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ABSTRACT PLA D’EMPRESA: URBALIA

RESUM | PARAULES CLAU

Aquest treball desenvolupa el pla d’empresa d’Urbalia, una plataforma digital
innovadora que connecta administracions publiques i promotors immobiliaris amb
I'objectiu de facilitar la cessio de sol public per a la promocié d’habitatge assequible. El
projecte neix com a resposta a una necessitat urgent del mercat immobiliari i la falta

d’habitatge assequible

Urbalia actua com a intermediari tecnoldgic i operatiu, oferint un espai centralitzat i
transparent per a la licitacio de terrenys, la validacié de promotors i el seguiment de
projectes. A través d’aquesta eina, es busca reduir la burocracia, millorar la planificacio

urbanistica i fomentar I'’habitatge de lloguer a preus raonables.

El treball inclou una analisi completa del mercat, un estudi del sector mitjangcant
models com PESTEL i Porter, el desenvolupament del model de negoci CANVAS,
I'estratégia de marqueting, el pla operatiu, I'estructura organitzativa i un pla financer

detallat a cinc anys.

Els resultats del pla financer demostren que I'empresa és totalment viable i rendible.
Amb un Valor Actual Net (VAN) positiu tant en escenaris amb finangament com sense

finangament, i una Taxa Interna de Rendibilitat (TIR) superior a la mitja.

Paraules clau: habitatge assequible, cessié de sol public, col-laboracié public-privada.



RESUMEN Y PALABRAS CLAVE

Este trabajo desarrolla el plan de empresa de Urbalia, una plataforma digital
innovadora que conecta administraciones publicas y promotores inmobiliarios con el
objetivo de facilitar la cesion de suelo publico para la promocién de vivienda asequible.
El proyecto nace como respuesta a una necesidad urgente del mercado inmobiliario: la

falta de vivienda a precios accesibles.

Urbalia actua como intermediario tecnoldgico y operativo, ofreciendo un espacio
centralizado y transparente para la licitacion de terrenos, la validacién de promotores y
el seguimiento de proyectos. A través de esta herramienta, se busca reducir la
burocracia, mejorar la planificacién urbanistica y fomentar la vivienda de alquiler a

precios razonables.

El trabajo incluye un analisis completo del mercado, un estudio del sector mediante
modelos como PESTEL y Porter, el desarrollo del modelo de negocio CANVAS, la
estrategia de marketing, el plan operativo, la estructura organizativa y un plan

financiero detallado a cinco afios.

Los resultados del plan financiero demuestran que la empresa es totalmente viable y
rentable, con un Valor Actual Neto (VAN) positivo tanto en escenarios con como sin

financiacién, y una Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) superior a la media del sector.

Palabras clave: vivienda asequible, cesidn de suelo publico, colaboracién publico-

privada.



ABSTRACT AND KEYWORDS

This project presents the business plan for Urbalia, an innovative digital platform that
connects public administrations and real estate developers with the goal of facilitating
the allocation of public land for the development of affordable housing. The initiative
responds to an urgent need in the real estate market: the lack of accessible and

affordable housing.

Urbalia acts as a technological and operational intermediary, offering a centralized and
transparent space for land tendering, developer validation, and project monitoring.
Through this tool, the platform aims to reduce bureaucracy, improve urban planning

processes, and promote reasonably priced rental housing.

The paper includes a comprehensive market analysis, an industry study using models
such as PESTEL and Porter, the development of the CANVAS business model,
marketing strategy, operational planning, organizational structure, and a detailed five-
year financial plan.

The results of the financial study show that the company is entirely viable and
profitable, with a positive Net Present Value (NPV) in both financed and non-financed

scenarios, and an Internal Rate of Return (IRR) well above the sector average.

Keywords: affordable housing, public land allocation, public-private collabo



index

ABSTRACT PLA D’EMPRESA: URBALIA ...ttt e et e eeeeas 1
RESUM | PARAULES CLAU ...uuiiiiieiieiee ettt et e ettt e et e e et s e etenae s e eeeane s eeeens 1
RESUMEN Y PALABRAS CLAVE ...ttt ettt s et e s e eeenn e 2
ABSTRACT AND KEYWORDS ......ceeeeeetee ettt ettt e e e et s e enennaes 3
1. INTRODUCCIO ...ttt ettt ettt ettt eaene 2
2. DESCRIPCIO DEL NEGOCI ......uveeteeeveeeteeeeeeteeeeeeeeteeeteeeaeeeaeeeeeseeesseeseennssneeseseseenssenns 3
2 B B I-TS Yot gl o Tol [o Yo [ K= I T [T H PP 3
2.1.1.Eleccid del Nnom de PEMPIeSa couuiuniiniiiiiiieie ettt eae e sasasasanaaanan 4
2.1.2. ACHIVItat € UeMPIESa ceu ettt et et et et eeeneaeaeeensensenaannan 4
2.1.3. DESCIPCIO UELSEIVEI ivvuiiuiiiiiiieiie ittt ettt eteeteeeeetseeeeaneaaneannsannanns 5
2.1.4. MOAELCANVAS. ...ttt e ettt e et s e etene s e erena e e eeennanees 6

3. ANALISI DEL MERCAT I L'EMPRESA .....uvtiiieuieeteeeteeeteeeteeeeeeeeeeeeaeeerseeveeaeeaeeseeeseeeseenns 6
T Yo F- 1L I S (=] o F PR PTRRPRRTRE 7
3.1 1. ANALISIS PESTEL .ceuuniiiiiiiiiiiie ettt ettt ettt s e et s e e eeae s e eeenaneees 8
3.1.2. Analisis de sector. ANALISi POter ......couuviiiiiiiiiiiiiiiiiii e, 22
3.1.3. Analisis de la COMPELENCIA cciuuiiiiiiiiiiii e e e e s e e e ees 23
3.1.4. Analisis de la demanda.. ..ot 24

3.2. ANALISIS INTERN . .....coviitiiuiirieteeteeeeeteeteeteetteaseeseeseeteesseseeseeseessenseeseeseessensesenas 27
4. ANALISIS DAFO ...ttt ettt ettt ettt ettt ettt enesene 28
5. PLANTEJAMENT ESTRATEGIC .....cveitieeieeteeeteeete ettt e eteeeve e eaeeteeeseeseeaeeaneeaeens 30
B5.1. MiSSIO, VISIO I VALOIS euieiiiiiiiii ettt et et e e e eneaeresenans 30
5.2. Mapa estrategic d’0DJECHIUS .uuiiuiiiiiii ittt e e e e e e e e 31
5.3. EStrategies COMPETItIVES civuuiiiiii ittt e e e e e e e e e e e e ee 31
6. PLADE MARQUETING .....uviiuiietieetecte e et et et ete et e et eeveeeaeenaeeaaeeteeeseeseeseenseennans 32
6.1. Estratégies de segmentacio i pOSICIONAMENT .....ccuviviiiiiiiiiiiiiieie e e eaes 32
B.71.7. SEEMENTACIO ..ceuiitniiiiiii ittt ettt et et e et e et e et s eaesaenseensennsannsennaannsannns 32

LT I o 1] Ted o F= . 1= o 1 PP 32



6.2. EStrategies OPEratiVES . cuuiiue ittt et et e e e e e e e e e e e e 32

B.2.T.MAIQUETING ceeniiinieiiii ettt et ettt s et e tee s et s erea e eene s eneneeeenes 32
6.2.2. MAIQUETING MIX . ettneiiinieiiieii ettt e et ettt e et erenesetnsereneeeenesereneeeeneserensseenes 33
7. PLAD’OPERACIONS. ... .ttt ettt eteee s e e eene s eetena s e enennans 34
7.1, DESCIIPCIO B PrOCESSOS . euiiniiniiuiiiietettettttrtrteteeuetteresetenststuesessessessensansanssnns 36
8. ORGANITZACIO RECURSOS HUMANS ......ooviietieeieneeeneeeteeereeeaeeeeeeeeteeeseeeneenaeeneeneens 37
8.1. Estructura de Uempresa. Organigrama.....c.cceeeueieeuiiieneieiiineieeeeeiee et eeenesereneeeenes 37
8.2. Descripcio llocs de treball i COSTOS ..vuuiuiiiiiiiiiiir e e aaee 38
10. LEGISLACIO | CONSTITUCIO ...ttt sttt sttt 40
TO.1. ASPECTES LEEALS ..neeniiniiiiei ettt et e e e eens 40
10.2. Tramits admiNiSTratiUS..c.u.eieueieieieiiie ettt et et e et e ereaeeeeneeereneeeneseenaneees 41
11  ECONOMIC ...ttt ettt sttt ettt ettt ettt 41
11.1. FINanGament iNiCIAl ..u.ivu it e e et e a s e san e e s e e aaans 41
171.2. SErveis i TONTS A’ INGrESS0S .iuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e ettt et e teeeereansansansensanssneees 42
11,3, DESPESES OPEIATIVES: e iniiiiieiiiiie et ettt et et et et e eeeneeneeansenrensensensennens 43
11.4. Compte de resultats proviSionNal........ceu e eiieiiiiiiii e eeees 44
11.5.Balang de SITUACIO ...vuiiniiiiiici ettt eee e e re s e sa s e s e e s ees 45
TT1.6. FLUX A CAIXA ceuniiiniiiiiiiiii ittt ettt et e et e tae e een s eeaaeeen 45
T1.7.EStUi ratiS civvuniiiiiiiiiiiiii e 47
T2. CONCLUSIONS . ...ttt ettt ettt s e et s e e tenae e s e e tane s eetanae s e enannensens 48
T3 BIBLIOGRAFIA . ...ttt ettt e et s e et e e e tene e e eeeene s eetena s eenennaaee 49



1. INTRODUCCIO

L'accés a un habitatge digne i assequible s’ha convertit en una de les problematiques
socials més urgents de la nostra societat. En un context marcat per I'encariment del
lloguer, I'escassetat de sol disponible i les limitacions administratives per aconseguir
habitatge de nova construccio, calen solucions innovadores que facilitin la col-laboracio

entre el sector public i el privat.

Aquest Treball de Final de Grau té com a objectiu desenvolupar el pla d’empresa de
Urbalia, una plataforma digital pensada per connectar administracions publiques i
promotors immobiliaris, amb la finalitat de gestionar i posar en valor el sol public
disponible per a la promocié d’habitatge assequible. A través d’aquesta eina, es busca
agilitzar processos urbanistics, reduir la carrega burocratica i promoure una nova

manera de gestionar el territori des d’'una optica social i eficient.

He escollit aquest tema perqué crec que es una necessitat urgent que s’ha de solucionar
d’intre de la societat, i el sector Immobiliari, és un dels temes que mes m’emociona

actualment.

A més, aquest treball m’ha permés aplicar els coneixements adquirits durant el grau en
diferents assignatures com ara Marqueting, Direccié Financera, Recursos Humans o
Innovacio i Canvi Tecnologic, en un cas practic amb aplicacio real. També ha estat una
oportunitat per aprofundir en el funcionament de les licitacions publiques, la normativa

urbanistica i els models de negoci digitals.
1.1. Metodologia

La metodologia utilitzada en aquest treball ha estat de caracter mixt, combinant un
enfocament qualitatiu amb una analisi tedrica. L'objectiu ha estat dissenyar un projecte
empresarial viable i coherent, basat en la recerca d’'informacié pertinent i comparat amb

la realitat professional del sector.

En primer lloc, s’ha dut a terme una fase d’analisi d’informacié i de consulta de fonts
oficials. Aquesta ha inclos la revisié de normatives legals relatives a la constitucio
d’empreses, la regulacio urbanistica i les politiques publiques d’habitatge a Catalunya.
També s’ha consultat informacié estadistica recent del sector immobiliari, informes de
demanda d’habitatge i estudis elaborats per entitats publiques i privades. Tots aquests
materials han permeés contextualitzar la problematica de I'accés a I'habitatge i justificar

'oportunitat d’'un model com el que es proposa.



Per confirmar que la idea era bona, es va optar per incorporar dues entrevistes.
Aquestes entrevistes es van realitzar a tres professionals relacionats amb I'ambit de
I'habitatge i I'administracio publica. L'objectiu d’aixd era validar la coheréncia del model
de negoci proposat, conéixer de primera ma la viabilitat d’'una iniciativa d’aquestes
caracteristiques i detectar possibles barreres o oportunitats reals que pot trobar-se una

empresa d’aquest tipus.

Les entrevistes tenien com a objectiu conéixer la percepcid sobre la situacio actual de
'habitatge, experiéncia amb projectes public-privats, barreres administratives meés
habituals i opinié sobre 'iis d’eines digitals en la gestio de sdl. Les respostes obtingudes
van ser molt Utils per reforgar la viabilitat del projecte, ja que han coincidit amb la idea
que hi ha una necessitat dintre de la societat on hi hagi una col-laboracié entre
administracions i promotors privats. També se'n van recollir suggeriments que han ajudat

a matisar alguns aspectes clau del pla de negoci.

Finalment, en el treball s’ha inclos una simulacid econdmica basada en hipotesis
realistes, a partir de la qual s’ha elaborat un estudi financer complet. Aquest estudi
incorpora projeccions a cinc anys vista, calculs de rendibilitat, balancos i indicadors com

el ROE, ROA, flux de caixa i ratios de solvéncia i liquiditat.

En resum, la metodologia del treball ha estat dissenyada per combinar una base teotrica
solida amb una aproximacioé practica i aplicada, amb 'objectiu de demostrar no només
la viabilitat empresarial del projecte, sind també la seva coheréncia amb les necessitats

reals del mercat i del context social actual.
2. DESCRIPCIO DEL NEGOCI
2.1 Descripcioé de la idea

L' INCASOL pot disposar de terrenys de titularitat propia o de titularitat d'alguna entitat
publica, com Ajuntaments o empreses publiques, per poder desenvolupar promocions

d'habitatges en régim de venda i lloguer a un preu assequible.

La maijoria d'Ajuntaments no valoren els terrenys que tenen per diversos motius, pero
els més rellevants sén la manca de temps per fer els estudis preliminars, els estudis

técnics i tota la documentacié per treure el concurs public i el control posterior de I'obra.

El projecte consisteix a crear una area exclusiva dins de I'INCASOL, que I'anomenarem
HABITATGE ASSEQUIBLE, que s'encarregara basicament de posar valor els terrenys

propis, els dels Ajuntaments i altres entitats publiques per a la construccié d'habitatges



en régim de venda o lloguer a preu assequible, bé amb algun tipus de proteccié o sense,

perd a preu assequible.

2.1.1. Elecci6 del nom de I'empresa

Per escollir el nom de 'empresa he pensat en una marca senzilla i clara, que fos facil de

recordar i que reflectis perfectament I'activitat del negoci. Finalment, he optat pel nom
Urbalia.

URBALIA

Imatge 1. Logotip empresat

2.1.2. Activitat de 'empresa

Les funcions principals seran:

1.

© N o o s~ DN

L'inventariat de tots els sols de Catalunya en una web oberta a tots els promotors,

distingint
1. Sol urba directe
2. Sol amb planejament aprovat pendent d'urbanitzar

L'estudi comercial de cada terreny

L'estudi técnic per saber la quantitat d'habitatges que es poden construir
L'analisi prévia de la viabilitat de la promocio

La recerca dels ajuts, subvencions i finangament disponible

La comercialitzacio dels terrenys

Tota la gestio per treure a concurs les promocions i I'adjudicacio

El control i seguiment fins al lliurament de la promocio

1 Font: Elaboracio propia



9. L'assessorament legal complet

Amb aquest departament i aquesta web es pretén agilitzar la sortida al mercat de sol
public per a la construccié d'habitatges a preu assequible, fent convenis publics o un

concurs per a la venda del terreny.

Cada licitacio del projecte portara un canon de gestio que financara el funcionament del

departament.
2.1.3. Descripcio del servei

La plataforma sera molt facil d’utilitzar. D’una banda, les administracions publiques
podran registrar-se i publicar-hi els concursos de cessié de terrenys, detallant

caracteristiques técniques, juridiques i urbanistiques de cada parcel-la.

D'altra banda, els promotors immobiliaris tindran un espai especific dins la plataforma
on podran registrar-se, consultar informacidé detallada sobre els concursos oberts i
presentar-hi les seves propostes. La mateixa plataforma s’encarregara d'organitzar les
propostes rebudes, validar documentacid i facilitar la comunicacié entre totes les parts

implicades.

L'objectiu principal és aconseguir un procés més transparent, agil i menys burocratic per

a tothom.



2.1.4. Model CANVAS

Per tal d’analitzar de manera estructurada i visual el funcionament estratégic del projecte

Urbalia, s’utilitza el model de negoci CANVAS, desenvolupat per Alexander Osterwalder.

Aquesta eina permet representar de forma sintética els nou elements clau que

configuren qualsevol empresa, des de la proposta de valor fins als fluxos d’ingressos i

costos. (CANVAS complet annex 2)

Socis claus M i
I - Gestio i seguiment de

i cessions de terrenys.

i - Manteniment i evolucia de

i laplataforma digital.

¢ .-Captacidisuporta

| promotors.

i - Definicio de requisits per als
: concursos publics.

- Administracions
publiques (cessio de sol).
- Promotors i
constructors (execucio
dels projectes).

- Entitats financeres i fons
d'inversid (possibilitat de
cofinangament).

Costos estructura

Activitats claus @

! Recursos claus

I Infraestructura digital segura i
¢ funcional.

. - Equip legal i técnic per

; validacio de sol i normativa.

i - Equip informatic per

i desenvolupament i

| manteniment web.

i .- Departament de marqueting
i per campanyes de captacio.

i -~ Recursos financers per

i sostenir l'activitat operativa.

- Desenvolupament i manteniment de la plataforma digital
-- Despeses de personal (técnic, legal, informatic, marqueting).

- Costos de captacio i gestio de clients (campanyes, esdeveniments, suport).
— Infraestructura tecnologica (allotjament, seguretat, sistemes d'informacio).

- Assessoria legal i tramitacio administrativa.
- Comunicacio institucional amb entitats publiques i privades.
- Costos generals i despeses corrents de I'activitat.

Imatge 2. Model CANVAS?

Proposta de valor

- Reduccid dels costos de
construccio mitjangant la
cessio de sol public.

- Creaci6 d'una plataforma
digital que agilitza processos
legals i burocratics.

- Intermediacio eficient entre
administracio pablica i
promotors.

- Acces a lloguer assequible
per a collectius vulnerables.
- Base de dades amb llistat
de llogaters preinscrits per
garantir ocupacio.

- Us sostenible i eficient del
50l public disponible.

v zﬁl:ntii:: amb els I@

i .- Suport técnic i juridic

{ personalitzat per a promotors.
i - Comunicacit continua amb
i totsels actors (abans, duranti
i després del projecte).

i .- Contacte a través de correu,
{ panell digital, telefon,

i newsletters i webinars

! Canals =h
i .- Plataforma web propia (gestio
! de projectes i terrenys).

i —Reunions amb administracions
i (presencials o en linia).

i .- Xarxes socials i preséncia

i digital.

i .- Participacio en fires i

i esdeveniments immaobiliaris.

i .- Publicacions internes a canals
i oficials d’administracions.

[;—E- - Fontsd'ingressos
. - Canons de gestid

3. ANALISI DEL MERCAT | L'EMPRESA

Segment de clients

-~ Administracions
publigues
(ajuntaments, governs
autonomics).

-~ Promotors
immobiliaris (grans
petits).

~ Inquilins amb rendes
mitjanes o baixes:
joves, families, tercera
edat.

En l'analisi del mercat de I'habitatge cal tenir en compte molts factors que afecten el

desenvolupament d'aquest, tant en |'oferta d'habitatges com en la demanda.

Dins del mercat dels habitatges, si ens cenyim als habitatges de nova construccid

destinats al lloguer, que és l'objecte d'aquest treball, tenim diferents factors a tenir en

compte i que hem d'analitzar.

N o g bk~ 0D~

La solvéncia dels llogaters

2 Font: Elaboracio propia

L'oferta d'obra nova per al lloguer

La regulaci6 del lloguer, legal i fiscal

L'oferta d'habitatge per a la compra

La capacitat d'endeutament de les families

L'oferta de finangament per a empreses i particulars

La quantitat de sol disponible per a la construccio i la seva localitzacio.



Sempre hi haura una doble analisi, una per part de I'oferta, que afectara els promotors
que desenvolupen els projectes immobiliaris amb ['objectiu de posar els habitatges en
régim de lloguer de llarga estada i un altre per part de la demanda, que determinara la

quantitat de llogaters que hi poden haver i la solvéncia d'aquests.

En analitzar el mercat del lloguer, també cal analitzar molt bé el mercat de compravenda
d'habitatges, ja que les persones que busquen habitatge per comprar i no poden entrar

dins del mercat del lloguer, augmenta la demanda de lloguer i conseguentment el preu.
3.1. Analisi extern
En aquest analisi determinarem:

Quin és el mercat real del lloguer d'habitatges a Catalunya
Claus del seu possible creixement

Possibles canvis en la demanda

Les tendencies del mercat immobiliari del lloguer

El segment de mercat al qual ens vam dirigir

o o~ wh =

Les principals magnituds econdmiques que afecten tant |' oferta com la demanda
Per dur a terme I'analisi extern del mercat dividirem I'estudi en dues parts:

L'analisi de I'entorn, per analitzar-lo utilitzarem I'analisi PESTEL
L'analisi del mercat, on analitzarem
e El sector de I'hnabitatge. Utilitzarem les 5 forces de Porter
e La competéncia

e Lademanda



3.1.1. Analisis PESTEL

Factors Politics B Factors socials EEE el Factors legals
economics tecnologics ecologics

Regulacid de Creixement del preu Demgualtat socialy Noves tecnologies Impactes al canvi Regulacions i lleis dels
alquilares y accés al del lloguer i habitatge econamica nrEs el climatic sols

iz Dificultats a 'hora de Dificultats construccid Noves mesures de Noves lleis de contral
Iniciatives politico- la compravenda de d'emancipacio per als construccio de lloguers

privades d’habitatges joves sostenible

Imatge 3. Analisi PESTELS

Per comprendre I'entorn macroecondmic que envolta el projecte Urbalia, es realitza un
analisi PESTEL, una eina estratégica que permet identificar els principals factors
Politics, Econdmics, Socials, Tecnoldgics, Ecologics i Legals que poden influir en el

desenvolupament i I'éxit del negoci.

Factors Politico-Legals

La regulacié de lloguers i accés a I'habitatge per les recents normatives sobre la
regulacio dels preus dels lloguers ha fet que molts dels arrendadors retirin el seu pis del
mercat de lloguer tradicional, per a destinar-lo a primer habitatge, per a posar-lo com a
habitatge turistic o altres usos que no estiguin regulats per la LAU. Encara que s’estan
elaborant noves lleis de control de lloguers on cada vegada s’estan establint més lleis
que des que incentiven per part dels propietaris particulars a destinar els habitatges al
lloguer de llarga durada. La imposicié fiscal per realitzar una promocié immobiliaria
destinada a lloguer és elevada. D'altra banda, els promotors no poden realitzar
promocions d'habitatges a les poblacions amb més demanda, perqué hi ha una
escassetat de sol urba directe, sol apte per demanar llicéncia d'obres. Els terrenys
inclosos en els plans parcials per al seu desenvolupament és tan costosa la tramitacié
urbanistica que fa que sigui inviable el desenvolupament, tant pel temps que es triga

com pels costos finals d'obtenir el solar apte per demanar llicéncia urbanistica.

En quant a les iniciatives politico-privades, cada vegada més institucions estan intentant
dur a terme diferents projectes amb aquesta iniciativa fent incrementar la competéncia i
reduir el cost del sol. Aquestes iniciatives passen per la cessio del dret de superficie de
sol propietat de I'administracié publica als promotors immobiliaris per a la construccié de

promocions destinades al lloguer assequible, amb aquesta iniciativa es pretén abaratir

3 Font: Elaboracio propia



el cost de la despesa, ja que el promotor no ha de comprar el sdl i, per tant, el preu del

lloguer pot ser més barat.

La regulacié dels impagaments i els okupes, incentiva que les persones amb habitatges
que els podrien destinar al lloguer permanent, no ho facin i, si els lloguen, ho fan per

temporada o els posen al mercat de lloguer.

Factors economics i cultural

A Espanya ens enfrontem amb una cultura de compra de I'habitatge més que del lloguer.
L'informe de Rastrerator conclou que el 76,7% dels enquestats prefereix la compra
abans que el lloguer, el veuen com una inversidé segura que es revalorara amb el pas

del temps i com una alternativa a la inversio per a la jubilacié.

La falta d'habitatges al mercat de compravenda a preu assequible fa que els joves hagin
de llogar, aixd provoca que, a banda de la gent que prefereix llogar per diferents motius

personals, també hagin de llogar les persones que no poden comprar.

Aquesta decantacio forgosa al lloguer fa tensionar el mercat del lloguer incrementant els
preus mensuals, ja que no hi ha tants propietaris disposats a llogar els habitatges de

llarga estada i no es construeixen prou habitatges destinats al lloguer permanent.

Abans d'estudiar el mercat del lloguer, cal estudiar el mercat de compravenda

d'habitatges

Problema d'accés a la compra d'habitatge
Segons el Banc d'Espanya els problemes d'accés a la compra d'un habitatge s'han
agreujat durant els ultims anys, concentrant-se en determinats tipus de llars i arees

geografiques.
Els problemes principals son:

1. L'augment de la ratio entre el preu d'un habitatge mitja i la renda bruta anual de
la llar mitjana, és a dir la quantitat d'anys necessaris per pagar un habitatge si es

destina al pagament de la mateixa el 100% de la renda bruta.

Es I'anomenat Esfor¢ potencial per a la compra d'un habitatge. Augmenta a
causa que els habitatges sén més cars i els salaris no augmenten amb el mateix

percentatge que augmenten el preu dels habitatges.

Aquesta ratio augmenta més als centres d'arees urbanes i aquelles CCAA i

Ciutats, com les del litoral.
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Imatge 4. Esforgos compra habitatge*

2. L'augment de l'esfor¢ de pagament de la hipoteca. L'esfor¢ teodric anual es

calcula com l'import de les quotes que ha de pagar una llar mitjana en el primer

any després de l'adquisicid d'un habitatge tipus, finangcat amb un préstec

estendard pel 80% del valor de taxacid, amb relacié a la renda bruta disponible

per llar.

Aquest indicador, que aproxima l'esforg regular que suposaria satisfer una quota

hipotecaria mitjana, ha augmentat en uns 8 punts des de finals del 2021.

Aquest indicador pot augmentar per una pujada dels tipus d'interés, si la hipoteca

és variable i pel sou mitja de les families.

ESFUERZO TEORIGO REGULAR PARA LA GOMPRA DE VIVIENDA (a)

et crwal disponible e hogar
80

70

HOGARES HIPOTECADOS EN SITUACION DE SOBRESFUERZO EN 2022 (a)

Imatge 5. Esforgos compra habitatge®
3. L'escassa capacitat d'estalvi i la reduida renda de les llars que resideixen de

lloguer dificulten el seu accés a I'habitatge en propietat.
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El 2021 un 61% dels habitatges de lloguer o en un habitatge cedit no disposaven
de l'estalvi necessari per adquirir un habitatge al municipi el qual viuen, la resta,
un 40,5% haurien de fer front a una quota hipotecaria que superaria el llindar
maxim recomanat del 35% de la renda neta de la llar.

4, La compravenda d'habitatges mostra continua mostrant una fortalesa, tot i que
amb una petita desacceleracio. Es pot destacar el dinamisme de la segona ma,
que el 2023 va suposar prop del 80% del total de les transaccions davant el 40%
el 2008.

COMPRAVENTAS DE VIVIENDA (a)
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Imatge 6. Compravenda habitatge®

El mateix informe diu que aquesta no desacceleracio radical de les compravendes es
deu, en la gran majoria, en qué es pren el mercat immobiliari com a inversio i no com un

producte de necessitat:

Per part de la demanda, el 2023, la compra d'habitatges per la poblacié estrangera va
suposar en 19,3% davant el 7,1% del 2007.

Els estrangers veuen els immobles com una alternativa segura per rendibilitzar els seus
estalvis, tenen més poder adquisitiu i necessiten menys o cap finangament. Aixo provoca
que augmentin els preus per la demanda latent que existeix i la falta d'oferta d'habitatge
nou. En apujar els preus de compra provoca que per treure una rendibilitat financera de
mercat hagin de llogar-lo a uns preus mensuals superiors. Com que aquest increment
del lloguer no el pot pagar una familia mitjana treballadora, els inversors el lloguen per
a altres usos que no és el lloguer permanent com ara el lloguer per habitacions o el

lloguer temporal.
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Per part de I'oferta, hi ha un descens de la construccié d'obra nova. El 2023 la inversié
residencial a Espanya es va situar en el 5,7% del PIB enfront del 6,1% de la UEM i per
sota de les mitjanes anuals que es van observar en la década dels 80 i 90, que es va

situar en l'entorn del 6,5%.

Grafic del nombre d'habitatges construits en I'ambit nacional i a la comunitat catalana

GRAFICA OBRA NUEVA

(O Nacional () Catalufia

900.000
800.000
700.000
600.000
500.000
400.000
300.000
200.000

100.000
0

o
&

&
2 T

& & & & F & ¢ @ &
i S S

TABLA DE DATOS PERIODO: ANOS 2000 - 2023

Territorios seleccionados: Nacional, Catalufia
Indicador seleccionado: Obra nueva

Imatge 7.0bra nova’

Aquests descensos en la construccié d'obra nova representa que no es pugui cobrir la
demanda per la creacid neta de llars, motiu pel qual els habitatges no podran

experimentar una reduccio en el preu perqué la demanda seguira sent superior a |'oferta.
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Imatge 8. Oferta habitatge nova creacio®

Segons I'INE entre el 2022 i el 2037 es crearan 520.000 noves llars a Catalunya, aixo
implica una mitjana de 35.000 noves llars a Catalunya. L'any 2022, que ser el que més

es va construir a Catalunya dels ultims 15 anys, se'n van construir 16.400 habitatges.

Proyeccion del nimero de hogares por comunidades autonomas (2022-2037)

Mimero total de hogares Crecimiento 2022-2037 Tamafo medio % de hogares

del hogar unipersonales

2022 2037 Absoluto Relative (%) 2022 2037 2022 2037
TOTAL 18816118 21651673 2735555 145 248 2,36 26,8 20,8
Andalucia 3.206.392 3.743.010 446.618 135 256 238 251 20,0
Aragon 544 478 608.715 62.237 114 237 225 288 321
Asturias, Principado de 455.870 452398 -3.471 08 218 205 ala 36,7
Balears, llles 465.982 501.656 125674 27.0 281 257 248 26.0
Canarias 870608 1.057.881 187.273 215 257 2,44 253 27,3
Cantabria 245394 262,878 17.485 7 235 221 29,4 33,0
Castilla y Ledn 1.026244 1.045.400 19,156 19 226 212 a3 355
Castilla - La Mancha 787.048 888.591 £9.542 11,2 253 2,38 256 20,3
Catalufia 3.058.070 A.578.017 519.847 17,0 248 2,41 26,6 28,5
Comunitat Valenciana 2.057.3: 2.437 387 380.056 185 245 2,33 275 30,4
Extremadura 434703 448.262 13.550 an 239 2,20 283 33,4
Galicia 1.107.035 1.162.178 55.143 50 241 2,26 274 31,0
Madrid, Comunidad de 2.636.988 3.210.726 573.738 218 254 2,40 26,0 28,3
Murcia, Region de 558.515 684 661 126.146 226 27 256 225 24,8
Mavarra, Comunidad Foral de 260.768 305.122 44.354 17,0 249 2,37 27.7 30,1
Pals Vasco 913.974 976201 62.327 6.8 235 224 289 323
Ricja, La 131647 145517 13.870 105 237 2,29 296 321
Ceuta 27314 27.485 151 0.6 300 2,71 217 26,4
Melilla 26758 28.606 1.850 6.9 08 278 196 24,2

Imatge 9. Nombre llars comunitats autonomes®

Aquest augment del preu de I'habitatge és més notable en les arees urbanes amb major
creixement de l'activitat i en les zones on es concentra la poblacié i I'activitat turistica,

que son les zones on hi ha més pressié de demanda.

Des del 2014 el preu de I'habitatge s'ha anat recuperant amb una revaloracié nominal
(deflactat per I''PC) del 56%.
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Imatge 10.Preu habitatge'®

Problema d'accés al lloguer

Tota aquesta dinamica del mercat de compravenda d'habitatges, provoca que les
families no puguin accedir a la compra d'un habitatge i hagin de saltar al mercat del
lloguer, provocant també, que la demanda sigui superior a l'oferta, amb el conseguent

augment dels preus del lloguer.

El mercat del lloguer ha crescut amb forca des de la crisi del 2008, el 2023 ha assolit la
xifra de 3,6 milions d'habitatges d'Us principal, en els quals resideixen el 18,7% de les

llars.

1. Les llars en régim de propietat van disminuint i van augmentant les que
resideixen en régim de lloguer, com es pot comprovar en el grafic. La proporcié
de tinenga en propietat el 2022 continua sent superior a Espanya amb un 75%
davant la mitjana de la UE-27 del 65%.

REGIMEN DE TENENCIA DE LA VIVIENDA HABITUAL

Proporcion de hogares, en % Proporcion de hogares, en %

004 2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022

=—=ALQUILER A PRECIO DE MERCADO ALQUILER A PRECIQ REDUCIDO
===CESIONES GRATUITAS =—=PROPIEDAD (EJE DCHO,)

Imatge 11.Tendencia habitatge!!
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L'auge del régim de tinenga de lloguer s'explica pel seu creixement entre el
col-lectiu de llars més joves i la poblacio d'origen estranger. Son els col-lectius
de menor nivell de rendes i que els és més complicat I'accés a un habitatge en

propietat.

RESIDENCIA EN ALQUILER POR GRUPOS DE EDAD (a)
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Imatge 12. Residencia lloguer'?

La propietat dels habitatges de lloguer a Espanya es distribueix entre els
particulars, un 92% i les societats de naturalesa privada un 8%. Els particulars
amb més de 10 habitatges destinats al lloguer és del 7%, amb la qual cosa

concloem que la tinenca esta molt atomitzada i no professionalitzada.

Entre el 2015 i el 2022 la mitjana d'augment del preu del lloguer de tots els
habitatges arrendats es va situar en un 28,5% mentre que I'lPC entre aquests
dos anys va pujar un 12,4%. Les pujades son més fortes en I'arc mediterrani amb
elevada activitat turistica, districtes céntrics de grans ciutats i els municipis de la

periférica de les principals arees urbanes.

2. Una altra problematica de I'accés al lloguer de llarga estada sén els lloguers
turistics i de temporada. Molts propietaris opten per aquest lloguer perque la
rendibilitat és superior i la legislacié no és tranquil-la del llogater com en els
contractes d'habitatge habitual, sobretot al que la morositat implica i les

restriccions del preu de lloguer.

El lloguer vacacional s'estima en uns 340.000 habitatges, prop d'un 10% de la mida del
mercat del lloguer, tot i que amb una notable heterogeneitat geografica. S'observa un
rapid creixement del lloguer de temporada —segons estimacions basades en dades de

portals immobiliaris, el 2023, aquesta modalitat podria haver suposat al voltant del 10%
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de l'oferta total d'immobles de lloguer, de nou amb una extraordinaria heterogeneitat

geografica, que presentaria un marc regulador més lax i favorable per als propietaris.

També es desenvolupen altres usos alternatius, com I'Us d'habitatges residencials

destinats al lloguer d'habitacions.
Esforg associat al lloguer d'un habitatge

L'esfor¢ mitja que suposa la despesa en habitatge per a les llars que resideixen en régim
de lloguer a preu de mercat ha disminuit lleugerament durant I'Ultima década, des del
25,5% de la renda bruta per a la llar mitjana el 2011 fins al 22,5% el 2022.

No obstant aix0, I'esforg entre els col-lectius amb rendes més baixes és substancialment
més gran i s'ha incrementat durant les dues ultimes décades. En particular, el
percentatge mitja que representa el pagament del lloguer en el primer quintil de la

distribucio6 de la renda se situava proxim al 45% de la renda bruta el 2022.
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Imatge 13. Esforgos compra habitatge®®

Les ratios d'esforg potencial de la despesa en habitatge de lloguer en termes de renda
neta se situaven, el 2021, per sobre del 25% per a la mitjana de les llars. No obstant
aix0, aquestes ratios assolien valors maxims, al voltant del 40% de la renda neta, en les

arees urbanes on es concentra el dinamisme poblacional i I'activitat turistica.

L'esfor¢ ens mostra la relacié entre el lloguer mitja del municipi on resideix cada persona

i la renda neta de la llar.
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Imatge 14. Esforg mercat lloguer*

També s' aprecia una rendibilitat bruta del lloguer (RBA) major a les zones amb un menor
nivell de renda. Aixo podria explicar-se, almenys en part, per la incorporacioé d'una prima
de risc positiva en els preus del lloguer en aquestes zones. De manera alternativa, la
major RBA en les zones de menor renda també podria reflectir una major intensitat de
la demanda de lloguer en aquestes arees, davant les majors dificultats de les llars que

hi resideixen per accedir a préstecs hipotecaris.

La rendibilitat bruta del lloguer es defineix com la ratio entre el lloguer mitja anual i el

preu mitja de venda de I'habitatge, en metres quadrats, en un municipi.

RENTA DE LOS HOGARES Y COSTE RELATIVO DEL ALQUILER (a) (b)
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Imatge 15.Renda habitatge®®

Les llars espanyoles que residien en un habitatge de lloguer a preu de mercat
realitzaven, el 2022, un major esfor¢ en termes de la seva renda bruta que els seus

homolegs en les principals economies europees. Aquest esforg era superior a Espanya
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en tots els percentils de renda considerats, perd la bretxa del pagament del lloguer
d'habitatge en relacié amb la renda bruta respecte a la resta de paisos era especialment
acusada a la cua inferior de la distribucié de la renda on es concentren les situacions de
sobreesforg. D'aquesta manera, la proporcié de llars de lloguer de mercat a Espanya
gue es trobaven en una situacié de sobreesfor¢ se situava al voltant del 40% el 2022,

20 pp per sobre de la mitjana de la UE-27.

La despesa en habitatge es refereix al pagament del lloguer. S'inclouen només llars que

lloguen a preu de mercat.

Eurostat situa en el 40% de la renda bruta de la llar el llindar a partir del qual la despesa
en habitatge situa una llar en una situacié de sobreesforg. Aquesta despesa en habitatge
inclou tant el pagament del lloguer com els subministraments basics associats a
I'hnabitatge (ex. aigua, gas o electricitat). S'inclouen només llars que lloguen habitatges

a preu de mercat

PORCENTAJE MEDIANO DE LA RENTA DESTINADO AL GASTO HOGARES EN ALQUILER EN SITUACION DE
EN VIVIENDA DE ALQUILER EN 2022, POR PERCENTILES DE SOBRESFUERZO EN 2022 (b)
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Imatge 16.Lloguer®

¢ Dificultats a I'hora de la compravenda d'habitatges: Com podem veure la caiguda
de transaccions de compravenda d'habitatges ha disminuit drasticament a la de
fa molts anys, encara que a partir del 2014 aquesta remuntant, podem veure com
al 2023 aquestes van tornar a disminuir a causa de la forta pujada dels interessos

bancaris.

16 Font: Statista. (2025). Transacciones inmobiliarias anuales de viviendas en Espafa. https://es.statista.com/estadisticas/1169397/transacciones-inmobiliarias-anuales-de-

viviendas-en-espana/
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Imatge 17.Lloguer”

e Creixement del preu del lloguer i habitatge: Actualment, el lloguer representa un
dels costos més elevats per a totes les families, sent aixi, com es gasten entre
un 30% i un 40% del seu salari en pagar la renda. A banda d’aquest problema,
els preus dels lloguers no han parat d’augmentar des del 2015 fent aixi, que si
continua aquest augment de preus, sera quasi impossible per a les families

pagar els lloguers.

© Statista 2025 &
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Imatge 18.Preu lloguer®
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Factors socials
e Desigualtat social i econdmica: El des ajustament entre la demanda i I'oferta ha
afectat més als inquilins en ingressos meés baixos, sent aixi que practicament el
50% dels inquilins es queden amb menys de 561 € per a poder acabar el més.
¢ Dificultats d’emancipacio per als joves: A causa dels alts preus de lloguer, fa que
Espanya sigui un dels paisos on I'edat emancipacié dels joves és de les més

altes situant-se aquesta als 30,3 anys.

De les grans economies europees, Espanya presenta l'augment més gran en la
proporcio de joves entre els 18 i els 34 anys que resideixen a la llar familiar entre el 2008
i el 2022.

Emancipacié via lloguer: En el col-lectiu de joves amb edats compreses entre els 18 i 34
anys, només un 12,5% residia en habitatges de lloguer a Espanya el 2022, enfront del
52,5% a Alemanya, el 35,5% a Franca o el 20% en la mitjana de la UE-27.

Al mateix temps, la proporcié de joves propietaris d'habitatge a Espanya el 2022 (al
voltant del 17,5%), era similar a la d'ltalia i Franga, perd superior a la d'Alemanya (al
voltant del 13,5%).

PROBABILIDAD DE VIVIR CON LOS PADRES ADULTOS JOVENES (18-34 ANOS)
A LOLARGO DEL CICLO VITAL (a) QUE RESIDEN CON SUS PADRES
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Imatge 19.Joves?®

L'Informe anual del Banc d’Espanya sobre la evolucié de I'accessibilitat de la vivenda,
també adverteix que en l'economia espanyola, el lloguer a preu reduit té una escassa
rellevancia entre les llars joves al voltant del 2,7% en comparacié amb la mitjana de la
UE-27, un 10%, cosa que seria consequéncia, en part, del reduit pes del lloguer social

al nostre pais.
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Factors tecnologics i ecologics
Les noves tecnologies que van sorgint referents a la construccio van en la direccio de la
reduccié dels temps de construccions i I'abaratiment dels materials, podent reduir el preu

final d'un habitatge.

Tot i ser una soluci6 viable al problema de I'habitatge a Espanya (on la demanda supera
amb molt I'oferta, provocant seriosos desequilibris al mercat), aquest model s'enfronta a
una série de barreres. Les principals son: el finangament, la tecnologia, la normativa i el

desenvolupament de la cadena de subministrament.

Malgrat les dificultats plantejades, s'espera que la tendéncia segueixi en augment i que
el 10% del conjunt d'edificacions a Espanya es realitzin amb aquest model a partir del
2030, segons el Radar de tendéncies de I'edificacié 2024 de Rebuild. Els avantatges
son clars: reduccio dels costos i temps d'espera, increment de la produccio i disminucié

de les emissions de carboni per donar suport a la descarbonitzacié de la industria.

La nova construcci6 industrialitzada és un sistema constructiu en el qual prop del 80%
del procés es duu a terme fora de I'obra. Es produeixen nombrosos components de

manera seriada a la fabrica per al seu posterior transport i muntatge final a l'obra.

Aquest sistema estalvia temps en I'execucio, agilitza els treballs i redueix la possibilitat

d'errors, ja que la produccié i el muntatge es realitzen en entorns controlats.

La construccié industrialitzada depén en gran manera de les tecnologies d'ultima

generacio i fins al fins al 60% dels materials utilitzats poden ser reciclats
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3.1.2. Analisis de sector. Analisi Porter

Per analitzar la competitivitat dins del sector en qué opera Urbalia, s’utilitza el model de
les 5 Forces de Porter, una eina estratégica clau per avaluar I'atractiu i la rendibilitat
potencial d’'un sector a llarg termini. Aquest model permet estudiar les pressions
competitives que afecten el posicionament d’'una empresa en el mercat, aixi com les

amenaces i oportunitats que poden condicionar la seva estratégia.

Nivell

Poder de
negociacio
de
competidors

Alt

Poder de Mig
negociacio
de clients

Rivalitat
entre
competidors

Baix

Productes
substitutius

Imatge 20. Analisi PORTER?°

Barreres d'entrada. Nous competidors

En el segment d'habitatge residencial destinat al lloguer de llarga durada ens trobem
amb diferents barreres d'entrada per als nous competidors, la principal és la necessitat
de disposar de sdl edificable a costos molt baixos. Aixd fa que 'administracio sigui I'inica

que pot oferir sol en régim de dret de superficie.

Poder de negociacioé dels proveidors

Diferenciem 3 tipus de proveidors basicament, un és el proveidor del sol, els promotors

dels habitatges i els proveidors de finangament.

Els proveidors de sol son les mateixes administracions, que caldra negociar la forma de

dur a terme les licitacions.

20 Font: Elaboracié propia
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Els promotors d’habitatges tindran més o menys forgca per a negociar depenent de la

magnitud de la licitacio, ja que hauran de tenir diversos requisits:

1. Han de tenir un bagatge important dins del sector, ja que sén promocions amb
un elevat nombre d'habitatges i els costos de construccié han d'estar molt
controlats per no tenir desviaments importants que afecti al benefici i la
viabilitat de la promocid.

2. Han de tenir una reputacié bancaria elevada, ja que sén promocions en les quals
el nivell de palanquejament és molt elevat i hauran d'aguantar els costos el
temps que duri I'explotacié de l'edifici

3. Han de tenir la capacitat d'aixecar equity privat o capacitat d'endeutament per
poder realitzar tota la inversio

4. Alta capacitat per portar projectes a la seva fi, segons uns costos i temps
previstos

5. Han de tenir la capacitat de gestionar els lloguers i la propietat de forma

professional i sense costos alts

Amb els proveidors de financament caldra pactar un finangament especial per als

promotors que vulguin licitar en els concursos.

Poder de negociacio dels clients
Tenint en compte que els futurs clients sén els llogaters, mentre hi hagi més demanda

que oferta és una variable que no afecta el sector en aquests moments.

Rivalitat dels competidors

Com hem comentat no hi ha competidors que poden oferir les mateixes condicions per

la construccié d’habitatges de lloguer

Barreres de sortida

La principal barrera de sortida és l'aspecte economic financer dels projectes.

En aquests tipus de projectes es treballa amb unes rendibilitats molt baixes, normalment
un inversor que faci aquest tipus de projecte només pot sortir si troba un altre inversor,
segurament més institucional, que un cop els fluxos de caixa del projecte estiguin
estabilitzats, puguin finangar-se amb un interés menor que la rendibilitat que dona el

projecte.
3.1.3. Analisis de la competéncia

El competidor principal és la mateixa administracio, que pugui fer el mateix, pero la falta

de personal técnic a 'administracio fa que aquests projectes no es desenvolupin.
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3.1.4. Analisis de la demanda

En els ultims anys s'observa un creixement substancial de la creacié neta de llars. Des
de les 50.000 que es van crear el 2015 fins a les 275.000 noves llars de mitjana dels
2022 i 2023. La previsio apunta a una creacioé anual neta de llars entre 2024 i 2025 de
220.000, tot i que en un horitzé de 10 anys s'estima un increment de 120.000 llars netes

anuals.

Aquest augment de llars van al mercat de compra o al de lloguer, tensionant el preu si

no es construeixen més habitatges per abastir aquesta demanda interna.

Aquest creixement de noves llars va relacionada amb el creixement de la poblacid, que

a Espanya és més gran en residents estrangers.

CREACION NETA DE HOGARES (a) CRECIMIENTO DE LA POBLACION POR PAIS DE NACIMIENTO
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Imatge 21.Creaci6 neta habitatge?*

També cal destacar que aquest creixement no és igual en I'ambit regional, sin6é que es
concentra en les arees urbanes. Es pot observar que hi ha un desplagcament dels
espanyols des del centre a la periféria, mentre que la poblacié d'origen estrangera viu al

centre de les arees urbanes.

També sabem que hi ha una correlacié positiva entre el creixement de la poblacio

I'avang dels preus de compra i lloguer.

PRECIOS DE LA VIVIENDA Y POBLACION (a) PRECIOS DEL ALQUILER Y POBLACION (a)
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Imatge 22.Preus habitatge??

Aquest creixement de la poblacio i, per tant, la creacié neta de llars, no ha estat satisfeta
per la construccié de nous habitatges. El diferencial acumulat el 2022 i el 2023 entre la
creacio neta de llars i la produccié d'habitatges nous assoleix unes 375.000 unitats. A
més el 2024 i el 2025, les projeccions de creacions de llars, juntament amb el volum
d'habitatges actualment iniciats que s'acabaran en aquest periode, implicaria un déficit

addicional superior als 225.000 habitatges. El déficit superior se centra en la comunitat

catalana.
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Imatge 23.Habitatge?®
Factors que condicionen I'oferta de I'habitatge nous:

L'evidencia indica que els preus immobiliaris, tant de compra com de lloguer, han tendit
a créixer més en aquells municipis amb menor disponibilitat relativa de sol finalista.
Altres factors que condicionen l'oferta d'habitatge nou inclouen la falta de ma d'obra, un
55% de les empreses del sector de la construccio que participen en I'Enquesta del Banc
d'Espanya sobre I'Activitat Empresarial declaraven a finals de 2023 que I'escassetat de

ma obra impactava de manera negativa en la seva activitat.

L'escassetat d'inversions destinades a I'adquisicio i la promocié de nou sol urba, degut,
en part, a lI'elevada incertesa associada a la rendibilitat d'aquestes inversions, aixi com
a les limitacions en la disponibilitat de finangament per a aquestes activitats, que ha
estat especialment rellevant en les activitats de build-to-rent i en el segment del lloguer

social.

22 Font: Banco de Espafa. (2023). Informe anual 2023. Capitol 4: El mercado de la vivienda en Espafia: evolucién reciente, riesgos y problemas de accesibilidad. Extret de

https://www.bde.es/f/webbe/GAP/Secciones/SalaPrensa/IntervencionesPublicas/DirectoresGenerales/economia/Arc/Fic/lIPP-2024-04-23-gavilan2-es-or.pdf

23 Font: Banco de Espafia. (2023). Informe anual 2023. Capitol 4: El mercado de la vivienda en Espafia: evolucién reciente, riesgos y problemas de accesibilidad. Extret de

https://www.bde.es/f/webbe/GAP/Secciones/SalaPrensa/IntervencionesPublicas/DirectoresGenerales/economia/Arc/Fic/lIPP-2024-04-23-gavilan2-es-or.pdf

25


https://www.bde.es/f/webbe/GAP/Secciones/SalaPrensa/IntervencionesPublicas/DirectoresGenerales/economia/Arc/Fic/IIPP-2024-04-23-gavilan2-es-or.pdf
https://www.bde.es/f/webbe/GAP/Secciones/SalaPrensa/IntervencionesPublicas/DirectoresGenerales/economia/Arc/Fic/IIPP-2024-04-23-gavilan2-es-or.pdf

PRECIOS DE LA VIVIENDA Y SUELO DISPONIBLE (a) (b) PRECIOS DEL ALQUILER Y SUELO DISPONIBLE (a) (b)

Crecimiento (.je los precios por m2 entre 2014 y 2022, en % Crecimiento de los precios por m2 entre 2014 y 2022, en %

120 60

0,00 0,25 0,50 0,75 1,00 1,25 0,00 0,256 0,50 0,75 1,00 1,25

Suelo disponible para edificar en areas de desarrallo Suelo disponible para edificar en areas de desarrollo no
no urbanizadas/superficie urbana urbanizadas/superficie urbana

Imatge 24.Preus habitatge i lloguer?*

El finangament a les families per a I'adquisicié d'un habitatge, també és un factor molt
rellevant, ja que si no hi ha accés a prou finangament, les families no poden comprar,

per falta del capital necessari per a la compra i he de passar al mercat del lloguer.

Després de la crisi financera i immobiliaria iniciada el 2008, i com a conseqtiéncia, en
part, dels canvis reguladors i en la supervisi6 introduits en resposta a aquesta, els bancs
han aplicat estandards crediticis prudents que han evitat que s'acumulessin desequilibris
com els que van portar a aquesta crisi. Aquesta prudéncia en la concessio del crédit
hipotecari es reflecteix en la disminucié (i) de la proporcié del valor de I'habitatge finangat
amb préstecs hipotecaris (ii) de la relacié mitjana entre el préstec i el preu de I'habitatge
i (i) de la proporcié de la renda de la llar destinada al pagament de la quota inicial del

préstec.

Aquest canvi en les condicions crediticies hauria contribuit, juntament amb altres factors,
a un notable desplagament de la demanda d'habitatge cap al mercat del lloguer,

especialment en el cas dels joves.
D'altra banda, cal analitzar el que la demanda pot pagar en un lloguer d'habitatge.

L'Informe del Banc d’Espana i la Camera de Comer¢ de Barcelona destaquen que per
al 2022, un treballador solter, sense fills, de 25 anys a Catalunya té un sou brut de 2.281
€ mensuals, uns 27.372 euros anuals. Si descomptem les deduccions de la ndmina li

queden aproximadament 1.700 € nets mensuals.

Si destinem el 40% del sou net a habitatge, hem de destinar a lloguer 680 €, si és una

parella amb igualtat de condicions laborals podrien pagar 1.360 € al mes.
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3.2. ANALISIS INTERN

L'analisi intern de 'empresa de cessi6é de terrenys public-privat permet avaluar la seva
estructura operativa, els recursos humans, 'immobilitzat i els processos clau necessaris

per al seu funcionament eficient.

S’ha desenvolupat un estudi detallat que considera els costos associats, la
infraestructura tecnologica requerida i les estratégies fonamentals per garantir la seva

sostenibilitat i creixement en el mercat.

Aquesta empresa es conceptua com un intermediari entre administracions publiques i
promotors privats amb I'objectiu de facilitar 'accés a sol public mitjangant un sistema
transparent, eficient i digitalitzat. A través de la seva plataforma web, es gestiona la
licitacio i cessid de terrenys, proporcionant eines avancades per a la gestié de
documentacio, l'analisi de viabilitat i 'automatitzacio de processos administratius,

garantint aixi I'eficiéncia i agilitat en la presa de decisions.

Per garantir el correcte funcionament de I'empresa, es requereix un equip

multidisciplinari compost per professionals especialitzats en diverses arees.
Els processos clau de 'empresa inclouen:

1. La captacié de terrenys. La captacié de terrenys implica la negociacié amb
administracions publiques per identificar sols infrautilitzats aptes per al
desenvolupament d’habitatge assequible, assegurant la seva disponibilitat a la
plataforma amb informacié detallada sobre la seva ubicacid, normativa aplicable
i possibles restriccions.

2. La verificaci6 de promotors. Es du a terme una analisi exhaustiva dels seus
antecedents financers i técnics, garantint que només els desenvolupadors amb
capacitat comprovada accedeixin a la plataforma.

3. La gestio de licitacions. Es porta a terme mitjangant processos digitals que
avaluen les ofertes en funcié de la seva viabilitat econdmica, impacte social i

sostenibilitat, assegurant transparéencia i equitat en I'assignacio de sols.

L'empresa obté ingressos a través de canons de gestid per la gestio de terrenys,
subscripcions Prémium per a promotors que vulguin accedir a oportunitats exclusives i
serveis d’assessorament en planificacié urbana, finangament i certificacié de
sostenibilitat. A més, s’ha considerat la implementacio d’anuncis dins de la plataforma
per generar ingressos addicionals mitjangant publicitat immobiliaria i finangament de

projectes en col-laboracié amb bancs i fons d’inversié.
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Per consolidar la seva posicié en el mercat i expandir-se, 'empresa ha desenvolupat
una estratégia de creixement basada en I'expansid nacional i aliances amb
administracions publiques, establint convenis amb municipis i comunitats autdnomes per

ampliar I'oferta de sol disponible.

L'optimitzacié tecnologica i digitalitzacio és un altre pilar estratégic, amb la
implementacié d’intel-ligéncia artificial per millorar I'eficiéncia en 'assignacié de terrenys
i blockchain per garantir la transparéncia en les transaccions. Aixi mateix, la
diversificacié de serveis permet ampliar la proposta de valor, oferint consultoria en
planificacié urbana i assessorament financer per a promotors. També s’implementara un
servei de certificacid per a projectes immobiliaris sostenibles que compleixin amb

normatives mediambientals avangades.

En conclusio, 'empresa de cessidé de sols public-privat a través d’'una plataforma web
representa una solucié innovadora en el mercat immobiliari. EI seu model combina
digitalitzacio i eficiéncia operativa, assegurant transparéncia en la gestio del sol public.
La inversid en tecnologia, talent huma i una estratégia d’expansié ben definida
garantiran el seu creixement sostenible. La clau de I'éxit rau a establir relacions
estrategiques amb administracions i promotors, optimitzar la plataforma digital i
diversificar els serveis per adaptar-se a les necessitats canviants del mercat. Amb una
gestio eficient i una visié a llarg termini, 'empresa pot consolidar-se com un referent en
la intermediacié de sol public per al desenvolupament immobiliari sostenible i socialment

responsable.
4. ANALISIS DAFO
Amenaces

¢ Regulacié excessiva del preu del lloguer, els propietaris i inversors.

e Normativa legal i fiscal canviant.

e Imposicio fiscal elevada en les inversions destinades al lloguer.

o Escassetat de sol privat i public en les zones amb alta demanda de lloguer.

e Tramitacié molt llarga per a la creacio de solars.

e Laimpossibilitat de comprar un habitatge a un preu assequible (esfor¢ potencial
de compra, esfor¢ de pagament de la hipoteca, capacitat d’estalvi).

¢ No es construeixen nous habitatges a preu assequible.

e Mercat de compra per a no residents en augment.

e Ellloguer actual supera el 40% de la renda neta.
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¢ La rendibilitat de les promocions immobiliaries destinades al lloguer és baixa i,
en periodes de costos financers elevats, no sén rendibles.
e Inversié inicial elevada per als promotors.

¢ No hi ha finangament per a la transformacio de sol.
Oportunitats

e L'administracié disposa de sol en propietat per destinar-lo a habitatge de lloguer.

e Existeixen assegurances d'impagament de rendes.

o Possibilitat de realitzar convenis public-privats per al desenvolupament dels
habitatges.

e Hi ha més demanda que oferta.

o Necessitat de projectes per a la construccid i la inversié6.

o El sol privat és dificil d'utilitzar per al lloguer a preu assequible, ja que els costos
no ho permeten.

e Les administracions no disposen de prou equip técnic per desenvolupar
aquestes licitacions.

e Es necessiten 120.000 llars anuals de mitjana.
Punts forts

e L'empresa té la capacitat per a negociar directament amb entitats publiques i
privades, aixod dona una avantatja competitiva davant aquelles altres empreses
que només se centren en un d’aquest sector, gracies a aquesta combinacio
permet dur a terme grans projectes a cost reduit, dintre d'arees claus.

e Gracies a donar una solucié a un gran problema de I'actual societat 'empresa
forma un gran impacte social positiu, fent d’aquesta forma atreure nous
promotors o fonts.

e Gran veritat de clients als quals es poden arribar, el simple fet de poder oferir un
terreny urbanitzable a disposicié de qualsevol promotor a cost 0, implica una
gran reducci6 de costos podent construir d’'una forma més econdmica, se'n aixi
una gran oportunitat per a tots.

e Permet reduir el risc dels promotors i dels inversos, augmentant la seva viabilitat,
gracies a la reduccio del cost dels sols.

e Un model amb gran escalabilitat, ja sigui dintre d’Espanya com fora, ja que
soluciona o refor¢a una necessitat social que vital per a tothom com és tenir una

llar.
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e Es pot arribar a una gran veritat de clients, ja que, tant petits com grans
promotors podran dur a terme inversions gracies a la gran reducci6 dels costos.
o Gracies la base de dades de clients, els promotors podran accedir a tots els
inquilins i poder veure tots els que estan disponibles, d’aquesta forma reduir

encara més el risc.
Punts débils

¢ Undels majors problemes és la dependéncia que hi ha de 'administracio publica,
aixo fa que qualsevol canvi burocratic que hagi pogut afectar de forma
significativa a 'empresa.

¢ Dintre del mén immobiliari un dels majors problemes que hi ha és el temps de
'administracié de tots els permisos i tramitacions, els quals necessiten una llarga
duracid, cosa que podria endarrerir bastants de tramits que afectin 'empresa.

¢ El marge de benefici per als promotors podria arribar a ser més petits que altres
promocions que podrien fer dintre del sector privat.

o Les expectatives per part de les administracions i ciutadans podrien ser a esperar
a resultats rapid, quan tots els projectes d'habitatge necessiten un gran periode
de temps.

¢ Sempre podria haver-hi una caiguda o algu que intentes violar la seguretat de la
pagina web, entrant aixi a la base de dades de molts inquilins i gent que esta

esperant tenir la seva llar.
5. PLANTEJAMENT ESTRATEGIC
5.1. Missio, visio i valors
Missid
La missio de Urbalia és facilitar 'accés a habitatge assequible mitjangant una plataforma
digital que connecti administracions publiques i promotors immobiliaris, optimitzant la
cessi6 de sol urba i reduint barreres administratives, economiques i técniques. El nostre

objectiu és actuar com a nexe fiable, agil i transparent per fer realitat projectes

urbanistics amb un fort impacte social.

Visio

La nostra visid és convertir-nos en la plataforma de referéncia a nivell autonomic per a
la gestio de sol public i privat destinat a habitatge assequible. Volem transformar la

manera com es gestiona el territori, apostant per un model urba més just, sostenible i

accessible per a tothom.
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Valors

Compromis social: combatre I'exclusio residencial i millorar I'accés a I'habitatge.
Transparéncia: garantir processos clars i seguiment public dels projectes.
Innovacio: apostem per la digitalitzacié com a eina per transformar el sector
immobiliari.

Col-laboracié: la cooperacioé entre entitats publiques i privades com a motor de
canvi.

Sostenibilitat: projectes respectuosos amb el medi ambient i eficients

energéticament

5.2. Mapa estratégic d’objectius

Objectius socials

Fomentar la creacié d’habitatge assequible i accessible.
Atraure promotors amb sensibilitat social.

Reduir el risc d’exclusio residencial dintre de zones amb menys opcions.

Objectius operatius

Reduir el temps dels processos de licitacié i gestid urbanistica.

Automatitzar la validacié de promotors i seguiment de projectes.

Objectius comercials

Aconseguir aliances amb administracions locals i regionals.
Captar una base diversa de promotors (petits, mitjans i grans).

Oferir serveis de valor afegit que permetin la fidelitzacié.

Objectius economics

Assegurar la viabilitat financera a través de canons de gestio.
Incrementar la rendibilitat i escalar el model a altres territoris.

Diversificar fonts d’ingrés sense perdre el focus social.

5.3. Estratégies competitives

1. Estratégia de diferenciacié: La proposta combina uns processos poc
habituals dintre del mercat, la gestio publico/privada, impacte social i una
tecnologia innovadora. Cap empresa dintre del mercat ofereix una
plataforma centrada especificament en la cessio de sol per a habitatge

assequible.
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2. Estratégia de ninxol: Ens centrem en un sector molt especific, els
promotors que volen fer un projecte dintre de sol cessat i administracions
public que volen cedir els seus terrenys.

3. Estratégia d'escalabilitat: EI model esta pensat per a poder ser
escalable des d’un principi comencant des d'un nivell autondmic, podent
fer-lo a nivell nacional, ja que una vegada establerta una xarxa d’aliances

i clients, es podria expandir el negoci amb estratégies semblants.
6. PLA DE MARQUETING

Un dels aspectes més importants per garantir I'éxit del projecte és poder arribar als
clients adequats i explicar bé qué oferim i per qué som utils. Com que la proposta de
negoci combina tecnologia, gestié urbanistica i impacte social, s’ha considerat necessari
plantejar una estratégia de marqueting molt enfocada, especialment als primers anys,
per fer-nos coneéixer i generar confianga en un sector que, per norma general, és for¢a

tradicional i poc digitalitzat.
6.1. Estratégies de segmentacio6 i posicionament
6.1.1. Segmentacio

Els nostres clients principals son: per una banda, les administracions publiques que
tenen sol disponible (ajuntaments, empreses municipals, consorcis urbanistics) i, per
altra banda, els promotors immobiliaris que vulguin construir habitatge assequible. Dins
d’aquests grups, hi ha perfils molt diferents, des de petits promotors locals fins a grans
grups amb arees especifiques dedicades a habitatge assequible. També podriem
col-laborar amb entitats del tercer sector o cooperatives que tenen interés a participar

en aquest tipus de projectes.
6.1.2. Posicionament

El que volem és ser percebuts com una plataforma util i de confianga, que resol un
problema real. No volem ser una “start-up” més, siné un servei solid que ajuda a agilitzar
processos que sovint sébn massa lents o complicats. El nostre valor afegit és que posem
totes les eines digitals al servei de la col-laboraci6 entre administracié i empresa privada,
per facilitar que es construeixi més habitatge assequible, i ho fem d’'una manera clara,

transparent i eficient.
6.2. Estratégies operatives

6.2.1.Marqueting

Com que estem parlant d’un projecte digital, perd amb un fort component institucional,
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la comunicacié haura de combinar accions online amb accions més presencials o
personals. En un primer moment, ens centrarem a fer-nos conéixer entre ajuntaments i
promotors mitjancant reunions, presentacions, assisténcia a esdeveniments del sector i
col-laboracié amb col-legis professionals. A nivell digital, també és clau tenir una bona
pagina web i preséncia a LinkedIn, que és on es troben molts dels perfils professionals

que ens interessen.

Amb el temps, si veiem que el projecte creix i es consolida, podrem invertir en accions
més potents com campanyes de publicitat digital segmentades, col-laboracions amb
mitjans especialitzats. En tot cas, I'objectiu principal sera sempre el mateix: demostrar
que el que oferim és util, segur i té sentit en un context en qué cada cop més

administracions volen promoure habitatge assequible, perd no saben com fer-ho.
6.2.2. Marqueting mix

Per definir millor com s’oferiran i es comunicaran els serveis del projecte, s’ha utilitzat el

model del marqueting mix basat en les 4 P: producte, preu, promocid i distribucioé (place).

1. Producte
El “producte” que oferim no és fisic, sind un servei digital. Es una plataforma web
pensada per connectar ajuntaments i promotors immobiliaris per facilitar la
cessio de sols destinats a habitatge assequible. A més de la part digital (amb
accés a concursos, gestio documental, alertes i seguiment), oferim serveis
complementaris com assessorament técnic, informes de viabilitat, validacié de
promotors o suport en temes legals i financers. Es un servei bastant complet i
adaptat a les necessitats concretes de cada perfil. També disposarem d’una base

de dades d’inquilins potencials, per ajudar a reduir el risc dels promotors.

2. Preu

La empresa cobrara un 4% sobre el cost de construccié de cada projecte.

3. Promocié
Pel que fa a la promocio, com he explicat abans, comengarem amb accions molt
concretes: reunions amb ajuntaments, presentacions en esdeveniments del
sector, xarxes socials professionals (sobretot LinkedIn) i col-laboracions amb
col-legis d’arquitectes, enginyers i promotors. L'objectiu no és només captar
clients, siné també transmetre una imatge solida, seriosa i alineada amb els

valors socials del projecte.

4. Distribucio

Com que es tracta d’una plataforma digital, tota la gestio es fara online. Aixo ens
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permet arribar a clients d’arreu del territori sense necessitat d’estar fisicament
presents. Tot i aix0, el contacte personal amb administracions i promotors sera
molt important, especialment en els primers acords. A mesura que el projecte
creixi, podriem plantejar obrir oficines o delegacions en altres comunitats

autonomes si fos necessari.
7. PLA D’OPERACIONS

Aquesta seria la home de I'empresa, com es pot veure amb un estil minimalista on
s’intenta explicar el maxim d’informacio de la forma més simplificada possible. El seu us
és molt simple, tindra diferents apartats per a poder iniciar sessio i un altre on es podra
entrar directe a buscar un terreny. Aquest es un esborrany fet amb ChatGPT, per qual

cosa es mostra algun error gramatical.

] e
Una plataferma que conecta a promatoreés e InstltUCIOnes

[

“ publlcas para construri un futuro accesible, lsestenlble
= y transparente.

= |

Sey promotor Soy administracion publica

¢Como funciona?

O  Registrate como O\ Consulta los suelos Visibiildad y
C+ promotor o pré, disponibles en el transparencia en

forma rapida buscador los procesos
/\/-l Reduccion de <~ Evaluar el intarés en Visibilidad y
riesgos en nifll provectos antes de v transparencia en”

la inversion construir la cesion

¢ Por qué utilizar nuestra plataforma?

Para promotores Para administraciones
e Acceso a suelo publico a coste e Evaluar el interés en proyectos
reducido antes de construir
¢ Consulta de datos sobre suelos » Agliizar y digitalizar los tramites
disponibles « Visibilidad y transparencia en
la cesion

BUSCA TU TERRENO IDEAL

Imatge 25. Home pagina web?®

25 Font: Elaboracié amb ChatGPT
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Una vegada dintre d’aquest apartat ens sortira un mapa de tota Catalunya on s’indicaran

els llocs on hi hagi un sol disponible per part de una administracié publica.

Busca Terrenos Disponibles

Encuentra el terreno ideal para tu proyecto en el mapa.

Imatge 26. Seleccio terrenys disponibles?®

Si entréssim dintre de una d’aquestes seleccions el promotor es trobaria aquest apartat
on es detallen totes els caracteristiques del terreny necessaries per a saber si vol iniciar

el projecte o no, aquestes dades préviament revisades i verificades per un dels

enginyers d’urbanisme.

Fitxa Parcel-la
Superficie
M2 edificables
MN? Plantes

1% Vivendes
Tipus de sal: Urba directe
Urbanitzable
Pte urbanitzacio
HPO/Liure
TIR Estimada

£/m2 Uil lloguer
Venda/Dret superficie

Parlicipar

Imatge 27. Caracteristiques terrenys disponibles?’

26 Font: Elaboraci6 propia
27 Font: Elaboraci6 propia
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7.1. Descripcio de processos

En aquest cas es mostren tots els processos en orde els quals utilitzaran tots els tipus
d’agents que entrin a la pagina web, des de les administracions publiques encarregades
de la cessid de sols, els inquilins i promotors. Finalment, estan inscrits els processos

que es duran a terme a I'hora de dur a terme un concurs public.

Registre terrenys

REGISTRE DE TERRENYS

Localitzacio, visita i Validacio de la informacio i

analisi de les registre definitiu
caracteristiques

0
\22/ |

Registre com Emplenar Modificacions
a proveidor de formulari web
terreny

Imatge 28. Registre terrenys?®

Registre promotors

REGISTRE PROMOTORS

Completar el Signatura del
Creacio del perfil de client contracte de Formacio i suport
compte inicial amb dades col-laboracio
Q
Accésala Analisi de les Validacid i revisié Accés al panell
pagina i caracteristigues de dades de clients
seleccio del
perfil

Imatge 29. Registre promotors?®

28 Font: Elaboraci6 propia
2% Font: Elaboraci6 propia
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Procés inici concurs public

INICI CONCURS PUBLIC

Preparacio de la
documentacioé requerida

7
"/

Publicacio del Presentacio
concurs de la proposta

Avaluacio de
les propostes

Imatge 30. Inici concurs public®®
8. ORGANITZACIO RECURSOS HUMANS
8.1. Estructura de ’'empresa. Organigrama

L'estructura organitzativa és un element clau per garantir el correcte funcionament d’'una
empresa i la coordinacié eficient entre les diferents arees. En el cas d’Urbalia,
l'estructura s’ha dissenyat amb l'objectiu d’assegurar una gestié agil, transversal i
orientada a resultats, tenint en compte tant la fase inicial del projecte com el seu

potencial de creixement a mitja termini.

CEO
|
ATENCIO CLIENT CTO DIRECTOR D!RECTOR
COMERCIAL TECNIC
. |' AREA \_ AREA
AREA DE
DESENVOLUPAMENT COMERCIAL URBANISME

Imatge 31. Organigrama3!

30 Font: Elaboraci6 propia
31 Font: Elaboraci6 propia
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8.2. Descripci6 llocs de treball i costos

Una correcta definicié dels llocs de treball és essencial per garantir la coheréncia entre

I'estructura organitzativa i les funcions operatives de 'empresa. En aquest apartat es

detallen els principals perfils professionals que formen part de I'equip d’Urbalia.

COST DEL PERSONAL (14 PAGUES) Mensual | Total anual | Seg. Social

CEQ/ Fundador 3.250€ 45.500 €

CcTO 7.000€ 98.000 €

Desenvolupador Web Full Stack 3.000¢€ 42.000€

Director Comercial 6.500 € 91.000 €

Enginyer Urbanisme 3.333¢€ 46.662 €

Supaort al Client 2.000 € 28.000€

Total gastos personal 25.083¢€ 351.162¢€ 82.874 €

Quota S 23,60%
N© DE TREEALLADORS Any 1 | Any 2 Any 3 Any 4 Any 5
CEOQ / Fundador 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
CTO 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Desenvolupador Web Full Stack 2,00 2,00 3,00 3.00 3,00
Director Comercial 2,00 2,00 3,00 3,00 3,00
Enginyer Urbanisme 4,00 4,00 5,00 5,00 5,00
Suport clients 2,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Total gastos personal 12,00 13,00 16,00 16,00 16,00
COST TOTAL DELS TREEALLADORS Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 Any 5

CEOQ / Fundador 45.500 € 46.638 € 47.803 € 48.995 € 50.223 €
CTO 53.000 € 100.450 € 102.961 € 105.535 € 108.174 €
Desenvolupador Web Full Stack 84.000€ 86.100 € 132.379 € 135.688 € 135.080 €
Director Comercial 182.000 € 186.550 € 286.821¢€ 253.5591¢ 301.341€
Enginyer Urbanisme 186.648 € 191.314 € 245121 € 251.249€ 257.531¢€
Suport clients 56.000 € 86.100 € 88.253 € 50.459 € §92.720€
Total gastos personal 652148 € 697.152 € 903.338 € 925921¢€ 949.069 €
COSTSS 153.907 € 164.528 € 213.188 ¢ 218.517 € 223.980 ¢

Imatge 32. Descripcié llocs de treball i costos®?

8.3. Reclutament i seleccio

Com és una empresa de nova creacio i que requereix una estructura amplia, el procés

de reclutament i seleccié que utilitzarem és clau per garantir el bon funcionament des

del principi. La principal idea és construir un equip solid, compromes i amb coneixements

0 experiéncia en les diferents arees claus de 'empresa.

El procés tindra diferents fases. En primer lloc, es publicaran diferents ofertes de feina

a portals especialitzats com ara InfoJobs, Linkedin, o fins i tot espais més especialitzats

com per exemple, col-legis professionals d’arquitectes, programadors o enginyers.

També es contactara amb universitats o escoles de negoci que tinguin algun tipus de

programa vinculat dintre del sector immobiliari, gestié publica o urbanisme.

32 Font: Elaboraci6 propia
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Pel que fa al procés de seleccid, es dividira amb dues parts, primer es realitzara una
part més técnica i després una més personal. Dintre de la part técnica és valorar
I'experiéncia prévia dintre del sector, el coneixement dels processos administratius o
desenvolupament digital, segons el perfil. Es podran dur a terme diferents proves
practiques. En la part personal, es faran entrevistes amb preguntes relacionades amb la

capacitat de treball en equip, motivacié i alineacié amb els valors de 'empresa.

També es prioritzara la diversitat de perfils, tant per edat com per génere o formacid, i
es donara un valor meés elevat als candidats amb experiéncia en entorns publics o

tecnologics.

Una vegada contractat I'equip inicial, es preveu fer una petita acollida i formacié perquée
tothom conegui bé el funcionament de la plataforma, els diferents processos interns i la
missié global de 'empresa. L'objectiu és poder crear un equip de treball compromeés i

alinear amb el projecte, i no sols cobrir llocs de treball.
9. POLITICA DE RESPONSABILITAT CORPORATIVA

L'objectiu de 'empresa no és només generar beneficis econdmics, siné que es busca
contribuir a solucionar grans reptes socials de la societat actual, com ara I’ accés a

I'habitatge digne i assequible.

Pel qual, 'empresa estableix una politica de responsabilitat corporativa basada en tres

eixos fonamentals, impacte social, transparéncia de gestio i sostenibilitat ambiental.

En primer lloc, pel que fa a I'impacte social, té el compromis d’actuar com a enllag entre
els promotors privats i I'administracié publica, per felicitar la creacié d’habitatge

assequible i accessibles per a persones amb dificultats econdmiques.

Pel que fa a la transparéncia, 'empresa es compromet a operar amb ética, compromis
legal, responsabilitat, especialment pel que fa a la gestié de dades persones, processos
de licitacio de sol i les relacions amb administracions publiques. Tots els processos es
digitalitzen i es documenten per tal que qualsevol de les parts implicades puguin fer el
seguiment de tots els processos. La transparéncia es clau per generar confianga i

legitimitat que sovint pot generar desconfiancga.

Finalment, quant a la sostenibilitat és un pilar fonamental en totes les activitats de
'empresa. L'empresa en tots els projectes que es duen a terme fomenta que es
compleixin tots els criteris de construccio sostenible, com ara I'is de materials ecologics,

sistemes d’eficiéncia energeética... A més gracies a tota I'estructura digital que té
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'empresa permet reduir I's de paper, desplagaments, tramits presencials, contribuint

d’aquesta forma a I'impacte ambiental.

En resum, per a 'empresa la politica de responsabilitat corporativa forma part dintre del
seu model de negoci, ja que es tracta de generar valor econdmic i social, oferint un

servei, compromis amb la societat, amb un enfocament sostenible.
10. LEGISLACIO | CONSTITUCIO
10.1. Aspectes legals

L'analisi legal és un element fonamental en qualsevol projecte empresarial,
especialment quan aquest opera en un entorn regulat com és el de I'habitatge i la gestio
del sol public. En el cas d’'Urbalia, una plataforma digital que promou la col-laboracié
entre administracions publiques i promotors immobiliaris per a la creacié d’habitatge
assequible, el compliment normatiu no només és una obligacio, sind també un requisit

essencial per garantir la viabilitat, la transparéncia i la legitimitat del model de negoci.

Llei de Societats de Capital (Llei 1/2010): Regula les societats mercantils com les

societats limitades (SL).

Llei General Tributaria (Llei 58/2003): Marca els drets i deures fiscals de les empreses i

defineix els procediments de gestio tributaria.

Llei de I'lmpost sobre Societats (Llei 27/2014): Estableix el funcionament i calcul de

I'impost sobre els beneficis empresarials.

Llei de Prevencid de Riscos Laborals (Llei 31/1995): Tota empresa amb personal

contractat ha de garantir la seguretat i salut laboral.

Llei Organica de Proteccié de Dades (LOPDGDD, Llei 3/2018): Regula el tractament de

dades personals i garanteix els drets digitals.

Llei de Comerg de Catalunya (Llei 18/2017): Regula l'activitat comercial i els drets i

deures de les empreses a Catalunya.

Llei de I'lAE (RDL 2/2004): Reial decret legislatiu que regula I' impost sobre activitats

economiques.

Reglament del Registre Mercantil (RD 1784/1996): Defineix els procediments per a

registrar legalment una societat.

Lleis especifiques segons I'activitat de I'empresa:
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Llei d’'Urbanisme de Catalunya: Clau si la teva empresa participa en processos de cessio

de sol i promocié urbanistica.

Llei del Dret a 'Habitatge (Catalunya) — Llei 18/2007: Normativa que regula I'accés a

I'habitatge, incloent-hi el sol per a lloguer assequible.

Decret 408/2024, de 22 d’octubre — Pla Territorial Sectorial d’Habitatge: Impulsa

politiques d’habitatge assequible mitjangant cessio de sol public.

Llei 9/2017 de Contractes del Sector Public: Necessaria si 'empresa opta a concursos

publics o gestiona sol d’administracions.
10.2. Tramits administratius

Els passos necessaris per a la formalitzacié d’'una empresa segons el Canal Empresa

de la Generalitat de Catalunya son els seguents:
o Certificat digital per operar en linia.
e Reserva del nom de I'empresa al Registre Mercantil.
e Escriptura publica de constitucié davant notari.
e Inscripcié al Registre Mercantil Provincial.
e Alta al cens d’empresaris i NIF (Agéncia Tributaria).
o Alta a la Seguretat Social i codi de compte de cotitzacio.
o Comunicacié d’obertura del centre de treball.
e Llicéncies d’obres i/o activitats (ajuntament).
e Declaracio responsable ambiental.
e Compliment normatiu en proteccié de dades.
11. ECONOMIC

Per fer aquest estudi economic s’ha tingut en compte que hi ha un IPC anual mig del
2,5%, que no es te en compte I'lVA, I'impost de societats del 25% i que tots els

cobraments i pagaments son dintre del mateix any.
11.1. Finangament inicial

Per a iniciar 'empresa sera necessaria I'adquisicio de tot el material necessari en aquest

cas, diferents instal-lacions informatiques, mobiliari per a l'oficina i la construccié de la
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pagina web i la propia formalitzacié6 de I'empresa. En aquest cas totes aquestes

despeses sumarien un total de 306.000€.

|IN'0'ER5I{5 INICIAL SENSE IVA | Import Anys Amortitzacio Import anual
Constitucio societat 3.000€

Instal-lacions informatiques 120.000€ 5 24.000€
Mobiliaria oficina 36.000€ 20 1.800€
Construccio WEB 150.000€ 10 15.000€
Total " 306.000€ 40.800 €

Imatge 33.Finangament inicial®?
11.2. Serveis i fonts d’ingressos

Es podran aconseguir ingressos a partir dels serveis que oferira 'empresa, principalment
a través del portal web, es podran registrar terrenys publics per part de les diferents
entitats publiques, difondre convocatories de cessio de sol i rebre diferents ofertes de
promotors privats. Lempresa obtindra ingressos mitjancant canons de gestid per cada
promocié inmobiliartia. Assumirem que s’obtindra uns canons de gestié aproximats del

4% sobre el valor de cada projecte o concessio.

IPC anual mig 2,50%

IS 25%

INGRESOS ANUALES SIN IVA Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 Any5
Projectes licitats 5] 8 10 10 10
N2 Mig de vivendes per promocio 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Peru de construccio migvivenda (70 m2) 120.000€ 123.000€ 126.075€ 129.227 € 132.458 €
Volum d'obra total 21.600.000€ 29.520.000 € 37.822.500€| 38.768.063€| 39.737.264€
Honoraris A% 4% A% 4% 4%
Honoraris totals 864.000€ 1.180.800 € 1.512.900€| 1.550.723€ 1.589.491 €

Volum esperat d’'operacions i creixement, ja que és una empresa de nova creacié
entendrem que es duran a terme un nombre reduit de cessions de terrenys, suposarem
6 cessions. Aix0 podria correspondre a la col-laboracié amb 3-4 ajuntaments. A mesura
que la plataforma creixi i guanyi més usuaris, el creixement sera més elevat pel qual es
preveuran 8 operacions el 2n any, 10 el 3r, 10 el 4t i 10 el 5& any. En total, després

d’'aquests 5 anys es preveuen un total de 44 operacions de cessié de sols publics.
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11.3. Despeses operatives:

Amb l'apartat de despeses haurem de tenir en compte 'augment de 'IPC anual de 2,5%.

DESPESES OPERATIVES (SENSE IVA) | Any 1 | Any 2 | Any 3 | aAawa | amys
Marquetingy publicitat 72.600 € 74.415€ 76.275€ 78.182€ 80.137 €
Alquiler oficina 29.040 € 25.766 € 30.510€ 31.273¢ 32.055€
Subministraments 21.780 € 22.325¢€ 22,333 € 23.455¢€ 24.041€
Telefonia 14,520 € 14.883 € 15.255€ 15.636 € 16.027 €
Viatges i carburant 21.780 & 92.325€ 22.833 € 23.455€ 24,0418
Manteniment servidors i millora web 14,520 & 14.883 € 15.255€ 15.636 € 16.027 &
Total 174240 178.596 € 183060,9 187.637 € 192,328 ¢

Imatge 34.Despeses operatives3

o Marqueting: Es seguira 'estratégia de marqueting anomenada anteriorment.
Actualment, les startups destinen entre un 7% i un 11% en pressupost de
marqueting. En aquest cas dedicarem 72.000€ el primer any per poder assistir a
fires municipals, campanyes en linia i disseny web. Aquest augmentara fins a
80.137€ el 5& any a mesura que vagi escalant 'empresa.

e Oficina: Costos d’infraestructura
Lloguer d’oficina:
o Ubicacio: Barcelona, fora de zona centre (zona mitjana)
e Superficie: més o menys 121 m?
e Preu estimat: 20 €/ m*mes — 2.420 €/mes — 29.040 €/any

e Agquesta eleccio optimitza costos respecte als preus de zones céntriques (342

€/m?/any)

A mesura que passin els anys s’espera realitzar canvis en l'oficina, ja que, hi haura
noves incorporacions, pel qual el preu augmentara fins a arribar al 5¢ any amb una
despesa total de 32.055€

e Serveis tecnologics: necessitarem un servidor per a poder allotjar tota la
informacié de 'empresa com base de dades, plataforma, mapes interactius... Tot
aixo ho podrem fer practicament a un cost nul, ja que Google ofereix crédits
disponibles per a startups. Per al primer any amb aixo i el desenvolupament de
la plataforma web es preveu una despesa d'aproximadament 14.520€ amb
domicilis, certificats, algun procediment subcontractat, aquest arribant fins a
16.025€ per al 5& any amb servidors i millores que es realitzaran dintre de la

pagina web.
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¢ Subministraments i telefonia: Tenint en compte I'espai de I'oficina i tots els
primers empleats de I'empresa tenint en compte preus actuals de serveis
d’electricitat, aigua i neteja de la mateixa oficina es poden estimar unes despeses
de 2.400€ a 'any que aniran augmentant a mesura que hi hagi més genti s’amplii
I'oficina. El mateix passa amb el servei telefonic i internet, per a un total de 5
persones, subministrades amb linies de teléfon, i internet per a I'oficina el preu
total és de 1.800€.

 Viatges i carburants: Es el cost de tots els viatges necessaris dels treballadors
per a poder anar a veure els sols pertinents i aixi poder fer I'analisi de les

caracteristiques.

11.4. Compte de resultats provisional

A continuacié es mostra el compte de pérdues i guanys estimat per als 5 primers anys
d’operacions. | com podem veure, Els primers anys de 'empresa estaria en pérdues,
poden recuperar i comengar amb una activitat positiva a partir del 3r any. On també es
comenga a pagar I'impost de societats, en aquest cas no del valor total sind que només

de 75.067€, ja que es compensa de 'any anterior.

| | Amy1 | A2 [ Amy3 Any 4 Any5
Ventas 864.000€  1.180.800€  1512.900€  1550.723€  1.589.491€
Personal 652.148€ 697.152¢€ 903.338 € 925.921¢€ 949.069 €
Seguretat social 153.907€ 164.528¢€ 213.188¢€ 218517 ¢€ 223.980€
Gastos activitat 174.240€ 178,596 € 183.061€ 187.637¢€ 192.328€
R. Explotacié (EBITDA) -116.295 € 140524 € 213.313¢€ 218,646 € 224.112€
Amortizacic 40.800€ 40.800€ 40.800€ 40.800€ 40.800€
BAIl -157.095 € 99.724¢ 172.513€ 177.846 € 183.312¢€
Despeses financeres " 20000€" 11.389¢€" 8.687¢" 5.890€" 2.996€
BAI -177.095 € 88.335¢ 163.826 € 171.956 € 180.317€
Impostos (25%) 4 18.767€" 42.989¢" 45.079€
BN -177.095 € 88.335¢ 145.060 € 128.967¢€ 135.237€
BAl Acumulado -177.095€ -88.760 € 75.067€

Imatge 35.Compte resultats®®
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11.5. Balang de situacié

El balang mostra I'evoluci6 patrimonial de Urbalia al llarg dels cinc primers anys, indicant

tots els actius, com els passius.

En aquest podem veure un immobilitzat constant durant tots els anys mostrant totes les
despeses corresponents a la inversid inicial, aixd mostra com no hi ha inversions
previstes a curt termini. Veiem com es genera una tresoreria important al cap dels anys

passant d’'una caixa bastant reduida de 3.113€ fins poder arribar a 338.504€.

Gracies a aquest balang podem veure una evolucié patrimonial solida i positiva. Es una
estructura amb un gran finangament exterior perd que es recupera rapid gracies a la

bona generacié de caixa.

[ o | aAny1t | Any2 [ Any3 | Anyd | Any5 |
Activo 120.000€  268.313€  279.444€ 344.599€ 390.864€ 440.504 ¢
inmobilizado 306.000€  306.000€" 306.000€ 306.000€ 306.000€
Amortizacion 40.800€  -B1.600€ -122.400€ -163.200€ -204.000¢€
Bancos 120.000 € 3.113¢ 55.044€ 160.999€ 248.064€ 338.504€
Pasivo 120.000€  268.313€  279.444€ 344.599€ 390.864€ 440.504 €
Capital 120.000€  120.000€  120.000€ 120.000€ 120.000€ 120.000¢€
BAI -177.095€  -88.760€  56.300€ 185.267€ 320.504¢€
Prestamo 325.407€  248.204€ 168.299€  85.597€ 0€

Imatge 36.Balang situacio3®
11.6. Flux de caixa

El flux de caixa d'explotacio representa la diferéncia entre els cobraments derivats de
l'activitat i les despeses operatives. Es constata un flux negatiu important el primer any
-422.295 € a causa del fort impacte de la inversio inicial 306.000€ i dels costos

estructurals derivats de la posada en marxa.

A partir del segon any, la tendéncia s'inverteix i el flux de caixa es torna positiu de
forma sostinguda, creixent de 140.524 € (Any 2) fins a 224.112 € (Any 5), la qual cosa
evidencia una millora progressiva de l'eficiéncia operativa i una consolidacié del model
de negoci. L'FCE acumulat entra en zona positiva al quart any, fet que marca el punt

d’equilibri financer.
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FLUXE DE CAIXA Any 1 Any2 Any3 Any 4 Any 5
COBROS EXPLOTACIO
Cobros explotacio 864.000€ 1.180.800€  1.512.900€ 1.550.723 € 1.589.491 €
PAGOS EXPLOTACIO
Inversid inicial 306.000 €
Personal 652,148 € 697.152 € 903.336 € 925.921€ 949.069 €
Seguretat social 153907 € 164.5258 € 213.186¢€ 218.517 € 223.960¢€
Gastos activitat 174240 € 178.596 € 183.061 € 187.637€ 192328 €
Total despeses 1.286.295 € 1.040.276 €  1.299.567 € 1.332.076 € 1.365.378 €
|FLUKE DE CAIXA EXPLOTACIO -422.295 € 140.524 € 213.313 € 218.646 € 224112 €
FCE Acumulat 422295 € -281.770€ -68.457€ 150.189€ 374.302€
Ingrés préstec 400.000 €
Despeses inicials 6.000 €
Devolucio capital 74093 € 77.203¢€ 79.905€ §2.702¢€ 85.597 €
Pagament interesos 14,000 € 11.389€ 8.687¢€ 5.890 € 2996 €
|FLUKE DE CAIXA DEL DEUTE 305.407 € -88.593 € -88.593 € -88.993 € -88.593 €|
|FLUKE DE CAIXA FINANCAT -116.887 € 51.932¢ 124.721¢€ 130.054 ¢ 135.520 €|
FC Acumulat -116.887€ -64.956 € 55.765€ 188.519€ 325.339¢€
Saldo inicial tesoreria 120.000 € 3.113¢ 55.044 € 160.999 ¢ 248.064 €
Pago 13 18.767 € 42.989¢€ 45.079 €
Saldo final tesoreria 3.113¢€ 55.044 ¢ 160.999 € 248.064 € 338.504 €
Projecte
Sense Finangar  Finangat
VAN 10,00% 180.992 € 203.336¢€
TIR 29% 70%

Imatge 37.Fluxe Caixa®’

Per poder aconseguir tenir una tresoreria positiva a final d’any s’ha optat per fer un mix

entre aportacions de socis en aquest cas 120.000€ i per part d’'un préstec bancari a 5

anys amb uns interessos de 3,5% anuals de 400.000€. ( Imatge x, Annex 1)

Aportacio inicial 120.000 €
Financiacio bancaria 400.000 €
Anys 5
Intrerés anual 3,50%
Despeses inicials 1,50%

Any 1 Any2 [ Any3 Anyé [ Any§
Quota anual -68.592,55 € -88.592,55 €  -88.502,55 -68.592,55 € -68.592,55 €
Interessos anuals -14.000,00 € -11.389,26 € -8.687,15 -5.890,46 € -2.095,88 €
Devolucid capital -74.592 .55 € -77.203,29€  -79.905,40 -82.702,09€ -55.596,67 €
Capital pte devolucid -325.407.45€  -245.204,16 € -168.298,76 -85.596 67 £ 0,00 €

Imatge 38.Préstecs®
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11.7. Estudi ratis

L'analisi econdmic d’aquest projecte es fonamental per poder arribar a calcular els ratis
principals per als 5 primers anys. Aixd ens permet avaluar la capacitat que te el projecte

per generar rendibilitat, estabilitat patrimonial i tenir una bona estructura financera.

[ Anyi [ Any2 [ Any3 [ Anyd4 [ Any5 |
ROE -1,48 0,74 1,37 1,43 1,50
ROA -0,66 0,32 0,45 0,44 0,41
Rati de liquiditat 0,01 0,22 0,96 2,90
Rati de solvéncia 1 1 1 1 1

Imatge 39.Estudi ratis®®

Els resultats obtinguts presenten una evolucié molt positiva de I'evolucié financera de

'empresa, especialment al segon any, després de poder superar les pérdues del primer.

Podem veure com els inversors poden tenir un gran retorn del capital invertit, tot i que al
primer any la ROE es negativa, aconsegueix arribar a 1,5 al 5é. Fent aixi guanyar als

inversors 1,5€ per cada euro invertit.

El mateix podem veure de la ROA, te una evolucié molt similar a la ROE, un dificil
comengament, perd una gran evolucio fins al 5é any, d’aquesta forma podem veure com

'empresa gestiona amb eficiéncia els seus recursos.

En quant a la liquiditat, a I'inici Urbalia veiem com te una gran necessitat de finangament
amb un rati de liquiditat del 0,01, millorant a 2,90 al quart any fent aixi possible afrontar

les obligacions necessaries a curt termini, ja que te una tresoreria molt favorable.

En relacié amb la solvéncia, el rati es manté constant en 1 durant tot el periode, la qual
cosa implica que el total d’actius cobreix exactament el passiu total. Encara que aquesta
situacio reflecteix un equilibri comptable correcte, seria recomanable, en un escenari
real, treballar per aconseguir un marge lleugerament superior a 1 per a que aporti forgca

davant de possibles desequilibris patrimonials

A la vista de I'evolucio positiva dels ratis clau (ROE, ROA, liquiditat i solvéncia), i tenint
en compte la capacitat demostrada del projecte per generar beneficis sostinguts i
mantenir una estructura financera equilibrada, es pot concloure que Urbalia és un
projecte plenament viable i altament rendible a mitja i llarg termini sempre i quant es

tinguin en compte aquest escenari.
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12. CONCLUSIONS

Després d’haver desenvolupat el pla d’empresa d’Urbalia, podem afirmar que es tracta
d'un projecte amb una gran coheréncia estratégica, un alt impacte social i una clara
viabilitat econdmica. La proposta respon a una necessitat real i urgent del mercat: la
manca d’habitatge assequible i la dificultat de posar en valor el sol public disponible. A
través d’una plataforma digital intuitiva i eficient, Urbalia facilita la connexié entre
administracions publiques i promotors immobiliaris, amb l'objectiu d’agilitzar els

processos, reduir la burocracia i fomentar una oferta d’habitatge a preus accessibles.

El treball ha permés analitzar el mercat des d’'una perspectiva realista, tenint en compte
tant les limitacions legals i econdmiques actuals com les oportunitats d’innovacié que
ofereix la digitalitzacio. A nivell intern, s’ha plantejat una estructura organitzativa solida i
escalable, amb processos clau ben definits i una proposta de valor clara per a tots els

agents implicats.

Els resultats del pla financer mostren que 'empresa és totalment viable, amb projeccions
de rendibilitat positives a partir del tercer any, una correcta gestié de la liquiditat i un
equilibri patrimonial adequat. A més, el model plantejat té una alta capacitat d’adaptacio

i creixement, la qual cosa obre la porta a la seva expansio a altres comunitats o regions.

Tanmateix, és important remarcar que Urbalia també haura de fer front a diverses
limitacions i reptes. En primer lloc, la dependéncia del context politic i normatiu pot
condicionar el ritme d’'implantacio i d’activacio del sol public. La incertesa legislativa i la
variabilitat entre territoris poden afectar I'agilitat del model. A més, la resisténcia al canvi
per part d’algunes administracions o la manca de voluntat politica podrien alentir els

processos o generar barreres institucionals.

D’altra banda, 'empresa també haura d’afrontar el repte de guanyar legitimitat i
confianga tant en 'ambit public com privat. Tractant-se d’'un model innovador i tecnologic
en un sector tradicionalment rigid i complex, sera fonamental establir aliances solides i
demostrar resultats des de les primeres fases. Aixi mateix, caldra garantir la seguretat i
proteccio de dades, especialment tractant amb informacié urbanistica i procediments

administratius sensibles.

Finalment, I'éxit de la plataforma dependra també de la seva capacitat d’adaptacié
tecnoldgica i escalabilitat operativa, aixi com de la gestid eficient d’'un equip huma

multidisciplinari capag¢ de respondre a les necessitats d’'un entorn canviant.

En definitiva, aquest treball no només ha estat un exercici académic, sindé també una

oportunitat per aplicar de manera practica els coneixements adquirits durant el grau. Ha
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estat una experiéncia enriquidora que m’ha permés aprofundir en un sector que
m’apassiona i que té un impacte directe sobre la qualitat de vida de les persones. Urbalia
no és només una empresa viable, sind una proposta amb visié de futur que vol contribuir
a transformar el model d'accés a I'habitatge, posant la innovacio, la col-laboracio i el

compromis social al centre del projecte.
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37 7276,70 491,26 678544 161646,03
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42 7278,70 391,73 6884,97 127420,81
43 7276,70 37164 905,05 120515,76
44 7276,70 351,50 6925,19 113590,56
43 7276,70 331,31 6945,39 106645,17
46 7276,70 311,05 5965,65 89967952
47 7276,70 280,73 6985,97 92693,56
43 7276,70 270,36 7006,34 8568722
45 7278,70 24992 7026,78 7866044
a0 7276,70 22043 704727 71613,17
51 7278,70 208,87 7067,83 54545,34
22 7276,70 188,26 708844 57456,20
53 72786,70 167,58 7109,12 5034778
54 7276,70 145,85 7129,85 4321723
55 7276,70 126,05 7150,65 3606729
56 7276,70 105,20 717150 28895,79
a7 7276,70 84,28 718242 21703,37
58 7278,70 63,30 721340 1448997
59 7276,70 42,26 723444 7255,54
60 7278,70 21,16 7255,54 0,00
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Annex 2. CANVAS

Proposta de valor:

Durant els ultims anys s’han identificat diferents problemes els quals afecten de forma
negativa als preus dels lloguers, per aixd es crea una empresa capa¢ de solucionar
aquests problemes. En un context en qué els costos dels lloguers superen clarament la
capacitat financera de moltes persones, especialment dintre de les diferents arees
metropolitanes, aquest model es basa en la cessio de sol public al sector privat per a

disminuir els costos totals de la construccio.

Aquesta plataforma es basa en aprofitar tot el potencial que tenen els sols publics no
utilitzats, per a gestionar-lo de la forma més eficient possible duent a terme una
col-laboracié entre el sector public amb el privat, d’aquesta forma poder crear lloguer
assequible. Lempresa actuara com intermediari entre les diferents administracions

publiques, i els diferents promotors.

A través d’una plataforma digital aquesta empresa permetra digitalitzar processos, com
ara la identificacié de sols disponibles dintre del sector, on estaran incloses totes les
caracteristiques d’aquests terrenys i les diferents condicions necessaries per a la cessio
del mateix sol. Per altra banda, aquesta mateixa plataforma oferira un llistat de llogaters,

inscrits préviament, amb totes les seves caracteristiques, d'aquesta forma garantir uns

1 Font: Elaboracio propia



llogaters i un valor afegit per al promotor a I'hora de voler iniciar un projecte. Tot aquest
conjunt no sols permet agilitzar els diferents tramits legals, sind que també la construccio

eficient i sostenible.

Els beneficis d’aquest negoci sén clars per a tots els actors implicats dintre del proceés.
Comencant per les administracions publiques, les quals poden donar una resposta
social a les necessitats de la poblacid, sense haver d'implicar un gran cost financer de
forma directa, mentre a tot aixd garanteixen una gran eficiéncia a I'utilitzar els recursos

disponibles abandonats, i transparéncia.

Per part dels promotors disposen d’una gran accessibilitat a grans sols a uns costos
accessibles, reduint gran part dels riscos, gracies a la mateixa reduccio de costos, i el

llistat de llogaters, podent aixi garantir una rendibilitat de la inversio.

Finalment, els inquilins, gracies a les reduccions de costos dels promotors, podran tenir
accessibilitat a un habitatge accessible a un preu molt inferior als altres del mercat amb
unes condicions estables i segures que d’'una altra forma no podrien aconseguir, dintre

d'ubicacions estratégiques, d’aquesta forma construir una vida digna i protegida.

L'empresa presenta diferents elements claus capacos de generar un valor diferencial
clar. Primerament, i més important gracies a la col-laboracié entre sector public i privat
permet l'increment de tots els factors implicats, assegurant el compliment de totes les
necessitats per part de cada un d’aquests. En segon punt, la utilitzacié de la tecnologia,
permet accelerar diferents processos legals i burocratics, fent aixi d’'un procés llarg i

tedios, sigui un poc més rapid.

Aquest projecte no sols presenta una solucié per a cobrir unes necessitats immediates
dintre del mercat actual, sin6 que també planteja unes bases per a implantar dintre
d’aquest mercat abordat pels grans costos, i presentar solucions a aquestes necessitats
a un llarg periode de temps, presentant aixi un nou model per a planificar i gestionar

I'habitatge assequible dintre del pais.
Segment de clients:
L'empresa esta dedicada a 3 diferents grups de clients:

e Administracions publiques
e Promotors

e Inquilins.

En primer lloc, les administracions publiques, un dels segments claus, ja que seran els

encarregats de donar base al projecte cedint els seus sols. Els principals seran els



ajuntaments, entitats publiques i els diferents governs autondmics. Per a aquest oferim
garantir complir les diferents necessitats per part de la poblacié, i una maxima

transparéncia de cara a la societat.

En segon lloc, tenim als promotors privats, dintre d’aqui trobem les diferents empreses
del sector immobiliari interessades a desenvolupar projectes, siguin grans o petites. A
aquestes els oferim els sols amb unes grans condicions avantatjoses, aixo els comporta
una gran reduccié de costos de construccié, i gracies a la llista de llogaters practicament
se’ls ofereix un risc 0, més enlla del mateix risc de la construccio. A més aquest model
permet als promotors diferenciar-se de cara a Is altres clients i inversors, com a

promotors socialment responsables.

Finalment, els inquilins que sbén els més importants dintre del projecte, ens dirigirem a
persones i families, que es troben amb una situaci6 més vulnerable o que no volen
dedicar gran part del seu sou al lloguer. Dintre d’aqui tenim, joves que marxen de la seva
llar, sigui per estudis o treball, persones que es volen independitzar, families que volen
canviar de llar, families monoparentals, gent de la tercera edat amb pensions reduides...
Per a tots aquests oferim un habitatge assequible, segur i amb bones condicions, per

aixi garantir una bona qualitat de vida.
Relacié amb els clients

Per part de 'empresa s’intentara donar el maxim suport als clients, per el qual cosa tots
els clients podran gaudir de diferents serveix exclusius. Per part de I'empresa s’oferira
un suport técnic i juridic als promotors que volen presentar-se a concursos de cessio de
sol. També es mantindra una contant comunicacié amb tots els clients per a resoldre
tots els seus dubtes o problemes que puguin arribar a tenir. No només es tindra un suport
abans sind que també després una vegada hagin aconseguit el sol 'empresa continuara
oferint un suport en la gestié del projecte. A més del correu electronic i el panell digital,
es pot establir contactes a través de newsletters, webinars formatius, accés a guies de

participacié i atencié telefonica.
Canals

Els canals seran els principals mitjans de comunicacié amb els quals es comunicara

'empresa amb els seus clients o proveidors.

El trafic més gran de clients de I'empresa vindra donat a través de la pagina web.
L'INCASOL publicara els terrenys, es gestionaran els processos i fins i tot monitorar el

desenvolupament dels projectes.



Un altre canal per als proveidors sera a través de reunions siguin presencials o
telematiques, que es poden fer a les diferents administracions publiques cedents de
sols, on en aquestes es donara a coneixer tot el treball, arribant a poder planificar

diferents projectes.

Un altre canal molt utilitzat pel qual farda augmentar la preséncia de 'empresa son les
rets socials, ja que aquestes estan en auge i ofereixen unes grans oportunitats de

creixement i donar-se a conéixer davant de nous clients.

Dintre del sector immobiliari es duen a terme diferents esdeveniments i conferéncies les
quals sén una gran oportunitat per a donar-se a veure i poder d’aquesta forma captar

nous clients.

Ja que els nostres proveidors son les administracions publiques es poden llengar

bolletins dintre dels bolletins interns de les administracions.
Socis claus

Hi trobem 3 principals socis claus els quals sén fonamental per al mateix

desenvolupament del projecte, aquest son:

e Administracions publiques: Els socis més importants, ja que sense aquest el
projecte no tindria sentit, seran els encarregats de cedir els seus sols disponibles
per a la constriccié6 de les noves infraestructures, i aixdo poder complir amb
I'objectiu de crear habitatge assequible.

e Promotors i constructors: Seran aquells que executaran els diferents projectes a
les cessions de sols. Sense aquest tampoc tindria cap tipus de sentit 'empresa,
ja que, seran els encarregats de complir amb els costos i aixi poder complir amb
els objectius.

¢ Institucions financeres i fons d’inversié: Poden arribar a ser uns socis bastant
importants, ja que, poden oferir diferent tipus de finangament o arribar a

col-laborar amb els diferents promotors.
Activitats claus

Aquest negoci presenta una amplia varietat d'activitats claus, ja que és un gran projecte

amb la col-laboraci6 tant publica com privada.

e Gestio de cessié de terrenys: La col-laboraci6 amb les diferents entitats
publiques sera una de les principals claus de 'empresa, ja que necessita els

seus sols per a dur a terme la seva feina, i també per a la revisié dels mateixos



documents i especificacions dels diferents sols per confirmar que compleixen
amb les caracteristiques.

o Gestio de la plataforma digital: L'empresa es basa basicament en una plataforma
web que sera on es desenvolupara I'activitat d’aquesta, sera on es gestionaran
totes les seves ofertes de sols, i on els clients podran revisar aquestes ofertes,
pel qual cosa aquesta s’haura d’estar millorant i implementant noves funcions
constantment, per aixi poder millorar I'experiéncia dels usuaris.

e Atraccié de promotors: Perqué tot tingui sentit es necessitaran tota mena de
promotors i que aquest vulgui dur a terme la seva promocié Immobiliaria a un
d’aquest terreny, per la qual cosa sera necessaria una gran i eficient campanya
de publicitat, per a poder captar al maxim de clients possibles.

e Procés de concurs: Una de les feines principals, sera la de dissenyar els diferents
requisits que necessitaran tenir els promotors per a poder participar en els

concursos pertinents i poder adquirir els terrenys.
Recursos claus

L'empresa necessitara tant recurs digital com humans sense deixar cap de banda, per

al seu correcte funcionament.

Pel que fa als recursos digitals, sera imprescindible una plataforma digital, on alli podran
interactuar tant proveidors com clients. A aquesta és on els proveidors podran presentar
les seves ofertes indicant la informacié pertinent, i on els clients podran veure i presentar

les ofertes per a I'adquisicio.

Continuant dintre de la pagina web, es necessitara una infraestructura segura per a
poder emmagatzemar tota la informacié de terrens, promotors, administracions

publiques, contractes...

Respecte a recursos humans, sera necessaria la col-laboracié o la implementacio a
'empresa de diferents professionals responsables de totes les normatives i bases legals
de dur a terme les cessions de sols, també sera necessari un equip informatic. Capac
de mantenir tota la infraestructura digital i que en cap moment aquesta pugui ser
alterada, aquest també seran necessaris per a la continua millora de la pagina web.
Sera necessari un equip de marqueting per a poder dur a terme diferents grans

campanyes de marqueting i poder captar als usuaris pertinents.

També es necessitaran recursos financers per poder cobrir els costos operatius
mencionant anteriorment, com les campanyes de publicitat o el manteniment de la

pagina web, entre molts altres.






