


“Viajar es fatal para el prejuicio, la intolerancia y la estrechez de mente.”
Mark Twain



Resumen Ejecutivo

é¢Quiénes somos?
PopupPlan somos cuatro jovenes emprendedores que, tras un duro proceso de validacion, ha detectado que el turismo
y el alquiler colaborativo es un pastel enorme en Espafia -y en el mundo- y que todavia queda mucho por repartir.

éPero qué es eso del alojamiento colaborativo?

Basicamente, consiste en que un particular alquile su vivienda por dias como si de un hotel se tratase. El principal actor
de esta tendencia es Airbnb, una empresa que pone en contacto a anfitriones e inquilinos y que en tan sdélo 6 anos se
ha convertido en la cadena hotelera mas grande del mundo.

¢Quiénes son nuestros clientes?

Tenemos dos clientes principales:

e |os anfitriones de las plataformas de alquiler colaborativo,

¢ los inquilinos que se alojen en las viviendas de los anteriores.

é¢Qué les ofrecemos?

A los anfitriones les ofrecemos servicios y productos que redunden en una mejor experiencia para sus inquilinos. Esto
se traduce en mejores valoraciones y en un mayor numero de alquileres y, por lo tanto, en mas dinero. Ademas, nos
ofrecemos a realizar por ellos algunas de las tareas mas tediosas derivadas del alquiler de sus viviendas.

A los inquilinos les ofrecemos poder acceder de forma sencilla, centralizada y desde la propia vivienda a servicios,
planes y productos que mejoren su experiencia durante las vacaciones.

éPor qué lo hacemos?

El turismo es un mercado en crecimiento y Espafia es el segundo pais del mundo en ingresos por visitantes extranjeros.
Los alojamientos colaborativos como Airbnb han dejado de ser una alternativa minoritaria para convertirse en un
referente mundial con mas de 15 millones de huéspedes en sus seis afos de vida.

Hemos detectado que cada vez existe mas competencia entre los anfitriones para posicionarse adecuadamente y que
la actividad comienza a profesionalizarse. Alquilar tu vivienda a través de estas plataformas conlleva mucho trabajo y
preocupaciones, lo que en muchas ocasiones limita la cantidad de huéspedes que un anfitrién esta dispuesto a alojar.

Los inquilinos, por su parte, echan de menos algunas de las comodidades que podrian tener en un hotel. Ademas,
consideramos que los anfitriones son un buen canal para acceder a ellos y ofrecerles productos y servicios que hagan
de sus vacaciones una experiencia mucho mas agradable.

¢Qué vendemos?
A los anfitriones:
* Packs de bienvenida basicos con utiles de aseo y alglin bonito detalle.
¢ Packs de bienvenida premium con productos tipicos de la tierra.
e Servicio de limpieza antes y después de una estancia.
e Servicio de recepcion de huéspedes y entrega de llaves.

A los inquilinos:
e Planes de ocio y restauracion.
e Limpieza diaria.
* Packs de bienvenida con productos tipicos y de higiene bajo demanda.

¢Cémo lo vendemos?
Tanto anfitriones, como inquilinos podran acceder a todos nuestros servicios y productos a través de nuestra web y
aplicaciones moéviles.
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¢Como van a conocernos?

Los anfitriones son personas amables y abiertas, pero su identidad la guardan celosamente las plataformas. Para
acceder a ellos deberemos captarlos directamente a través de la red mediante nuestros comerciales. En cuanto la
gente comience a conocer PopupPlan, los nuevos clientes no podran resistirse a probar nuestros servicios.

Los inquilinos vendran de todos los paises del globo. Seamos sinceros, por mucho que nos gustase no podemos
captarlos uno a uno en su pais de origen, es por ello que el anfitridn y los recursos que dejemos en su vivienda seran
nuestros principales prescriptores.

¢Como hacemos dinero?
Pues a base de vender nuestros productos a los anfitriones y a los clientes, como era de esperar.

Ventas por tipo de producto

Welcome packs
Limpieza

Entrega llaves

Planes

Ventas por tipo de cliente

Anfitriones

Inquilinos

é¢Cuanto nos va a costar?

No mucho, nuestrainversioninicial es bajaytambién los costes de nuestras operaciones. Entre los cuatro y convenciendo
a nuestros pobres amigos y familiares que tanto nos quieren juntaremos 150.000€. Ademds, como somos jévenes
y emprendedores pediremos una ayuda de 75.000€ a ENISA. Con todo este dinero podremos poner en marcha el
proyecto y mantenernos el primer afio, que sera el mas complicado, durante el que no tendremos suficientes ingresos
para pagar todos los costes.

Inversiones iniciales esperadas Inversion Amort. Anual
Constitucion de la sociedad limitada 3.500,00 € 10 afos 350,00 €
e sso0me sates ro0000e
Creacion app iOS/Android 25.000,00 € 5 afios 5.000,00 €
Equipamiento informatico + movil 4.800,00 € 5 afios 960,00 €
Total 68.300,00 € Media = 5,1 afios 13.310,00 €

é¢Cuanto vamos a ganar?
El primer afio vamos a sufrir, pero no temamos, ya contdbamos con ello. Si nuestras cuentas no fallan en cuatro afios
habremos despegado y recuperado nuestra inversion.
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Beneficio neto FCLA Agregado

250.000,00 € 350.000,00 €
184.560,29 € 298.450,90 €
200.000,00 € 300.000,00 €
150.000,00 € 130.83024 € 250.000,00 €
105.142,82 €
100.000,00 € 200.000,00 €
50.000,00 €
23.206,64 € 150.000,00 €
- 101.144,19 €
0,00 € 100.000,00 €
2 3 4 5
-50.000,00 € 50.000,00 €
-100.000,00 € 0,00 €
3
-125.862,50 € -10.032,19 €
-150.000,00 € -50.000,00 €
-68.300,00 €
Il Beneficio neto €
-100.000,00 9420556 €
-120.399,95 €

-150.000,00 €

Il FCLA Agregado

¢Y esto va a funcionar?
Bueno, eso dicen nuestras cuentas. Ya sabemos que el Excel lo aguanta todo.

Rentabilidad de Popuplan

Coste de capital social 15%

Coste de deuda financiera 4,5%

WACC 11,1%

VAN 123.209,53 €

TIR 41,6%

TIRM 33,2%

Pay-Back A principios del afio 4
Porcentaje de deuda bancaria 50%

Préstamo inicial 75.000,00 €

Fondos propios iniciales 150.000,00 €

&Y si nos dejasen sonar?

Tenemos disefiado un plan de expansién muy cauto y bien pensado, pero nuestro limite esta en el numero de ciudades
y de anfitriones al que podamos acceder. Y son muchos, creednos. Mas de los que nosotros cuatro podemos abarcar.
No somos unos locos, pero si Airbnb esta en mds de 33.000 ciudades en todo el mundo ¢Por qué no podemos estarlo
nosotros?

é¢Por qué vamos a triunfar?

Somos una empresa joven y con energia. La inversion inicial es muy pequefia y nuestras operaciones son sencillas.
Hasta un nifio podria realizarlas, bueno, igual no. Estamos en un sector en crecimiento, y no existe competencia directa
en nuestro pais. Sabemos qué necesitan nuestros clientes, o al menos sabemos que tienen necesidades. Estamos
dispuestos a adaptar nuestro catdlogo de productos y servicios a sus deseos, al fin y al cabo sélo hablando con ellos van
a darnos la mitad del trabajo hecho. Es lo menos que podemos hacer. Ademas, pondremos en marcha un plan piloto
de seis meses financiado por nosotros mismos. Falla rapido, falla barato. Si fallas, claro.
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1. Introduccién

En el mundo se desplazan al afilo mas de 1.000 millones de viajeros y el turismo genera unos ingresos
superiores al billén de ddlares. En este mercado tan lucrativo, Espaia se sitia como la tercera potencia
mundial con la recepcién de mas de 60 millones de turistas extranjeros anuales: el nimero de turistas
que llegan a nuestro pais es superior al nUmero de habitantes.

Pero, igual que todo evoluciona y cambia, también lo hace la forma de viajar. Gracias al consumo
colaborativo ahora es mucho mas facil y barato alojarse en cualquier ciudad del planeta. Y como del
cambio nacen nuevas oportunidades de negocio, de esto se ha aprovechado Airbnb. En sus casi 6 afos
de existencia esta startup se ha erigido como la principal cadena hotelera del mundo alcanzando una
valoracién de 10.000 millones de ddlares.

Hasta hace poco, cuando buscabamos alojamientos turisticos, nuestro primer pensamiento era el del
clasico hotel, apartamento, pensién o incluso camping. Ahora, gracias a alternativas como Airbnb, no
sélo podemos plantearnos dormir en un castillo o en un avién en medio del bosque, sino que aspiramos
a pasar nuestras vacaciones en una vivienda particular que personas como tu o como yo alquilamos para
sentirnos como locales en una ciudad foranea.

El fin ultimo de que cada vez mds personas ofrezcan su vivienda particular como alojamiento turistico es
el de obtener un beneficio. Pero, los propios turistas son los primeros en exigir mas servicios en una
alternativa que cada vez esta mas profesionalizada y en la que diferenciarse puede ser la clave del éxito.
Con nuestro proyecto, PopupPlan, queremos ahorrar trabajo a los anfitriones ofreciéndoles servicios y
productos que les ayuden a gestionar sus alquileres. Al mismo tiempo que les ayudamos a mejorar sus
valoraciones haciendo la estancia de sus inquilinos mds agradable, auténtica y completa. PopupPlan
ofrece a los anfitriones la posibilidad de ganar mas dinero con menos trabajo. Parece un buen trato, éno
crees?
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2. Equipo promotor

Ana Gutiérrez Pérez

es.linkedin.com/in/anagutierrezperez/es

Ana es Licenciada en Traduccidn e Interpretacion por la Universidad Pontificia Comillas de Madrid y
MBA por la EOL. El haber nacido en el seno de una familia numerosa en la isla de Tenerife marcé su
caracter calido, cercano y extrovertido. Largos veranos junto al mar y amigos han forjado su caracter
abierto, su capacidad para entablar relaciones y disfrutar del contacto con las personas.

Con 12 aiios la familia se traslada durante un verano a Oxford donde se despierta su interés por otras
culturas y por aprender mas y mas. A los 18 afios, deja su isla, para estudiar en Madrid y seguir
descubriendo mundo con experiencias como becaria en la Oficina de Turismo de Espafia en Nueva York
o0 como promotora de su pais en el Pabelldn de Espaiia en la Exposicion Universal de Shanghai. A dia de
hoy Ana habla 2 idiomas y chapurrea otros tres (castellano, inglés, italiano, aleman y chino).

En la actualidad, es la Directora del Roca Madrid Gallery, un sorprendente espacio en el que se ofrece un
amplio programa de actividades para el colectivo profesional de la arquitectura.

Ferviente defensora de nuestro idioma y su buen uso, nunca pierde su amplia sonrisa ni siquiera cuando

disfruta de sus hobbies favoritos: bailar y correr.

Bruno Fernandez Gonzalez

es.linkedin.com/pub/bruno-fernandez-gonzalez/33/706/327

Bruno es Licenciado en Ingenieria Informatica por la Universidad de A Corufia y MBA por la EOI. Nace en
la ciudad costera de Vigo como el pequefio de dos hermanos. Su caracter inquieto le lleva a enredar,
desmontar e investigar todo lo que encuentra a su alrededor, convirtiéndolo hoy en una persona
tremendamente ingeniosa y amante de la busqueda de soluciones a los problemas mas complejos.

Su ilusidn por ir a trabajar a las Islas Galapagos como bidlogo cambia radicalmente al caer en sus manos,
muy joven, su primer ordenador. En este momento descubre su pasion por la innovacion y la tecnologia,
decidiendo dejar su hogar para convertirse en informatico. Completa su formacidon con una Beca
Leonardo que le lleva a vivir en la fria ciudad de Cracovia en Polonia.

Bruno, fala galego, castellano y domina el inglés, es un trabajador infatigable, responsable y amante del
trabajo bien hecho, lo que le ha llevado a convertirse en una pieza fundamental en la empresa Archibus
Solution Center, donde es actualmente Project Manager en la implantaciéon de software de gestion,
siempre trabajando mano a mano con el cliente.

Adicto a la buena musica, nunca dice que no a una cerveza fria con amigos y siempre le acompafian su

vieja guitarra espafiola, su potente voz interpretando a David Bowie y sus libros de Sherlock Holmes, de
quien es el fan nimero uno.
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es.linkedin.com/in/davidmoure

David es Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad Complutense de
Madrid, ciudad en la que nacié y se crié en el seno de una familia militar junto a sus tres hermanos
varones. Pronto aprendid que 2+2 con esfuerzo, tesén y trabajo en equipo no siempre suma 4.

Su caracter rebelde e inconformista hace que con 8 afios le envien a su primer campamento militar de
verano, lo que despierta su lado mds aventurero que le ha llevado por los cinco continentes, en los que
su caracter afable ha hecho que forjase amistades que todavia hoy perduran a pesar de la distancia.

Una de sus pasiones es analizar datos econémicos de compafiias y comprobar el éxito o no de sus
modelos de negocio. Buen estratega y comunicador, ha desarrollado practicamente toda su carrera
profesional en el dmbito comercial de importantes compafiias como Caixabank, siempre en la primera
linea de negocio. Ha aprendido a conocer bien las necesidades de sus clientes y las debilidades de su
competencia. Actualmente trabaja en la multinacional F. Iniciativas, como Key Account, mejorando el
sistema de CRM. y gestionando importantes cuentas de clientes.

David es divertido y creativo y disfruta de estar en compafiia de gente de la que aprender y a la que
admirar. Si le ofreces un plan, aun sin saber los detalles, nunca te dira que no.

es.linkedin.com/pub/pablo-aqulla-barreiro/1b/9b5/3b7

Pablo es Licenciado en Ingenieria Informatica por la Universidad de A Corufia y MBA por la EOI. Vigo es
su ciudad natal en la que junto a sus hermanas pequefias forja su caracter familiar, protector y de
ciudadano ejemplar.

Desde que siendo nifio viese su primer documental de La 2, nunca ha querido dejar de aprender. Su
pasion por los videojuegos no estaba en el simple hecho de divertirse con el mando, sino de descubrir
como era posible tanta “magia”. Todo ello lo llevd a salir de casa para convertirse en Ingeniero
Informatico y llegar hasta Niza para trabajar con Amadeus, donde trabaja en el desarrollo de una
plataforma para una aerolinea de bajo coste.

Sin contar con su gallego natal, Pablo habla 3 idiomas (castellano, inglés y francés) y combina su pasién
por las nuevas tecnologias con su version mas antropdloga ya que le encanta viajar y fijarse en como
viven otras culturas. Su planteamiento constante de hipdtesis lo han convertido en un experto en
validacion y desarrollo de productos, siempre orientado a crear soluciones para el cliente.

Actualmente trabaja en el nodo central de datos en la multinacional Ericsson, controlando el correcto
funcionamiento de la red. Sus mayores hobbies son la tecnologia, la musica, la lectura y el cine.
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3. Analisis del sector

“El turismo es la llave del desarrollo, la prosperidad y el bienestar”, OMT.

éQué es el turismo?

La Organizacion Mundial del Turismo lo define como un fendmeno social, cultural y econdmico
relacionado con el movimiento de las personas a lugares que se encuentran fuera de su lugar de
residencia habitual por motivos personales o profesionales.

El turismo tiene efectos en la economia, en el entorno, en la poblacién local y en los visitantes
propiamente dichos. Debido a estos impactos, existe una gran cantidad de factores a tener en cuenta
como los recursos necesarios para producir los bienes y servicios adquiridos por los visitantes junto con
un amplio espectro de agentes involucrados o afectados por el turismo. Esto conlleva que sea necesario
adoptar un enfoque global del desarrollo, la gestidn y la supervisién del turismo. Este enfoque es muy
recomendable con miras a la formulacién y puesta en practica de politicas de turismo nacionales y
locales, asi como de acuerdos internacionales u otros procesos en materia de turismo.

Evolucion del turismo a nivel global

La evolucion y crecimiento del turismo en los ultimos afios ha sido exponencial y este crecimiento se
espera que se mantenga. En 2013 fue del 5%, o lo que es lo mismo, el nimero de turistas realizando
viajes internacionales se incrementoé en 52 millones de personas, situando a Europa como la regién mas
visitada ese afio con un total de 563 millones de turistas, debido sobre todo a la situacién econémica y
geopolitica mundial.

Si observamos el crecimiento por zonas geograficas, vemos como zonas como Asia, Africa o el Pacifico
crecieron un 6% mientras que Europa se quedd en el 5%. Para 2014 las proyecciones de la OMT,
Organizacién Mundial del Turismo, siguen siendo positivas y esperan un crecimiento en cifras de
negocio de entre el 4% y el 4,5%. En cuanto al numero de llegadas de turistas internacionales, sus
previsiones incluyen un incremento de un 3,3% anual de media hasta 2030, lo cual supondria alcanzar la
cifra global de 1.400 millones de turistas en 2020 y de 1.800 millones en 2030. A pesar de estos datos,
hay que recalcar la gran concentracidon que existe en cuanto a destinos turisticos, pues el 44% de la
demanda turistica se sitda en tan sélo diez de los paises existentes en el mundo.

Fuente: Organizacion Mundial del Turismo
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Sector turistico en Espafia

Con 60 millones de personas visitando nuestro pais en 2013, Espafia se sitUa en el tercer puesto a nivel
mundial como receptor de turistas y en el segundo puesto en generacién de ingresos con 59.000
millones de euros. Estos datos sitlan el sector turistico como el principal generador de riqueza y empleo
en Espafia con una importante cuota de participacion en la economia nacional.

Seis comunidades auténomas -Catalufia, Baleares, Canarias, Andalucia, la Comunidad Valenciana y la
Comunidad de Madrid- concentran el mayor nimero de turistas, siendo Catalufia la comunidad mas
visitada, con 14,4 millones de turistas. La Comunidad de Madrid, la menos turistica de las anteriores,
recibe 4,5 millones de turistas al afio.

El perfil que mas nos visita responde a las siguientes caracteristicas:
e asalariados con cargo medio y estudios superiores;
e con edades entre los 25 y los 44 aios;
e suelen viajar en pareja.

Los turistas que nos visitan siguen los siguientes patrones de comportamiento:

e su principal motivador de viaje es el ocio;

e su gasto medio diario se sitia alrededor de los 100 euros;

* tienen un alto indice de satisfaccion con nuestro destino y el 80% repite;

e el 50% viaja sin paquete turistico contratado y se organiza su propio viaje;

e el 65% utiliza internet para preparar su viaje y realiza las reservas principalmente una vez se
encuentran en nuestro pais;

e mas del 50% consume algun tipo de actividad cultural en nuestro pais;

e la estancia media de los turistas es de 8,9 noches, esa cifra en Madrid se reduce a 3,8 lo que
implica una alta rotacion en alojamientos;

* los hoteles son el tipo de alojamiento preferido para el 65 % de los turistas;

e el porcentaje de turistas que elige alojamientos no turisticos y en concreto la vivienda alquilada
ha aumentado un 4,7%, ocupando el 29% del total.

Espafia comenzd un proceso sostenido de especializacion turistica a finales de los 50 y desde entonces
no ha dejado de recibir cada afio un mayor nimero de visitantes. En los ultimos afios se ha aumentado
en mas de 20 millones la cifra de turistas no residentes. Durante los afios 2008 y 2009 se produjeron
descensos que han estado ligados a la crisis econdmica, pero ya en 2014 continuando con la
recuperacion iniciada los afios anteriores, se espera un incremento interanual del 5,7% vy las
expectativas futuras son positivas.

El auge de la economia colaborativa. Airbnb como modelo de negocio y base de nuestro
proyecto

La revista Forbes describié en 2012 la economia colaborativa como un sistema econdmico creado en
torno a compartir bienes, tanto humanos como fisicos, y que incluye la creacién, produccién,
distribucion, comercio y consumo de bienes y servicios por parte de diferentes personas y
organizaciones. Esto significa que cualquier persona con acceso a la red puede ponerse en contacto con
otra persona, independientemente de su localizacién e intercambiar aquello que acuerden pasando del
B2B al peer to peer (P2P), abriendo ante nosotros infinitas posibilidades.

Este fendmeno no lo podemos entender sin la figura de Airbnb, una plataforma web fundada en 2008
en San Francisco, a través de la que cualquier persona puede publicar y reservar alojamientos Unicos en
mas de 34.000 ciudades de todo el mundo.

¢Como mediriamos las millones de experiencias Unicas, satisfacciones personales y conexiones sociales
generadas? ¢Como se mide el impacto que estas nuevas formas de entender el consumo tienen sobre
individuos, comunidades, empresas y sociedad en general?
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“Marriot tiene previsto afiadir 30.000 habitaciones el afio que viene. Nosotros las tendremos en dos
semanas", Brian Chesky - fundador y CEO de Airbnb.

Datos clave de Airbnb:
e Ha pasado de 120.000 alojamientos en 2012 a 300.000 en 2013. En la actualidad cuenta con
mas de 600.000.
e Entre los meses de marzo del 2012 y 2013, el numero de visitantes en Barcelona crecié un
383%, en Berlin un 347%, en Londres un 326% y en Paris un 292%.
e Hoy, Airbnb esta presente en 33.000 ciudades y en mds de 190 paises.

Para entender cdmo funciona Airbnb es necesario familiarizarse con estos términos:
*  Anfitrién o host: ciudadano que alquila su casa o parte de ella por un precio determinado que
ha fijado previamente.
* Alojamiento o listing: casa o parte de ella que se pone en alquiler a un precio determinado que
ha fijado el anfitrién previamente.
* Inquilino o huésped: ciudadano que reserva un alojamiento al precio marcado.

Para Airbnb, Espafa es el tercer pais en volumen de negocio después de EEUU y Francia, donde la
empresa se encuentra en plena expansién con las reservas aumentando mas rapido que la oferta. En el
verano de 2013 el crecimiento fue de un 300% respecto al afio anterior.

En Espafia existen a dia de hoy, mas de 66.500 alquileres disponibles en Airbnb, destacando la ciudad de
Barcelona con 15.090 de esos alojamientos, convirtiéndola en la cuarta ciudad mads importante para
Airbnb por detras de Nueva York, Londres y Paris. El anfitrion espafiol tienen una edad media de 38 afios
y la mayoria sélo alquila un alojamiento y de manera particular. Utilizando a Barcelona como ejemplo, la
ciudad durante 2013 registré 170.290 huéspedes con 3.967 anfitriones. Seguin datos de Airbnb, la
plataforma esta ayudando a suavizar el impacto de la crisis econdmica beneficiando directamente a los
anfitriones que ganan un promedio de €200 al mes.

Otras plataformas de alojamiento

Alterkeys (www.alterkeys.com): plataforma con un modelo muy similar al de Airbnb, pero de origen
espafiol que cuenta con 70.000 propiedades registradas que se reparten entre mas de 5.000 ciudades de
toda Europa. Cuando acabe el afio 2014, esperan tener 120.000 viviendas. Esta joven empresa fue en
2013 ganadora del Lanzadera Acceleration Programme.

HomeAway (www.homeaway.com): red global de paginas web de alquiler de alojamientos
vacacionales de origen estadounidense con mas de 560.000 anuncios en mas de 140 paises. HomeAway
y todas sus empresas asociadas reciben mas de 570 millones de visitas anuales.

HouseTrip (www.housetrip.com): plataforma de alquiler de viviendas vacacionales que permite a
individuos y sociedades gestoras de alquiler alquilar sus propiedades. Con sede en Lausana y oficinas en
Londres y Lisboa, en septiembre de 2013, tenia mas de 250.000 propiedades listadas de las cuales mas
de 4.500 se hallaban en Barcelona.

Wimdu (www.wimdu.com): plataforma web alemana con un amplio rango de alojamientos privados
gue pone en contacto a huéspedes y anfitriones de todo el mundo. Wimdu cuenta con mas de 300.000
alojamientos en mas de 100 paises.

9flats (www.9flats.com): plataforma web de origen aleman que basada en un modelo de consumo

colaborativo pone a disposicion de personas privadas alojamientos ofrecidos por otras. 9flats es el Unico
negocio de esta naturaleza que no cobra al inquilino, sino al anfitridn.
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4. Explicacién del negocio

El objetivo de PopupPlan es hacer mas sencillo para los anfitriones el trabajo de gestidn de sus alquileres
y mejorar la estancia de los inquilinos, con el fin ultimo de aumentar los beneficios del anfitridn a través
de mejores valoraciones de su alojamiento. PopupPlan quiere situarse como el socio estratégico de los
anfitriones y como un proveedor de servicios para anfitriones e inquilinos.

De este modo, tenemos dos tipos de clientes que pueden acceder a nuestros servicios:

Anfitriones: esta figura se enfrenta a una serie de tareas repetitivas cada vez que alquila su vivienda y
nosotros pretendemos facilitarles este proceso a través de nuestros servicios y productos. Ademas, la
valoracidn, junto con la localizacion del alojamiento, es uno de los principales motivadores de decisién
del inquilino. Mediante servicios y productos orientados a completar la oferta del alojamiento
pretendemos conseguir un aumento en las valoraciones, con el consiguiente beneficio econémico para
el anfitrion en forma de una mayor ocupacién y la consiguiente posibilidad de incremento de precio.

La captacion de los hosts serd la actividad mds importante dentro de nuestra operativa. Son nuestro
principal cliente, a la vez que nuestro recurso mas valioso, pues seran nuestra llave de entrada a los
inquilinos.

Inquilinos: este colectivo podrd disfrutar de algunos de los servicios de PopupPlan sin coste alguno
gracias a sus anfitriones, pero al mismo tiempo podran mejorar su experiencia a través de nuestra oferta
de productos y servicios que podran contratar directamente desde nuestra web o aplicacion.

Nuestros productos y servicios

Los productos y servicios ofrecidos por PopupPlan, separdandolos segun el cliente que realizara la
compra, se detallan a continuacion:

Pack de bienvenida: conjunto de productos bdsicos de higiene y consumo para el uso por parte del
inquilino con una cuidada presentacidon y un mensaje de bienvenida. Tendremos dos tipos diferenciados
de packs de bienvenida:

*  Pack basico: contiene productos de higiene basicos (jaboncillo, champu, gel, acondicionador,
crema corporal, cepillo de dientes y un dulce de bienvenida), acompafiado de un plano de la
ciudad personalizado por PopupPlan con actividades y planes recomendados.

*  Pack premium: contiene todos los productos del pack basico mas productos tipicos locales con
un importante componente gastrondmico, configurable segln la época del afio y los gustos de
los anfitriones: vino de la zona, una pequefia botella de aceite de oliva o dulces tipicos (cada
producto vendria acompafado de un texto explicativo). Este pack estd pensado para aquellos
anfitriones que quieran tener un detalle mas especial con aquellos clientes habituales o que se
alojen durante un periodo largo.

Servicio de limpieza: previo y posterior a la estancia de los inquilinos, a demanda. Desde PopupPlan se
ofrece un servicio de limpieza a domicilio tanto automatico tras la marcha del inquilino, como bajo
demanda segun las necesidades del anfitridn.

En la actualidad, algunas plataformas como Airbnb desglosan el precio dedicado a la limpieza, y en
muchas ocasiones la realiza el propio host con las consiguientes molestias.
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Entrega de llaves: este servicio de entrega de llaves se ofrecerd de forma automatica o puntual en
funcion del servicio que contrate el anfitrion.

La limitacién fisica que, de momento, supone la entrega de llaves obliga a que ésta se deba hacer en
persona y en ocasiones es un servicio complicado de prestar para el anfitrion, bien porque vive fuera de
la ciudad, por incompatibilidad de horarios o por inconvenientes de ultima hora.

Indicaciones de llegada al piso: servicio de asesoramiento para la correcta llegada de los inquilinos al
alojamiento alquilado. Esta informacién se actualizaria en fechas sefialadas, indicando cortes de
servicios publicos, desvios, etc. Ofrecemos también la posibilidad de que el inquilino contacte de forma
directa con nosotros mediante correo electrénico para resolver dudas o proporcionar instrucciones
personalizadas.

Planes y restauracion: el plano de la ciudad de PopupPlan y nuestra aplicacion web ofrecera al inquilino
planes originales y tipicos que le permitan disfrutar la ciudad de una manera mucho mds intensa.
Ademis, se le ofrecerd una seleccion de restaurantes con diferentes rangos de precios para disfrutar de
la gastronomia tradicional segun la ocasion.

Servicio de limpieza: servicio integral de limpieza diario o a demanda, pues uno de los principales
inconvenientes que encuentran los inquilinos en largas estancias es la ausencia de un servicio de
limpieza en el alojamiento, de forma similar a la que proporcionan los hoteles.

Catalogo de productos: servicio a disposicién del inquilino para que previamente a su llegada pueda
contratar cualquiera de nuestros productos y servicios (packs, servicio de limpieza, planes, etc.). A su
llegada al domicilio se encontrara su pedido listo para su disfrute.

éComo funciona PopupPlan?

Los anfitriones podran acceder a nuestros servicios y productos a través de la web y de la aplicacion
movil. Nuestro software se sincronizard automaticamente con el calendario del anfitrién para ofrecer
servicios de forma automatica cada vez que se realice una reserva.

Los inquilinos podrdn acceder a nuestros servicios y productos a través de la web y de la aplicacion
movil. Para facilitar el acceso a los planes nuestros planos PopupPlan tendran cddigos QR con los
mismos.

Propuesta de valor para el anfitrion

e Servicio de gestidn integral: un sélo proveedor para todos los productos y servicios derivados
del alquiler de su vivienda.

*  Orientacion al inquilino: aportando valor al inquilino aumentamos el atractivo de la vivienda, lo
gue redunda en un mayor numero de alquileres y permite aumentar el precio de alquiler.

Propuesta de valor para el inquilino

e  Servicios exclusivos: hasta ahora no existia una manera directa de poder acceder a limpieza
diaria 0 a un catalogo de productos de bienvenida en este tipo de alojamientos.

e Planes y restauracién en un solo click: el turista puede acceder de forma sencilla a un catalogo
de planes, de pago y gratuitos, y de restaurantes facilitando una Unica vez su tarjeta de crédito
y aprovechando las recomendaciones anteriores de anfitriones e inquilinos.
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Factores diferenciales

En lo que respecta a los servicios y productos ofrecidos a los anfitriones, no existe en nuestro pais
competencia directa. Para obtener un servicio o productos similares se verian obligados a contratar
varios proveedores.

En lo que respecta a los inquilinos, nuestro factor diferencial radica en el hecho de que estos puedan
disponer de nuestros servicios y productos en su lugar de alquiler, asi como poder adquirirlos desde una
plataforma centralizada: planes, restauracion, productos tipicos y de higiene.

Misién

Convertirnos en el socio operativo local de aquellas personas que de forma individual alquilan su
vivienda o viviendas a través de plataformas de consumo colaborativo. Una clara vocacién de servicio,
profesionalidad e innovacion continua en procesos nos situaran en el largo plazo como el socio
estratégico indispensable para maximizar los beneficios de tu alquiler mediante una gestién 3602 de
calidad y altamente eficiente.

Vision
En un mundo cada vez mas global, en el que el acceso a la red esta permitiendo el intercambio de

bienes y servicios de forma vertiginosa independientemente de la localizacion de los mismos, nuestro
proyecto surge como respuesta a las necesidades que genera este nuevo modelo de intercambio.

PopupPlan se conforma como la primera empresa espafiola en ofrecer servicios personalizados para la
industria turistica nacida del modelo colaborativo. Nuestra vision va mas alla de una gestion meramente
operativa posicionandonos como un socio estratégico en el largo plazo.

Valores

Innovacién continua, vocaciéon de servicio y profesionalidad son los valores de los que se alimenta
nuestro proyecto y que conforman nuestro negocio:

e Profundo conocimiento de qué es lo que aporta valor para nuestros clientes para focalizar
nuestro esfuerzo en proporcionar ese valor en todo lo que hacemos y ofrecemos.

e (Clara diferenciacion en todo lo que hacemos gracias a la habilidad de estar en contacto con
nuestro entorno, siendo agiles en la toma y ejecucion de decisiones.

e La hospitalidad y el respeto a la diversidad de culturas y tradiciones son parte del cédigo ético
de la empresa.

e La creacidn de redes personales basadas en la confianza, la colaboracion y el compromiso, lo
gue supone ser consecuentes con nuestro discurso.

* Las opiniones diferentes a las nuestras forman parte de nuestra identidad.

e Una comunicacion abierta, sincera y concisa.

e El compromiso con nuestro entorno, con nuestros clientes y con nosotros mismos es la llave
que nos hara avanzar con paso firme.

¢ Enfoque en el desarrollo del negocio a largo plazo, sin perder de vista la necesidad de obtener
resultados econémicos sélidos.
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Factores de éxito

Consideramos los siguientes factores como claves del éxito de PopupPlan, por lo que deberemos
tenerlos presentes en todo momento:

* Satisfaccion de los clientes: en nuestro negocio es basica la confianza y la satisfaccion de los
clientes, ya que tendremos acceso a sus viviendas particulares o seremos responsables del
éxito de sus vacaciones.

e Volumen de clientes: tanto para nuestra supervivencia como para nuestro éxito es
imprescindible captar un gran nimero de clientes y fidelizarlos, puesto que nuestro negocio se
basa en un alto volumen de ventas para obtener beneficios.

* Pricing y margenes: ya que somos intermediarios con los productos y los servicios es
imprescindible que mantengamos precios acordes a la competencia y a los proveedores pero
gue aun asi consigamos sacar un margen que nos permita crecer.

e Promocidn: lo mas complicado de nuestra operativa es llegar a los anfitriones, ya que su
informacion es privada. Se ha disefiado una importante campafia de marketing para la
captacion y la promocion de nuestra empresa y marca.

e Calidad de los clientes: es basico para nuestro éxito que nuestros clientes sean activos y
consuman. Primaremos anfitriones con un mayor nimero de huéspedes al afio y que consuman
con mas frecuencia nuestros productos y servicios.

*  Evolucién del catdlogo de servicios y productos: uno de los puntos fuertes sera la posibilidad

de adaptarse rapidamente a las necesidades de los clientes, quitando los servicios menos
rentables y afiadiendo necesidades detectadas para mejorar nuestro catédlogo.
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5. Proceso de validacidon

Gracias al proceso de validacién (Véase Anexo 4), que nos ha hecho llegar a esta idea, presentamos aqui
las dos conclusiones que nos hicieron pivotar sobre nuestra idea principal de negocio:

¢ No existe potencial en la oferta de planes de ocio locales para residentes.
e Si existe potencial si la oferta de planes de ocio locales se ofrece al turista, pero es dificil
competir con el sector hotelero porque ya, en parte, lo tiene cubierto.

Es en este momento en el que lanzamos una nueva hipodtesis: los turistas que buscan alojamiento en
plataformas como Airbnb no tienen el servicio de oferta de ocio cubierto y los huéspedes no puede
disfrutar de la experiencia hotel en los alojamientos que alquilan. Asi nace un nuevo proceso de
validacion que ha consistido en:

*  Encuestas sobre turismo: preparamos dos tipos de encuestas, una primera enfocada a obtener
datos sobre los gustos y preferencias de los turistas al viajar y, por otro lado, una segunda
encuesta enfocada a la obtencion de datos y preferencias de turistas que usaban las
plataformas de uso colaborativo. Obtuvimos 104 respuestas sobre el turismo genérico y 85
respuestas de usuarios de Airbnb. Todos los datos se procesaron de forma automatizada.

* Entrevistas personales a anfitriones e inquilinos: las entrevistas personales se enfocaron en
obtener datos en profundidad sobre las ventajas e inconvenientes que encontraban tanto los
anfitriones como los huéspedes. La forma de localizar a ambas partes fue a través de
busquedas en redes sociales (en especial Twitter y Facebook) y directamente en la plataforma
Airbnb mediante mensajes privados. La duracidn de las entrevistas fue de aproximadamente 1
hora. Se entrevistd a 10 hosts y 15 huéspedes.

* Entrevista a miembros del sector hotelero: sin dejar de lado al sector hotelero, fuimos a
entrevistar a Rodrigo R. Martinez, Director Comercial y Marketing en la Confederacién Espafiola
de Hoteles (CEHAT) y Jefe de Proyectos y Operaciones en el Instituto Tecnoldgico Hotelero. Su
amplio conocimiento del sector y su dilatada experiencia fueron vitales a la hora de avanzar
con nuestro proyecto.

* Experimento con el Google Adwords: contamos con un presupuesto de 150 euros (75€ de
gasto + 75€ bonificados por Google), que utilizamos para comprobar si la propuesta de valor
era atractiva. Preparamos varias propuestas y las lanzamos. También lo usamos como prueba
para comprobar las palabras claves que utilizariamos en nuestros anuncios.

e Airbnb crece con rapidez, lo que incrementa la competencia entre anfitriones por alquilar su
espacio.

e Existen carencias en los alojamientos de Airbnb: limpieza diaria, productos de higiene,
dificultades para entregar las llaves, entre otros.

e A muchos anfitriones les gusta tener algun un detalle con los inquilinos.

e Un amplio nimero de inquilinos pide recomendaciones a los inquilinos sobre qué hacer o
doénde ir.

e Alos anfitriones les gusta dar recomendaciones, aunque un gran numero de ellos les dirige a la
oficina de turismo, sin querer entender lo que realmente les puede gustar.

e Elalquiler de la vivienda supone unos ingresos extra, pero también trabajo y preocupaciones.
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Los anfitriones reciben turistas extranjeros en un porcentaje mucho mas elevado que
nacionales.

Los usuarios de Airbnb no viajan con el paquete de viaje comprado desde su origen. Buscan
alojamiento por precio aunque tienen un presupuesto mas elevado que los locales.

Los turistas se fian de las recomendaciones de los anfitriones.

Un alto porcentaje de turistas viaja en pareja.

A los turistas les gusta este tipo de alojamiento porque se sienten mas comodos que en un
hotel.
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6. Analisis del entorno

PopupPlan sera lanzado en la ciudad de Madrid y los primeros pasos de expansion se daran en otras
ciudades espafolas: Barcelona, Valencia y Palma de Mallorca, en ese orden. Como se ha visto en puntos
anteriores, Espafia cuenta con una posicion privilegiada dentro del mercado del turismo. Madrid se situa
como la segunda ciudad del pais en importancia para el mercado de Airbnb y aprovecharemos nuestro
conocimiento de esta ciudad para sacar el maximo partido a nuestro proyecto.

En este documento se han presentado otras alternativas a Airbnb, pero hemos decidido centrarnos en
un principio Unicamente en ella. A menudo, los anfitriones ofrecen su vivienda en varias plataformas de
alquiler, y en su amplia mayoria podemos encontrarlos siempre en Airbnb. Centrarnos inicialmente en
una Unica plataforma nos permitird concentrar nuestros esfuerzos en la porcidn mas grande del
mercado.

Tamafio del mercado

Debido al enorme mercado turistico mundial, sumado al enfoque eminentemente practico que hemos
querido dar a este proyecto, vamos a calcular nuestro mercado objetivo basandonos en datos oficiales
de Espafia, concretamente en los obtenidos de la Ciudad de Madrid (ciudad de partida), Barcelona,
Valencia y Palma de Mallorca. A pesar de tener una oferta de productos dirigida a los turistas, el calculo
del mercado lo haremos en base a nuestros clientes objetivos que son el nimero de alojamientos
disponibles en Airbnb.

1. Mercado TOTAL (TAM): el Universo objetivo, es decir, la oportunidad de negocio, estd en todas
aquellas personas que alquilan por dias un espacio para dormir a terceras personas dentro de Espaiia.
Los datos oficiales cuentan 6,3 millones de turistas alojados en viviendas alquiladas en 2013. Estas
viviendas alquiladas incluyen plataformas tipo Airbnb y alojamientos de particulares en alquiler por vias
tradicionales. Si seguimos, a modo de estimacidn, el ratio de turistas por anfitrién de Airbnb podemos
establecer, en el escenario mas conservador, un mercado objetivo de 150.000 alojamientos vacacionales
en nuestro pais.

2. Mercado AL QUE PODEMOS SERVIR (SAM): dada la naturaleza del publico objetivo al que nos
enfocamos, vamos a poder servir a todos aquellos anfitriones que utilizan la plataforma Airbnb como
medio para alquilar dichos espacios.

En Espaia existen mas de 66.500 alojamientos en Airbnb, siendo el desglose de las 4 ciudades objetivo
el siguiente:

Ciudad MADRID BARCELONA VALENCIA PALMA DE MALLORCA

N2 Alojamientos 4.725 15.090 2.358 3.702

Fuente: Airbnb

Airbnb cuenta actualmente con un crecimiento exponencial en sus cifras y, a consecuencia de este éxito,
ha publicado tasas de crecimiento en Espafia del 300%.
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La siguiente tabla muestra lo que consideramos es una tasa de crecimiento conservadora del nimero de
alojamientos en Airbnb para los préoximos afios en las ciudades mas relevantes, aumentando asi el
tamano del mercado al que podemos acceder.

Tasa de crecimiento anual de Airbnb.

3. Mercado QUE PODEMOS CONSEGUIR (SOM): hemos fijado la cuota de mercado que podemos llegar
a captar a corto y medio plazo, siempre desde una perspectiva conservadora.

Las principales barreras de entrada son la dificultad para acceder a los anfitriones y el desconocimiento
de la marca, por lo que proyectamos que todo el esfuerzo de ventas del primer afio obtendria una cuota
de mercado del 6%, aumentando en proporcidn a medida que vayamos generando imagen de marca.

La proyeccién es igual en todas las ciudades y lo Unico que varia es el afio en el que nos instalamos en
cada una de ellas, se detalla en la siguiente tabla:

Ademads del desglose por ciudades, y para calcular las ventas, hemos clasificado a los anfitriones en tres
tipos: A, By C, siendo los de tipo A los que mas inquilinos reciben en sus alojamientos anualmente y los
de tipo C los que menos; esto es debido a que aquellos hosts que mas hagan uso de la plataforma de
Airbnb, y por tanto reciban a mas inquilinos, serdan quienes mds consuman nuestros productos y
servicios, segln podemos ver en la tabla a continuacién:

Afadir que hemos clasificado por “estancias” y no por numero de inquilinos, porque aunque 4 de ellos
se alojen en el mismo apartamento, se ejecutaria un sdlo servicio de limpieza de salida, o una entrega
de llaves. En lo referente a la venta de planes, se toma como referencia un gasto de 50 € por estancia, es

decir un gasto en ocio de 25 € cada por persona, ya que la mayoria de usuarios de Airbnb viaja en
pareja.
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Esta tabla muestra el nimero de inquilinos acogidos por cada tipo de anfitrién anualmente, tomando
una media mensual de 4 turistas para el tipo A; de 2 turistas para el tipo B; y de 1 turista para el tipo C.

Segun datos oficiales de Airbnb, en Barcelona cada host acogid a 42 inquilinos al afio. La media que
hemos proyectado es de 25, que como se ha indicado anteriormente son estancias.

Analisis PEST

Factores politicos y legales

Airbnb, debido a su corta trayectoria como empresa y a su fugaz crecimiento -al igual que esta
ocurriendo con otros servicios colaborativos como Blablacar o Uber-, se enfrenta a un vacio legal y a un
sistema normativo aun por definir y aplicar. A esto se le suman las criticas y presion por parte de los
actores principales del sector, que han visto como un nuevo competidor ha entrado en el mercado
arrebatandoles afio tras afio un pedazo mas grande del pastel que antes consideraban exclusivamente
suyo.

Lo que estamos experimentando en la industria turistica, ya ocurrié con la potente industria musical,
cuando la aparicidn disruptiva de nuevas formas de consumo de musica hizo cambiar el tradicional
modelo de negocio, donde sdlo contindan con éxito aquellas empresas que han sabido adaptarse al
cambio e integrar las nuevas tecnologias a sus modelos de negocio.

En el sector que nos atafie, es el hotelero el que se esta viendo mas perjudicado, ya que en pocos afios
han visto como el nimero de competidores se ha multiplicado, reduciendo consecuentemente sus
ingresos.

En nuestro caso en concreto, la problematica legal, de haberla, afectaria a las plataformas de
alojamiento colaborativo y no directamente a PopupPlan. En otros paises ya ha habido sentencias que
afectan a este tipo de compaiiias, sin embargo dichas sentencias sélo afectan a sus condiciones de
contratacion y pago. De momento, parece imposible ponerle puertas al campo.

Se podrd o no acabar con Airbnb, pero no con la tendencia global hacia la que evoluciona el turismo.
PopupPlan es una empresa joven y agil, capaz de pivotar y adaptarse rdpidamente a la regulacion que se
vaya instaurando en los diversos territorios. La naturaleza de nuestra empresa —agil y adaptable- es
nuestra principal ventaja a la hora de mantenernos en el mercado y adaptarnos a él, con una clara
estrategia enfocada en nuestros clientes objetivos: anfitriones e inquilinos.

Factores econémicos

Con datos oficiales de la OMT podemos afirmar que el turismo esta en crecimiento y los turistas, afio
tras afio, gastan mas dinero en nuestro pais. Ademas, el gasto de los turistas extranjeros no se ve
afectado por la situacion econdmica del pais receptor. Tal y como se ha detallado en el analisis de
mercado, los factores econémicos parecen propicios en nuestro sector.

Factores socio-culturales

Los patrones culturales de los inquilinos son dificiles de prever ya que la procedencia de los mismos es
dispar, no asi la de los anfitriones, que entendemos que seran en su mayoria espafioles. Por otro lado,
podemos afirmar que las personas que utilizan Airbnb, ya sean inquilinos o anfitriones, tienen una serie
de caracteristicas comunes: confian en la red, tienen cierto nivel educativo, son tolerantes y capaces de
abrirse a nuevas formas de entender la vida.
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En lo que respecta a los packs de bienvenida somos conscientes de que se deberdn tener en cuenta
factores religiosos y culturales que tendremos en cuenta a la hora de ofrecer nuestros productos y
servicios.

Factores tecnologicos

PopupPlan utiliza la web como su principal canal de venta y comunicacion, por lo que la tecnologia es un
factor importante en nuestro negocio. A pesar de lo anteriormente expuesto, nuestra web serd una
plataforma clasica de e-commerce, con aplicaciones para redes sociales. La usabilidad de la misma es
una de nuestras principales prioridades.

Puesto que el uso de los teléfonos inteligentes y las tabletas estd muy extendido y el segmento de
clientes al que nos dirigimos utiliza necesariamente plataformas similares, no consideramos que existan
barreras de entrada de caracter tecnoldgico. Hay que tener en cuenta que generalmente los turistas
extranjeros no tienen acceso a internet (debido al alto coste del roaming) cuando viajan sin embargo
este impacto se minimiza debido a la presencia mas generalizada de las redes WIFI publicas. Ademds, el
acceso a internet en los alojamientos alquilados suele ser uno de los servicios basicos mas ofrecidos.

Analisis de la competencia: 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacidn de los clientes

En un principio, el poder de negociacidn de los clientes (los anfitriones) puede ser alto a nivel individual,
especialmente si fuesen conscientes de que son un recurso bdsico para nuestro negocio y de que los
primeros clientes seran clave para conseguir volumen y generar confianza. Por todo ello, estan en una
posicion ventajosa a la hora de negociar.

Una vez alcanzada la madurez, en ausencia de competencia directa, se considera que tienen un bajo
poder de negociacién.

Poder de negociacion de los proveedores

No existe un alto poder de negociacién por parte de los proveedores. El producto o servicio es
practicamente indiferenciado en todos los casos (limpieza, packs de bienvenida, imprenta, etc.) y el
coste de cambio de proveedor no seria alto. Debido a los bajos volimenes iniciales nuestra compaiiia
no estara en una posicion excesivamente fuerte para negociar, pero si que podrd decantarse por la
mejor oferta.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

La barrera de entrada para nuevos competidores es muy baja y supone una importante amenaza para la
compafiia. No se requiere una gran inversion inicial, ni un know-how especifico. Ademas de los posibles
nuevos competidores se identifican otras dos amenazas de competidores que podrian entrar en nuestro
pais:

e Airbnb: en continua experimentacién con nuevos servicios, no se puede descartar que ellos
mismos lancen un servicio similar. La principal ventaja es que lo suelen hacer de manera lentay
escalonada, comenzando con pilotos en ciudades estadounidenses, lo que nos daria tiempo a
reaccionar.

¢ Competidores extranjeros que decidan operar en Espafia: existen alternativas similares a
PopupPlan fuera de nuestras fronteras (Véase Anexo 2). De momento estan en fase inicial de
expansion y sélo unas pocas se han adentrado en el mercado europeo. Espafia, siendo
Barcelona la cuarta ciudad en importancia para Airbnb, es un escenario propicio para comenzar
la expansidén internacional. En este caso contariamos con la ventaja de haber llegado primero,
asi como con nuestro conocimiento y experiencia en el mercado.
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Amenaza de productos sustitutivos

No existen productos integrales sustitutivos para PopupPlan en Espafia, sin embargo si que es posible
encontrar sustitutos para algunos de los servicios ofrecidos de forma individual. Por el contrario, para
otros servicios y productos la principal amenaza pasa por los propios clientes y la posibilidad de que los
omitan o realicen ellos mismos. Los productos sustitutivos se explicaran con mas detalle en el plan de
marketing.

Rivalidad entre los competidores

No existen competidores directos en Espafa, sin embargo el hecho de que cada uno de nuestros
servicios o productos pueda sustituirse de forma individual, sumado a las bajas barreras de entrada,
provoca que estemos dentro un sector con baja rentabilidad.

Analisis de la empresa - DAFO

Con el siguiente analisis hemos querido plasmar aquellos puntos en los que apoyarnos y aquellos que
potenciar para conseguir desarrollar nuestro negocio, sin perder de vista en ningin momento aquellas
cuestiones que puedan afectar a nuestra rentabilidad y evolucion.

- Agil a la hora de pivotar, validar y variar los | - Captacidn de anfitriones complicada.

servicios y productos. - Sector maduro pero mercado por explorar.

- Baja inversion inicial y sencillez de las operaciones. | - Poder de negociacidn limitado.

- Servicio integral a anfitriones y huéspedes en la | - Productos facilmente sustituibles o prescindibles.
misma plataforma. - Dificultad de fidelizar a los inquilinos.

- Las propias demandas de los clientes gestionaran
nuestra cartera de productos y servicios.

- Es un mercado virgen y con rdpido crecimiento. - Airbnb planea lanzar en Estados Unidos su propio
- Ampliable a otras plataformas de turismo | servicio de packs de bienvenida.

colaborativo o alojamiento tradicional. - Barrera de entrada baja.

- Ganar cuota de mercado por la escasa competencia | - Que el sector hotelero tradicional adapte su modelo de
existente. negocio.

- No existe competencia en nuestro pais.




7. Plan de marketing

PopupPlan surge de la nada y pretende aumentar los ingresos de los anfitriones y ser parte activa en las
vacaciones de los inquilinos. La confianza y el conocimiento de marca que debemos lograr para
conseguirlo es nuestro principal reto y el marketing nuestra herramienta mas poderosa.

Competencia

No existen competidores en Espafia que ofrezcan servicios y productos similares a PopupPlan de forma
integral. Si que debemos tener en cuenta que tanto anfitriones como inquilinos pueden optar por
buscar servicios sustitutivos de forma individual fuera de nuestra plataforma. Por ejemplo:

* Limpieza: empresas de limpieza y personas de limpieza contratadas.
* Planes: paginas de ofertas como Groupon o Eltenedor, guias de viaje, aplicaciones moéviles
como Fever o recomendadores como Yelp, etc.

A pesar de que no existe competencia directa para PopupPlan, muchas veces la principal amenaza viene
por el no uso o el desconocimiento. Ademas de a los competidores mencionados anteriormente debe
tenerse en cuenta la posibilidad de improvisar planes y de buscarlos por internet. Asimismo, los packs o
regalos de bienvenida podrian ser configurados de forma manual por el anfitrién, o directamente no
ofrecerlos. La limpieza en muchos casos la realiza el propietario o tiene a una persona contratada (la
misma que para su vivienda particular). Para la entrega de llaves siempre se puede ser previsor y contar
con amigos, familiares o el portero de la finca.

Es por todo ello, por lo que estamos entrando en un mercado donde nuestro producto es prescindible.
Por este motivo tendremos que ofrecer servicios y productos cuyos valores sean la sencillez, la
comodidad, la diferenciacion y competir, ademas, con un precio ajustado. Debemos aportar verdadero
valor a los clientes mas alla de nuestros productos y servicios.

Segmentacion y definicidn del publico objetivo

Para la segmentacién de nuestro publico objetivo vamos a hacer un estudio de los dos tipos de clientes.

Ofrecen un alojamiento en alquiler, ya sea en el mismo en el que estan viviendo o en una segunda e
incluso tercera vivienda. En su mayoria son espafioles entre los 30 y los 50 afios. Son usuarios activos de
internet y no tienen reparo en utilizarla para la compra y contratacién de servicios. Detectamos los
siguientes segmentos objetivo segun el tipo de alquiler ofrecido y su motivacién:

Alquiler esporadico de la vivienda completa

Este tipo de anfitriones alquilan su vivienda por temporadas, bien aprovechando sus periodos
vacacionales o viajes de trabajo. Muchas veces tienen dos viviendas, y aprovechan para alquilar la que
no estén usando. Pretenden sacar cierto rendimiento econédmico de sus propiedades en desuso. Ya que
ellos también las utilizan suelen preocuparse mucho por el cuidado de las mismas, de la que se sienten
orgullosos, seleccionando con mucha cautela a sus inquilinos. Este tipo de alquiler supone unos ingresos
extra pero no es una prioridad.

Consideramos este segmento como uno de nuestros objetivos, ya que podemos maximizar los
beneficios que obtienen de su vivienda no utilizada sin apenas trabajo para ellos. Es decir, les ofrecemos
conseguir un mayor beneficio minimizando el trabajo y las complicaciones que les supone alquilar su
vivienda.
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Alquiler de una segunda o tercera vivienda

Son personas que tienen mas de una vivienda en propiedad y deciden alquilarla a través de una
plataforma tipo Airbnb porque obtienen mas ingresos que mediante alquileres a largo plazo. Para ello
requieren de un alto nivel de ocupacion y por esto se preocupan por los detalles y por conseguir un
buen posicionamiento en la plataforma y buenas valoraciones de sus inquilinos. La gestidon de los
inmuebles, en ocasiones poseen una cartera amplia de alquileres, supone trabajo y en ocasiones se
convierten en profesionales del negocio.

Consideramos este sector también como objetivo, ya que detectamos que existe mucho trabajo detras
de rentabilizar este tipo de alquileres. A estos anfitriones les ofrecemos la oportunidad de
profesionalizar aun mas su actividad, centralizar en un solo proveedor todas sus necesidades vy
aumentar la ocupacién y valoracion de sus viviendas.

Podemos dividirlos segun su procedencia, nacional o internacional, y segin su motivacion. Para muchos
de ellos la Unica ventaja de Airbnb es el precio. Este ultimo sector no lo consideramos objetivo, ya que
sus viajes son low cost y procuran ahorrar lo maximo posible en todos los aspectos. Son fieles clientes
de McDonald’s y no estan dispuesto a pagar extras ni de servicio, ni de ocio.

Teniendo en cuenta lo expuesto anteriormente, nos gustaria centrarnos en el sector de aquellos que,
aun valorando el precio, utilizan Airbnb como una fuente de experiencias y como una mejor manera de
viajar. Muchos de ellos aseguran preferir esta alternativa a los hoteles tradicionales ya que pueden
sentirse como en su propia casa y gozar de una mayor libertad. Esta misma actitud la transmiten a sus
vacaciones. Buscan planes y experiencias en la ciudad mas alla de las tipicas de los turistas.

La validacion nos dice que gran parte de los inquilinos de Airbnb en Espafia son turistas extranjeros.
Generalmente visitan la ciudad por primera o segunda vez y quieren aprovechar al maximo sus
vacaciones. Son mas propensos a gastar dinero en turismo que los visitantes nacionales y se interesan
por la gastronomia, la historia y las costumbres tipicas. Por este motivo seleccionamos como nuestro
publico objetivo a los turistas internacionales que utilizan Airbnb como parte de su experiencia de viaje.

Estos turistas provienen generalmente de Europa, y en menor medida de América del Norte y Rusia. La
edad media de estos clientes esta entre los 22 y los 38 afios, aunque también se encuentran usuarios de
edades mas avanzadas. La estancia media es de dos o tres dias, muchas veces coincide con el fin de
semana o puentes de 4 dias, aunque si hemos detectado reservas algo mas largas, normalmente
coincidiendo con festividades nacionales.

En cuanto al perfil de los viajeros hemos detectado los siguientes segmentos objetivos:

e Parejas: generalmente parejas jovenes a las que les gusta viajar y utilizan Airbnb por
considerarlo una alternativa mucho mas comoda a los hoteles.

*  Grupos de amigos: grupos de dos o mas amigos que utilizan Airbnb motivados por el precio o
porque les permite conseguir un alojamiento asequible para compartir entre varias personas,
pero cuya principal motivacidn no es Unicamente la fiesta. Quieren aprovechar para visitar la
ciudad y hacer actividades conjuntas.

e Familias: Tienen nifios pequefios (hasta 12 afios) y se aprovechan de la comodidad que

proporciona Airbnb frente a un hotel, pudiendo organizarse como en su casa, preparando la
comida y sintiéndose mas seguros con sus hijos cerca de ellos y en la misma vivienda.
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Marketing Mix

A continuacién haremos un andlisis de cada una de las dimensiones del mix de marketing, comenzando
primero con un analisis de los productos.

Productos orientados a los anfitriones

Producto base: servicios y productos para anfitriones de plataformas de alojamiento
colaborativo.

Producto total: el objetivo de PopupPlan es forjarse una reputacién como marca, que sea
sindnimo de confianza y de servicios de calidad para los anfitriones. Esto sera imprescindible
para el proceso de captacién de nuevos clientes.

Serdn puntos clave el disefio y el packaging en nuestros productos (planos y packs de
bienvenida), ya que deben transmitir una imagen profesional y de calidad. Lo mismo debe
ocurrir con los servicios que se prestan. Cuando operas dentro de la casa del cliente y te confia
sus llaves tienes que tener especial cuidado con la calidad del servicio.

Valor afiadido: el principal valor afiadido para los anfitriones es que ofrecemos un servicio
integral, que les permite, por un lado liberarse de parte de sus tareas mas engorrosas y, por
otro ofrecer un mejor servicio a sus clientes. Esto redunda en mejores valoraciones y mas
ingresos para ellos. El catdlogo de servicios sera en un principio reducido, pero sera flexible y
los cambios se basardn en las preferencias de los propios anfitriones y en las necesidades
detectadas. La comunicacion con nuestros clientes sera cercana y fluida en todas las fases de la
prestacién del servicio: antes, durante y después.

Productos orientados a los inquilinos

Producto base: servicios y productos para usuarios de plataformas de alojamiento
colaborativo.

Producto total: cuando estas de vacaciones esperas que todo sea perfecto y un mal plan puede
dejar una mancha imborrable. Del mismo modo, en la limpieza diaria confiards a un
desconocido la limpieza de tu hogar. Por todo ello, es imprescindible construir una imagen de
marca para PopupPlan que inspire confianza y que sea una garantia de calidad.

Valor afadido: el catdlogo de planes y restauracion de PopupPlan se centra en la calidad por
encima de la cantidad. Ofrecemos diferenciacion y la garantia de un plan perfecto que te
permita conocer la ciudad y su gastronomia desde un punto de vista diferente. Contamos
ademas con un servicio de apoyo a los inquilinos para resolver sus dudas y ofrecerles
recomendaciones en la ciudad.

De cara a los anfitriones hay cuatro puntos basicos en nuestro posicionamiento:

Confianza: si vamos a tener las llaves de tu casa, tienes que confiar en nosotros. No somos un
negocio, somos tu socio.

Orientacion al inquilino: nuestro objetivo es que el inquilino disfrute en tu casa.

Nosotros hacemos el trabajo por ti: nosotros nos encargamos del trabajo sucio, no te
preocupes.

Mayores ingresos: gracias a nosotros podras gestionar mads reservas y obtener mas beneficio
de cada una.
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“PopupPlan te permite obtener mds ingresos de tu alquiler con menos esfuerzo mejorando la experiencia
de tus inquilinos.”

De cara a los inquilinos nos posicionamos del siguiente modo:
* Sencillez e inmediatez: planes, restauracion y productos tipicos a golpe de click.
e Turismo diferenciado: nosotros no vendemos planes turisticos tipicos, te ofrecemos una
auténtica experiencia local con planes diferentes y gastronomia tradicional.

“Conoce la ciudad mejor que sus habitantes a golpe de click.”

La estrategia de pricing se basa en la estructura de costes. PopupPlan ofrece servicios y productos en
cierto modo sustituibles o prescindibles para sus clientes y los ingresos de los anfitriones en muchos
casos son pequefios en relacién a un sueldo base. En la mayoria de los casos nuestro valor afiadido pasa
por agregar productos y servicios de terceros, por lo que consideramos que lo mds adecuado es aplicar
un margen sobre los precios pactados.

En el caso de planes, limpieza y restauracion nuestro modelo pasa por ofrecer los servicios al mismo
precio que nuestros proveedores y negociar con ellos dicho margen. De este modo nos convertimos en
socios y no en competidores, en el sentido de que los clientes no sientan la necesidad de acudir
directamente a los proveedores para conseguir un mejor precio. Con esta estrategia de pricing, el
siguiente paso sera convencer a nuestros clientes de nuestro valor afiadido y de por qué acceder a estos
servicios a través de nosotros.

En el caso de los packs de bienvenida, ya que nosotros los configuramos, fijamos un precio acorde al
valor que dicho producto va a aportar a los anfitriones. A partir de ese precio, crearemos los packs
tratando de conseguir un compromiso entre la calidad y nuestro margen. En el caso de los packs basicos
buscaremos un pricing de bajo precio, mientras que en los packs premium un pricing de valor afiadido.

A la hora de competir elegiremos primero una estrategia de penetracion. Es imprescindible romper las
altas barreras de entrada: desconfianza y convencer a los clientes de nuestro valor afadido. Para ello
usaremos una politica agresiva de precios, regalando los servicios basicos como los packs y los planos.
En un segundo momento usaremos dichos productos como gancho para ofrecer el resto de productos
opcionales. Es decir, los packs bdsicos, los planos y la limpieza nos permitirdn ofrecer otros servicios y
productos de los que obtendremos un mayor margen o volumen, como los planes o los packs premium.

De este modo nuestra estructura de precios seria la siguiente:

Producto Coste Precio de venta Margen
Packs basicos 2,4€ 4,5€ 46%
Packs premium 23€ 30€ 23%
Limpieza hosts puntual 9€/hora 15€/hora 40%
Limpieza hosts periddica 8€/hora 13€/hora 43%
Entrega de llaves 20€ 45€ 56%
Indicaciones - Gratis -
Planos - Gratis -
Limpieza inquilinos 9€/hora 20€/hora -
Planes y restauracion - - 20%
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Nuestro principal canal de distribucién es internet, a través de nuestra pagina web y de la aplicacién
movil. A través de ellas tanto inquilinos como anfitriones podran contratar nuestros servicios y adquirir
nuestros productos. En este Ultimo caso se enviaran a través de una empresa de mensajeria.

A pesar de que la compra se realice a través de internet, habrd tres canales para ofrecer productos y
servicios a los inquilinos que no nos conozcan previamente:

e Planos gratuitos que encontraran en la vivienda.

e Recomendacion por parte del anfitridn.

e Enelcorreo electrénico con las instrucciones de llegada al piso.

Para la promocion creemos que es adecuado el paradigma de los cuatro momentos de la verdad.

Estimulo: vendra por la primera llamada de nuestros comerciales, el conocimiento a través de las redes
sociales, anuncios, recomendaciones, busqueda y conocimiento espontaneo de nuestra marca (asociar
PopupPlan a servicios relacionados con los alojamientos colaborativos).

Momento cero de la verdad: el éxito de PopupPlan se basa en la confianza por parte de los anfitriones.
A pesar de que en un primer momento serd muy importante la venta directa, lo primero que haran los
posibles clientes sera buscar opiniones y quizds pedir consejo a otros anfitriones. De ahi que primemos
la presencia en redes sociales en forma de feedback y de recomendaciones por parte de otros
anfitriones e inquilinos. Por eso, el momento cero de la verdad anterior a la decision de compra es tan
importante.

Primer momento de la verdad: se producird delante de nuestros comerciales o mediante la
contratacion directa desde nuestra pagina web.

Segundo momento de la verdad: debemos fomentar la comunicacién en el segundo momento de la
verdad. La satisfaccidon de nuestros clientes, anfitriones e inquilinos, tiene que convertirse en el principal
motivo de decision para los nuevos clientes. Por eso primaremos y buscaremos el feedback de
anfitriones y hosts y trabajaremos duramente para que éste sea positivo.

Estrategia de marketing

El principal problema al que nos enfrentamos es a la captacidon de los anfitriones. La mayoria de las
plataformas son muy reacias a proporcionar datos de sus usuarios y ni siquiera se puede consultar la
direccién exacta de las viviendas. Es por eso que necesitaremos en primer lugar captar directamente a
los clientes hasta conseguir un posicionamiento de marca lo suficientemente fuerte como para que nos
permita que sean ellos los que acudan a nosotros en busca de nuestros servicios y productos.

Para captar a los anfitriones disefiaremos dos campafias de marketing bien diferenciadas. La primera de
caracter local y orientada a la captacién directa de los primeros usuarios que incluye:

e Captacion activa en redes sociales, foros y paginas especializadas, etc. A menudo tanto los
anfitriones como los inquilinos son usuarios muy activos en internet, por lo que no es
complicado acceder a ellos siguiendo hashtags o haciendo busquedas intensivas.

e Referencias. Hemos detectado que a menudo los anfitriones se conocen entre ellos, por lo que
ofreceremos beneficios por recomendacién de un amigo. Del mismo modo, un inquilino
satisfecho que nos recomiende podra gozar de ventajas extra en su préximo alojamiento.
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Para captar a los primeros anfitriones serd necesario contar con una fuerza de ventas que interactue
cara a cara con el cliente para romper la barrera de la desconfianza, ademas de negociar ventajas y
descuentos con ellos.

Como aliciente para la contratacién de nuestros productos y servicios, y a modo de prueba, para nuevos
clientes seran gratuitos los primeros cinco packs basicos. Los planos de la ciudad se entregaran sin coste
alguno, no sdlo con el fin de motivar la fidelizacién de los anfitriones, sino también como principal
medio de captacién de inquilinos.

La segunda campafia sera una captacion a gran escala, generando imagen y reconocimiento de marca,
dejando que sean los propios anfitriones los que acudan a nuestros servicios, sin dejar a un lado la labor
comercial. Para ello nos centraremos en Internet como canal, usando los métodos tradicionales de
comunicacion:

e Cuentas de Twitter y Facebook locales de propdsito general, una por ciudad, que publiciten
planes, eventos, etc. y que respondan con recomendaciones a las peticiones de los usuarios. Es
decir, cuentas de las que cualquier persona pueda beneficiarse y a través de las que puedan
conocer nuestra marca.

e Creacién de Hashtags y promociones en Twitter, Facebook, Instagram, etc. #EIMejorHost
#PopupPlan. Los usuarios de Airbnb son muy dados al uso de redes sociales. Mediante estas
iniciativas, de nuevo, muchos inquilinos y anfitriones pueden llegar a conocer PopupPlan.

e Anuncios en Google Adwords: consideramos que dedicar un presupuesto alto no obtendra los
resultados esperados, pues nuestra captacion de clientes requiere labor de cirujano y conseguir
1 millén de impresiones cuando lo que queremos es llegar a 2.500 personas solo conseguira
gue invirtamos dinero en algo que podriamos invertir en otra.

e Posicionamiento web y la publicidad dirigida: Creemos que ademads de las actividades de
captacion directa y en redes sociales, nuestro crecimiento vendrd a través de clientes que
hayan escuchado de nosotros y quieran ser parte de nuestra plataforma. Serd necesario
conseguir un buen posicionamiento web a través de referencias en paginas de turismo, blogs
sobre alquileres vacacionales con trucos para anfitriones de Airbnb y similares o incluso foros
donde la gente comparta sus experiencias.

Consideramos que es muy complicado captar a los inquilinos como clientes antes de su llegada Espaia
ya que vienen de distintos paises y con distintos perfiles. Es por ello que la captacidon sera mediante las
recomendaciones del anfitrién y los planos que se encontraran en la vivienda. De este modo, las tarjetas
de bienvenida les animaran a visitar nuestra plataforma y desde los planos podran acceder
directamente a planes y ofertas a través de sus terminales moviles. Tanto en las redes sociales como en
los planos incluiremos planes gratuitos, sin coste alguno para nosotros tampoco, de modo que anime a
los turistas a conservar el plano y a consultarlo a menudo.

Mediante el servicio gratuito de indicaciones de llegada al piso conseguimos un primer contacto con los
inquilinos previo a su llegada, de modo que se les ofrecerd de forma poco invasiva la contratacién de
nuestros servicios y la compra de nuestros productos con antelacién. Ademas, generaremos
conocimiento de nuestra marca antes de su llegada.

Estrategia de fidelizacion

Consideramos también imprescindible cuidar y fidelizar a los anfitriones y hacerlos participes de nuestro
éxito porque son la parte mas importante de nuestro negocio. Para ello contaremos con un programa de
recomendacion de planes, de modo que pueda obtener ventajas cada vez que uno de sus planes sea
comprado. A muchos anfitriones les gusta recomendar cosas, y es probable que los inquilinos prefieran
preguntarles a ellos antes que acudir a una oficina de turismo. De este modo conseguiremos que los
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anfitriones no sélo puedan conseguir ventajas por seguir haciendo sus recomendaciones, sino que
aparezcan publicitados como promotores de dichos planes para otros turistas.

Ademds, los anfitriones participaran en la generacidon de los packs premium que se iran actualizando
periédicamente. Ellos conocen a los inquilinos mejor que nadie, por lo que sus contribuciones serdn
clave a la hora de anadir nuevos productos a nuestro catadlogo con sus consiguientes ventajas. De este
modo se establecera un sistema de puntos por colaboracion que podran ser canjeados por algunos de
nuestros productos y servicios.

Mediante el Programa Referral, tanto inquilinos como anfitriones podran obtener ventajas por
recomendar PopupPlan a otros usuarios. Del mismo modo, también premiaremos a los mejores
anfitriones en relacidn a su propio consumo y a la promocién que haga de nuestros planes entre los
inquilinos.

Todas estas ventajas se materializaran mediante un programa de puntos que podran ser canjeados por
descuentos en nuestros productos. El coste del programa de puntos estd incluido dentro del
presupuesto de marketing.

Estrategia de comunicacién

Es clave para nosotros la comunicacién con ambos tipos de clientes tanto durante, como después del
servicio. Contaremos con una cuenta de Twitter y con otras Redes Sociales, asi como con una direccién
de correo para contacto directo con anfitriones e inquilinos para atender cualquier tipo de consulta. En
el caso de los anfitriones permitiremos el contacto a través de un teléfono dedicado en exclusiva, asi
como de Whatsapp y otros servicios de mensajeria.

Es basico para el éxito de nuestro negocio obtener feedback tanto de los anfitriones como de los
inquilinos. Sus opiniones son un recurso basico para PopupPlan y marcardn nuestra estrategia futura. Es
por eso que se fomentaran las encuestas de satisfaccion y las criticas y opiniones a través de redes
sociales.

Presupuesto de marketing

Consideramos que la labor de Marketing es muy importante en PopupPlan y de ella dependera en gran
medida el éxito de la plataforma por lo que dedicaremos una parte importante de los ingresos a estas
labores.

Hemos dividido nuestro presupuesto de Marketing en dos partidas:
e Un programa de captacién de clientes, donde se incluiria el gasto empleado en el reparto de los
packs gratuitos y los planos.
e Gastos publicitarios y de fidelizacion: aqui incluimos los gastos asociados a las campafias
publicitarias que realicemos, asi como los ingresos dedicados al programa de puntos vy

recomendaciones.

En el siguiente cuadro podemos ver el desglose en cifras para los préximos cinco afos:
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8. Plan de operaciones

Vamos a definir el modelo de operaciones con el que vamos a desarrollar el negocio, asegurandonos de
gue vaya en linea con la estrategia empresarial marcada. El alcance del plan de operaciones es el mismo
qgue el de la cadena de valor de la empresa, que dividimos en:

e Desarrollo de los productos y servicios que vamos a ofrecer.
e Aprovisionamiento, negociacion, produccién y distribucion.
e Analisis de los datos recopilados para valorar el retorno econémico de cada propuesta.

Nuestras operaciones se desarrollaran a través de los componentes que se detallan a continuacidn.

Plataforma web y aplicacion movil

Puesto que la plataforma web y aplicacion mdévil son nuestras principales herramientas de venta y
comunicacién, al entrar en ellas, se tendra que elegir si quieres acceder al contenido como anfitrién o
como huésped. En cada una de esta seccione estaran visibles los productos y servicios disponibles para
su contratacion.

Como ya hemos detallado, los anfitriones tendran acceso a la eleccion de packs de bienvenida, servicios
de limpieza, entrega de llaves y todos aquellos productos que vayamos validando y ofreciendo para
mejorar nuestro servicio y afianzar nuestra marca. Ademads, habra un apartado donde podran dejar su
opinion y plantear nuevos servicios, productos y planes, siendo ellos mismos quienes aparezcan como
recomendadores de los mismos.

A los inquilinos se les mostrara la oferta de planes de ocio, actividades, restaurantes, sitios de interés,
asi como los servicios de limpieza. Al igual que en la seccion de los anfitriones, habra un apartado donde
podrdan dejar su opinidn y plantear nuevos servicios, productos y planes, pudiendo valorar los mismos.

El desarrollo de la plataforma serd encargado a una empresa externa, aunque el proyecto se gestionara
desde PopupPlan. Desde el primer afio se contratard a un desarrollador para mantenimiento y
evolutivos. En el plan financiero se detallan los costes asociados a dichas actividades.

Anfitrion: accediendo por la seccidn correspondiente a “Anfitriones” y se mostraran directamente los
productos y servicios que puede contratar. Cualquier producto o servicio que elija pasara directamente
al carrito de la compra. En el momento de la compra, si se trata de la primera vez, sera necesario
registrarse, ya que asi podemos guardar sus datos y sus compras para poder hacer futuras ofertas y
promociones en funcién de sus preferencias de compra. El pedido se abonara con tarjeta de crédito en
el mismo momento. Una vez recibido el pedido, nos encargaremos de prepararlo y entregarlo a la
empresa de paqueteria para que proceda al transporte, o, en su caso de organizar y prestar el servicio.

Ademads de la compra “on demand”, se podra sincronizar el calendario de Airbnb con el de PopupPlan.
Asi se podrdn configurar una serie de reglas para automatizar el proceso, es decir, la plataforma calcula
el numero de clientes que el anfitrién va teniendo y se le hace un pedido automatico con la sugerencia
de los productos que se le van terminando y seria conveniente contratar de nuevo.
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Huésped: los inquilinos deben acceder por la seccidn correspondiente a “Huéspedes”, y se mostraran
directamente los productos y servicios que puede contratar. También podran llegar a la web via cddigo
QR que, como veremos mas adelante, encontrardn en los recursos en papel. Una vez seleccionado el
producto o servicio y los datos adicionales necesarios, comienza el proceso de compra.

En este caso, el registro del usuario es opcional, para no crear barreras de entrada a los huéspedes que
hagan una compra puntual. Sin embargo, lo recomendaremos pues le permite tener un control sobre las
compras y opiniones realizadas para que puedan leerlas otros usuarios. El pedido se abonara con tarjeta
de crédito y en ese instante se le notificard por correo electrénico su compra y se le incluird el ticket
electrénico de su compra que tendra que canjear si hubiese comprado un plan.

En el caso de los planes, en el mismo momento del envio de dicho correo, nuestro sistema notificard a la
empresa proveedora de dicho plan todos los datos necesarios (numero de personas que han
contratado, fecha, hora y servicio concreto) para que el plan pueda ser ofrecido con los estandares de
calidad que exigimos.

El abono a nuestros proveedores serd a 15 dias de media. Creemos que al principio de nuestra actividad
y sin una confianza ganada a nuestros proveedores de packs y limpieza tendremos que pagarles en el
momento de la realizacion del servicio. En el caso de los proveedores de planes, al ser nosotros sus
intermediarios y, para mayor comodidad de los mismos, todos los planes reservados por los inquilinos
seran acumulados a lo largo del mes. Durante las dos primeras semanas del mes siguiente se procedera
a realizar los ajustes con devoluciones y cambios, y a la emisién de la factura, asi como al pago al
proveedor. Este procedimiento simplifica tanto la operativa de los proveedores como la nuestra, con la
ventaja que supone respecto a las necesidades operativas de fondos. Entendemos que con el tiempo el
periodo de pago a proveedores se podria alargar hasta los 30 dias una vez nuestro volumen de pedidos
crezca y demostremos que cumplimos con los pagos.

Recursos fisicos en papel

A los anfitriones se les hara entrega de nuestros planos PopupPlan en formato papel con nuestras
recomendaciones para que lo pongan a disposicién de sus inquilinos, principalmente via los packs de
bienvenida. Ademas, dispondremos de folletos en formato papel con nuestros servicios. En estos
folletos se podra leer una breve descripcidn del evento o actividad disponible, donde se encuentra, su
precio, horarios y, en especial, un cédigo QR para que se pueda escanear y acceder directamente al plan
en correspondiente y proceder asi a hacer la reserva.

Produccidn y entrega de los productos y servicios

Por cuestion de infraestructura e inversiones iniciales, la mayor parte de productos y servicios que
ofrecemos serd a través de empresas externas, con mayor experiencia y capacidad para proveerlo y
siguiendo los estandares de calidad que exigimos.

PopupPlan sera el cliente directo de una parte de los servicios, mientras que de otra parte sera el propio
cliente de PopupPlan, por lo que vamos a diferenciar entre proveedores y alianzas estratégicas.
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Proveedores

Empresa de paqueteria: encargada de llevar el producto a destino y de la entrega de los packs
de bienvenida y los planos. Al no requerir condiciones de entrega ni plazos hemos optado por
buscar el precio mas bajo.

Disefio grafico e imprenta: encargada de proveer nuestros planos, que necesitaremos de forma
habitual ya que éstos se verdn sometidos a modificaciones segun ciudad, temporada y planes a
ofertar. Se han valorado alternativas locales para esta tarea.

Proveedor de packs de bienvenida basicos: se encargard de suministrarnos los productos que
necesitamos para preparar los packs.

Proveedores de productos para packs premium: serdn aquellos con los que contactemos para
completar la oferta premium de los packs de bienvenida.

Para estos tres proveedores se pactaran unos precios fijos por volimenes de pedido, por lo que nos
aprovecharemos de las economias de escala segun avance el plan de expansion. Inicialmente los packs
de bienvenida, serdn preparados por nuestro personal y quedaran listos para su distribucion en nuestro
almacén.

Alianzas estratégicas

Organizadores de planes, rutas y eventos: es importante tanto para ellos, como para nosotros
que la informaciéon de la que dispongan nuestros clientes sea atractiva y fiable para que
contraten nuestros planes. Asi mismo, les ofreceremos la informacion necesaria (n? de
personas, fecha en la que realizaran el servicio, informacién de pago) para que puedan
planificar el servicio.

El precio de los planes estara pactado de antemano y PopupPlan se llevard un margen de sus
servicios por plan contratado, variando éste segun la empresa y la oferta. Los planes han de
ofrecerse siempre que haya plazas el dia que lo solicite el cliente y ha de ser de maximo
cumplimiento por su parte, de modo que la seguridad en la entrega sea maxima.

Empresa de limpieza: con la que tenemos que sincronizarnos para que realicen los servicios en
funcion de la contratacion de los mismos y en un horario adecuado. El aviso a la empresa de
limpieza se hard con dos dias de antelacién. En aquellos casos en los que no se cumpla este
preaviso, habra un sobrecoste afiadido al precio final. El nivel de integracién y de colaboracién
con nuestros colaboradores de alianzas estratégicas serd muy elevado.

Proveedores de productos: serdn contactadas varias empresas con la que se negociaran los
precios, generalmente por volumenes de pedido, por lo que al inicio de la actividad los precios
a los que podemos acceder seran mayores y las condiciones de pago muy estrictas. En el Anexo
9 se puede consultar la relacién de negocios contactados para la validacién del proyecto.

Aliados estratégicos: tras haber hecho una validacién previa sobre los planes a ofrecer,
haremos un contacto en persona para presentar nuestra compafiia y el tipo de alianza que
gueremos plantear de modo que podamos obtener el mayor margen posible. En todos los
casos, trataremos de comprobar la calidad de los planes y restaurantes antes de ofrecerlos en
nuestra plataforma. En el proyecto piloto pueden consultarse algunos de los aliados
estratégicos utilizados para la validacion.
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Instalaciones

Desde el inicio contaremos con una oficina-almacén desde la que trabajara el personal contratado. El
almacén es necesario para preparar y almacenar el stock de productos para entregarlos con mayor
agilidad. Nuestras instalaciones contaran con un espacio-lab donde experimentar con distintos formatos
y packagings.

El pequefio nimero de empleados con el que comenzaremos nos permite disponer de un espacio
pequefio que por lo tanto tenga un alquiler bajo. A medida que crezca la compaiiia sera necesaria una
oficina-almacén mds amplia. Disponer de un almacén facilitard las economias de escala al poder
mantener nuestro propio stock.

Métodos de pago

Como método de pago hemos adoptado en un principio Unicamente la tarjeta de crédito. Se han
contemplado otros medios de pago electrénicos como PayPal, pero consideramos que la comision es
excesiva para nuestro lanzamiento: un 3,5% frente al 0,85% de las tarjetas de crédito.

Otras actividades y recursos humanos

Para la puesta en marcha del negocio serd necesario contar con las siguientes funciones:

* Direccion, Organizacidn de la estructura, toma de decisiones y validacién: los cuatro socios
fundadores Ana, Pablo, Bruno y David, marcaran y ejecutardn las decisiones estratégicas de la
empresa. Ademas, su experiencia, habilidades, aptitudes y conocimientos seran fundamentales
tanto para cubrir otras funciones como para validar los nuevos productos y servicios a ofertar.

*  Administracidn: las tareas de administracién y gestidn seran externalizadas a una gestoria.

e Comunicacidn, Relaciones Publicas y Marketing: Ana y Bruno serdn los encargados de crear la
imagen de marca, llevar a cabo la estrategia de marketing y publicidad y gestionar el dia a dia
las redes sociales.

¢ Desarrollo de negocio y C.R.M: David y otra persona que ha de ser contratada, con el apoyo del
departamento de Comunicacidn, serdn los encargados de la gestién de captacién de clientes y
de la negociacion de precios con proveedores de productos y servicios.

Ademads, David junto con Pablo, seran los encargados del desarrollo y funcionamiento del
analisis de clientes via CRM, que servira de guia para futuras campafias y como valiosa fuente
de informacién del negocio.

e Desarrollo informatico: Pablo sera el responsable de la supervision de todo el proceso
informatico. Sera necesaria la contratacién de un desarrollador.

e Almacén y distribucion: segun la estimacién de crecimiento, a partir de la mitad del segundo
afo serd necesaria la contratacion de un mozo de almacén; lo mismo ocurre al comienzo del
cuarto afno.
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9. Plan de expansién

Nuestro plan de expansidon comenzara en territorio nacional. Tanto el turismo en Espafia como Airbnb
estan creciendo de forma importante. La ausencia actual de competidores en nuestro pais y el profundo
conocimiento de la cultura local hacen de la expansion el paso adecuado. En este caso la expansion no
tiene grandes costes asociados y con la experiencia y la confianza de nuestros clientes en Madrid serd
mas sencilla la captacidon de nuevos clientes en otras ciudades. El orden de expansidén sera segun la
importancia de las ciudades en Airbnb, siendo nuestro primer paso Barcelona en el segundo afio, y en el
afo tres nos expandiriamos a Valencia y Palma de Mallorca.

El método de expansidén seria mediante la apertura de una oficina en la nueva ciudad, donde se
desplazaria durante seis meses uno de los socios fundadores y se contrataria alli a una nueva persona.
Las funciones financieras, de recursos humanos, marketing y tecnoldgicas seguirian funcionando desde
la central de Madrid, lo mismo que la gestidn de los packs de bienvenida basicos. Alli se contrataria a un
comercial, que responderia directamente ante la central. Sus funciones serian en un primer momento la
busqueda de los socios locales: planes, restaurantes, planos y si fuese necesario, limpieza. Ademads,
también gestionaria los productos locales en el caso de los productos tipicos de los packs premium. A
continuacion su funciéon principal seria la captacion de los primeros anfitriones y la gestion general de
las operaciones a nivel local.

La internacionalizacidn comenzaria a plantearse a partir del afio tres. Debido a las peculiaridades de los
mercados locales y a la necesidad de un andlisis de la competencia, en tres aflos pueden surgir empresas
gue no existen ahora, consideramos que no es adecuado incluir en nuestras previsiones ciudades fuera
de Espafa. Por lo tanto, a partir del afio tres comenzaria la investigacion y validacion de la
internacionalizacién comenzando por las principales ciudades de Portugal (Lisboa y Oporto), pues nos
facilita la gestién de las operaciones por su cercania con Madrid y ademas los costes serian reducidos.
Tampoco perderiamos el foco en otras ciudades europeas como Londres o Paris, dos de las ciudades
mas importantes en numero de usuarios de Airbnb, pero dada su elevada complejidad a todos los
niveles, creemos que no son el paso adecuado para una primera fase internacional.

Respecto a la expansion en cuanto a nuevos productos serd un camino que nos marquen los pains
detectados en anfitriones e inquilinos. Consideramos que la observacion de sus comportamientos, asi
como el premiar el feedback de los mismos, nos dara valiosa informacién para ir variando nuestra
cartera de productos y servicios y adaptarlos a las necesidades incluso a nivel local. Sin embargo
tenemos en mente algunos productos pendientes de validar por completo o que no hemos incluido en
nuestra cartera por la complejidad inicial que suponen.

* Recogida en el aeropuerto: es un servicio que supone un coste importante y es dificilmente
escalable, por lo que optariamos por buscar una colaboracién con taxistas o con otras
plataformas como Uber.

e Tarjetas movil prepago: generalmente el servicio de roaming tiene un alto coste para los
usuarios, tanto en llamadas como en datos. Planteamos la posibilidad de ofrecer tarjetas
prepago o de llamadas/datos.

* Andlisis del mercado para anfitriones: proponemos gestion integral del pricing y de las

reservas de los anfitriones, de modo que maximicemos los beneficios adecuando el precio a
competidores, demanda y fechas o eventos sefialados.
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Servicio de atencidn telefonica con recomendaciones para los inquilinos: Nos proporcionaria
informacion muy util sobre gustos y habitos de los turistas. Mantener un call center dedicado,
gue atienda en varios idiomas y que garantice la calidad que buscamos supondria un coste
inabordable en un principio.

Instalaciéon de cerraduras electrénicas: permitiria a los inquilinos dar acceso remoto a su
vivienda y reduciria el riesgo asociado a la entrega de llaves a desconocidos. Todavia estan poco
extendidas, pero resultan una alternativa interesante.
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10. Plan financiero

Inversion en inmovilizado

Como ya hemos visto, PopupPlan no requiere de grandes infraestructuras u organizacién para funcionar,
pues la mayoria de los servicios son ofrecidos por terceros con los que hemos llegado a un acuerdo. El
mayor gasto inicial procedera del desarrollo de la pagina web asi como de las aplicaciones moviles tanto
para iOS como Android. En el siguiente cuadro podemos ver desglosado en qué invertiriamos y cuanto
en cada concepto.

Dado el papel clave de la plataforma, hemos dedicado un presupuesto a su creacidn que consideramos
adecuado para poder dar nuestros servicios con garantias y dando una imagen de calidad a la altura de
otros servicios a los que nuestros clientes estan acostumbrados. Parte del desarrollo seria llevado a cabo
internamente por parte del equipo, lo que nos permite reducir parte de los costes que se derivarian de
externalizar completamente su desarrollo.

Del mismo modo, consideramos como inversion el equipo informatico y teléfonos madviles con los que
realizariamos nuestras actividades. Hemos considerado un presupuesto de 1200€ por empleado para
poder dotar a cada empleado con un portatil, monitor externo, ratén y teclado y smartphone.

Tanto la pagina web como la aplicacién mévil son nuestros activos mas importantes y como tal,
realizaremos inversiones constantes para afiadir nuevas funcionalidades, hacerlas mas robustas vy
usables, por lo que consideramos como inversién el 80% del sueldo de los desarrolladores, dedicando el
20% restante a labores de soporte que si hemos incluido en gastos de personal.

Ademds, también tendremos que realizar inversiones para la dotaciéon de equipos a los nuevos

empleados. En el siguiente cuadro podemos ver cémo quedarian por tanto, nuestras inversiones a lo
largo de los 5 afios.

Ventas

Para el calculo de nuestras ventas, nos hemos basado en nuestras estimaciones de mercado y en la
captacion de clientes que podemos abarcar. Como hemos visto, clasificamos a nuestros anfitriones en 3
tipos: A, B y C. Los anfitriones A serian nuestros clientes mas activos, aquellos que reciben a un nimero
grande y continuo de inquilinos. Los anfitriones B, serian aquellos que aunque reciben a inquilinos todo
el afo, por la localizacidn del piso o por su disponibilidad no tienen un gran nimero. El grupo C seria
aquel que alquila el piso en ocasiones esporadicas, sobre todo en épocas de alta afluencia de turistas.
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Dado esta clasificacién, hemos estimado un consumo para cada producto distinto dependiendo del tipo
de anfitridn.

* Packs de bienvenida basicos: Los packs que confeccionaremos vendran en un formato con 10
unidades, de modo que reducimos costes logisticos, y damos a los anfitriones una cantidad
suficiente para no tener que estar realizando pedidos constantemente. Hemos establecido una
compra anual de 5, 2 y 1 unidades para los anfitriones A, B y C respectivamente, pues a los
anfitriones les interesara ofrecérselos a sus inquilinos.

* Packs de bienvenida premium: En este caso, creemos que estdn reservados para inquilinos
especiales, ya sea porque su estancia es mas larga, o porque ya ha habido una relacién anterior
y quieren tener un detalle. En este caso, hemos establecido unas compras de 3, 2 y 0,5 WP al
afo de media para cada uno de los tipos de anfitriones.

* Servicios de limpieza: Hemos establecido una diferencia entre aquellos servicios de limpieza
gue se contraten puntualmente y aquellos que sincronicen el calendario y quieran un servicio
continuo. Como hemos comentado, muchos de los anfitriones realizan la limpieza ellos mismos
o ya tienen a alguien contratado, por lo que las ventas que esperamos no son muy elevadas.
Hemos considerado un 10% para la limpieza sincronizada y 5 servicios para el 15% de nuestros
clientes en el caso de limpieza puntual.

Para los servicios orientados a los inquilinos, las cifras que hemos considerado son las siguientes:

* Servicio de limpieza: Este es uno de los productos mas demandados por los inquilinos durante
el proceso de validacidon. Creemos que como en la propia reserva de Airbnb ya se paga una
tarifa de limpieza, solo aquellas estancias mas largas, o en el caso de emergencia, seran las que
contraten este servicio, por lo que solo consideramos que un 5% de los inquilinos contratarian
este servicio.

* Planes: Una ventaja importante de PopupPlan con respecto a otras compaifiias que ofrecen
planes, es que llegamos a los inquilinos tan pronto llegan a su alojamiento. Ademas, gracias a
nuestra oferta y a la cuidada seleccidon de planes en constante evolucidn, consideramos que
podriamos conseguir que un 15% de los inquilinos contratasen algun tipo de plan. Dado que la
mayoria de los turistas viaja en pareja, creemos que un ticket medio de 50€ es razonable.

* Packs de bienvenida personalizados: En cuanto a este producto, en el que los inquilinos
pueden antes de llegar al domicilio comprar su welcome pack configurable con productos

tipicos seleccionados, las estimaciones de venta son de un 10% para todos los inquilinos.

En el siguiente cuadro vemos el nimero de servicios de cada tipo que consideramos. En el caso de los
servicios de limpieza, hemos hecho el calculo basandonos en las horas de limpieza utilizadas.
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Finalmente, podemos hacer un célculo de los ingresos previstos para los proximos 5 afios.

Ademds, en los siguientes dos graficos podemos ver cdmo estaria el reparto en funcion de nuestro tipo
de cliente asi como por tipo de producto.

Costes estructurales

Al ser PopupPlan una empresa basada en una plataforma web y ya que en la mayoria de los casos no
damos nosotros directamente los servicios, nuestros costes estructurales son relativamente bajos.

* Gestiones administrativas: Para todas las tareas de gestién administrativa, contratos, pagos de
facturas, etc., contaremos con los servicios de una gestoria. Hemos considerado un gasto
medio de 200€ al mes para el primer afio incrementandose el precio 50€ al mes cada afo.

* Material de oficina: A pesar de que nuestra actividad sera principalmente electrdnica, si que
consideramos que sera necesario considerar una partida pequefia para el gasto en pizarras,
rotuladores o libretas. Consideramos adecuado un gasto de 50€ al mes.

* Alojamiento y e-commerce Web: Para el alojamiento y gestidon de nuestra plataforma de pago,
hemos escogido a 1&1 donde actualmente gestionamos nuestros dominios. Después de
estudiar los diferentes planes que ofrecen, creemos que su plan Plus para tiendas online es el
gue mas se ajusta, con un coste de 40€ al mes.

* Externalizacion trabajos disefo: Para la realizaciéon de todos los trabajos que necesitemos en
este campo: personalizacidn de planos, campanfas especiales de marketing..., consideramos que
externalizar este servicio es la opcion mds adecuada. Dado que el primer afio sera en el que
tendremos que realizar mas servicios, consideramos un trabajo inicial de 4000€ junto con un
gasto de 200€ al mes para los trabajos puntuales.

* Mantenimiento TIC: Aungue contamos con personal en plantilla encargado del mantenimiento
de la plataforma, consideramos necesario tener presente un gasto para la posible reparacién
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de equipos, asi como desarrollos puntuales externos, por lo que hemos establecido un gasto de
2000€ mas 100€ al mes.

e Telefonia movil: Mucho del trabajo de captacion de clientes o atencién a los mismos se
realizara via telefénica, por lo que cada uno de nuestros empleados contara con una linea de
movil a la que hemos asociado un gasto mensual de 50€.

e Alquileres coworking para las delegaciones: Consideramos que dado nuestro modelo de
negocio y el tipo de empresa que somos, tenia todo el sentido del mundo optar por este tipo
de locales para nuestras delegaciones, desde donde se gestionaran los clientes de cada ciudad
y donde podremos compartir ideas y experiencias con otras startups. Ademas, nos supone un
ahorro considerable y la posibilidad de aumentar el tamafio de nuestras oficinas al mismo
tiempo que crece la empresa. Para esta partida consideramos 200€ al mes con puesto, salas de
reuniones, conexioén a internet y muchos mds servicios.

*  Alquiler oficina/almacén: En las fases iniciales del proyecto creemos que es importante tener
en el mismo local tanto nuestra oficina como el almacén y mesas de montaje para los packs de
bienvenida, pues nos permitird coordinarnos mejor y agilizar nuestros procesos. Después de
realizar un estudio por distintas webs de alquiler de naves comerciales, nos hemos decantado
por una nave situada en un poligono de Alcobendas, con un alquiler estimado de 1.000€ al mes.

*  Suministros oficina/almacén: Asociados al alquiler de nuestra oficina tendremos unos gastos
para el pago de suministros, que consistiran en agua, luz y conexién a Internet. Creemos que
250€ al mes seran suficientes para esta partida.

En la siguiente tabla vemos como quedarian y el total alcanzado.

Cuenta de resultados

En el siguiente apartado explicaremos seccidn a seccidn las estimaciones para la cuenta de resultados
realizada.

Podemos ver cdmo nuestro margen bruto no es excesivamente alto y apenas esperamos una gran
mejora del mismo a lo largo de los afios. Esto es debido a la naturaleza del negocio, donde son terceras
empresas las que prestan los servicios y por tanto el margen comercial que podemos obtener del mismo
no es muy grande. Se combinan productos como los planes con un margen del 20%, con otros como los
welcome packs donde al proporcionarlos nosotros mismos, conseguimos un margen que supera el 50%.

43



La partida mas grande de nuestros gastos generales corresponde al personal, pues PopupPlan requiere
de un equipo comercial pequefio pero durante todo el afo, y la expansion territorial requiere la
contratacion de comerciales para realizar labores locales de captacién de clientes asi como negociacion
con proveedores de planes y restaurantes. A esta partida, le sigue en importancia el marketing, pues
aunque la mayoria de nuestras acciones se realizardn a través de Internet y redes sociales con un coste
relativamente bajo, las campanas de captacién y programas como el de referrals supondrdn un coste
importante con una partida para el primer afio de 48.579€

Con esta estructura de gastos, PopupPlan conseguiria un resultado operativo positivo a partir del
segundo afio.

Una vez tenidos en cuenta los gastos financieros y la amortizacién, siendo la partida principal las
comisiones por tarjeta de crédito a excepcion del primer afio. Conseguimos que la situacion se
mantenga en este punto gracias a que las condiciones para la tarjeta de crédito son muy ventajosas. ING
ofrece para pymes electrénicas un 0,85% por operacion.

Finalmente, debido a las pérdidas durante el primer afio, PopupPlan dispondra de un crédito fiscal
durante los primeros 2 afios, por lo que no sera hasta el 32 afio cuando se tengan que realizar pagos de
impuestos, siendo estos minimos. Debido a esto, esperamos tener un beneficio neto positivo a partir del
22 afio.
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A efectos de tener una vision global de la misma, a continuacidn se presenta la cuenta de resultados
completa.

Flujos de caja

Para la inversion inicial, los 4 socios aportaran entre todos 75.000€ que seran empleados en las
inversiones iniciales necesarias. Ademas, al comienzo de la actividad de la empresa, los socios aportaran
otros 75.000€ adicionales como préstamo participativo y serd empleado en cubrir los costes de actividad
importantes durante el primer afio.

El préstamo participativo de los socios nos permitirda ademas conseguir un préstamo de 75.000€ a
jovenes emprendedores concedido por ENISA para la mejora de la plataforma y para cubrir costes
durante el primer afio. Cuenta con unas condiciones muy ventajosas para nosotros como un afio de
carencia, que se corresponde con el afio critico de nuestra actividad.

Para determinar el importe del préstamo se valora el nivel de fondos propios (75.000 €) y la estructura
financiera de la empresa. Es decir, los socios realizardn una aportacién total de 150.000€ y
conseguiremos 75.000€ a través de un préstamo de ENISA, lo cual cubriria la inversion inicial y las
pérdidas durante el primer afio de actividad. Con esto, nuestros flujos de caja quedarian de la siguiente
manera:
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Como vemos, la inversién se recuperaria a principios del cuarto afio. Como los socios de PopupPlan son
los propios fundadores, hemos establecido una rentabilidad exigida del 15%, pues ya se ha establecido
una compensacion como sueldo. Entendemos que este es bajo, y si en un futuro fuera necesario contar
con inversores externos para ayudar a la expansion de la empresa, este seria de un 25% que es lo que se
exige a este tipo de proyectos. La rentabilidad del proyecto quedaria de la siguiente manera:

Hay que tener en cuenta que de los 150.000€ de fondos propios, 75.000€ corresponden a un préstamo
participativo de los cuatro socios que sera devuelto el cuarto afio mientras que los otros 75.000€ seran
permanentes y considerados como capital.
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11. Proyecto piloto

Antes de comenzar la compafia planteamos lanzar un proyecto piloto que nos permita validar el
funcionamiento de la idea, asi como aprender todo lo posible de cara al lanzamiento oficial de la
empresa. Dicho proyecto tendra las siguientes caracteristicas:

Alcance

El plan piloto estard limitado temporalmente a 6 meses (agosto 2014 a enero 2015) y geograficamente a
la zona centro de Madrid. Contaremos Unicamente con 15 anfitriones, que recibirdn un trato especial
por parte de PopupPlan una vez lanzada la empresa y cuyo feedback serd basico para nuestro
crecimiento. Nos limitaremos sélo a anfitriones de la plataforma mas utilizada: Airbnb.

Limitaremos nuestra oferta a Unicamente tres planes y tres restaurantes, que ya han sido seleccionados
y con los que hemos pactado las condiciones. Las operaciones se reduciran al minimo necesario y el
marketing se basard en el trato personal y el seguimiento pormenorizado de los anfitriones.

Hemos contactado con tres proveedores de planes en Madrid y negociado unas condiciones de
colaboracion. Los planes han sido elegidos especialmente ya que permiten conocer la ciudad de una
forma original y consideramos que pueden aportar mucho valor al turista a un precio muy interesante.

*  Tours culturales por Madrid con Madrid en Ruta - www.madridenruta.com

Madrid en Ruta ofrece actividades para conocer Madrid de la forma mas original y educativa.
“Misterios y leyendas del Madrid de los Austrias” o “Entre Dioses y mitos: origenes de Madrid”
son los atractivos nombres de algunos de sus tours. Cuentan ademas con planes especiales
para familias con nifios e incluso permite personalizar tus actividades. Los tours duran
aproximadamente dos horas y tienen un coste a partir de los 10 euros. PopupPlan ofreceria los
mismos precios que Madrid en Ruta y el margen pactado seria de un 20% por cada cliente que
envidsemos.

e Alquiler de bicicletas, patines y tours sobre ruedas con Rent & Roll —

www.rentandroll.es/es/about.html

Rent & Roll permite alquilar bicicletas y patines en pleno centro de Madrid o a domicilio.
Ademas ofrece tours por Madrid sobre ruedas vy, si la capital se queda corta, también hay tours
por las afueras. El precio varia dependiendo del servicio, pero son muy asequibles: 20 euros por
el tour urbano y 15 euros un dia entero de alquiler de bicicleta. De nuevo, ofreceriamos los
servicios al mismo precio que el proveedor y nos quedariamos con un 20% de margen de cada
cliente referenciado por nosotros.

*  Tour fotografico por Madrid con Book & White - www.bookandwhite.com

El estudio fotografico Book & White nos ofrece un plan exclusivo que sélo ha sido vendido a
través de Groupon durante una temporada: un tour por Madrid con el maravilloso recuerdo de
un juego de 30 fotos realizadas por un fotégrafo profesional. La duracién del tour aproximada
seria de 90 minutos y los clientes pueden modificar la ruta del tour a su antojo. La entrega de
las fotografias se hara a través de correo electrénico en calidad media-alta y permitira elegir
una de las fotografias para ser enviada con maxima calidad para su impresion. Nos ofrecen un
precio de 50€ por pack de treinta fotos, por ejemplo por pareja, y nos permiten aplicar el
margen deseado ya que ellos no ofrecen este servicio por su cuenta. Inicialmente aplicaremos
un margen de un 20% como en el resto de planes.
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No ha sido sencillo contactar con los restaurantes y han mostrado ser mucho mas reacios a la
colaboracion en comparacién con los proveedores de planes. La negociacion no estd cerrada con
ninguno de ellos, por lo que mostramos acuerdos a modo de ejemplo. Hemos buscado restaurantes de
calidad y cocina tradicional, con un rango de precios medio para ofrecer una experiencia de calidad y
diferenciada.

*  Restaurante Alcaravea - www.alcaravea.com

Con 3 locales en el centro de Madrid y uno en Alcald de Henares, Alcaravea se sitia como un
lugar de gran calidad en la cocina de mercado, junto con platas tradicionales, que se mezclan
con una excelente bodega y una gran cantidad de bebidas espirituosas. Todo ello convierte a
estos establecimientos en los lugares perfectos para combinar una buena comida,
acompafada de un buen vino o una bebida. Este negocio nos ofrece 3 menus cerrados con
platos de alta cocina tradicional espainola. Los menus van de los 25 euros a los 50 euros para un
minimo de 2 personas. El margen pactado para PopupPlan seria el 10% por persona/mend,
excluyendo el gasto que se haga fuera del menu pactado.

*  Restaurante El Rincon del Fisgén - www.ricondelfisgon.com
Buen ambiente, decoracion atractiva y cocina de mercado para uno de los restaurantes de
moda en Madrid y situado en el Barrio de Salamanca. Si bien el local es muy conocido entre los
locales, no lo es tanto entre los turistas extranjeros y su localizacidn, decoracidn y cuidada carta
lo convierten en un lugar perfecto para este segmento. Anunciaremos el lugar a través de
nuestra pagina web y mapas y por cada reserva a través de nuestra pdagina obtendremos un
margen del 15% de todo lo que se consume, excepto de las bebidas alcohdlicas.

* Tablao Flamenco, cena y espectaculo en Café de Chinitas - www.chinitas.com

Conocido Restaurante Tablao Flamenco, situado en el centro de la ciudad. El espacio se acredita
como el mejor del género, famoso por sus coloridos mantones de Manila por cuyo escenario ha
pasado una larga lista de estrellas del flamenco. Aunque este establecimiento no necesita
promocion alguna ni le faltan clientes, para nuestro programa de actividades es importante
contar con su colaboracién. Nuestro acuerdo de marketing se basa en el intercambio de pases
gratuitos por volumen de clientes recomendados. De esta forma podremos ofrecer planes
gratuitos a los inquilinos de nuestros mejores clientes favoreciendo la fidelizacion.

Marketing

La captacion de los clientes en el piloto serd directa, mediante contacto a través de la plataforma Airbnb
y redes sociales y referencias de otros hosts. Lo mas complicado sera ganarse la confianza de estos
primeros anfitriones, por ello los seleccionaremos cuidadosamente. Queremos gente que crea en la idea
y que esté dispuesta a crecer con nosotros. Seran parte importante de nuestro nacimiento como
empresa y contaran con ventajas especiales y privilegios de por vida.

Para la comunicacién tanto con anfitriones como con inquilinos contaremos con un nimero de teléfono
de atencién dedicada, asi como diferentes servicios de mensajeria, redes sociales y correo electrénico.
En el piloto este “call center” veinticuatro horas sera manejable por el staff de PopupPlan y nos
permitird obtener informacién muy valiosa de cara al lanzamiento de la plataforma: qué buscan
nuestros clientes y qué problemas tienen.
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Operaciones

Las operaciones se simplificaran al maximo durante este piloto. No existira todavia una plataforma web
ni movil, aunque si tendremos redes sociales y blog. La operativa con los clientes se realizard de forma
personal, via telefénica y por e-mail, ya que debera ser mucho mas cercana. Los packs de bienvenida
seran configurados por nosotros de forma manual, ya que no hemos podido encontrar un proveedor
gue nos proporcione personalizacidn con tan poco volumen. Del mismo modo, siempre que sea posible,
también realizaremos nosotros la entrega de ellos ya que de nuevo el volumen es muy bajo. Esto implica
que los costes asociados a los packs seran durante este piloto mayores de lo estimado. Los pagos se
realizaran en efectivo.

Para la limpieza se ha llegado a un acuerdo con la conocida web de tareas colaborativas Etece
(www.etece.es). Dicha web cuenta con una serie de solucionadores especializados en diferentes tareas
(transporte, limpieza, montaje de muebles, etc.) entrevistados personalmente por la plataforma. Un
usuario puede crear una tarea y ofrecer un precio y seran los solucionadores los que se ofrezcan a
realizarla si les resulta rentable. De este modo, para la limpieza hemos pactado un canal de
comunicacién directa con Etece de modo que nos permitan asignacion prioritaria de solucionadores
bajo demanda con un precio fijado, sin necesidad de gestionar la negociacion mediante la plataforma.

Costes

La inversion inicial en el plan piloto seria minima. Para minimizar los gastos, uno de nosotros se
constituiria como auténomo para poder facturar, mientras que el resto del equipo trabajaria a tiempo
parcial. Obviando dicho coste de oportunidad, asumimos la siguiente tabla de costes:

Siguiendo las estimaciones utilizadas en el plan financiero, aplicadas a los quince anfitriones iniciales,
obtenemos las siguientes cantidades de servicios ofrecidos:
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Los siguientes costes no tendrian ingresos directos asociados:

e Packs de bienvenida bdsicos: regalariamos los primeros.

e Planos: serian siempre gratuitos.

* Transporte.

e Otros costes asociados a las operaciones: cuota de autonomos y teléfono.

Por otro lado tendremos los costes que si nos reportaran ingresos, pero deberemos contar con caja
suficiente para poder hacer frente a los mismos:

e Packs premium y productos solicitados por los clientes.
e Planesy restauracion.

e Limpieza para inquilinos y anfitriones.

Esto nos daria un coste total del plan piloto de:

Y del programa piloto podriamos obtener los siguientes ingresos aunque no es el objetivo principal del
mismo sino poder probar si nuestra idea de negocio es atractiva para nuestros clientes o necesita de
alguna adaptacion antes de realizar una inversién mayor:
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Anexo 1 - Cuadro de mando y factores de éxito

La compafiia nacerd en Madrid y se ira extendiendo a otras ciudades espafiolas. En ese momento
muchos de los indicadores se deberan tener en cuenta por ciudad (por ejemplo el porcentaje de los
clientes que tenemos). En este anexo se considerara el cuadro inicial sin tener en cuenta las nuevas
ciudades.

Test Acido
Nos permitird medir si somos capaces de cumplir nuestras obligaciones financieras a corto plazo. El test
acido nos permite no contar las existencias, ya que sélo existen en una parte de nuestro negocio y no
tienen facil salida a corto plazo en caso de necesitar efectivo (por ejemplo, jabones con nuestro
logotipo).

EBITDA
Nos permitird medir nuestro beneficio bruto de explotacién.

Apenas tenemos activos, por lo que mediremos la rentabilidad de nuestros recursos frente a las ventas.

Rendimiento sobre ventas

Generalmente trabajamos con una estrategia de pricing aplicando un margen a nuestros productos. El
rendimiento sobre ventas nos permite controlar qué porcentaje de las ventas se transforma en
beneficios. Debemos controlarlo para saber si aumentar o disminuir los margenes o cambiar nuestro mix
de productos.

Porcentaje del mercado objetivo
Al no existir competencia, para medir nuestros objetivos debemos medir qué porcentaje del mercado
tenemos. Es decir, qué porcentaje de los anfitriones de cada una de las ciudades son nuestros clientes.

Esfuerzo por cliente (Uno para comerciales, otro para captacion electrénica)

Sobre todo al principio requerimos una fuerza comercial importante para captar a los anfitriones, por lo
gue es importante conocer el esfuerzo que nos cuesta conseguir cada uno de los clientes para comparar
con su CLV si nos merece la pena.

Nivel de satisfaccion (por anfitridn y por inquilino)

Para medir este factor de éxito sera necesario medir la satisfaccién de los clientes mediante encuestas y
similares. En este punto existirdan dos indicadores: uno para los anfitriones y otro para los inquilinos, ya
gue se dirigen a ellos diferentes productos.

% de clientes inactivos

Porcentaje de nuestra cartera de anfitriones que hacen mas de seis meses que no solicitan ninguno de
nuestros productos o servicios. Nos ayuda a medir la calidad de nuestros clientes.
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Ingresos medios por cliente activo (por anfitrion)
Para cumplir nuestros objetivos es necesario controlar el beneficio que obtenemos de nuestros clientes,
de modo que nos permita de nuevo medir la calidad de nuestros clientes.

Porcentaje de beneficios por producto (uno por producto)

Al tener varios productos y un catdlogo que se ird adaptando segun las necesidades detectadas, es
necesario conocer si tenemos dependencia de alguno de nuestros productos. Para ello mediremos qué
porcentaje de nuestros beneficios se corresponde a cada producto.

Crecimiento

Es basico en nuestra compafiia mantener un crecimiento constante para poder alcanzar una masa de
clientes que permita el éxito de nuestro negocio.

Canal de captacion del cliente (% de anfitriones captados por cada canal)

Nos resultara de utilidad conocer cuales son los principales medios de captacién de nuestros clientes. En
un primer momento serda mediante nuestros comerciales pero, para ser escalable, poco a poco tendran
que ir llegando a través de publicidad, redes sociales, etc. También nos permitird medir qué canales son
mas eficientes.

Crecimiento del mercado (clientes objetivos)
Estamos en un mercado con un crecimiento muy grande, y contamos con que siga creciendo segln lo
previsto para nuestro éxito. Es importante tenerlo controlado.

Productividad de los packs de bienvenida

Nos permite medir cdmo de eficientes somos en nuestras operaciones con los packs de bienvenida, ya
gue en un primer momento los configuraremos nosotros y tendremos que tener en cuenta costes de
materias primas, costes de creacién y almacenaje, almacenamiento y distribucion y optimizarlos al
maximo.

Nuevos productos por afio
Al ser dindmico nuestro catdlogo de productos, necesitamos mantener al menos al principio un flujo
constante de nuevos productos y servicios que ofrecer a nuestros clientes.

Productos decomisionados por afio

Del mismo modo, salvo que sean claves en nuestro negocio (por ejemplo los packs basicos como
producto de entrada), no debemos dudar en eliminar todos aquellos productos que no resulten
suficientemente rentables.

En un principio los trabajadores serdan uUnicamente los cuatro socios fundadores, pero a medida que
crezcamos se ird incorporando personal

% de costes laborales
Nos permitird medir si los sueldos son acordes a nuestra estructura de costes.

Productividad

Sobre todo en labores comerciales es muy importante conocer la productividad de nuestros empleados
para saber si nos estamos dimensionando correctamente respecto a empleados y ventas.
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Anexo 2 - Plataformas similares a PopupPlan

Airenvy - www.airenvy.com

Se encarga de la gestion integral del alquiler de alojamientos, ocupandose de anunciarlo, de
seleccionar al inquilino, de la entrega de llaves, la limpieza, etc. Cobran un 15% de lo que pague el
inquilino por el alojamiento alquilado. Operan en Estados Unidos con base en San Francisco.

Beyond Pricing - www.beyondpricing.com

Mas que un proveedor de servicios, Beyond Pricing es un software que mediante la modelizacién
dindmica de precios, estadisticas, disefio de algoritmos y analisis de bienes raices ayuda a fijar el
mejor precio posible de los alquileres, maximizando el rendimiento de las propiedades de los
anfitriones. Por la naturaleza de su negocio operan en todo el mundo, aunque estan basados en San
Francisco.

Guesthop - www.guesthop.com
Ofrece servicios adicionales a los inquilinos como planes y excursiones turisticas, cuidado de nifios,
entrega de comida a domicilio. También ofrecen los tradicionales servicios de gestién del
alojamiento. Operan en Estados Unidos con base en San Francisco y a través de su pagina web busca
socios para expandir el negocio.

Guesty - www.guesty.com

Se anuncian como “la forma mas facil de gestionar tu alquiler en Airbnb”, se ocupen de una gestion
integral del alquiler ofreciendo amplitud de servicios al anfitrién. Operan en Estados Unidos, Australia
y Reino Unido y estdn basados en San Francisco.

Keycafe - www.keycafe.com

A través de esta plataforma los anfitriones pueden dejar sus llaves en establecimientos adheridos a la
red Keycafe y gestionar de forma segura a través de una aplicacidn la recogida y entrega de llaves de
sus huéspedes. Operan en Estados Unidos y Canada y estan basados en Vancouver, Canada.

Proprly - www.propely.com

Ofrece servicios de limpieza, entrega de llaves, mantenimiento general del alojamiento y
comunicacién con los inquilinos, evitando asi problemas para el anfitrion. Operan en Estados Unidos
con base en Nueva York.

Urban Bellhop - www.urbanbellhop.com

Empresa cuyo objetivo es maximizar las oportunidades de alquiler de los anfitriones y ayudar a los
inquilinos con su llegada. Entre sus servicios se encuentra la compra de comida que el inquilino
indique previamente a su llegada. Operan en Estados Unidos con base en San Francisco.

Del mismo modo han surgido un gran nimero de empresas que ofrecen servicios de limpieza que han
encontrado en las plataformas de alquiler de alojamientos privados y vacacionales una gran
oportunidad. Algunas de ellas son: HomelJoy, Care.com,Handybook, MerryMaids.

Otras plataformas que poseen similitudes con nuestra oferta de ocio a turistas son Localeur y
Vayable. La primera es una comunidad de habitantes de una ciudad que quiere ayudar a los turistas a
sentirse como locales ofreciéndoles informacién unica. Esta opcidn se esta constituyendo como una
forma mads segura y eficiente que las clasicas resefias de turistas. La segunda no sélo hace
recomendaciones basadas en las sugerencias de locales, sino que ofrece la posibilidad de reservar
experiencias de lo mas completas.
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Anexo 3 - Caso de uso

“Bastian y Helen son una pareja alemana que, como parte de sus vacaciones, van a pasar cuatro dias en
Madrid. Son usuarios asiduos de Airbnb, y en la capital espafiola no van a hacer una excepcion. Por eso
han alquilado el piso de Rafael, un ingeniero industrial que por motivos de trabajo tiene que viajar a
menudo y aprovecha sus ausencias para alquilar su vivienda con ayuda de su cuiiado Raul.

La pareja, de 34 y 32 afios, es la primera vez que visita Madrid. El es periodista y ella maestra, y viajar
por Europa es su principal hobby aprovechando incluso un pequefio puente de cuatro dias. Es jueves a
mediodia, y como Rafael trabaja no ha podido ir a buscarlos al aeropuerto. Han quedado en la céntrica
Plaza de Espafia para ir caminando juntos hasta el piso y hacer la entrega de Illaves. El avion llego con
algo de retraso y a la pareja le cuesta moverse por la ciudad. Rafael comienza a ponerse nervioso, tiene
que volver al trabajo y todavia no ha comido.

Bastian y Helen llegan 25 minutos tarde. Rafael los saluda amistosamente tratando de ocultar las prisas
y enseguida se dirigen al piso. Durante los escasos cinco minutos de trayecto aprovechan para conocerse
y charlar. Una vez en el portal Rafael se disculpa numerosas veces por no poder acompaifiarlos hasta su
apartamento en el tercer piso y se despiden.

La primera impresion es buena. El piso es pequefio, pero estd limpio y bien decorado. En la mesa del
saldén hay una carta de bienvenida con algunas normas y consejos de la casa. Justo encima, para evitar
que vuele, dos pequefias cajitas con un logotipo que dice: PopupPlan. Al lado, una pequeiia cesta de
fruta y una botella de vino tipica del pais. Debajo también de la cajita, y con el mismo logotipo, un mapa
de la ciudad cuidadosamente doblado.

Helen se lanza directamente a por la cajita movida por la curiosidad. Tras abrirla con delicadeza se
encuentra un bombon, que no tarda en llevarse a la boca, y algunos utiles de aseo. Inmediatamente, y
con una sonrisa en la boca, coge el cepillo de dientes desechable y golpea amistosamente en el hombro a
Bastian pensando: “qué suerte has tenido, condenado”.

Bastian, por su parte, se entretenia ojeando el mapa de la capital... O mds bien la imagen del cocido
madrilefio que se ofertaba. Rdpidamente saca su teléfono del bolsillo y escanea el cédigo adjunto.
Salivando le muestra la pantalla a Helen que, tras leer rapidamente la descripcion del plato castizo,
asiente con la cabeza y con una sonrisa pulsa el boton de reserva sin quitar el mévil de la mano de su
pareja.”
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Anexo 4 - Procedimiento de validacidon previa

PopupPlan, todavia sin nombre, comenzé como una plataforma de organizacidon de eventos mediante
crowdfunding. Los usuarios podrian solicitar qué evento querian en su ciudad, y el resto de personas
votarian segun su interés. Si un evento era muy demandado, los promotores de eventos o los propios
artistas podrian ofrecer organizarlo si se precompraban un cierto numero de entradas. La primera
pivotacion nos llevd a centrar la plataforma Unicamente en la musica debido al mayor volumen de
negocio. La validacidn nos dejd las siguientes conclusiones:

e Existen dos competidores en Espafia, Bandeed y Cooncert, con modelos diferentes. Ninguno
fue capaz de encontrar un modelo de negocio rentable.

e Entrevistas con artistas y promotores nos hicieron comprender lo complicado del mundo de la
musica, su hermetismo y el poco margen en la venta de entradas.

El siguiente paso se orientd hacia una plataforma de organizacién del tiempo libre, pivotando
inicialmente sobre la venta de entradas. De este modo se permitia la configuracion de planes completos,
afadiendo a tus eventos una cena, la noche de hotel y una actividad la mafiana siguiente. Esta
plataforma se alimentaria de los datos para proporcionar una importante componente social, ademas
de un sistema de recomendaciones muy avanzado que permitiese sugerirte planes segun tus gustos. Los
primeros pasos de la validacién resultaron satisfactorios, sin embargo una vez mas nos topamos con la
realidad:

* Ladificultad de entrar en el mundo de la venta de entradas.

e El sistema social y de recomendaciones requeria un volumen muy alto de usuarios, y hasta ese
punto no aportaria ningun valor a la plataforma.

e La gente no quiere planificar su vida en su ciudad, y prefiere improvisar aunque vaya a un
concierto. Tiene sus locales y sus bares de confianza, y las recomendaciones no suelen ser una
opcion.

Y si no podemos recomendar planes a los locales ¢A quién podemos recomenddrselos? Las encuestas
nos dieron la solucién: la gente no planifica cuando viaja. Tiene algunos lugares clave anotados, desde
luego, y quizas algun restaurante recomendado. Nadie se salta la torre Eiffel en Paris, pero en general
no tienen toda la estancia planificada y sin embargo quieren aprovechar el viaje al maximo. ¢Qué hacen
entonces? Pues buscan en internet, improvisan o preguntan. Ademas, son mucho mas propensos a
gastar dinero o a darse caprichos que los locales.

El siguiente problema que se nos planted fue cémo acceder a estos turistas. Cada uno viene de un pais
diferente, aterrizan en nuestra ciudad y se van. De nuevo analizando sus comportamientos hay varios
puntos clave para descubrir planes: recepcién de los hoteles, recomendaciones de conocidos, guias,
oficinas de turismo, etc. Consideramos que el punto mas sencillo para acceder a ellos, el que todos
tenian en comun, era el alojamiento. Sin embargo los alojamientos tradicionales tenian ese servicio bien
cubierto. ¢Por qué no buscar un nicho todavia por explotar? Fue entonces cuando se nos pasaron por la
cabeza las plataformas de alojamiento colaborativo, y usar a los anfitriones como palanca para ofrecer
nuestros servicios. El resto, es historia.
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Anexo 5 - Business Model Canvas

El siguiente Business Model Canvas nos permite tener una visién amplia de todo nuestro modelo de
negocio, de modo que podemos ver qué proponemos, a quiénes, como lo haremos y qué costes vamos
a tener y cdmo podemos ingresar, siempre desde una perspectiva de producto y de mercado.

1) Segmento de clientes: Hemos identificado dos segmentos de clientes. El primero de ellos, y principal
para nosotros estaria compuesto por los anfitriones de las casas, no solo por ser cliente prioritario para
adquirir nuestros productos y servicios, sino porque les haremos participes del proceso pues son ellos
quienes nos permitan acceder a nuestro segundo target de clientes, el cual estaria compuesto por los
huéspedes de los mismos.

2) Socios claves: Como partners estratégicos contamos, en primer lugar, con los propietarios de las
viviendas que, como hemos comentado en el punto anterior, seran los prescriptores de los servicios que
vamos a ofrecer a sus huéspedes.

Por otro lado, serdn parte importante aquellas empresas de ocio, de hosteleria o que organizan eventos,
con las que tendremos pactados un margen por cada cliente que les enviemos. Del mismo modo, la
empresa de servicios de limpieza y nuestros proveedores de amenities, seran también partners clave del
modelo.

3) Propuesta de valor: los hosts, gracias a nuestros productos y servicios, podrdn mejorar la vivencia y
experiencia de sus huéspedes, somos un proveedor que entiende y conoce a su cliente. Mejorar esta
experiencia da lugar a una mejora en las reviews en la plataforma Airbnb, con lo que obtendra una
ventaja competitiva respecto a otros anfitriones y, en ultima instancia, poder alquilar con mas
recurrencia aumentando asi sus ingresos. Sumada a esta propuesta de valor, solucionamos varias de las
incomodidades con la que el anfitrion se encuentra, que va desde la limpieza del domicilio hasta la
recomendacion de planes a sus huéspedes.
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4) Actividades clave: la primera y principal actividad es la de encontrar a los anfitriones y ofrecerles
nuestros servicios. No es habitual que las plataformas tipo Airbnb pongan la direcciéon exacta del
propietario, por lo que tendremos que realizar una labor de busqueda y captacion intensa hasta que nos
demos a conocer.

Por otro lado, debemos planificar las actividades de ocio y restauracion que ofreceremos, habiendo
pactado unos margenes para la empresa. A estas actividades hay que sumar la distribucion de
amenities, pacto con empresa de limpieza y otros servicios a ofrecer.

5) Canal de distribucion: el principal canal de interaccidn con nuestros clientes sera a través de nuestra
plataforma web o nuestra aplicacion mdévil, donde podran encontrar tanto los anfitriones como los
huéspedes, toda la informacién necesaria para acceder a nuestros productos y recomendaciones.

Otra via de comunicacién sera telefénica e incluso, en los primeros meses, la visita in situ, donde poder
presentar la empresa, solucionar dudas y ofrecer nuestros servicios.

Los productos se entregardn fisicamente en el lugar elegido por el cliente a través de empresas de
logistica comercial y, los servicios seran tramitados a través de la web y la app.

6) Ingresos: la estructura de ingresos estd basada en la venta de todos los productos y servicios que
tenemos en cartera, que podemos ofrecer a nuestro publico objetivo. La forma de obtener dinero es via
margen respecto al precio al que hemos pactado con nuestros proveedores, ya sean ocio, hosteleria,
limpieza o amenities.

7) Costes: la estructura de costes esta fundamentalmente compuesta por las néminas de los empleados,
el alquiler del almacén, los costes de marketing y distribucion, el mantenimiento de los servidores, los
costes de los proveedores y por los suministros basicos.

8) Recursos clave: tres grandes bloques son los recursos que utilizaremos en nuestro negocio.

En primer lugar, la web y la aplicacion mdévil. Estas seran nuestro activo clave tanto para ofrecer toda la
informacion al usuario, como para nosotros obtener informacion de ellos y, por supuesto, para que
puedan comprar el producto o servicio que deseen.

En segundo lugar contamos con la fuerza de ventas y el marketing que, durante el rodamiento de la
empresa, jugaran un papel crucial y fundamental.

Por ultimo, el conocimiento de los propietarios y la confianza generada en ellos, sera clave para la
continuacidén del negocio y el aumento de los ingresos.

9) Relacién con los clientes: el objetivo fundamental es tener una relacién de confianza con los clientes.
Esto lo conseguiremos mediante las redes sociales, con comunicaciones frecuentes donde los usuarios
podrdn recibir nuestras comunicaciones y, mas importante aun, podrdn ser ellos mismos quienes nos
den su propio feedback con las diversas campafias y medios que pondremos a su disposicion.

Por otro lado tendremos una estrategia directa de trato con los clientes, de modo que sean conscientes

de que hay un equipo humano detrds de la web o aplicacién que utilicen, siempre dispuestos a solventar
cualquiera de sus inquietudes.
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Anexo 6- Canvas de clientes

A continuacién mostramos la propuesta de valor que hacemos a nuestros clientes basandonos en el
Value Proposition Canvas. Al dirigirnos a dos segmentos de clientes, anfitriones y huéspedes, es
necesario el estudio de dos modelos diferenciados.

Este modelo nos da una vision general de varios puntos clave del cliente y cdmo vamos a solucionarlos,
es decir, meternos en la mente del consumidor analizando lo que le gusta hacer y lo que no y, a raiz de
ahi, proponer soluciones a través de nuestros productos.

1) éQué tiene que hacer el anfitrién? Varias son las labores a realizar por un anfitrion cuando cede una
parte o todo su domicilio. Estas labores van desde el propio recibimiento a los huéspedes, mantener el
piso dotado de algunos servicios minimos como jabdn o papel higiénico, mantener limpio el domicilio,
hacer recomendaciones de qué pueden visitar de la ciudad y, en general, todo lo que se refiere a un
trato agradable ya que luego se vera recompensado via reviews en la plataforma Airbnb.

De estas labores se desprende una parte ventajosa en forma de recompensa para el anfitrion y otra
menos agradable. La primera parte hace referencia a lo orgulloso que puede hacerle sentir el alquilar
esa propiedad y, por supuesto, el beneficio econdmico que obtiene por ella. También es una
oportunidad de sentirse servicial, conocer nuevas personas de otras comunidades y paises y por tanto
un enriquecimiento bilateral, ademas de obtener unas recomendaciones positivas si ha hecho bien su
labor.

Por otro lado, debe hacer unas tareas no tan agradables, lo que se consideran “pains”, entre las que se
encuentran la limpieza del alojamiento, ya sean bafios, sabanas y suciedad en general. Ademas, ha de
comprar recambios higiénicos y, por supuesto, recibir al huésped para darle las llaves o despedirlo para
recogerlas.

2) éQué ofrecemos teniendo en cuenta la perspectiva del Anfitrion? Nuestros hosts van a tener acceso

a herramientas informaticas, tanto plataforma web como aplicacién mavil, donde podran gestionar sus
pedidos de repuestos de amenities, recepcion de planos con actividades y rutas para hacer
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recomendaciones a sus inquilinos, también tendran acceso a la reserva u orden de servicios de limpieza
del domicilio y cualquiera de nuestros productos.

De esta forma, seguiradn incrementando su valor como anfitriones, pues estan dando un mejor servicio a
aquellas personas que se alojen en sus domicilios, lo que influird en unas mejores valoraciones en las
plataformas de alquiler, lo que repercute directamente en una mayor rotacion de inquilinos y por tanto
unos mayores ingresos.

Ganaran en comodidad, ya que pueden recibir los pedidos en su domicilio y en un breve periodo de
entrega; ademas el uso de nuestra plataforma les permitird acceder a todos estos servicios de forma
centralizada, sin que tengan que buscar en diferentes empresas de servicios.

1) ¢éQué tiene que hacer el huésped? Cualquier viajero que visita otra ciudad debe, mas si cabe si esta
en otro pais, prever o reservar donde va a alojarse, ya sea para descansar, tomar una ducha, preparar su
siguiente visita, teniendo en cuenta sus necesidades respecto al nUmero de dias que va a permanecer en
dicho lugar y el uso que quiere darle al mismo. A la par, también debe saber que tipo de transporte
tiene en las cercanias para poder desplazarse hacia los lugares de su interés que desee conocer y no
estén en las proximidades de su alojamiento.

Otra de las importantes tareas a realizar por el viajero, y en muchas ocasiones motivo principal de sus
viajes, es la de cubrir su tiempo de ocio ya sea mediante visitas a las atracciones mas destacadas del
destino, actividades, conocer la restauracion local, ver eventos y conocer, en definitiva, la cultura y el
entorno donde se encuentran.

Cuando alguien viaja le es satisfactorio poder acceder a promociones y descuentos, ademas de tener
informacion sobre el destino; si ademas recibe un trato VIP su experiencia como turista mejora
ampliamente. En cambio, el desconocer el destino, tener que indagar en multitud de paginas web para
encontrar informacién, no encontrar lo que se busca o que el precio sea demasiado alto, son los puntos
negativos con los que tiene que lidiar el huésped.

59



2) ¢Qué ofrecemos teniendo en cuenta la perspectiva del Huésped? A través de nuestra plataforma
web y aplicacion movil van a poder gestionar, desde el propio alojamiento donde se encuentren, los
planes que quieran disfrutar pudiendo elegir entre una oferta variada y original la cual se adapta a sus
gustos y necesidades. Todo esto con un pago centralizado sin tener que acceder a diversas webs
diferentes, reservando cuando quieran de manera facil e intuitiva.

Ademds, su experiencia como clientes se vera mejorada al tener una empresa detras pendiente de ellos

con la que podran contactar para resolver sus dudas durante su viaje, ademas de contar con una serie
de amenities y servicio de limpieza para una mayor comodidad durante su estancia.
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Anexo 7 - Segmentos de clientes descartados

A continuacién explicamos algunos segmentos de clientes, anfitriones, detectados y que no formardn
parte de nuestro publico objetivo.

Alquiler de una parte de la vivienda - Motivacion econdmica

Son personas que tienen una habitacidn libre y, bien porque no encuentran inquilinos permanentes o
porgue no tienen la necesidad, optan por el alquiler periédico mediante plataformas de alojamiento
colaborativo. Su motivacién es meramente econdmica, y por lo general no prestan mucha atencion a los
detalles y el alquiler supone una molestia para ellos. Generalmente no estan dispuestos a gastar dinero
en sus inquilinos o en la vivienda. En muchas ocasiones son personas que estan en alquiler en la
vivienda, lo que supone una violacidn de las normas habituales de los contratos de alquiler.

Alquiler de una parte de la vivienda - Motivacion hospitalidad

A pesar de que los ingresos extra son un aliciente, muchos anfitriones disfrutan recibiendo inquilinos de
otros paises y compartiendo experiencias. Son personas abiertas y sociables, y a menudo se preocupan
mucho por sus huéspedes. Generalmente son también inquilinos cuando viajan. Prefieren un trato
directo con los inquilinos: recomendar sus propios planes, comprar los productos ellos mismos, etc. En
muchas ocasiones realizan planes conjuntos con los inquilinos.

Alquiler de primera vivienda completa

Hemos detectado un segmento de clientes que alquila su primera vivienda y se va a vivir con un familiar
o con su pareja durante la estancia de los inquilinos. Su motivacién es meramente econdémica y suele ser
gente joven que puede volver con sus padres o que todavia no vive con su pareja. No se preocupan
demasiado por conseguir inquilinos, y lo consideran una molestia. Simplemente lo utilizan como un
método de conseguir algun ingreso extra esporadico.
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Anexo 8 - Redes sociales y recursos web

Web: www.popupplan.com/

Twitter: https://twitter.com/PopupPlan

Facebook: www.facebook.com/popupplan

Blog: http://PopupPlan.wordpress.com/

62



Anexo 9- Proveedores contactados

Paqueteria

Asm - http://es.asmred.com/
Menex - http://www.menex.es/
UPS - http://www.ups.com/europe/es/spaindex.html

Correos - http://www.correos.es/

Packs de bienvenida

Lande - http://www.geyushiamenitieshotel.com/
Geyusi - http://www.landesa.com/
Vega - http://www.vega-es.com/

Disefio e impresion

Borpisa
Unaluna Publicidad - http://unalunapublicidad.com/
El atico del arte
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Anexo 10 - Plan financiero

A continuacion se mostraran el resto de datos financieros que completan lo expuesto anteriormente.

Hipotesis

Para la realizacidn de los cdlculos, se han empleado las siguientes hipotesis:

Estimacion de precios de venta al publico y estimaciones de pedido

Previsiones de ventas por tipo de cliente

Previsiones de ventas por tipo de producto
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Estimacion de costes por producto

Estimacion costes totales de los productos

Estimacion gastos de personal

Dado que los propios socios seran empleados PopupPlan, sus sueldos se han estimado como simbdlicos
para que puedan mantenerse con ellos, sobre todo al principio y por eso se esperan incrementos para
los mismos muy altos sobre todo el segundo y tercer afio.
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Gastos totales de personal para los cinco afios

Balance

Ratios de solvencia
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Anexo 11 - Fuentes

- Organizacién Mundial del Turismo OMT, Annual Report 2013.http://www2.unwto.org/es

- Instituto Nacional de Estadistica. http://www.ine.es/

- Instituto de Estudios Turisticos.http://www.iet.tourspain.es/es-ES/Paginas/default.aspx

- Airbnb / Blog Airbnb https://www.airbnb.es/- http://blog.airbnb.com/hospitality-standards/

- Wimdu / 9Flats / Housetrip / Homeaway.

- Idealista. http://www.idealista.com/

- Ipyme. http://www.ipyme.org/es-ES/Paginas/Home.aspx

- Empresa Nacional de Innovacidn. http://www.enisa.es/

- Portal de la Seguridad Social. http://www.seg-social.es/Internet_1/index.htm

- Ministerio de Industria, Energia y  Turismo. http://www.minetur.gob.es/es-
ES/Paginas/index.aspx

- Banco Mundial. http://www.bancomundial.org/

- Fondos Enisa:
http://www.enisa.es/es/financiacion/info/creacion/enisa-jovenes-emprendedores

- Hosteltur. http://www.hosteltur.com/

- Marca Espafia. http://marcaespana.es/es/economia-empresa/turismo

- Priceonomics. http://priceonomics.com/hotels/

- Niumba Tripadvisor. http://blog.niumba.com/practica-el-turismo-colaborativo-con-niumba/
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Anexo 12- Curriculums del equipo fundador

Ana Gutiérrez Pérez

Bruno Fernandez Gonzalez

David Moure Tribaldos

Pablo Agulla Barreiro
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ANA GUTIERREZ-PEREZ

gutierrezperezana@gmail.com Blasco de Garay 59, 39|
+34 686 12 54 64 28015 ¢ Madrid
Born in Santa Cruz de Tenerife Spain

| am an energetic marketing, public relations, communications and event management professional with
a keen eye for detail and a deep and clear understanding of customer needs. | have developed my
professional career between New York, Shanghai and Madrid and therefore enjoy multicultural and fast-
paced environments. | like seeing things happen, the always evolving world of architecture and the
collaborative work.

WORK EXPERIENCE

ROCA SANITARYWARE S.A., Madrid

Roca Madrid Gallery Manager - February 2011- present

- Opening of the Roca Madrid Gallery. Oversee the day to day operations.

- Recruit and train the team.

- Maintain high Gallery standards to ensure all visitors and event attendees receive excellent service.

- Merchandise showroom to optimize the company’s look and feel. Ensure accurate showroom
inventory.

- Hire external contractors as required. Negotiate new contracts and conditions.

- Work with the Marketing and Communication Department to draw up the annual communication and
marketing plan. Implement the marketing and communication plan. Develop the annual program of
activities, including cultural exhibitions and professional events (roundtables, conferences, training
sessions, award ceremonies and professional competitions, among others).

- Promote all Gallery events/activities and adjust communication and branding strategies to position the
space as one of Madrid’s leading venues for architecture and design-related events.

- Responsible for allocating the space for external events/activities and for their organization and
execution.

- Write, edit, and assist in the production of all Gallery publications, event and exhibition-related
materials.

- Work closely with the commercial department to drive company sales through ad-hoc activities hosted
at the Gallery.

- Build and maintain a robust relationship with the architecture and design community nationally and
internationally. Develop relationships with key private and public industry players, decision makers and
media influencers to increase awareness of the Gallery.

- Work to stay current in the field of architecture and design.

- Create and maintain a loyal visitor base through a continuous proactive approach. Develop visitors
contact strategies (social media, CRM tool and website).

- Financial forecasting and budgeting of space activities.

- Prepare monthly reporting (visitors and activities) in accordance with company requirements.

SPAIN PAVILION AT WORLD EXPO SHANGHAI 2010, Shanghai

Protocol/VIP Hostess - April 2010- October 2010

- Assisted the Protocol Department and Protocol Director in the execution of events.

- Supervised the execution of events held at the Pavilion.

- Served as Pavilion and EXPO Guide and Interpreter for VIP visitors such as Prime Ministers, Presidents,
Government Officials, Members of Royal Families and other visitors.

- Managed the VIP guests’ list of events hosted at the Pavilion.

LATIN AMERICAN VENTURE CAPITAL ASSOCIATION (LAVCA), New York

Director of Marketing, Events and Member Relations
August 2007- August 2009
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- Managed, planned and executed all national and international conferences and educational seminars
(2007 and 2008 LP/GP Roundtable, 2008 PE/VC Annual Summit, 2008 Investor’s Workshop, 2008 PE/VC
Colombian Seminar, 2009 PE/VC Mexico Summit, 2009 Peru Private Capital Forum).

- Coordinated online registrations, caterers, graphic designers, audiovisual/ translation vendors,
sponsors, participants, speakers and all parties involved in an event to facilitate high-quality meetings.

- Managed all aspects of membership relations, doubling LAVCA’s membership revenue.

- Gained media exposure through the development and execution of a marketing plan that led to a 30%
increase in LAVCA’s membership.

- Developed marketing partnerships that facilitated LAVCA’s presence as supporting association of
events hosted by ABVCAP, AMEXCAP, The Economist, Terrapinn, Dow Jones, LatinFinance and
Mergermarket, among others.

- Developed joint membership programs with the Brazilian and Mexican Venture Capital Associations in
an effort to support local associations and strengthen LAVCA’s presence in the region.

- Co-managed a three-year grant (US$1,000,000) of the Multilateral Investment Fund of the IDB and the
Corporacion Andina de Fomento (CAF), which provided funding for LAVCA from 2007 to 2010.

- Managed LAVCA’s Board of Directors communications and meetings.

- Supervised a research project with the Wharton Business School funded by FMO to develop a LatAm
Fund Managers’ Directory to be published in April 2009.

- Spearheaded the design and launch of LAVCA’s new website and logo in September 2007.

- Managed and updated LAVCA’s website on a daily basis.

- Co-edited LAVCA’s monthly e-newsletter, which is distributed to more than 3,000 contacts.

- Managed LAVCA’s contact database.

EMBASSY OF SPAIN (Education Office), New York

Administrative/ Personal Assistant - August 2006- August 2007

- Assisted in the development of Spanish educational programs in USA.
- Supervised and managed the accounting and all administrative tasks.
- Managed the Education Consul’s agenda.

EMBASSY OF SPAIN (Tourist Office), New York

Events, Marketing, Media and Public Relations Assistant - April 2005- April 2006

- Organized, managed and supervised all events to promote Spain in the US market.

- Edited Press Releases distributed among media contacts to promote Spain in the US market.
- Managed and updated contact’s database.

- Attended fairs and trade shows representing Spain.

OTHER PROFESSIONAL EXPERIENCE

Freelance interpreter, translator, editor and proofreader. // Event volunteer: Spain-US Chamber of
Commerce, Seeds of Peace Foundation and I-Star Charity Day, (2007-2008, New York). // English
language coordinator; served as liaison for students in England and organizations in Spain, (2004,
Hastings). // Membership and Event Planner at a scientific not-for-profit organisation, (2003-2004,
Tenerife).

EDUCATION

MBA. Escuela de Organizacion Industrial, Madrid, Spain. Expected 2014

BA Degree in Translation and Interpreting. Universidad Pontificia Comillas, Madrid, Spain, 2004.
ERASMUS: Leipzig Universitat, Germany, 2001-2002.

Official Seal of Jura Translator and Interpreter, Government of Spain, 2004.

Introduction to Fashion Publicity and Events Management. Fashion Institute of Technology, New York,
2009. // Marketing Fundamentals. Baruch College, New York, 2009. // International Meetings and
Special Events Management Certificates. New York University, New York, 2006-2007. // Tourism
Management Courses. UNED, Spain, 2003-2006.

SKILLS
Personal: Great organizational and time management skills. Ability to multitask and work efficiently
under pressure. Communicative and detail-oriented with a proactive and positive attitude.
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Language: Spanish: mother tongue. English: proficient. Italian: conversational. German and Chinese:
basic-conversational.

Computer: MS Office: Word, PowerPoint, Excel, Outlook; Lotus Notes; Quickbooks; some knowledge of
HTML coding.
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Bruno Fernandez Gonzalez

Direccion Actual

Emiliano Barral 18.1 2°-3
28043 Madrid, Espafia
(+34) 660 450 005
brunofgonzalez@gmail.com

Experiencia Laboral
Project Manager en Archibus Solution Center Spain. Madrid, Espafia
Noviembre 2012 — Actualmente

Archibus es el primer proveedor mundial de software para la gestion de inmuebles,
infraestructuras e instalaciones. Como Assistant Project Manager mis competencias
incluyen la captura de requisitos y la estimacion y planificacién de tareas. Trabajo
directamente con el cliente gestionando proyectos y haciendo labores de consultoria.
Realizo también tareas de disefio y desarrollo de software: Java, JavaScript y SQL.

Programador en Datapoint Iberica. Madrid, Espafia
Febrero 2011 — Agosto 2012

Datapoint es una compafia internacional dedicada a la integracion de tecnologias
de contact centre. A pesar de que mi categoria profesional era programador, fui
adquiriendo responsabilidades que incluyeron el analisis de requisitos, la instalacion y
configuracion de sistemas, el disefio y desarrollo de software, el manejo de recursos y
presupuestos, labores de preventa y consultoria y la gestién de pequefios equipos.

Software Developer en Ontia sp. z 0.0. Cracovia, Polonia
Septiembre 2010 - Diciembre 2010

Durante unos meses trabajé con una beca en una de las compafiias punteras en
software para la cultura en Francia y Polonia. Mi trabajo consistié en analizar las
necesidades de mi equipo e implementar funcionalidades sobre un editor para aumentar
la productividad de mis comparieros.

Investigador en el Gll. A Corufia, Espafia
Febrero 2010 - Septiembre 2010

Trabajé como investigador contratado para el Grupo Integrado de Ingenieria (GlI),
departamento perteneciente a la Universidad de A Corufia. Mi principal &rea de estudio
fue la Inteligencia Atrtificial, centrandome en técnicas como la programacion genética,
algoritmos genéticos, redes neuronales, heuristicas o sistemas multiagente.

Educacion

MBA Part Time — Escuela de Organizacion Industrial, Madrid.

Octubre 2013 - Julio 2014

Como parte de mi formacion, en Octubre de 2013 comencé un MBA con el objetivo
de adquirir conocimientos sobre gestion empresarial que me ayudasen a crecer
profesionalmente.
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Ingenieria Informética - Universidad de A Corufia, A Corufia, Espafia
Septiembre 2002 - Febrero 2010

Soy licenciado en Ingenieria Informatica por la Universidad de A Corufia. Mi
proyecto de fin de carrera Desarrollo de una Herramienta de Programacion Genética
para Sistemas de Animacion 3D basados en Nodos”, realizado en colaboracién con la
empresa gallega de animacion Bren Entertainment, obtuvo una calificacion de 9,5 y
gracias a él fui contratado para continuar con las fases siguientes del desarrollo.

Curso de Direccion y Gestion de Proyectos en CEIM — SUNION
Junio 2012

Con el objetivo de afianzar y ampliar mis conocimientos sobre la direccidn y gestion
de proyectos, en Junio de 2012 realicé un curso de 50h a través de la Confederacién
Empresarial de Madrid-CEOE.

Idiomas
Espariol y Gallego
Nativo.

Inglés

Fluido hablado y escrito.

Poseo el titulo Cambridge ESOL.: First Certificate in English (Grade B) (2008).
Tengo experiencia laboral en inglés como idioma de trabajo durante mas de tres meses
de practicas en Cracovia (2010). Durante los dltimos dos afio he trabajado con
proveedores y servicios técnicos con el inglés como lengua de trabajo tanto escrita
como hablada.

Polaco

Nivel muy basico.

Debido a que vivi en Cracovia durante mas de tres meses decidi realizar un curso
intensivo de polaco Basico. A pesar de que no soy capaz de mantener una conversacion
ni de leer en polaco adquiri competencias basicas para actividades cotidianas como
comer en un restaurante, ir al mercado o comprar billetes de tren.
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DAVID MOURE TRIBALDOS
(+34) 606 589 506
mouredavid@hotmail.com

Octubre 1981
es.linkedin.com/in/davidmoure/

SINUESIS

Cursando actualmente un Master en Business Administration en la Escuela de Organizacion Industrial
(Madrid).

He dedicado la mayor parte de mi carrera profesional a la creacién y gestion de carteras de clientes
sélidas y a largo plazo. Actualmente desarrollo mi actividad profesional en el ambito de la consultoria
estratégica (B2B), proporcionando un valor afiadido a emprendedores, pymes y grandes empresas que
basen su ventaja competitiva a través de la Investigacion, Desarrollo e Innovacién Tecnoldgica,
potenciando su Ahorro Fiscal y gestionando Ayudas Nacionales y/o Europeas.

La polivalencia como cualidad principal, estoy acostumbrado a trabajar en proyectos con una clara
orientacion a resultados y a participar en mesas de negociacion. Proactivo, habituado al trabajo en equipo
y creo firmemente en la automotivacion.

Empatico y apasionado por el contacto con clientes y partners, siempre tratando de buscar soluciones
eficientes, sin perder de vista la ética personal y profesional.

Gran aficionado a blogs, grupos y charlas sobre Emprendimiento, Innovacién y Desarrollo Social.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

+ F.INICIATIVAS
Diciembre 2013 — Actualidad

Consultor Desarrollo de Negocio

Actualmente, y contando con una sdlida base financiera, me encargo de prospectar el mercado
nacional en busca de clientes potenciales que han de cumplir unos requisitos previamente definidos.
Una vez localizados me pongo en contacto con su Director Financiero, Director General y/o Director
de Proyectos, tratando de concretar una fecha para una reunién in situ, donde poder exponer nuestro
valor y hacer un diagnostico del potencial de su empresa en cuanto a actividades de I+D+i o
Inversiones Medioambientales.

¢ Prospeccién del mercado en base a sus proyectos, Balance y Cuenta de Resultados

e Captacioén: exposicién de la actividad de la empresa y valor afiadido

« Negociacion de contratos y condiciones con empresas de gran volumen de facturacion
« Diagnéstico del Ahorro Fiscal por actividades de Investigacion, Desarrollo e Innovacion
¢ Gestion de Ayudas Nacionales (CDTI) y/o Europeas (HORIZON2020)

e Gestion de cartera de clientes y control del C.R.M.

4+ CORINTO EXPORTACION — ABBOTIS HELLAS
Mayo 2013 — Noviembre 2013

Asistente de Direccion General — Delegacion espafiola (central sita en Tesaldnica, Grecia).

Control del proceso comercial, logistico y econémico que se genera en la produccion de prendas de
mujer a nivel mayorista, enfocado en su mayoria al comercio exterior, principalmente México.
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Encargado del cierre de entrevistas con los clientes actuales y con futuros potenciales. Participo en el
proceso de venta junto a la responsable de disefio, también en la negociacion de precios de venta,
negociacion de precios de produccién y tiempos de entrega, medios de pago y condiciones
bancarias, siempre en vistas de obtener la mayor rentabilidad en cada operacion.

*  Captacion de clientes potenciales: presentacion de la empresa y entrega de muestras

*  Negociacion con fabricas de precios y tiempos de entrega.

< Comercio Exterior: supervision de plazos de entrega, packing list, facturas comerciales,
certificaciones de origen (EUR-1), negociacién de Créditos Documentarios, gestion de aduanas

« Habilidades de comunicacion efectiva, capacidad de negociacion y toma de decisiones

«  Trabajo en equipo para operaciones de exportacién Grecia — Espafia — México

+ LA CAIXA — CAIXABANK
Febrero 2008 — Abril 2013

Gestor de clientes Particulares y PYMES

Gestor comercial de particulares y empresas. Clara vocacién comercial, tratando de establecer
relaciones duraderas basadas en la confianza con mi cartera de clientes, equilibrando el
asesoramiento de clientes con los objetivos comerciales marcados por la compafiia, desde una fuerte
conviccién ética y una posicién honesta. Actividad centrada en el analisis de cliente y oferta de
productos financieros.

«  Experiencia en captacion de particulares, autbnomos y pymes.

e  Gestion de cartera buscando la relacién a largo plazo

¢ Vinculacion de clientes y exposicion de alternativas

« Amplio conocimiento de productos financieros bancarios y asesoramiento financiero, reforzado
por constantes cursos de formacién (fondos de inversion, depdsitos estructurados, comercio
exterior...)

4+ CAJA CASTILLA LA MANCHA (C.C.M.)
Agosto 2007 — Febrero 2008

Administrativo de sucursal

Durante este periodo tuve la oportunidad de conocer en profundidad una amplia gama de productos
financieros tanto de activo como de pasivo. De este modo pude asesorar sobre las mejores
soluciones para las necesidades de cada cliente, buscando siempre el equilibrio entre el producto
financiero y los objetivos comerciales establecidos por la Entidad.

+ ORGANIZACION DE CONSUMIDORES Y USUARIOS (0.Cc.U)
Octubre 2006 — Junio 2007

Soporte a clientes y socios

Primera linea de soporte via atencién telefonica a los clientes y socios de la organizacion sobre
consultas financieras basdndome en las publicaciones de los analistas financieros de la institucion.
Ademas realizaba tareas de apoyo a los gestores de reclamaciones con los expedientes mas
complejos, siempre relacionados con temas financieros.

FORMACION Y CAPACIDADES

2013  Cursando M.B.A. en la Escuela de Organizacion Industrial

e 2001 - 2007 Administracion y Direccién de Empresas
Universidad Complutense de Madrid

e Inglés alto hablado y escrito.
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Europass
Curriculum Vitae

Personal information
First name(s) / Surname(s)
Address(es)

Telephone(s)

E-mail

Linkedin profile
Nationality
Date of birth

Gender

Desired employment /
Occupational field

Work experience

Dates
Occupation or position held

Main activities and responsibilities

Name and address of employer

Type of business or sector

Dates
Occupation or position held

Main activities and responsibilities

Name and address of employer

Type of business or sector

Dates

Occupation or position held

Main activities and responsibilities
Name and address of employer

Type of business or sector

Education and training

Pablo Agulla Barreiro

Emiliano Barral, 18-a 22-3 28043, Madrid, Spain
0034- 912812511 Mobile: 0034- 630246564
pabloagullabarreiro@gmail.com

http://www.linkedin.com/pub/pablo-agulla-barreiro/1b/9b5/3b7
Spanish
24/05/1984

Male

Software Engineer

August 2012 onwards
Software Engineer

- Development of functional tests for 3GPP PCRF Ericsson’s proprietary solution.
- Design and development of new features for Ericsson’s solution.
- Writing technical documentation for customers.

Ericsson (Madrid)

Telecommunications

October 2010 — August 2012
Software Engineer

- Design and development of backend web services in C++ for airlines e-commerce
platforms

- Technical analysis with customers to study requirements for new features or
enhancement of the functionalities already put in place.

Amadeus IT Holding (Nice)

E-Travel services provider

April 2010 — September 2010

Software Developer

Development of Web applications using J2EE and STRUTS for the Public Administration
Indra (Corunna)

ICT
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Dates
Title of qualification awarded

Principal subjects/occupational
skills covered

Name and type of organisation
providing education and training

Level in national or international
classification

Dates
Title of qualification awarded

Principal subjects/occupational
skills covered

Name and type of organisation
providing education and training

Level in national or international
classification

Personal skills and
competences

Mother tongue(s)

Other language(s)

Self-assessment
European level (*)
English

French

Social skills and competences

Organisational skills and
competences

Computer skills and
competences

October 2013 — July 2014.
Master in Business Administration

-Project management, human resources, finances, Strategic marketing, entrepreneurship,
customer development and lean startup methodologies.

Escuela de Organizacién Industrial

MBA

September 2002 — February 2010.
Computer Engineer

-Software development.

- Artificial Intelligence: multiagent systems, artificial vision, knowledge-based systems,
artificial neural networks...

- Project Management and organization: Quality (ISO and CMM), Microsoft Project...

University of Corunna

University degree (5 years)

Spanish, Galician.

Understanding Speaking Writing

Listening Reading Spoken interaction | Spoken production

C2| Proficient User| C2| Proficient User | C2| Proficient User | C2| Proficient User | C2| Proficient User

Independent
user

Independent
User

Independent
User

Independent
User

Independent

B1
User

B1 B1 B1

(*) Common European Framework of Reference for Languages

-Working abroad gave me the experience of meeting people coming from different
backgrounds and cultures, broadening my mind and making me being more aware of
different points of view.

| worked as a volunteer in a youth center that organises activities for children with the role
of coordinator of the activity for the little ones.

- C++ Advanced training (35 hours June 2011)

- Experience in multiple programming languages: C++, XML, JAVA, C#, SQL, etc.

- Knowledge of modern J2EE frameworks: Hibernate, Spring and Tapestry, Struts.
- Advanced GUI development with SWING and JAVA Accessibility.

- Agile methodologies (Scrum).

77



Other skills and competences | - CAE Certificate (2008)

- Three weeks intensive English courses in Dublin, Ireland (2007) and Toronto, Canada
(2008)

Driving licence | 1 am a holder of a Spanish Driver license. Category B vehicle
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Resumen Ejecutivo

é¢Quiénes somos?
PopupPlan somos cuatro jovenes emprendedores que, tras un duro proceso de validacion, ha detectado que el turismo
y el alquiler colaborativo es un pastel enorme en Espafia -y en el mundo- y que todavia queda mucho por repartir.

éPero qué es eso del alojamiento colaborativo?

Basicamente, consiste en que un particular alquile su vivienda por dias como si de un hotel se tratase. El principal actor
de esta tendencia es Airbnb, una empresa que pone en contacto a anfitriones e inquilinos y que en tan sdélo 6 anos se
ha convertido en la cadena hotelera mas grande del mundo.

¢Quiénes son nuestros clientes?

Tenemos dos clientes principales:

e |os anfitriones de las plataformas de alquiler colaborativo,

¢ los inquilinos que se alojen en las viviendas de los anteriores.

é¢Qué les ofrecemos?

A los anfitriones les ofrecemos servicios y productos que redunden en una mejor experiencia para sus inquilinos. Esto
se traduce en mejores valoraciones y en un mayor numero de alquileres y, por lo tanto, en mas dinero. Ademas, nos
ofrecemos a realizar por ellos algunas de las tareas mas tediosas derivadas del alquiler de sus viviendas.

A los inquilinos les ofrecemos poder acceder de forma sencilla, centralizada y desde la propia vivienda a servicios,
planes y productos que mejoren su experiencia durante las vacaciones.

éPor qué lo hacemos?

El turismo es un mercado en crecimiento y Espafia es el segundo pais del mundo en ingresos por visitantes extranjeros.
Los alojamientos colaborativos como Airbnb han dejado de ser una alternativa minoritaria para convertirse en un
referente mundial con mas de 15 millones de huéspedes en sus seis afos de vida.

Hemos detectado que cada vez existe mas competencia entre los anfitriones para posicionarse adecuadamente y que
la actividad comienza a profesionalizarse. Alquilar tu vivienda a través de estas plataformas conlleva mucho trabajo y
preocupaciones, lo que en muchas ocasiones limita la cantidad de huéspedes que un anfitrién esta dispuesto a alojar.

Los inquilinos, por su parte, echan de menos algunas de las comodidades que podrian tener en un hotel. Ademas,
consideramos que los anfitriones son un buen canal para acceder a ellos y ofrecerles productos y servicios que hagan
de sus vacaciones una experiencia mucho mas agradable.

¢Qué vendemos?
A los anfitriones:
* Packs de bienvenida basicos con utiles de aseo y alglin bonito detalle.
¢ Packs de bienvenida premium con productos tipicos de la tierra.
e Servicio de limpieza antes y después de una estancia.
e Servicio de recepcion de huéspedes y entrega de llaves.

A los inquilinos:
e Planes de ocio y restauracion.
e Limpieza diaria.
* Packs de bienvenida con productos tipicos y de higiene bajo demanda.

¢Cémo lo vendemos?
Tanto anfitriones, como inquilinos podran acceder a todos nuestros servicios y productos a través de nuestra web y
aplicaciones moéviles.
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¢Como van a conocernos?

Los anfitriones son personas amables y abiertas, pero su identidad la guardan celosamente las plataformas. Para
acceder a ellos deberemos captarlos directamente a través de la red mediante nuestros comerciales. En cuanto la
gente comience a conocer PopupPlan, los nuevos clientes no podran resistirse a probar nuestros servicios.

Los inquilinos vendran de todos los paises del globo. Seamos sinceros, por mucho que nos gustase no podemos
captarlos uno a uno en su pais de origen, es por ello que el anfitridn y los recursos que dejemos en su vivienda seran
nuestros principales prescriptores.

¢Como hacemos dinero?
Pues a base de vender nuestros productos a los anfitriones y a los clientes, como era de esperar.

Ventas por tipo de producto

Welcome packs
Limpieza

Entrega llaves

Planes

Ventas por tipo de cliente

Anfitriones

Inquilinos

é¢Cuanto nos va a costar?

No mucho, nuestrainversioninicial es bajaytambién los costes de nuestras operaciones. Entre los cuatro y convenciendo
a nuestros pobres amigos y familiares que tanto nos quieren juntaremos 150.000€. Ademds, como somos jévenes
y emprendedores pediremos una ayuda de 75.000€ a ENISA. Con todo este dinero podremos poner en marcha el
proyecto y mantenernos el primer afio, que sera el mas complicado, durante el que no tendremos suficientes ingresos
para pagar todos los costes.

Inversiones iniciales esperadas Inversion Amort. Anual
Constitucion de la sociedad limitada 3.500,00 € 10 afos 350,00 €
e sso0me sates ro0000e
Creacion app iOS/Android 25.000,00 € 5 afios 5.000,00 €
Equipamiento informatico + movil 4.800,00 € 5 afios 960,00 €
Total 68.300,00 € Media = 5,1 afios 13.310,00 €

é¢Cuanto vamos a ganar?
El primer afio vamos a sufrir, pero no temamos, ya contdbamos con ello. Si nuestras cuentas no fallan en cuatro afios
habremos despegado y recuperado nuestra inversion.
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Beneficio neto FCLA Agregado

250.000,00 € 350.000,00 €
184.560,29 € 298.450,90 €
200.000,00 € 300.000,00 €
150.000,00 € 130.83024 € 250.000,00 €
105.142,82 €
100.000,00 € 200.000,00 €
50.000,00 €
23.206,64 € 150.000,00 €
- 101.144,19 €
0,00 € 100.000,00 €
2 3 4 5
-50.000,00 € 50.000,00 €
-100.000,00 € 0,00 €
3
-125.862,50 € -10.032,19 €
-150.000,00 € -50.000,00 €
-68.300,00 €
Il Beneficio neto €
-100.000,00 9420556 €
-120.399,95 €

-150.000,00 €

Il FCLA Agregado

¢Y esto va a funcionar?
Bueno, eso dicen nuestras cuentas. Ya sabemos que el Excel lo aguanta todo.

Rentabilidad de Popuplan

Coste de capital social 15%

Coste de deuda financiera 4,5%

WACC 11,1%

VAN 123.209,53 €

TIR 41,6%

TIRM 33,2%

Pay-Back A principios del afio 4
Porcentaje de deuda bancaria 50%

Préstamo inicial 75.000,00 €

Fondos propios iniciales 150.000,00 €

&Y si nos dejasen sonar?

Tenemos disefiado un plan de expansién muy cauto y bien pensado, pero nuestro limite esta en el numero de ciudades
y de anfitriones al que podamos acceder. Y son muchos, creednos. Mas de los que nosotros cuatro podemos abarcar.
No somos unos locos, pero si Airbnb esta en mds de 33.000 ciudades en todo el mundo ¢Por qué no podemos estarlo
nosotros?

é¢Por qué vamos a triunfar?

Somos una empresa joven y con energia. La inversion inicial es muy pequefia y nuestras operaciones son sencillas.
Hasta un nifio podria realizarlas, bueno, igual no. Estamos en un sector en crecimiento, y no existe competencia directa
en nuestro pais. Sabemos qué necesitan nuestros clientes, o al menos sabemos que tienen necesidades. Estamos
dispuestos a adaptar nuestro catdlogo de productos y servicios a sus deseos, al fin y al cabo sélo hablando con ellos van
a darnos la mitad del trabajo hecho. Es lo menos que podemos hacer. Ademas, pondremos en marcha un plan piloto
de seis meses financiado por nosotros mismos. Falla rapido, falla barato. Si fallas, claro.
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