionadas por Administradores de
Fincas. Solo 5.000 Administradores gestionan mas de 4.250.000 viviendas y 20.000 de
ellos gestionan el resto.

El sector de los Administradores de Fincas y Comunidades/Vecinos en
Espafia en un mercado maduro con competidores ya establecidos. No obstante, es un
sector que ha sufrido pocas innovaciones en los Ultimos afios, lo cual genera una
oportunidad para Commuditie, con el lanzamiento de un producto nuevo que relanzara

el mercado.
La propuesta de valor de Commuditie consiste en ser:

+ Una herramienta social y de gestiéon para agilizar la comunicacién entre los
vecinos y su administrador, facilitando el dia a dia de sus operaciones.

+ Un Marketplace puesto a disposicibn por nuestros partners a los
administradores de fincas y vecinos para gestionar rapido, seguro y sencillo el
proceso de busqueda, comparacion y contratacion de profesionales de
servicios a través de una sola plataforma. Puede realizar una consulta en los
mejores marketplaces, como comunidad (a través del administrador) o como
vecino, obteniendo informacién de profesionales clasificados por localizacion,

categoria, ranking y mirar su perfil de recomendaciones de otros usuarios.

El Objetivo Estratégico de Commuditie es posicionarse como la empresa lider
en ofrecer aplicaciones de servicios a los Administradores de fincas y/o
Comunidades/vecinos, para ser reconocidos como un referente a nivel mundial,
convirtiendo nuestros servicios en una herramienta esencial para la gestién de las

Comunidades.

Por otro lado, nuestro Objetivo Tactico a 5 afios es, convertir en usuarios y

fidelizar 549 Administradores de Fincas y 50.893 viviendas. Para ello, centraremos
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nuestros esfuerzos de la red comercial en captar a esos 5.000 Administradores que
tienen la cuota mas alta de Comunidades/Viviendas y llegaremos al resto de ellos con
acciones de marketing digital (estrategia mixta Push y Pull).Otro objetivo es disponer
del mayor nimero de Partners, lideres en su sector, para ofrecer una amplia gama de

servicios a nuestros clientes (Administradores de Fincas y Vecinos).

El equipo promotor estda formado por 4 socios, con alta cualificacion
académica en administracion y direccién de negocios (MBA), ademas de experiencia

internacional, cultura innovadora y orientacion al cliente.

Para llevar adelante el proyecto con el desarrollo Web/App y las acciones de
marketing, se requiere un socio inversor que conozca el mercado, contribuyendo
con un aporte inicial de 150.000 € y obteniendo a cambio una participacion del
20,44% de la compafiia. Los Co fundadores realizaran un aporte inicial de 8.000 € y

se estiman otras rondas de financiacién en un futuro.
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1. SITUACION DE PARTIDA

La idea nace cuando detectamos una serie de oportunidades en los procesos de
gestion de las comunidades con sus grupos de interés (administradores de fincas,
vecinos, presidentes y profesionales) como se detalla en la Figura 1. Es en ese

momento, donde COMMUDITIE comienza a disefiar soluciones a esta problematica,
validando con administradores y vecinos,

las diferentes hipétesis a los problemas
planteados.

Figura 1. Lienzo de la Propuesta Valor:

Pain & Gain — Administradores de Fincas
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2. VALIDACION

Desde el primer momento que Commuditie comienza a disefiar soluciones a
esta problemética identificada, la participacion del administrador juega un papel
fundamental para definir el producto final que encaje con la solucién a sus dolores. La
estrategia fue, crear una serie de experimentos con hipétesis, que luego fueron
sometidas a evaluacion de los administradores para obtener el feedback y realizar los

ajustes que definieron el disefio de nuestro modelo de negocio.

Figura 2. Hipotesis y Validaciones

Validation Board
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| facilita la gestion de la facilita la gestion de la profesionales con la
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administrador
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A través de estos modelos, conocemos y validamos las necesidades de los

administradores de fincas y adaptamos nuestras funcionalidades, para solucionarlas.

A continuacién procederemos a presentar nuestro modelo de negocio basado

en este proceso de validacion previo.
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3. MODELO DE NEGOCIO:

Para definir el modelo de negocio, el equipo COMMUDITIE ha seguido la metodologia

“"Lean Startup” de Steve Blank y Bob Dorf, para presentar el modelo utilizaremos la

herramienta Business Model Canvas representada en la Figura 3.

Figura 3. Business Model Canvas:
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4. ¢QUE OFRECE COMMUDITIE?

COMMUDITIE - Propuesta Valor

@ A ﬁ_ A) ¢ Qué ofrecemos?
| €% t
1 \7 | Commuditie facilita la gestion de la comunidad a los
/ . e administradores de fincas y amplia su oferta de
= e

servicios a la misma, para mejorar su posicion

como profesional.

Por otro lado, facilita el dia a dia de las comunidades y les ofrece una amplia variedad

de soluciones relacionadas con su vivienda y/o comunidad.

A través de COMMUDITIE Web y APP todos estos puntos podran estar
conectados entre si, desde multiples dispositivos, en cualquier lugar sin necesidad de
asistir a largas reuniones presenciales, ni invertir largas horas buscando referencias a

través de diferentes medios para la contratacion de servicios.

Red COMMUDITIE, es una herramienta social y de gestién para optimizar
la comunicacién entre los vecinos y su administrador, facilitando el dia a dia de sus

operaciones.

Registre su comunidad enviando la invitacion a sus vecinos a través de

email y redes sociales. Una vez registrados, el portal le permite:

e Compartir noticias

e Realizar Convocatorias

e Tablon de Incidencias

e Mensajeria Instantanea

e Realizar Votaciones

e Enviar y Recibir Facturas

e Ejecutar Pagos

e Compartir y Almacenar Documentos

e Buscar profesionales para tu comunidad
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Red Commuditie va dirigido a administradores de fincas, comunidades y
vecinos, que necesitan mejorar la comunicacion y gestionar de una manera mas
comoda y transparente sus operaciones comunes. Tendrd acceso al espacio "Mi
Comunidad”, a través de un cdodigo Unico que se comparte con la invitacion. El
administrador del grupo controlara los vecinos que forman parte de su red. A través de
Red Commuditie el administrador podra unificar su busqueda y adquirir mejores

precios de los profesionales por escala.

PROFESIONALES, es una herramienta puesta a disposicion por nuestros
partner, para los administradores de fincas y vecinos con el fin de gestionar rapido,
seguro y sencillo el proceso de busqueda, comparacién y contratacion de

profesionales de servicios a través de una sola plataforma en mdltiples dispositivos.

Puede realizar una consulta en los mejores marketplace, como comunidad(a través del
administrador) o como vecino, obteniendo informacion de profesionales clasificados

por localizacion, categoria, ranking y mirar su perfil de recomendaciones de otros

B) ¢Como nos diferenciamos de la competencia?

La tendencia en el mercado esta marcada por la oferta de software de
gestion, con acceso limitado de licencias por dispositivo. Otras herramientas como

foros de comunidades y buscadores de profesionales funcionan por separado.

Commuditie es un modelo Freemium online descargable en multiples
dispositivos, que facilita la comunicacion y la gestion entre administrador y su
comunidad, permitiendo que el administrador se diferencie entregando un servicio

ampliado, con mayor calidad y transparencia.

En la Figura 4, se puede contrastar un analisis mas detallado con

nuestros principales competidores.
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Figura 4. Commuditie versus competidores
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5. ¢A QUIEN VA DIRIGIDO COMMUDITIE?
COMMUDITIE — Segmento de Clientes
t {;1
u’f v { H_ A) ¢ Quiénes son nuestros clientes?
.“"\\\

[ /‘ e Administradores de fincas.
/ \

I e Comunidades.

e Vecinos.

B) ¢Cual es el Tamafio del Mercado?

4+ Administradores de fincas en Espafia:

25 mil administradores de fincas colegiados en toda Espafia. En promedio,

cada administrador gestiona 6 comunidades de 40 viviendas

Pequefios < 6 Medios > 6 <20 Grandes > 20 Total

Comunidades comunidades Comunidades

12.000 8.000 5.000 25.000

. administradores administradores administradores
administradores

Fuente: LDC, 2013
4+ Comunidades de vecinos:

Existen 160.469 comunidades en Espafia, gestionadas con los
administradores descritos en el punto anterior. Dichas comunidades, representan
5.418.760 de viviendas.

4+ Vecinos:

En Espafia hay 21 millones de viviendas. Commuditie va a contabilizar cada
vivienda como un demandante de servicios, que adoptaria el perfil de vecino en

nuestra plataforma.
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C) ¢A cuéantos podemos llegar?

<+ Administradores: 7.296
4+ Vecinos: 533.120

D) ¢Cuél es el Perfil de los usuarios?

+ Administrador de fincas

Drivers Pequefio <10 Mediano > 10 < 50 Grande > 50
Comunidades Comunidades Comunidades
Poder Adquisitivo Bajo Medio-Alto Alto
Redes Sociales Activos Activos Activos (Alto)
(Medio Bajo) (Medio Alto)
Que buscan en 1) Facilitar la gestion y comunicacién con su comunidad
Commuditie 2) Ampliar su oferta de servicio a las comunidades

Adaptacion a

- Media-Baj ia- Alt
Tecnologia edia-Baja Media-Alta a
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+ Comunidades, Segmentamos en funcion del tipo de vivienda que tienen

estas comunidades (5.418.760) y la antigiiedad de las mismas

Drivers

Medios > 6 < 20 Grandes

comunidades

20 Total

Comunidades

Familiar Secundaria 5.418.760
. o iviendas
Tipo de vivienda 3.612.506 1.806.253 vV
viviendas viviendas
Antiguedad media Menos de 30 afios  Mas de 30 afios 5.418.760
viviendas
1.042.069 4.376.690
viviendas viviendas

+ Vecinos, los tres perfiles que segmentamos, serian por vivienda, siendo

los drivers elegidos, la media de los vecinos de la vivienda.

26-35 Alios

36-55 Arios

Drivers 18-25 Aios

Dcupa cidn Estudiantes
: Poder Adquisitivo . Bajo

Redes Sociales Activos

[ * Rapidez
Que buscaln_ en S Gt
Commuditie R

Adaptacion a Alta

Tecnologia

Estudiantes/
Profesionales

Medio-Alto

Activos

* Comodidad
* Segurndad
* Rapidez y

economia

Media-Alta

Profesionales

Alto

Presencia en
la WEB

* Comodidad
= Seguridad
* Rapidez

Media-Baja
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E) ¢Cual es el tipo de Mercado para Commuditie?

Tras hacer un analisis de mercado (Ver anexos) pasamos a definir la
Matriz Mercado Producto, de Ansoff.

+ Matriz Mercado-Producto

NUEVOS |Desarroflo de mercado |Diversificacion

MERCADO

EXISTENTES | Penetracion

EXISTENTES NUEVO

PRODUCTO

Con esta estrategia Commuditie se mantiene en el mercado actual pero
desarrolla servicios que poseen caracteristicas nuevas y diferentes, que permiten
mejorar la comunicacion y gestion entre los diferentes grupos de interés
(Administradores de Fincas, Proveedores y Comunidad/Vecino). Esta mejora del

servicio a nuestros clientes se produce gracias a las innovaciones tecnolégicas.

El desarrollo de producto tiene como meta, atender mejor a las diversas
necesidades del mercado, ampliando la gama de servicios con funcionalidades mas

originales e innovadoras.

La estrategia de desarrollo de producto permite a nuestra empresa ofrecer al
mercado una imagen de innovacién, que a la vez posibilita generar sinergias al

compartir las mismas estructuras comerciales.
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6. ¢CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION DE COMMUDITIE?

COMMUDITIE - Canal

t
g

’ =4 0 A) ¢Mecanismo para dar a conocer
Kf_ nuestra propuesta de valor?
\‘
A

®
I
\u .

—1 ‘z

‘2

Commuditie entregard su propuesta de

valor al administrador y vecino, a través de, la
plataforma online (Web y App).

A continuaciéon, hacemos una descripcion funcional del proceso de navegacion
en nuestra plataforma, como se detalla en la figura 5.

Figura 5. Proceso de navegacion WEB

1
g

Registro Usuario
* Administrador

6 // et il * Vecino 2
o

. o ’ +  Compartir invitacion
7 rketplace Gestion de -4 i
®  servicios H f 5 &

3 D B . i
i / T\ 4
. T -

"Mi Comunidad’

Contratacion 3

El proceso comienza con el registro del administrador o vecino.
4+ Como vecino, registrado o no, accedes directamente al Marketplace,
donde encontraréds los mejores profesionales y podras llevar a cabo su

contratacion, para gestiones individuales de tu vivienda.
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Como administrador registrado, podras compartir la invitacion a los
vecinos de tus comunidades, construir el espacio para cada una de ellas,
“Mi comunidad”, y comienza a llevar a cabo tus gestiones diarias con
nuestras funcionalidades. Accede también a nuestro Marketplace, donde
de la manera mas transparente, rapida y econémica, podras contratar
los profesionales para la reparacion, mantenimiento u otros servicios

para tu comunidad.
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7. ¢COMO SE RELACIONA COMMUDITIE CON SUS CLIENTES?

COMMUDITIE - Relaciéon con los clientes

| W~ : :
f < == \f A) ¢cQué tipo de relaciones
PSS
(’ - ‘\L \ construye COMMUDITIE con sus clientes?
/':'n TN
| & < A\ .
. =N 'Y Por el alto nidmero de clientes que
e

manejara COMMUDITIE, mantener una

relacion duradera es una tarea que

demandard grandes esfuerzos. Debemos
automatizar el proceso para ser eficientes, pero manteniendo el sentido de atencion
personalizada, considerando esta estrategia una oportunidad competitiva de
diferenciacion. Podras solicitarnos asistencia, enviando una solicitud que sera derivada
a nuestro equipo de atencion personalizada, que tratara de atender tu consulta a la
mayor brevedad posible. Aprovechando la plataforma COMMUDITIE, desarrollaremos
un canal Webinar con videos demostrativos paso a paso de utilizacion de los servicios
y un espacio con preguntas frecuentes (FAQ’s). Las visitas comerciales a
profesionales y administradores de fincas, seran asignadas para atender cuentas
claves

Para llegar a los administradores, presidentes y vecinos aplicaremos una
estrategia mixta Push & Pull como se detalla en la figura 6.

Figura 6. Estrategia Mixta Push & Pull

Soclal Blogs and
Networks forums

MOBILE
Fotologs and
Videologs

SEARCH

SOCIAL
MEDIA Widgets and

apps

PUSH - PULL
MEDIA - MEDIA miregihmes

* Front of mind

MOBILE

Emailing

* Top of mind Communities
- Brand and Product Awareness ~  LChgagement Crowd
- Brand and Product Values = Brand Identity sourcing

- Purchase Consideration = Community management

Digital

Signage 5
* Direct Response * Loyalty
* Always on connection

Content
Marketing
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+ PUSH MEDIA: vamos a lanzar informacién de nuestra empresa al

consumidor, para invitarle a que se suscriba a la web y realice una

prueba gratis.

O

Search: Vamos a realizar una campaiia SEM (Search Engine
Marketing) y SEO (Search Engine Optimization). El posicionamiento
SEM lo vamos a realizar en Google Adwords, siendo las palabras clave
para nuestro posicionamiento las siguientes: comunidad de vecinos,
comunidad, votaciones, encuestas, foro, Ranking, reparaciones,
fontanero, electricista, administrador de fincas, jardinero, pintor.
Paralelamente, la estrategia SEO, cobrara fuerza gracias a nuestros

esfuerzos de comunicacion.

Publicidad display: estimula el interés en mayor medida que otros
formatos publicitarios y tiene una enorme posibilidad de segmentacion,
lo que nos permite centrarnos solo en la audiencia que en realidad nos

interesa. Aqui vamos a realizar una accion diferenciada para cada uno

de nuestros segmentos de clientes (vecinos):

Segmento Administradores Vecino
Banner www.cgcafe.es www.idealista.com
www.cafmadrid.es WWW.NuUevosvecinos.com
Coste: 2x1.035€ 2 x 1.200,10€
Duracion 4 semanas 4 semanas
o Durante las primeras 4 semanas vamos a realizar un esfuerzo
economico en el lanzamiento y en el branding, para hacer marca y
dar a conocer Commuditie.
o Posteriormente haremos una campafia de mantenimiento de imagen,
con el método CPC (coste por click).
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Estos dos segmentos de clientes se retroalimenta, como vemos en la figura 7.

Figura 7. Proceso de retroalimentacion entre clientes.

Administradores
de fincas

Vecinos Comunidades

o También vamos a realizar retargeting, donde la tasa de conversion es
mayor, gracias a la personalizacién del banner. En los primeros
retargetings se incentiva a la suscripcion y se realizan descuentos en
los servicios Premium.

o Emailing: mediante este método de marketing directo , vamos a utilizar
el correo electrénico como medio de comunicacion comercial para
captar administradores de fincas. La empresa Listados y bases.com va
a realizar, tanto la captacién de las bases de datos (contando con 2.297
registros), como toda la campafia de envios y seguimientos de los
emails. Las bases de datos que vamos a utilizar son las de
Administradores de fincas en Espafia.

4+ PULL MEDIA: El Boca-Oreja es muy importante para nuestro modelo de
negocio, ya que, las recomendaciones de las diferentes
Comunidades/Vecinos, va a permitir que Commuditie llegue a mas
vecinos y administradores de fincas.
o Blog commuditie: Commuditie va a tener su propio blog, en el que
informaré de las ultimas novedades del sector.
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Facebook: llevaremos a cabo la presencia en Facebook a través de
una “Fanpage”.
Twitter: Crearemos una cuenta en Twitter para comunicar a los

usuarios las noticias mas actuales.

Ademds de las estrategias mencionadas, vamos a captar a nuestros clientes

mediante:

Campanfa de Publicidad (Flyers en las comunidades de propietarios:
0,02€/flyer*20.000 Flyers=400€). Con esta medida, llegaremos a los
vecinos y presidentes de las comunidades.

Hablar con los Administradores de Fincas y los presidentes de las
comunidades, a través de, nuestra red comercial, y exponerle las
ganancias que obtendrian los administradores y la comunidad con
nuestro servicio.

A partir del afio 2, estaremos presentes en la radio a través de la
cadena SER y la cadena COPE

A partir del afio 4, tendremos presencia en la Television, gracias a la

emision de spot en Antena 3 y la SEXTA.

Para el desarrollo de acuerdos con partners, llevaremos a cabo:

+ Habilitar un espacio en www.commuditie.com, para que los potenciales

partner puedan, desde solicitar informacién, hasta suscribirse y formar

parte de nuestro marketplace.

+ Visitas comerciales y llamadas a los lideres por sector: reparaciones y

reformas, servicio de nifieras, decoracion de interiores...
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8. ¢COMO GENERA INGRESOS COMMUDITIE?

COMMUDITIE - Flujo de ingresos

——\ S ¢Colmo generamos ingresos?
| \ ——- \)
o\ A1
KA f I COMMUDITIE desarrollara  un
r / {19 . modelo mixto para generar ingresos basado

Modelo Fremium, y comisiones por las

Mk;/ operaciones realizadas con nuestros partner en

el Marketplace.

+ Modelo Freemium: Ofreceremos los productos en diferentes

modalidades, una gratuita con funcionalidad basica (Marketplace), y otras
de pago con prestaciones avanzadas (Red Commuditie). Durante los
primeros 90 dias, todas nuestras funcionalidades seran gratuitas y a partir
de entonces el administrador, tendrd que empezar a pagar una cuota por
cada vecino que forme parte de la comunidad. Con esto conseguimos
crear una necesidad en el administrador y grupos de interés (comunidad
y vecino) para que esté dispuesto a pagar por nuestro servicio. El
administrador, se tendra que suscribir en la web, para poder acceder a las

diferentes funcionalidades y estar conectado con su comunidad.

Operaciones realizadas con nuestros partner en el Marketplace: Otra
fuente de ingresos seran las comisiones cobradas a nuestros partner por

las operaciones realizadas en el Marketplace

¢Coémo pagaran los clientes?

COMMUDITIE ofrecera los siguientes mecanismos de pago:

o Cuota anual de suscripcién al administrador (contado, pago electronico)
o Pago a 30 dias de los partner, por las comisiones de las operaciones
realizadas en el Marketplace
COMMUDITIE c Pagina 24

Commuditie



Escuela de Organizacion Industrial
4 de julio de 2014

Tras explicar cOmo generamos ingresos y como pagan huestros
clientes, mostraremos la prevision de la cuenta de pérdidas y ganancias de
2015 a 2019 de nuestro modelo de negocio.

Cuenta de P&G

(Coste de Ventas Costes Vasiables) | | (san) | (13gse8) | (331060) | (665131

(112.453,25) | (12093768) | (133573.42) | (176.724,18) | (207.611,62)
(28.897,30) | (48.708,69) (38.708,69) | (307.708,69) | (390.708,69)

(38.399,02) | (39.085,02) | (59.79627) | (40.521,20) | (41.264,26)

(astos generales

Dotacion Amostzaciones f | pazwey | (815767 [ (315767 | (2046400 | (20.46400)

733.722,11¢

COMMUDITIE c P4gina 25
(€ommuditie



Escuela de Organizacion Industrial

4 de julio de 2014

9. ¢QUE RECURSOS NECESITA COMMUDITIE?

COMMUDITIE — Recursos claves

A 0 A) Recursos econdmicos, Un
_*"1{ /\*\E- nuevo lanzamiento (Startup) requiere del
: Y /J—“\\ \ apalancamiento necesario para financiar el
@,_ ,X desarrollo de producto, las operaciones y el
{ “‘ A canal comercial, para el lanzamiento hasta
' \_b \i generar ingresos y recuperar la inversion.
B) Infraestructura Tecnoldgica:

o Desarrollo y mantenimiento de productos (WEB, APP)
o Instalacion de redes locales, proveedores de acceso a Internet, lineas maviles,

servicios tecnoldgicos de licencias software, alojamiento web, mantenimiento.

Descripcidn
CAPEX Tecnolégico (hardware & software)
Diserio Tecnologico
Costos de Desarrollo Desarrollo Tecnolédgico
Alojamiento WEB
Pruebas

Mantenimiento anual
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C) Nuestro equipo:

Christian Mosqueda — Co founder: Christian es un profesional
con perfil de Ingeniero y MBA en la Escuela de Organizacion de
Industrial en Madrid. Experiencia internacional en Suramérica y

Espafia. Sera responsable de las Operaciones y llevara a cabo

labores comerciales.

David Jorge — Co founder: David es un profesional con
Licenciatura en ADE y un MBA en la Escuela de Organizacién
de Industrial en Madrid. Experiencia internacional en Europa.
Ser& responsable de las acciones de Marketing Operativo,

Comunicacion y llevara a cabo labores comerciales.

Alberto de Dios — Co founder: Alberto es un profesional con
Licenciatura en ADE y MBA con Especialidad en Finanzas en
la Escuela de Organizacién de Industrial en Madrid. Experiencia
internacional en Europa. Sera responsable del area financieray

llevara a cabo labores comerciales.

Ruth Moreno — Co founder: Ruth es una
profesional con grado en Comercio y MBA en la Escuela de
Organizacién de Industrial en Madrid. Serd responsable de las

acciones de Marketing Digital, Comunicacién y llevara a cabo

labores comerciales.
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10. ¢, CUALES SON LAS ACTIVIDADES CLAVE DE COMMUDITIE?

COMMUDITIE - Actividades claves

A) Desarrollo de Producto
(WEB/APP)

En este apartado, daremos a conocer,

la estrategia de desarrollo e implementacién de la

WEB/APP en la figura 8.

Figura 8. Cronograma Gant de desarrollo de producto

C

O : FROYECTO CONMLCIME
Prgiew - TEAM COULDITIE
D :Edl

Feedws  4ap'id

Conchzin ol 301 H

(€mmuditig Pems fi]
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MageH i W [ Bap¥ (MW LI LT i)

1 Fase B o 2| dap] Bape

Corbuaann 1 [ ] sapo il Ik

Dt AEFETIN | .

Aproiac e Equipa Commudie 3| thaptd] 1Bago'id III | |

2 | Ejousin 3 [ fhatd] Deap'td Inmmniminmimm
DesaollFroppamacis o Fucionadads W [ ] Mt JRnjunmnm .
Rprobacion del Equipo Commudie BEETETL j ‘mm I
7| Coe AT Il
| ser Aeptnc Tes UAT) B[ Mesptd] Maepid i
Rpitacin o4 Exgapo Convhudie NE YL r Hm
GoLh 11 2ot 2o [ Moo M 1L |

A continuacion, en la figura 10, esquematizamos la arquitectura WEB con

las diferentes funcionalidades de Commuditie
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Inicio

B)

Nosotros

S

Quiénes Somos

Valores

Red
Commuditie

Foro

Muestros Clientes

Comunidades

Encuestas

Invita tu
Vecino

%

Profesionales

Administrador
de Fincas

Profesionales

Contactanos

Procesos

== Gestion Pagos

Gestion de
Dacumentas

Profesionales
— para tu
comunidad

Noticias

Marketplace

Busca tu
profesional

Blaog
Commuditie

L Fartners

Eventos y
Seminarios

‘Webinars

Nuestro proceso core/operativo estan alineados con la estrategia hacia el

crecimiento del negocio, ejecutando las actividades de Captacidn para ampliar cuota

de mercado con Suscripciones de usuarios que utilicen nuestras Funcionalidades y

generar flujo de caja a través de sus cuotas de Pago. El proceso continua con el

servicio postventa para fidelizar al cliente y ganar su Recomendacion para repetir el

ciclo con otros usuarios, como se describen en la Figura 10.
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Figura 10. Esquema de flujo (procesos principales y auxiliares)

Proceso estratégico

Proceso operativo

Entrada
Salida

Servicio

Captacion Suscripcion Conversion Fidelizacion
(Funcionalidades)

Proceso de apoyo

Cuentas por pagar Customer
Desarrollo de Comercial Desarrollo de Cuentas por cobrar service
mercado producto i
Nomina RRHH

La Red Comercial estard apoyando la estrategia del departamento de
marketing, para que la Red Commuditie y nuestro Marketplace sean conocidos y
utilizados por los administradores de fincas y vecinos. Tras esto, nuestro equipo de
Servicio al Cliente, dard soporte a las operaciones para cuidar la experiencia del
administrador de fincas y vecino, facilitando medios de interaccion personalizada,
FAQ’s disponibles, canal Webinar y contacto a través de la redes.
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11. ¢CUAL ES NUESTRA ESTRUCTURA DE COSTES?

COMMUDITIE — Estructura de costes

A) ¢Cuéles son los costes mas
-0 importantes?
-_:', L— . Infraestructura tecnologica
' /I“ ° Marketing
“d\/o 1 . Capital humano
' . Infraestructura fisica (oficinas y
mobiliario)
e Mantenimiento
Pagina WEB y Aplicaciones informaticas (APP) TOTALE
Hardware y Software 7.200,00
Disefio tecnologico 12.000,00
Desarrollo tecnologico 78.000,00
Alojamiento WEB 960,00
Pruebas 4.160,00
TOTAL 102.320,00
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12. MISION, VISION, CULTURA Y ESTRATEGIA

A) Misién

Somos una Startup proveedora de aplicaciones de servicios, que facilita la
gestion 'y la comunicaciéon del Administrador de Fincas con sus
Comunidades/Vecinos, con el mas alto compromiso, calidad y orientacion al cliente. Es
nuestra mision ampliar la oferta de servicios al Administrador, mejorando su posicién

competitiva 'y facilitar el dia a dia de las comunidades.
B) Vision

Posicionarnos como la empresa lider en ofrecer aplicaciones de servicios a los
Administradores de fincas y/o Comunidades/vecinos, para ser reconocidos como un
referente a nivel mundial, convirtiendo nuestros servicios en una herramienta esencial

para la gestion de las Comunidades.

C) Cultura
+ Nos esforzamos por mantener una cultura abierta, en la que todo el
mundo contribuya de forma préactica y se sienta cémoda al compartir

ideas y opiniones.

+ El trabajo en equipo para desarrollar soluciones reales de la mano del

cliente, colaboradores y proveedores.

+ Profesionalidad, se dispone de pocas personas en plantila pero
comprometidas en cualquier momento con la calidad e identificacion

con la empresa.

+ Mejora continua de procesos, escuchando activamente a nuestros

clientes para ofrecer un servicio innovador y de alta calidad.

+ Flexibilidad y adaptacion a las necesidades del mercado de una forma
rapida y eficaz gracias a la investigacion constante y relacion con

nuestros clientes.
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D) Mapa estratégico

Tras explicar nuestro modelo de negocio, y en linea con nuestra misién y
vision, definimos nuestro “Road Map” con los puntos clave, que soportaran el éxito de
Commuditie. Estos puntos, se basan en nuestros pilares estratégicos: excelencia

operativa, clientes, innovacion, talento y fuerza financiera.

Para ello hemos disefiado esta estrategia de crecimiento, acompafiado de los
objetivos y los indicadores para medir y controlar su rendimiento, como se detalla en la
figura 11.

Figura 11. Estrategia crecimiento

OB.JJETWO ESTRATEGICO ESTRATEGIA INDICADOR (ANUAL)

v |Implementacidn de platafarma

Captacion WebiApp
©* Alianzacon Partner | Costes de Mkting/ n® de
» 5 5 visitas WEB
Admén.. 1470 4401 7296 | - e —— :

Vecinos 14336 118.272 533.120

* Estrategia mixta Push & Pull

n®*de visitas / n*de
* Implementar estrategia de precio afiliados
(Free-Premium})

n®de visitas Mkt place/
Adman.. 37 220 549 n® de contrataciones

- * Controlar procesos deciclo
\ecinos 1.434 16.164 94322 denavegacion del usuario

|_ n® de incidencias

EXCELENCIA OPERATIVA

Fidelizacion +  Crearun canal de Enc:.uesta_f,’de
. . satisfaccion
Servicio al cliente

l Met Promote Score

Adman.. 3T 220 h49 : * Disefiar programade : (MPS)
Vecinos 1434 16164 94322 | N e 5 ok
: continua [+0+ :| Costes deinvestigacion/ -
‘| n®de nuevos desarrollos -

El cliente es otro de los pilares de nuestro modelo y para ello disefiamos los
objetivos estratégicos que garanticen generar confianza, entregar calidad y crear valor,

como se indica en la figura 12
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Figura 12. Estrategia para clientes

OBJETIVO ESTRATEGICO
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ESTRATEGIA

INDICADOR (ANUAL)

Generar confianza en
nuestros usuarios

Entregar una experiencia de
servicio impecable a nuestros
usuarios

CLIENTE

Crear valor para
nuestros usuarios

+ Desarrollar el canal de
servicio al administrador y
vecinos

= Transparencia en los
procesos operativos

+ Disefio y control del ciclo de
navegacion de usuario

Control y seguimiento del
Servicio de atencion al cliente

Cultura organizacional
innovadora

Implementar programa de
investigacion y mejora
continua [+D+i

* |Implementar metodologia
Lean Startup

La Voz del
administrador y vecino

Net Promote Score
(NPS)

Frecuencia de uso / n®
afiliados

n° de incidencias no
resueltas/ n de
incidencias

Costes de investigacién /
Recursos alocados para
nuevos desarrollos

I n® de proyectos nuevos

I n° de partners nuevos

La fuerza financiera, la innovacion y el talento, posibilitan la consecucién de los

objetivos marcados en las estrategias anteriores. Por ello, el musculo financiero de

Commuditie debe soportar el crecimiento sostenible, garantizando la rentabilidad para

el inversor, el crecimiento de las ventas y una estructura financiera estable.

Considerando que nuestro modelo de negocio, se desarrolla con un producto

nuevo en un mercado existente, debemos diferenciarnos de la competencia, y para

ello, desarrollaremos el talento y potenciaremos la innovacion constante.

Todo esto queda reflejado en la figura 11.
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Figura 11. Estrategia Innovacion-Talento-Financiera

OBJETIVO ESTRATEGICO ESTRATEGIA

Incentivar la cultura

INDICADOR {ANUAL)

n® proyectos ejecutados/n®

‘Commuditie

E organizacional innovadora de proyectos propuestos
|
= Desarrollar la innovacion y ) o
> el talento como ventaja + Implementar metodologia ey
= competi.liu.a Lean Stamlp SCUrsos alocados para
=] nuevos desarrollos
o
3
= Comunicacién con el La Voz del
= administrador y vecino administrador y del
vecino
H = Garantizar la rentabilidad l TIRM = 25%
ﬂ para el inversor
w
o q
= + Estructura financiera l Fondos propios/deuda
g sostenible
o
3
w Crecimiento anual de Incremento de ventas
S5 . -
s las ventas (afio 1 — ario 0)
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.

fa

""'l
“F@‘Etnres internos

n
"y

Y
o

Factores exterr;ﬂ'snh

Fortalezas| strengths)

Debilidades | weaknesses)

1. Servicio novedoso [ funcionalidades originales)

2. Enfoque a cliente [ Administrador y ComunidadiVecino).
3. Modelo FREEmium.

4. Una baja estructura de costes.Plantilla reducida.

3. Personal con alto nivel de cualificacion.

6.Cultura de mejora continualinovacion].

T.Equipo comprometido e identificado con la empresa.

. 8.Escalabilidad en costes.

1. Falta de experiencia en el sector.

2.Dificultad para generar ingresos en la etapa inicial.
3. Dependencia de los Administradores.

4. Gran inversion inicial en Marketing .

9.Necesidad de financiacion.

Oportunidades [o

Amenazas [threats)

&0 strategies F-0. ESTRATEGIAS DE MAX-MAX

W0 strategies D-0. ESTRATEGIAS DE MiN-MAX

1. Servicio gratis durante un tiempo, para captara los
Administradores.
2. Posibilidad de acceder a la plataforma desde cualguier lugar,
proporcionando rapidez y comodidad.
3. Generar funcionalidades adaptadas a las necesidades de los
grupos de interés.
4. Proporcionar una plataforma en la que comunidad/vecino y
administrador esten conectados.
5. Posibilitar la diferenciacion de Administradores de fincas.
6. Pactar una mecanica de retroalimentacion entre nuetros clientes
para mejorar la calidad de sus servicios.
@; 7. Invertir en publicidad para atraer a clientes potenciales.

1. Posicinarse en el mercadoe come una empresa innovadora.
2. Cobro de comision por contratacion de servicios.

3. Contar con partners de alta calidad, para generar confianza.
4 Tratar de captar rapidamente gran cantidad de
Adminiztradores/Comunidades para crear imagen de marca y
notoriedad.

ST strateqies F-A. ESTRATEGIAS DE MAX-MIN

WT strategies D-A. ESTRATEGIAS DE MiN-MiN

1. Sector muy maduro.

2. Aparicion de nuevos competidores en
el conto plazo.

3. Posible rechazo por parte del
Administrador, del nuevo modelo de
negocio que ofrecemos.

4. Competidores en fase de prueba.
5. Desconocimiento del mercado.

6. Productos sustitutivos.
T.Desconfianza de algin cliente para
operar on-line.

1. Incentivar a la prueba grétis, para que el Administrador Io conozca
v o adquiera.
2. Gestion de |a plataforma, para dar una imagen de confianza y
transparencia.
3. Estratégias de fidelizacion del cliente.
4. Generar una experiencia en tarno al servicio, evitandn asila
imitacian.
5. Lanzar una fase piloto o beta con mucha rapidez para \.‘3*
posicionarnog los primeros

1. Gestionar las actividades para detectar las necesidades de los
grupos de interés(Administradores/Comunidades), a las que mas
valor podemos aportar,

2. Alianza con partners de prestigio.

3. Hablar con los Administradores de Fincas y Comunidades para
generar confianza,

4, ldear nuevas formas de publicidad, para poder competir con
posibles rivales y captar a los clientes.

-
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Anexo 2. Matriz de Posicion Competitiva

Atarctivo de la Industria

Alta Media Baja
Z L L o
% S Crecimiento Crecimiento Equilibrar
© < Invertir Invertir Inv. Selectiva
[
©
o
= «
% 5 Crecimiento Equilibrar Cosecha
Q g Invertir Inv. Selectiva Liquidacion
S
o
@)
S
o % Equilibrar Cosecha Cosecha
3 s] Inv. Selectiva Liquidacion Liquidacion
o

Factores Externos:

+ Tamafio del mercado.

=

4+ Diversidad del mercado.

Intensidad de la competencia.

Tabla de valoracion factores externos:
Atractivo de la Industria

| Factores ||Peso Relat.|| Calificacién || Vvalor |
| Tamaro || o040 || 400 || 160 |
[ Crecimiento|| 030 || 300 |[ o090 |
Competencia | 0,30 | | 5,00 | | 1,50 |

Factores Internos:

Tabla de valoracion factores internos:
Posicion Competitiva de la UEN

+ Calidad del servicio.
4 Nivel tecnologico | Factores ||Peso Relat.|| calificacion || Vvalor |
+ Eetructura de .t [ Calidad |[ 030 |[ 400 |[ 120 |
Structura ae Costes.
_ | Tecnologia | | 0,30 | | 5,00 | | 1,50 |
+ Precio. [ Costes |[ o020 |[ 400 |[ o080 |
[ Precio |[ o020 |[ 400 || o080 |
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Atractivo de la Industria

Alta Media Baja
__5,00
=z
L < 4,20
-
) 3,40
z —
g
E=R 2,70
a o ]
c =
/<) 2,00
8 —
<
el
S S _|1,50
3 m
o 11,00
| | | | l | |
5.00 4.20 3.40 2.70 2.00 1.50 1.00

Nuestro negocio esta ubicado en una situacion privilegiada, deberiamos darle
prioridad en la asignacion de recursosy realizar un esfuerzo eninversion vy
crecimiento. Se trata de un servicio estrella, ya que todavia no hay competidores que
estén dando nuestro servicio y el atractivo del mercado es alto, por su tamafio,
intensidad de la competencia y diversidad.
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Anexo 3. Analisis PESTEL

A continuacion pasaremos a detallar las variables, politico, econdmicas,

sociales, tecnologicas ecologicas y legales (PESTEL).

+ Variables politico-legales:

Debemos de tener en cuenta las leyes que nos afectan de manera directa en el

ambito del negocio online, tenemos que aplicarlas desde el momento inicial de la

puesta en marchar de la empresa;

@)

O

Ley del Comercio Electrénico; Ley de Servicios de la Sociedad
de la Informacion y de Comercio Electrénico en Espafia que obliga
a cumplir los siguientes requisitos especificos:
Deber de informacibn para la proteccion de los
clientes: debemos publicar el nombre de la empresa o individuo,
domicilio social de la empresa, e-mail, NIF o CIF, aviso legal y
condiciones.
Publicidad por Internet y regulacibn de SPAM: las
comunicaciones comerciales, ofertas promocionales y concursos
deben ser claramente identificables y tienen que indicar la persona
en el nombre de la cual la realizan. Cuando se quieran realizar
comunicaciones comerciales a Administradores o]
Comunidades, es imprescindible contar con la autorizacién previa.
Ley de Protecciéon de datos (LOPD)
= La LOPD obliga a las empresas que dispongan de
datos personales de terceros, a darse de alta en
Agencia de Proteccion de Datos. Para una tienda
online existen diferentes niveles:
* Nivel basico: Si solo pides datos basicos (nombre,
direccion, teléfono, e-mail)
» Nivel medio: Si ademas pides datos bancarios o de

la tarjeta.

+ Variables econdmicas: Hoy dia la situacién en Espafia esta impulsando la

inversion en nuevas propuestas de negocios y eso representa una potencial

oportunidad para el acceso a crédito. ElI Banco Central Europeo,

representado por Mario Draghi ha anunciado el dia 06/06/2014, una serie
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de medidas para potenciar la economia europea como: generar mas
liquidez condicionada al crédito a las empresas y cobrar a las entidades
bancarias por depositar su dinero en el BCE.

Ademas, existen las figuras de Business Angels que promueven el lanzamiento

de proyectos emprendedores con ayuda financiera.

+ Variables sociales: El ritmo de vida del siglo XXI es cada vez mas
acelerado, la gente tiene menos tiempo para gestionar sus actividades del
dia a dia. Por ello Commuditie a través de su Web/App aportara soluciones
importantes para facilitar la gestion de las viviendas, evitandoles la
necesidad de asistir a largas reuniones presenciales, ni invertir largas horas
buscando referencias y comparando a través de diferentes medios para la
contratacion de un profesional de servicios que sea de confianza. También
facilitamos a los Administradores la gestiéon y la comunicacién con sus

comunidades.

+ Manejo de las nuevas tecnologias: esos cambios de vida que
comentdbamos anteriormente van totalmente de la mano con las nuevas
tecnologias, las herramientas tecnolégicas permiten a los Administradores y
las Comunidades estar conectados desde cualquier lugar a través de
multiples dispositivos y gestionar sus actividades del dia a dia. Este canal
representa una gran oportunidad para suministrar nuestra propuesta de
valor y nos permite seguir creando nuevas soluciones para los
Administradores de fincas y Comunidades/vecinos, cada vez mas

habituados a su utilizacion.
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Anexo 4. Andlisis comparativo
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El Lienzo Estratégico, es un instrumento que nos permite realizar un

diagndstico de la situacién de la empresa frente a la competencia. Como podemos ver

en el grafico, Commuditie tiene mas puntos fuertes que su competencia. Una vez

detectadas las funcionalidades que mas nos diferencian de la competencia y que mas

valor aportan al cliente, la estrategia se centrard en reforzar estas funcionalidades y

seguir innovando.
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RESUMEN EJECUTIVO

Somos una startup proveedora de aplicaciones de servicios ubicada en
Espafia, que facilita la gestion y la comunicacion del Administrador de Fincas con sus
Comunidades/Vecinos. Es nuestro compromiso ampliar la oferta de servicios al
Administrador de Fincas, mejorando su posicion competitiva y facilitar el dia a dia de

las comunidades

Nuestro mercado fundamentalmente se centra en los Administradores de
Fincas y Comunidades/Vecinos en Espafa, donde existen actualmente 21 millones de
viviendas, de las cuales, 5.418.760 viviendas son gestionadas por Administradores de
Fincas. Solo 5.000 Administradores gestionan mas de 4.250.000 viviendas y 20.000 de

ellos gestionan el resto.

El sector de los Administradores de Fincas y Comunidades/Vecinos en
Espafia en un mercado maduro con competidores ya establecidos. No obstante, es un
sector que ha sufrido pocas innovaciones en los dltimos afios, lo cual genera una
oportunidad para Commuditie, con el lanzamiento de un producto nuevo que relanzara

el mercado.
La propuesta de valor de Commuditie consiste en ser:

+ Una herramienta social y de gestién para agilizar la comunicaciéon entre los
vecinos y su administrador, facilitando el dia a dia de sus operaciones.

+« Un Marketplace puesto a disposicibn por nuestros partners a los
administradores de fincas y vecinos para gestionar rapido, seguro y sencillo el
proceso de bulsqueda, comparacién y contratacion de profesionales de
servicios a través de una sola plataforma. Puede realizar una consulta en los
mejores marketplaces, como comunidad (a través del administrador) o como
vecino, obteniendo informacion de profesionales clasificados por localizacion,

categoria, ranking y mirar su perfil de recomendaciones de otros usuarios.

El Objetivo Estratégico de Commuditie es posicionarse como la empresa lider
en ofrecer aplicaciones de servicios a los Administradores de fincas y/o
Comunidades/vecinos, para ser reconocidos como un referente a nivel mundial,
convirtiendo nuestros servicios en una herramienta esencial para la gestion de las

Comunidades.

Por otro lado, nuestro Objetivo Tactico a 5 afios es, convertir en usuarios y
fidelizar 549 Administradores de Fincas y 50.893 viviendas. Para ello, centraremos

nuestros esfuerzos de la red comercial en captar a esos 5.000 Administradores que
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tienen la cuota mas alta de Comunidades/Viviendas y llegaremos al resto de ellos con
acciones de marketing digital (estrategia mixta Push y Pull).Otro objetivo es disponer
del mayor nimero de Partners, lideres en su sector, para ofrecer una amplia gama de

servicios a nuestros clientes (Administradores de Fincas y Vecinos).

El equipo promotor estda formado por 4 socios, con alta cualificacion
académica en administracion y direccién de negocios (MBA), ademas de experiencia

internacional, cultura innovadora y orientacion al cliente.

Para llevar adelante el proyecto con el desarrollo Web/App y las acciones de
marketing, se requiere un socio inversor que conozca el mercado, contribuyendo
con un aporte inicial de 150.000 € y obteniendo a cambio una participacion del
20,44% de la compafia. Los Co fundadores realizaran un aporte inicial de 8.000 € y

se estiman otras rondas de financiacion en un futuro.
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