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RESUM EXECUTIU

L’objectiu d’aquest projecte és, a més de diversificar el mercat, ampliar el public a qui
va actualment dirigit 'empresa CREC, una empresa especialitzada en el mercat dels
coworkings o oficines compartides a Barcelona i Sabadell. Per fer-ho, es pretén
abastar un public turistic per mitja de la creacié d’una nova linia de negoci per aquesta
empresa, el CREC Coliving, un coliving al maresme (en concret a Matard), que
permetra al CREC endinsar-se en aquest nou mercat especialitzat en la nova i

prometedora combinacié d’habitatge i oficina compartits.

RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de este proyecto es, a mas de diversificar el mercado, ampliar el publico al
cual actualmente va dirigida la empresa CREC, una empresa especializada en el
mercado de los coworkings o oficinas compartidas en Barcelona y Sabadell. Para
hacerlo, se pretende abastecer a un publico turistico por medio de la creacion de una
nueva linea de negocio para esta empresa, el CRE Coliving, un coliving en el
maresme (en concreto en Matard), que permitira al CREC introducirse en este nuevo
mercado especializado en la nueva y prometedora combinacién de vivienda y oficina

compartidas.

ABSTRACT

The aim of this project is, in addition to diversifying the market, to expand the public to
which the company CREC is currently addressed, a company specialized in the market
of coworkings or shared offices in Barcelona and Sabadell. To do this, the objective is
to reach a tourist audience through the creation of a new line of business for this
company, the CREC Coliving, a coliving in the Maresme (specifically in Mataro), which
will allow the CREC to enter this new specialized market in the new and promising

combination of shared housing and office.
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1. DESCRIPCIO DEL NEGOCI | MARC CONCEPTUAL

1.1. INTRODUCCIO

CREC és una empresa nascuda a la ciutat de Barcelona I'any 2012 amb la idea de
proporcionar a emprenedors, “freelancers”, pimes i a tot aquell interessat, un espai de
treball compartit on poder desenvolupar els seus projectes i crear sinergies amb els

diferents membres.

Havent comengat per la creacié del Coworking de Poble Sec I'any 2012, actualment
disposa de tres espais de coworking: dos a Barcelona i un a Sabadell, i es troba en un

constant creixement tant en cartera de clients com en desenvolupament empresarial.

El que pretenem és crear una nova linia de negoci d’aquesta empresa ja existent, que
consisteix en la construccio i desenvolupament d’un Coliving a la zona del Maresme,
moderadament allunyat de la ciutat de Barcelona i, en la mesura de lo posible, envoltat
de vegetacio i zones verdes per tal de crear un ambient més agradable i idoni tant per

viure com per treballar.

Concretament, es tractaria d’'un espai ampli on conviurien 10 persones que
compartirien, durant el temps acordat amb I'hoste, els segients espais: una sala
d’estar, un menjador, una zona recreativa i, el més important, un espai degudament
adequat per treballar de la manera més comoda i productiva possible. En aquesta
ultima zona, a més, existiria la possibilitat, mitjangant la comunicacio i la interaccio, de

crear sinergies entre els professionals.

Aquesta linia representa una oportunitat de negoci amb un gran potencial d’aportar
valor afegit a 'empresa CREC, ja que abasta un nou mercat en el qual actualment no
ha incidit: el mercat de [I'habitatge. A més, alhora ofereix una alternativa
habitatge-oficina lluny de la desagradable contaminacié atmosférica i acustica que es

pateix a la ciutat.
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A més, busca abordar un public turistic del qual actualment no s’esta traient profit, com
és el nomada digital o el turisme de congressos: un turisme altament rendible en el
nostre pais perd sobretot en la nostra ciutat mare, Barcelona. Els coworkings de CREC
nomeés acullen, actualment, a estrangers que viuen a Barcelona (30% del total de

coworkers') perd no al perfil de turista que passa en la nostre territori uns 3-4 dies.

1.2. COLIVING

El coliving és un model de negoci que esta comencgant a implementar-se al nostre
pais, tot i ja haver-se demostrat exitds en diversos paisos tals com els Estats Units o el
Regne Unit, on aquests espais ja son un estil d’habitatge prioritari per a molts joves

professionals.

Actualment, Espanya compta amb aproximadament 19 Colivings distribuits
principalment a Las Palmas, Catalunya i Madrid, on es troben en estat prosper i en un
creixement continu provocat per les necessitats que tenen molts joves autonoms,
emprenedors i/o nomades digitals i veuen satisfetes amb aquest model que combina
I'habitatge i I'oficina, que sén dos elements que generalment es veuen obligats a pagar

per separat, amb la carrega econdmica que aixd suposa.

Cal destacar que aquest model també seria capag de satisfer certes necessitats d’'un
public més turistic, com és el turisme de congressos. Aquests, com es detallara en
altres apartats, podria sentir-se interessat per una série de serveis i comoditats del
coliving, expressament modificades i adaptades per atreure'ls i fer d’ells un target

percentualment significatiu per al nostre projecte.

En definitiva, estem plantejant una linia de negoci innovadora en el nostre pais i en tot
el mon que esta funcionant i captant I'atencié de tots aquells joves professionals que

tenen el desig de marxar de casa dels seus pares pero es troben amb barreres que els

! Coworker: membre que pertany i fa Us dels serveis d’'un Coworking.
7
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impedeix fer-ho possible i, a més, compta amb les eines necessaries per marcar

diferéncia en relacio al turisme de congressos.

1.3. OBJECTIU PLA DE MARQUETING

El motiu d’aquest pla de marqueting i, per tant, el nostre objectiu, és donar a coneéixer
el model de negoci, informar, persuadir i, posteriorment, captar tot aquell public que
podria estar interessat a contractar els nostres serveis. Pretenem que el CREC
Coliving es converteixi en el coliving desitjat per tots els nostres publics objectiu i,
d’aquesta manera, situar-nos al capdavant del mercat. Volem atreure un public local i
un public turistic, oferint un producte molt similar perd degudament adaptat per tal de

satisfer les diferents necessitats que té cada un d’ells.

El nostre Coliving recull una série de caracteristiques i avantatges que el nostre public
objectiu (que es definira més endavant) pot trobar altament beneficiosos per a la seva
economia i, sobretot, per a la seva comoditat personal i laboral. Es per aixd que
considerem que estem oferint un producte/servei que proporciona una oportunitat per
a uns segments que s’estan trobant en una situacié complicada o que no sén

conscients dels avantatges que suposaria la seva estada en el nostre CREC Coliving.

1.4. FONS DE DADES | MARC CONCEPTUAL

Com s’ha comentat anteriorment, aquests models de negoci estan tenint una bona
acollida arreu del mén, gracies a les caracteristiques que resulten tan atractives per als
petits emprenedors, iniciadors de start-ups, autbnoms, ndmades digitals i turisme de
congressos, com seria el nostre cas. Aquesta situacio prospera i de creixement es veu
reflectida en el numero d’espais de coworking, centres de negocis, business centers i

oficines compartides que sumen un total de 2.200 espais arreu d’Espanya, mentre que

Grau en turisme i gestié de I'oci



Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

els Colivings, donada la seva recent aparicié al mercat, només sumen un total de 19

espais al territori espanyol.

Tant el CREC Coworking com el nostre projecte del Coliving com a nova linia de
negoci, tenen un seguit de similituds i de pilars basics que formen part d’aquests

espais compartits:

- Optimitzacié econdmica: Els coworkers i colivers? que contracten aquests
serveis busquen i troben una manera d’estalviar o d’invertir els seus diners de
la manera més eficient possible amb la finalitat d’aconseguir un bon

desenvolupament professional.

- Comunitat: Busca la creacio d’'un grup d’individus amb interessos similars i amb
una predisposicid6 a compartir idees i experiéncies per tal de fomentar un

ambient agradable i idoni per a I'estimulacio social i professional.

- Sinergia: L'oportunitat d'unir forces amb altres coworkers o colivers de manera
que tots surtin beneficiats d’'una complementacio i evolucié professional entre

ambdues parts.

- Desenvolupament professional: El creixement d’'un negoci, d’'un projecte o

d’'una simple idea amb potencial.

- Creixement social: La socialitzacid que es crea en un espai compartit és
inevitable, arran del constant tracte amb els diferents membres de Coworking o

Coliving i dels interessos compartits entre tots ells.

Tots aquests conceptes reflecteixen la filosofia i la imatge que pretén donar el CREC
Coliving a tots els seus futurs colivers i responen als seus diferents estimuls i

necessitats.

2 Coliver: membre de la comunitat que forma part d’un coliving.
9
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Abans de seguir concretant aspectes del projecte, resulta fonamental tenir una visio
general i de manera especifica de cada un dels serveis que ofereix el coliving:
'habitatge i les oficines. D’aquesta manera, es podria fer un contrast i comparacié de

la situacioé actual en aquests mercats.

El lloguer de I'habitatge entre Matar6 i Barcelona, es troba en 791€ mensual, de
mitjana. Per altra banda, el preu mitja del lloguer d’oficines compartides o coworkings
és de 100€ mensuals per un espai flex (no fixe) i de 350€ mensuals per un despatx
privat. La quantitat d’aquestes dues despesa suma un total de 1.141€ mensuals, una
xifra amb la qual jugarem estratégicament per tal d’oferir el millor producte/servei al

nostre mercat.

A continuacid, contextualitzarem la situacié actual en qué es troba cada un dels
diferents publics als quals volem donar-nos a coneéixer: pel que fa als autdbnoms, se
n’han comptabilitzat un total d’aproximadament 390.000 I'any 2018, dels quals un 78%
son treballadors de serveis i el 22% treballen en sectors com agricultura, industria i
construccio. El 27% d’aquests es tracta de joves entre 25 i 35 anys: justament el tipus
de poblacié que més ens interessa atacar i als quals considerem que més podria

interessar-li I'ds del nostre producte/servei.

Quant al public de ndomades digitals, que comparteixen importants similituds amb els
anteriors, poden definir-se com una classe de public que, tot i no identificar-se com a
turistes, tenen un seguit d’atributs que coincideixen amb ells i, per tant, els

considerarem com a tal.

Per altra banda, el turisme de congressos és molt rendible a la provincia de Barcelona
i, practicament any rere any, augmenta en qualitat i en quantitat. De fet, 'any 2017 va
aconseguir unes xifres realment altes, arribant a aconseguir un nou récord de
congressos i fires. L’any 2019, lluny de reduir la xifra, va trencar de nou el récord
anteriorment establert, arribant a 2.000 esdeveniments, amb entre 20.000 i 80.000
participants, depenent de la seva repercussié i prestigi. Totes aquestes persones
necessiten allotiaments durant el periode de temps que el congrés duri, la qual cosa
representa una oportunitat per a nosaltres. La despesa d’aquest tipus de public a

10
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Espanya ronda els 6.000 milions d’euros. Barcelona, I'any 2018, es trobava en la
quarta posicio en el ranquing de llocs on es fan més congressos. Per aquest any, ja té

planificats 143 congressos de diferent ambits.

2. ANALISI DE L’ENTORN INTERN

2.1. RECURSOS | CADENA DE VALOR

L’empresa CREC, des dels inicis de la seva creacio, ha estat recolzada per 'empresa
Lleuresport, una empresa amb prestigi dedicada a la gestio del lleure, que fomenta la
cultura, I'educacié i I'esport per a tothom i que s’ha fet un lloc a Barcelona. També té
com a principals col-laboradors a Café Saula i Moritz. Totes elles representen

potencials col-laboradors del projecte del Coliving.

Respecte als recursos humans de I'empresa, CREC té un seguit de treballadors que
vetllen dia a dia (ja sigui de forma presencial al propi Coworking com funcional des de
les seves oficines) per un bon desenvolupament del negoci i pel benestar dels

coworkers.

El CEO del CREC Coworking és en Roman, que actua com a principal responsable,
motor de I'empresa i impulsor de la idea. En ordre jerarquic, és seguit per Carles
Lopez, el Director i sobretot coordinador general de tots els aspectes del CREC, esta
al corrent de tots els moviments, coworkers i esdeveniments que afecten als tres

coworkings de I'empresa.

També es disposa d’'un departament de 6 treballadors, que tenen la figura de
Community Builders: Alfredo, Carmina, Marc, Tino, Gerard i Anabel. En funci6 de les
seves principals virtuts, aporten valor a la comunitat, ja sigui establint connexions i
sinergies entre els diferents coworkers, fent la seva estada en les oficines més comoda
a partir d’'un interés tant personal com professional i proporcionant un recolzament
constant en cas de dubtes o problematiques que puguin sorgir.

1"
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Per ultim, la Marta és la responsable de Comunicacioé i Marqueting, la que déna veu a

CREC en la pagina web, a les xarxes socials o la newsletter.

Aquesta cartera de recursos humans dels coworkings del CREC sera compartida,
segons les necessitats, amb el Coliving a Mataré amb la col-laboracié d’'un Community
Builder de confianca i experimentat per tal de transmetre la filosofia del CREC i les
maneres de treballar més eficients. El carrec de CEO del Coliving sera ocupat per la

Mariona i 'Alvaro, que seran els maxims responsables de I'establiment.
CREC disposa de 3 instal-lacions destinades als coworkings: dues a Barcelona i una a
Sabadell, a les quals se li suma el nou projecte de Coliving a Matar6: una nau

industrial destinada a viure i treballar a parts iguals.

La cadena de valor de 'empresa CREC Coworking esta formada de la seguent

manera:

Cadena de valor 1: CREC Coworking

12

Grau en turisme i gestié de I'oci



Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

les activitats.

INFRAESTRUCTURA DE L'EMPRESA
Tres locals condicionats (Sabadell, Eixample i Poble Sec) amb un manteniment i neteja diari per a la bona execucié de

GESTIO DE RECURSOS HUMANS
Un coordinador i dos Community Builders degudament formats i experimentats per a una correcta gestié dels coworkings

DESENVOLUPAMENT DE TECNOLOGIA
Un sistema de connexié entre els perfils professionals del coworkers anomenat CREC Connect i internet d’alta

disponibilitat

COMPRES

Taules de grans dimensions adequades per a ordinadors i electrodoméstics per a la cuina com neveres, microones i

cafeteres

LOGISTICA OPERACIONS LOGISTICA MARQUETING | SERVEIS

INTERNA EXTERNA VENDES POST-VENDA

Procés informatiu al

Recepci6 de dades coworker, Preparacio Publicitat, sortejos Integracioé a la

del client, Identificacié a la web, | d'informes amb totes | amb la marca Moritz, comunitat virtual,

comunicacié amb el acomodar les sales les dades del promocions per a acompanyament i

futur coworker i per als coworkers i coworker a nivell grups asesorament al

contractacié dels adequar I'espai de professional coworker i

serveis treball per un “fix". valoracions de
satisfaccio.

Font: elaboracié propia

| la cadena de valor del CREC Coliving és la seglent:

Cadena de valor 2: CREC Coliving

INFRAESTRUCTURA DE L'EMPRESA
Nau industrial remodelada a Mataré adequada per a la vivenda i la practica professional dels seus colivers amb un
manteniment mensual i una neteja diaria.

GESTIO DE RECURSOS HUMANS
Un coordinador degudament format i experimentat que s’encarrega de les funcions del Community Builder per a una
correcte gestio del Coliving.

DESENVOLUPAMENT DE TECNOLOGIA
Un televisor (Community TV) en una zona comuna on es vagi actualitzant els perfils professionals en funcié dels
membres que trobin en el coliving, un dispositiu per llengar contingut visual del mobil o ordinador a la TV.

COMPRES

Taules de grans dimensions adequades per a ordinadors, electrodomestics per a la cuina, habitacions completes,
equipaments de sala d'estar i menjador i elements decoratius.

LOGISTICA
INTERNA

Recepci6 de dades
del client,
comunicacié amb el
futur coliver i
contractacié dels
serveis

OPERACIONS

Procés informatiu al
coliver, preparacio de
I'habitacié, adequacié
de I'espai de treball i
Identificacié del perfil
per al Community TV

LOGISTICA
EXTERNA

Preparacié

d’'informes amb totes
les dades del coliver
a nivell professional.

MARQUETING |
VENDES

Publicitat,
promocions i serveis
addicionals.

SERVEIS
POST-VENTA

Integracio a la
comunitat,
assessorament al
coliver i valoracions
de satisfaccié.

Font: elaboracio propia
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2.2. CARTERA DE PRODUCTES ACTUAL

L’'empresa CREC actualment disposa de tres productes de la mateixa base CREC
coworking, situats en diferents llocs: un a I'Eixample, altre a Poble Sec i I'Gltim a
Sabadell.

Aquests coworkings es diferencien entre si per I'espai de qué disposen. Per aquest
motiu, cada un ofereix diferents serveis/productes. Al de Poble Sec tenen oficines,
sales de reunié i formacié, sales de terapia, estudi de fotografia i espai per a
esdeveniments; al de I'Eixample, sales de reunio i formacid i oficines; al de Sabadell,
oficines i sales de reunié i formacié. Encara que comparteixen la manera de llogar els
espais, tots tres tenen la tarifa flex, que significa que els usuaris no tenen un lloc fix a
la taula i es van col-locant on prefereixin o on hi hagi espai, per ordre d’arribada, i
tenen 3 hores per fer Us de les oficines. També disposen de la tarifa fix, pensada per a
aquelles persones que volen tenir el seu lloc fix on poder tenir els seus objectes (com
pot ser el seu ordinador si no volen utilitzar un del CREC) i tenen més hores de sales
de reunid (4 hores, concretament). Finalment, existeix una tarifa que només
comparteixen el CREC de Sabadell i el de Poble Sec, que en el cas del de Poble Sec
es diu CREC Open Corporate. Amb aquesta, els membres tenen al seu abast una
oficina amb posicié fixa per a 4 persones minim i personalitzacié de I'espai amb la

imatge de la marca.
Amb qualsevol d’aquestes tarifes, tenen a I'abast armariets personals, identificacio a la

web, integracié a la comunitat virtual, acompanyament i assessorament i els serveis

que es veu a la imatge seguent:

14
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D

WiFi + Ethernet 600Mb
Internet d'alta disponibilitat

gestionat amb Cisco — Meraki

Espais amplis

sales de reunions, skype rooms,

estudi de foto o espais de

relaxacic.

Pet friendly
5i el teu company pelut és

educat, al CREC és benvingut.

Imatge 1: Serveis del CREC Coworking

-
Una gran comunitat
Més de 200 professionals ja

treballen al CREC. Uneix-te!

t=
Esdeveniments en comunitat

Vermuts, sopars o workshops on

crear noves connexions.

Sense permanéncia
Renaova la teva tarifa mes a mes

avisant amb 30 dies dantelacio.

O

Community Builders
La clau del nostre coweorking. Un

servei personal | accessible.

=
CREC Connect

Et connectem amb perfils gue

aporten un plus al teu projecte.

C

Flexibilitat
Gaudeix del millor servei, tinguis

la tarifa gue tinguis.

Font: https://crec.cc/ca/sabadell/

+

Dos espais a Barcelona
Tu esculls: Centre de Barcelona o

Poble Sec.

=]

Mil i un recursos
Impressora, fotocopiadora,

escaner o recollida de paguets

()

Seguretat
Els teus equips estan assegurats |
vigilats amb cameres de

seguretat.

També ofereixen experiéncies o workshops. D’experiéncies es pot trobar des d’un tour

pels graffitis de Barcelona com viure la verema, que son diferents activitats que

s’ofereixen dins la web del CREC per fomentar l'oci dels socis. Pel que fa als

workshops, son conferéncies que ofereixen als coworkers de forma gratuita perd no

per a la gent interessada que no és usuaria del CREC.

A continuacié mostrem una taula dels preus pels diferents productes que es troben als

CRECs:

*Tots els preus sén sense IVA

Taula 1: Preus per serveis del CREC Coworking

CREC fix CREC flex Oficina
CREC coworking Eixample 250€* 185€* X
CREC coworking Poble Sec 185€* 135€* 500€*
CREC coworking Sabadell 230€* 185€* 600€*

Font: elaboracié propia
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Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

Amb la creacié del CREC Coliving, la seva cartera incrementa donant cabuda a un nou

producte lligat a la base de coworking perd amb la dificultat de la gestié de persones

que hi habiten i hi poden romandre les 24 hores del dia, fet al qual no hi estan

acostumats, ja que fins ara sempre ha sigut un horari d’oficines on els usuaris hi

estaven de passada encara que fossin fixes.

En el producte basic tens al teu abast:

Habitacid propia amb bany, escriptori i butaca: una habitacié individual de 14
m2 on, a més del llit individual, es disposa d’'un escriptori i butaca, pero
sobretot la comoditat d’un bany privat dins la propia habitacio.

Zones comunes: el coliver pot fer un Us il-limitat de les zones comunes com sén
la cuina, el menjador, la sala d'estar, la sala de treball, pati intern o la zona
d'oci.

Sala de reunions i conferéncies: Us limitat d’aquests espais degudament
adequats per a les seves funcions.

CREC Coworking: us dels dos coworkings de Barcelona i del coworking de
Sabadell, tant de les instal-lacions com oficines de treball i les sales de

reunions (avisant amb antelacio).

La base de preu del CREC Coliving és la mateixa per a tots els hostes

(proporcionalment) pero existeix la possibilitat d’afegir serveis extres com son:

Hores extres de les sales de reunio.
Servei de neteja per habitacioé.
Servei de bugaderia.

Transport de rebuda i deixada a I'aeroport.

De la mateixa manera que al CREC Coworking, el CREC Coliving disposara dels

seguents productes i serveis a I'abast dels seus colivers:

Impressora, fotocopiadora i escanner.
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- Wifi i Ethernet (fibra optica)
- CREC Connect

- Pet friendly

- Sistemes de seguretat

- Community Builder

- Esdeveniments en comunitat

Finalment, existeix el pack de congressos que inclou I'estada els dies dels congressos,

amb possibilitat de ser allargada sempre que hi hagi disponibilitat. Aquest pack inclou:

- Benvinguda per part del community builder
- Numero de teléfon del community builder

- Visita guiada pel CREC Coliving

- Disposicié de mapes de transport public

- Dinar o sopar amb la resta de colivers

Sempre es podran contractar serveis complementaris o opcionals com son:
- Recollida i devolucio a I'aeroport o al mitja de transport public utilitzat
- Servei de Paddle Surf, Bateig de busseig i cursos de vela
- Circuit Spa a I'Hotel URH Ciutat de Mataro
- Cata de vins a Alella (D.O.)

- Graffiti Tour en bici per Barcelona

2.3. CANALS DE DISTRIBUCIO

Com s’ha explicat anteriorment, CREC coworking compta amb 4 seus principals,
situades dues a Barcelona, una a Sabadell i el coliving a Mataré. Els productes que
oferim soén estatics, és a dir, no es pot gaudir del mateix sense desplagar-se fins alla
on es troba ubicat. Per tant, I'inica distribucié possible és la del cas que els colivers o
coworkers vulguin fer Us de les instal-lacions d’'un altre centre CREC que no sigui el

seu habitual. S’aprofita per esmentar que aquesta opcié és possible i, de fet,
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recomanada per part de CREC, ja que afavoreix la creacid de noves relacions

personals i professionals.

Quant als punts de venda, a més dels llocs fisics (qualsevol espai CREC), també
s’aposta per I'is de diferents pagines web: la propia del CREC i les especialitzades en
colivings i coworkings. A més, apareixerem a pagines com booking anunciat el coliving
nomeés quan hi hagin congressos, per tal d’evitar la massificacié. Les xarxes socials
també proporcionaran I'opcié de compra, redirigint a la pagina web o bé parlant per
missatge privat amb el community manager. Aquesta informacié en relacio a la
distribucié del CREC Coliving sera detallada i justificada en la politica de distribucio del

mix marqueting.

2.4. CLIENTS DE L’EMPRESA

Aquest projecte busca acollir proporcionant un habitatge i, alhora, un espai de treball el
nostre segment principal, format per joves d’entre 25 i 35 anys que estiguin treballant,
que visquin, per raons econdmiques o per falta d’'oportunitats, a casa dels seus pares i

que, finalment, estiguin buscant independéncia personal i laboral.

Principalment, ens referim a autonoms o freelance que treballen de manera digital i a
distancia i que no necessiten mantenir reunions amb clients de manera frequent (tot i
que el CREC Coworking proporciona sales de reunions en els seus propis
establiments de Barcelona o Sabadell). Les Pimes i start-ups també encaixen en el
nostre target, ja que sén molts els emprenedors que no es poden permetre
econdmicament un habitatge digne al mateix temps que una oficina on poder

desenvolupar i fer créixer la seva empresa.

Tot i haver fet esment en el fons de dades de I'aspecte general i a nivell nacional de la
situacions dels autbnoms a Barcelona, per tal de focalitzar les dades en funcio de la
nostre ubicacid, destacar que 36.051 van ser els autdbnoms registrats el 2n trimestre de

2019 al Maresme (Segons el Consell Comarcal del Maresme), una xifra que no fa més
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que millorar (per nosaltres) any rere any, ja que aquest nimero d’autdnoms 'any 2018

va ser d’un total 35.654, practicament 400 autbnoms més.

L’espai estara perfectament adequat a les necessitats d’aquest public: es disposara
d'un seguit de facilitats necessaries per treballar de manera productiva i tenir una
estancia d’alld més comoda, com per exemple una connexio rapida a internet i taules

degudament modificades per a la incorporacié de cables i col-locacié de pantalles.

Per altra banda, el nostre projecte CREC Coliving busca atraure al turisme de
congressos i negocis, un turisme que també hem posat en contexte en el fons de
dades pero creiem oportu comentar que recentment, a finals del 2019, el Consorci de
Promocié Turistica Costa del Maresme va organitzar una trobada a I'auditori de Centre
Civic de Santa Susanna (Barcelona) en el qual han participat un total de 25
professionals vinculats al turisme de negocis i congressos de la destinacid per
fomentar les relacions professionals i identificar els punts forts del Maresme com a

destinacioé per aquest turisme.

Estem parlant de tot aquell turista que es desplaca al nostre territori (en concret, a
Barcelona i Matard), per assistir a fires, congressos o reunions de negocis i que
necessita un lloc on allotjar-se durant els dies que duri la seva activitat de negocis. A
més, necessita una oficina adequada per poder treballar en el seu projecte amb
I'oportunitat de conéixer millor la zona del Maresme i Barcelona i tindria la possibilitat
de crear sinergies amb altres colivers o coworkings si aixi ho desitja. L'edat mitjana
d’aquest public estaria entre els 25-45 anys i principalment tindria forma de pimes i
emprenedors d’'start-ups que van als congressos o fires amb I'objectiu de donar-se a
conegixer en la seva industria o mercat i fer contactes per tal d’evolucionar en el seu
projecte.

Tot i que aquest respon al perfil principal de public de turista de congressos, també
poden necessitar el nostre servei treballadors enviats per grans empreses, que

exigeixen certes condicions que CREC Coliving pot assolir.
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A continuacio, trobem un public objectiu relativament nou: els néomades digitals. Sén
les persones d’edat entre 28 i 36 anys que no tenen un lloc fix per treballar sind remot
(ja sigui per compte propi o per a tercers) i el que volen és anar canviant d’aires, de
manera que vindre els aporti noves experiéncies i els enriqueixi. Tenen una visié més
ampla, sén sociables i els agrada conéixer altres persones, cultures, formes de
treballar, etc. Aquestes persones son treballadors independents que basen la seva
activitat en l'entorn digital i la seva prioritat és recorrer el planeta i estar determinats
moments de l'any en una destinacié concreta. Per poder treballar, gairebé només

necessiten un ordinador i connexid a internet.

Els agrada fer comunitat, creant contactes i connexions de valor amb altres perfils
professionals, tot i que en alguns casos pugui haver-hi casos diferents, de nomades

que prefereixen seguir el seu propi cami.

Aquestes persones no s’identifiquen com turistes tot i que, segons la RAE, “fer turisme
és lactivitat o fet de viatjar per plaer’. Per tant, i discrepant amb aquest pubilic,
aquestes persones que viatgen de forma constant per tot el mén i amb una mitjana de
1 0 2 setmanes de durada, encara que sigui amb finalitats professionals o de treure el
maxim rendiment i profit laboral al fet de conéixer noves persones i llocs, no tenen cap
obligacid6 de moure's per exercir el seu treball i, per aquest motiu, lluny de ser una

obligacié, és una decisio lliure per millorar la seva experiéncia.

2.5. POLITICA DE COMUNICACIO DE L’EMPRESA

L’empresa té la seva pagina web propia on es pot contractar el servei. A més, es troba
a pagines especifiques de coworkings/colivings. Pel que fa al coworking, es troba a
pagines com “comunidadcoworking” o “coworkingspain” i el coliving a pagines com

“‘wigawam” o “coliving.com”, on també es poden contractar els seus serveis.

CREC compta amb Facebook, Instagram, Twitter i Linkedin. En la primera xarxa social

té una nota de 4,8 sobre 5, basada en 28 opinions i a Twitter t¢ 200 seguidors més
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dels que segueix, fent un total de 2.624. Finalment, a Instagram té d’un total de 1.896

seguidors.

Els principals usuaris del coliving sén les persones que omplen I'espai de forma
habitual i les que hi acudeixen de passada, per exemple, per congressos o fires, o per

estar-hi una setmana, com farien els anteriorment explicats nomades digitals.

Ambdods grups es divideixen: les persones que van al coliving d’'una forma “estandard”
sén 0 bé persones que estan creant una empresa o bé una start-up o que ja té la seva

empresa i vol les comoditats que els ofereix el coliving.

Per altre banda tenim el public de congressos que s’assembla a I'estandard, es troben
les persones que tenen la seva propia empresa i van als congressos a aprendre o0 a
participar i les persones que son treballadors, normalment, de grans empreses, que

van als congressos perqué I'empresa on treballen aixi ho decideix.

L'esldgan de I'empresa CREC “on el community builder marca la diferéncia”, és un
missatge que vol demostrar que existeix la figura d’'una persona que t'ajudara quan ho
necessitis. També doéna notorietat per diferenciar-se de la resta. Es un missatge que
encaixa amb tot el que volem mostrar des de les dues vessants, ja que en el coliving
també és una proposta de valor, i els llagos que es poden fer gracies a ell s6n molt
importants. En el turisme de congressos també és important, perqué aquesta persona

sera el “guia” en I'experiéncia.

3. ANALISI DE L’ENTORN EXTERN

Primerament farem una analisi SAM i SOM, desxifrar perfectament aquestes xifres és
dificil ja que tenim informacié sobre les persones emancipades soles, sobre els
autonoms, totes aquestes xifres s6n en un ambit estatal perd com anirem explicant
molt del nostre public prové d’altres paisos, sén ndmades digitals.

SAM= 149.040€ (total que podem facturar)
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SOM= 137.862€ (xifra aconseguida amb les dades de I'enquesta, en les quals un 7,5%

dels enquestats va respondre que no viuria a un coliving a Mataro)

3.1. PESTEL

El PESTEL és sobre Matard i Catalunya ja que el coliving es troba situat al barri

Havana de Matardé.

Politica: en el sentit més ampli, podem dir que a Espanya existeixen
discrepancies en front a qui governara, ja que encara no s’ha aconseguit
formar govern des que van ser les darreres eleccions el 10 de novembre de
2019, ja que en les primeres no es va arribar a fer consens i es parla de que hi
puguin haver unes terceres eleccions.

A Catalunya, actualment governa Quim Torra, del partit politic UDC que es
troba a favor de l'autodeterminacio i fer el canvi perquée Catalunya sigui
independent d’Espanya. Aixd podria ser un problema si canviés en el sentit que
'entrada d’estrangers podria canviar, perd de moment no sembla que sigui aixi,
o almenys de forma immediata. Per tant, si es produis aquest canvi, es podria
anar assumint a poc a poc.

Pel que fa a l'ajuntament de Matard, I'alcalde és David Bote Paz, del PSC.
Aquest ajuntament, tal i com explica a la seva pagina web, aposta “per un marc
de desenvolupament econdmic amb perspectiva integral i innovadora,
estretament interconnectat amb el model de desenvolupament territorial del
municipi, i orientat al nostre context productiu actual perd alhora amb visi6 i
proactivitat respecte les noves oportunitats per a la ciutat.

La millora de l'ocupabilitat de les persones i I'impuls economic del teixit
empresarial local, mitjangant I'enfortiment de la competitivitat empresarial,
I'afavoriment de l'intercanvi de relacions amb l'exterior i la captacio d’inversions,
junt amb la generacié de coneixement esdevenen linies vertebradores d’aquest

ambit.”

Economia: analitzant el pressupost que I'ajuntament de Mataré ha compartit,

veiem com les majors inversions d’aquest van a l'educacio (22.584.998¢€),
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serveis socials i promocié social (14.813.270€), benestar comunitari
(15.624.024€), habitatge i urbanisme (13.352.194€) i seguretat i mobilitat
ciutadana (13.719.853€). Aquestes dades resulten interessants, ja que ens
mostren que I'ajuntament de Mataré s'interessa pel benestar de la seva
poblacié.

Quant al turisme de congressos (MICE) proporcionen uns ingressos de
6.000M€ els anys 2017 i 2018. Aquest prové de tota la despesa de les
persones que fan els congressos i de les que hi assisteixen. Espanya es va
posicionar com el tercer pais que realitza més congressos (595) i Barcelona es

troba en la quarta posicié de les ciutats que realitzen més congresos (163).

- Social: Matar¢ té diferents programes socials, tant per a joves com per a gent
gran, a més d'oferir programes en els quals aporten solucions a les
problematiques més comuns.

Espanya gaudeix d’'un index de criminalitat baix respecte a altres paisos de la
mateixa comunitat europea. Es per aquest motiu que constitueix un bon lloc per

realitzar congressos on assistiran turistes, ja que aquests se sentiran segurs.

Mapa 1: index de criminalitat per 100.000 habitants

Crime Rate per 100,000
inhabitanis (Rope)

b bl 11 SR BT
y reported dats before F17
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Font:https.://www.eulixe.com/articulo/infografia-del-dia/cual-es-ratio-criminalidad-cada-pais-europ

€0/20190917170820016560.html

- Tecnoldgic: vivim a un mén globalitzat en el qual ens assabentem de qualsevol
informacié al mateix moment en qué ocorre, independentment de la distancia
que ens separi d’aquesta. Per tant, les comunicacions sén molt facils sempre i
quan es disposi d’eines i wifi o dades. A Matar6 arriben perfectament les
mesures per poder tindre internet a qualsevol part.

Quasi tots els congressos efectuats van relacionats en algun aspecte amb la

tecnologia i els nous descobriments sempre es troben a les fires.

- Ambiental: Matar6 es troba adherit a diferentes accions per la sostenibilitat i el
medi ambient. Va comencar amb la creacié al 1993 del Consell Municipal de
Medi Ambient i I'tltim pla al qual es va adherir és el Pla d’Accio per I'Energia
Sostenible i el Clima (PAESC), que tracta diferentes questions per rebaixar els
efectes del canvi climatic.

Per tot aixd, Mataré fa diades de conciliacié i pren mesures, com per exemple:
lluita contra la contaminacié del plastic o fomenta la produccié d’energia
renovable per la planta d’aiglies de Mataro.

Els congressos per rebaixar la contaminacié cada cop es troben més en auge,

encara els principals en Espanya son en matéria de medicina.

- Legal: existeixen moltes subvencions provinents tant des de 'ajuntament com
des de la generalitat o el govern central, amb I'objectiu de formar empreses on
s’innova o s’involucra a joves. Per tant, és possible obtenir una subvencié.

Alld més important en I'ambit legal per a aquest projecte és que la nau obtingui
la cédula d'habitabilitat, pel que hem de comprendre tota la legalitat que
comporta passar de tindre una nau industrial a tindre un lloc d’habitatges com
els metres per habitacio o que totes les habitacions han de tindre finestres.

Espanya és un pais que facilita I'entrada al turisme: no cal un extens procés
burocratic i, si es prové de la Comunitat Europea, només és necessari el DNI.
Aquest és un fet important per al turisme MICE, ja que no posa entrebancs a

'entrada de turistes.
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3.2. COMPETENCIA

La seglent taula mostra tots els colivings que es troben situats a Espanya, per tal de

tenir una idea més detallada de la competéncia:

Taula 2: Analisi de la competéncia

Nom Ubicacio Capacitat | Preu/mensual
Sende Senderiz 20
CoworkingC - The Roof Las Palmas 7 936€ - 1.170€
Nine Coliving - La Orotava | Santa Cruz de Tenerife 12 765€ - 1.857€
Sund and Co Xabia 16 669€ - 1.672€
ReStation - Miller Las Palmas 10 803€ - 1.605€
Restation - Raymond Las Palmas 8 1.204€ - 1.605€
MyCO Living -PQ7 Valéncia 5 530€ - 725€
Kalart Parc Natural del 5 613€ - 892€

Montseny

Coasis Calafell 7 647€ - 1.014€
A Landing Pad Barcelona 11 1.003€ - 1.449€
Restation - Viriato Las Palmas 2 952€
Can Serrat El Bruc 9 993€ -1.354€
CoworkingC - The Mansion | Las Palmas 7 1.014€
Akora Madrid 20 2.809€
Urban Campus Mellado Madrid 700€ - 790€
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Casa Iriarte Artajona

La Cocotera Tarifa 12 1.200€
Coworking in the sun Puerto de la Cruz 3 961€

The Hub Fuerteventura 50 1.655€ - 3.679€

Font: elaboracio propia

Els 4 apartats de la taula han sigut escollits per tal de representar els aspectes més

importants a tenir en compte sobre la nostra competencia. La ubicacié ens ajuda a

tractar com a competencia els colivings més propers a nosaltres i poder descartar-ne

d’altres per llunyania. Per altra banda, la capacitat ajuda a mostrar com nosaltres ens

trobem respecte a la mitjana i, finalment, el preu ens déna una referéncia de quin hem

de tenir nosaltres per tal de desbancar la resta com una competéncia real.

Grafic 1: Representacié de la competéncia per comunitats autbnomes

Representacio de la competéncia per Comunitats
autdbnomes

s Canaries

s Catalurya Madrid Valkencea w Galicia

Font: elaboracio propia

s MNavarra

n Cadis

En primer lloc, podem dir que la majoria de colivings es troben situats a Canaries i, per

tant, no representen competéncia directa, ja que els quildmetres que ens separem son

un gran factor pel client a I'hora d’escollir el seu allotiament. Amb els colivings de

Navarra, Cadis i Galicia ocorre el mateix. A més, el coliving de Galicia és més

especialitzat, no seria exactament el mateix concepte que nosaltres.

26

Grau en turisme i gestié de I'oci




Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

La Cocotera, que es troba situat a Cadis té un preu elevat d’entrada perqué també
ofereix serveis de turisme i oci en el pack. En el nostre cas, tindrem un preu sera
estandard i cada membre de la nostra comunitat podra optar a serveis d’oci, turisme o
privilegis (sala de reunions sense limits o servei de neteja) a lliure eleccio,
incrementant el preu inicial. El coliving de Navarra també queda descartat per ser un
estil diferent del nostre; esta ubicat en un entorn rural allunyat dels centres de negocis

i, com a consequiéncia, es pot dir que es dirigeix a un public diferent.

Quant als colivings de Madrid, destaca Akora, que és un bloc d’apartaments amb
zones comunes i té un gran potencial perd el preu és molt elevat. Pel que fa a Urban
Campus Mellado, va ser un dels primers colivings d’Espanya i ronda un preu mitja

correcte pero, tant les habitacions com els lavabos s6n compartits.

El coliving de Valéncia Sun and Co té una estreta relaci6 amb els responsables del
Crec coworking i és per aquest motiu que estudiarem I'opcié d’ajudar-nos mutuament,
fent una promocié o mencio del coliving amic quan els hostes volguin buscar un altre

lloc.

A continuacio, es detalla de manera més especifica la competéncia més propera i, per

tant, la que considerem com competéncia directa:

A Landing Pad és un coliving amb bones instal-lacions situat en el nucli urba de
Barcelona, la qual cosa provoca que el preu sigui més elevat. Les habitacions semblen
comodes perd no tenen serveis complementaris (com pot ser un escriptori) i I'entrada a
moltes de les habitacions es fa des de la terrassa, la qual cosa podria provocar
molésties a I'hoste que vol descansar si hi ha persones fent soroll a la terrassa. Per tot
aixd, creiem que les persones interessades en formar part de la comunitat de A
Landing Pad sén un public que li déna més importancia a allotjar-se a la ciutat de

Barcelona.

Kalart es troba situat al Parc Natural del Montseny, un lloc idilic per estar i
desconnectar, només té una capacitat per a 5 persones les quals han de ser un target

27

Grau en turisme i gestié de I'oci



Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

diferent al nostre ja que es troben en un lloc destinat a projectes principalment

relacionats amb l'art.

Can Serrat es troba al Bruc, és un coliving totalment destinat a les arts (escriure,

dibuixar, etc.). Llavors, el target és molt diferent del nostre.

En darrer lloc, trobem el coliving situat a Calafell, Coasis. El considerem la major
competéncia, ja que els serveis que ofereixen a més de les instal-lacions sén molt

bons, tot i que totes les habitacions i banys s6n compartits per dues persones.

Amb tota aquesta informacio, destaca el fet que el nostre coliving competira per preu i
qualitat ja que tant les habitacions com els banys son individuals i les instal-lacions

seran noves.

Per tot aix0, després de la petita introduccié de cada coliving, podem dir que la
maxima competéncia seria A landing pad i Coasis ja que sén els més propers i on es
poden dur a terme les mateixes tasques que a CREC Coliving, aixi que seguidament
mostrarem una petita taula en la qual es mostren com sén en les xarxes socials, el

reconeixement que tenen en elles i una visualitzacié de les seves pagines web.

Taula 3: Seguidors a les xarxes socials de la competéncia i del CREC

Instagram Instagram seguits | Facebook
seguidors
Coasis 690 661 613
A Landing Pad 1.020 953 907
CREC 1.920 821 3.821

Font: elaboracié propia

Pel que fa a I'is de xarxes socials, s'observa que només n'utilitzen 2: instagram i

facebook. A Landing Pad també té s’anunciava a la pagina web google plus pero ja no
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existeix. En la taula, es compara amb I'empresa CREC, ja que finalment el coliving

sera una extensié d’aquesta. Cal remarcar que CREC també utilitza linkedin i twitter.

Ambdues empreses competidores tenen més seguidors que seguits i una mitjana de
quantitat similar de seguidors en les dues xarxes socials. A landing pad té més
seguidors que Coasis, perd Coasis va obrir les seves portes a I'octubre de 2019
mentre que el de Barcelona té les primeres opinions al maig del 2017. Ambdues tenen
una puntuacio de 5 sobre 5 en les opinions de facebook, Coasis sobre 6 opinions i A

landing pad sobre 20 (tornar a influir el factor temporal).

Els dos portals web dels colivings estan en anglés. Tot i saber que és lidioma
universal, nosaltres pensem que és millor que estiguin en més idiomes. Pel que fa a la
informacié que ofereixen esta ben referenciada i és facil de trobar i accessible. El
coliving Coasis té, a més, un blog, encara que sense repercussio: no hi ha cap

comentari en els articles publicats.

Per altra banda, tenir patrocinadors és bo per fer-se més visible, a més del que aporta
economicament a 'empresa. Cap de les dues empreses en té, mentre que CREC si i,
a més, compta amb més seguidors a les xarxes socials i persones que utilitzen el
coworking que poden estar interessades en viure al coliving. Per aquest motiu, creiem

que es faria molt visible i podria avangar rapidament la competéncia.

Pel que fa al turisme de congressos, es tracta d’'un dels turismes més rendibles del
nostre pais pero sobretot de la nostra ciutat mare, Barcelona, sent aquesta la ciutat
gue més congressos i convencions va acollir en el territori espanyol I'any 2018. Entre

Barcelona i Madrid acumulen el 43% del total de convencions a Espanya.

El Maresme també té la seva importancia en aquest ambit, a menor escala. Aquesta
area costera té una série d’atractius que el turisme de negocis i de congressos valora i,
en molts casos, fa decantar la balanga de la decisio al seu favor. Aquests atractius no
sén altres com la ubicacié estratégica (és a dir, a 30 minuts de Barcelona i a 45 dels
principals aeroports), les optimes comunicacions de la zona, un magnific entorn natural
i clima, una gastronomia de qualitat, una llarga tradicio vitivinicola lligada a la DO
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Alella, una cultura viva i una gran riquesa patrimonial, entre d’altres. La ciutat de
Matard, a més, és una localitat reconeguda com ciutat de la ciéncia i la innovacio. En
altres paraules, es tracta d’una ciutat lider que promou un canvi de model econdmic
basat en el coneixement, la innovacio, la investigacid i el desenvolupament. Cal
destacar també I'amplia i reconeguda infraestructura hotelera i d’allotjament centrada a
Mataré i els seus voltants, un estil d’allotjament divers i de qualitat amb hotels de
diferents categories que suposen la competéncia més directa de cara al nostre

Coliving.

Aixi doncs, destaquem els hotels més reconeguts de la zona de la ciutat de Mataro, on
el nostre public turistic acostuma a dirigir-se quan acudeix als seus respectius

congressos.

- Hotel Atenea Port Mataré
Hotel de 4 estrelles situat al passeig maritim de Mataro, al costat de la platja. Des de
72€ la nit.

- URH Ciutat de Mataré6

Hotel de 4 estrelles situat al carrer Cami Ral, al costat de I'autopista. Des de 50€ la nit.

- New Hotel Coldn

Hotel de 3 estrelles situat al carrer Coldn, al costat de la nacional. Des de 45€ la nit.

Quant als hotels més utilitzats per aquest turisme de congressos a Barcelona, s6n molt
nombrosos. S’ha escollit com a competéncia aquells que sén més freqlientats per
aquest public, ja sigui per ubicacié com per prestigi, i que sén hotels d’entre 4 i 5

estrelles:

Propers a Plaga d’Espanya:

- Hotel Villa Emilia (4 estrelles). Des de 91€ la nit.
- Vincci Mae (4 estrelles). Des de 92€ la nit.
- Golden Tulip Barcelona (4 estrelles). Des de 66€ la nit.

30

Grau en turisme i gestié de I'oci



Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

- Eurostars Grand Marina Hotel GL (5 estrelles). Des de 126€ |a nit.

- Nobu Hotel Barcelona (5 estrelles). Des de 216€ la nit.

Propers a Plaga Catalunya:

- Hotel Villa Emilia (4 estrelles). Des de 91€ la nit
- llunion Almirante (4 estrelles). Des de 61€ la nit.
- Ako Suites Hotel (4 estrelles). Des de 85€ la nit.
- Eurostars Grand Marina Hotel GL (5 estrelles). Des de 126€ la nit.

- Eurostars Bcn Design (5 estrelles). Des de 105€ la nit.

Tots ells s6n hotels que generalment no tenen preus inferiors als 60€ la nit, és a dir,
estem davant d’un public que no té inconvenient en gastar una quantitat de diners prou

significativa tractant-se d’'una o dues nits.

Aixi doncs, el CREC Coliving té com a objectiu o com a principal motivacié per aquest
public oferir un servei diferent i personalitzat i, lluny de diferenciar-se en preu, oferir
una série d’avantatges que fins ara no eren conscients que un allotjament podria tenir

i, d’aquesta manera, millorar la qualitat de la seva experiéncia.

3.3. FORMA DE DISTRIBUCIO

El CREC coliving es troba ubicat a Matard, de forma que la seva distribucié sera en
aquesta ciutat principalment, tot i que també es produeix la venda des dels CREC
Coworkings fisics (Sabadell, Poble Sec i Eixample). Vendre el coliving en els
coworkings és una estratégia molt positiva, ja que en aquests llocs s’hi troba un major
public objectiu, un public que ja és coneixedor dels avantatges que el coworking
proporciona, sobretot a la seva vida professional i, per tant, degut a les importants
similituds conceptuals i filosofiques entre coworking i coliving, part del cami per acabar
utilitzant els nostres serveis ja el tenen fet. A més, molts d’ells sén joves que tenen
contractat el coworking per treballar perd que no s’han emancipat. Es a dir, el perfil
que millor s’adapta a les nostres caracteristiques.
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Altres punts de venda sén la mateixa pagina web del CREC i les pagines
especialitzades de coworking i coliving, les quals també van destinades a un public

objectiu que ja esta buscant una forma de vida diferent de la que és habitual.

En aquestes webs hi centrarem més esforgos per tal de ser-hi presents, ja que sén les
primeres en apareixer quan es fa una recerca amb el buscador de google.

Finalment, cal dir que també es considera important que el nostre producte aparegui
en cercadors com booking, sobretot encarat al public de congressos, que pensem que

ens pot trobar facilment a través d’aquesta plataforma.

3.4. ANALISI CONSUMIDOR/USUARI
Per analitzar al nostres hostes principals, s’han realitzat “empathy maps” on
desmembrem els pensaments que tenen i com el nostre producte/servei pot donar
solucions a inconvenients de la seva vida.

A continuacio, presentem I’empathy map” de 'autébnom:

Empathy map 1: Autdbnom

Pensa i sent
Noits Innovar
& 9]
o)
OO//O Viure en Vel N
comunitat pot eMANGOar5¢ Avantatges
ser valuds per per a lo
Problemes socialitzar &
de la Veu com altres Clewet
societat persones
aconsegueixen
Oportunitats ; ol els seus reptes Possibilitats
professionals otencia
en ell/ella
Disparitct
d'opinions Veu
. competitivitat
Diu i fa
. Parla Seguir el seus G
Patiments fo vid o principalment projectes uanys
SavtoboLd dels projectes .
- Por ol fracas amb les e cun - Independencia
- Por de no agradar persones mes toiine No vol pagar professional
No complir properes als de més per Aconseguir objectius
S seus interessos serveis ac/t
necessaris Estalviar
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Font: elaboracié propia

En aquest “empathy map” es veuen reflectits els pensaments dels nostres clients
potencials en diferents aspectes. Com a resum per apartats, podem dir que pel que
pensa i sent és una persona innovadora i proactiva que té reptes tals com
emancipar-se, no té temps per buscar espais per treballar i viure i li agrada compartir i
socialitzar, pel que escolta sap que la societat t¢ molts problemes i aixd li crea
oportunitats professionals alhora que sap que hi ha molta disparitat d’opinions en tots

els sentits de la vida.

Pel que fa al que veu, es pot dir que ell té autoconfianca i creu en si mateix pero al
mateix temps veu com altres persones ja han aconseguit reptes i, per tant, existeix
competitivitat.

Quant al que diu i fa, és sobretot relacionat amb els seus projectes: la seva vida gira al
seu voltant. Per aixd, s’envolta de persones amb interessos comuns i també cal

destacar que no vol pagar de més per les coses quotidianes que necessita.

Respecte als patiments, sén els normals en una persona competitiva que té projectes.
Amb els guanys passa el mateix: estima estalviar, tenir independéncia i aconseguir els

objectius que es proposa.

Per tot aix0, una persona amb aquests interessos representa un public potencial per
viure a un coliving: estalvia en el sentit que al coliving troba allotjament i lloc on poder
treballar, té projectes a la vista i vol dedicar-s’hi de ple per aconseguir guanyar-se la

vida per ell mateix.
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A continuacié presentem el empathy map del nomades digitals:

Empathy map 2: Nomades digitals

Pensa i sent -
Te temps Creixer
<§OO v Es necessita Vol viatjor i \1@0
© poc per viure i tenir noves
treballar experiencies Noticies
Experiencies cdmodament internacionals
de tercers
Variacions de
reus i
Critiques . focl)c:]tilj?g:r;::
" constructives Cultures d'streaming
eneficis en
ais desti
RalbGey Formes de
Diu i fa treballar
Viatja
Patiments o Codenen Guanys
es del :
t\rfebc:llgizmotZ e b | =
- Expectatives altes empreses de Apren - Projectes
- Perdua dequipatge o - tot el mon diversitat - Reconeixement
- Problemes dealc‘lmc?;)r:nzr;%om d'idiomes internacional
informatics oo - Enriguiment personal
i professional

Font: elaboracié propia

Tot i que en alguns aspectes té importants similituds amb el public anterior, aquests
treballadors independents, autbonoms, emprenedors o treballadors per compte alié

tenen un estil de vida unic i diferenciador.

Es tracta de persones que no tenen cap lligam que els obligui a mantenir-se en una
ubicacié. De fet, no deixen de moure's arreu del mén i no necessiten més que el seu

ordinador i un fluxe constant d’experiéncies.

Acostumen a escoltar critiques constructives en relacié al seus projectes o maneres de
fer, de la mateixa manera que beneficis de viatjar a segons quin pais a partir de
experiéncies viscudes per altres companys que comparteixen la seva manera de viure.
Quant al que veuen, sempre tenen present les noticies internacionals per ser
coneixedors de les situacions dels paisos que preveuen visitar. Veuen diverses

cultures i formes de treballar en les diferents localitzacions en les que s'allotgen.
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Els ndbmades digitals parlen dels principals avantatges que comporta el treball remot i
la no dependéncia d'un espai fix per treballar. A més, expressen la importancia que té
per a ells les bones connexions a internet. Consideren que no existeix millor vida que
la consistent a viatjar. S’ho prenen com una filosofia de vida. Els encanta aprendre
diversitat d’'idiomes segons les seves destinacions i col-laborant amb persones i

empreses de tot el mon.

Les seves pors es basen en el fet que els serveis adquirits per a les seves properes
destinacions no assoleixin les espectatives, que es produeixi alguna pérdua
d’equipatge en alguns dels seus desplacaments i/o que el seu ordinador o dispositiu

de treball tingui algun problema informatic.

En darrer lloc, quant als guanys que espera obtenir aquest public, destaca la creacié
de nous projectes potencials. També busquen un reconeixement internacional, és a
dir, fer-se veure i donar-se a coneéixer de forma internacional mitjangant treballs en
cada pais que viatja. En ultima instancia, el guany que a nivell general més esperen

assolir és I'enriquiment personal i professional que aquest tipus de vida els pot aportar.

D’aquesta analisi es pot extreure que aquest public presenta unes caracteristiques
idonies per considerar-nos un servei de referéncia, ja que sén persones l'eix de la vida
professional dels quals professional és un ordinador, una connexié a internet i una

comunitat amb qui socialitzar.

Un altre public objectiu és el format pels turistes de congressos i es diferencia de

I'anterior per les seves caracteristiques i I'entorn:
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Empathy map 3: Turista de congressos

Pensa i sent No G
& Val \J
O ) alora el @
oé‘o Li preocupa temps amb la \]
dependre tomili
! amilia
d'altres Wy
Problemes rogrames
de tenir flls el
d'entreteniment
Oportunitats Veu possibilitats i documentals
professionals Potencial dencaixar en el
en el seu seu mercat
Recolzament producte
familiar
Veu sinergies
Diu i fa
Utilitzar molt les
Patiments Compagina. en la xarxes socials Guo'ngs
mesura de lo _. N - D .
- Por a decebre els seus possible. fomilia i SOCIO[MOLOHO @spr‘@ocupocwo
- No tenir temps per l'oci treball SR Parla d'un futur ok
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En aquest empathy map es poden observar les considerables variacions respecte a
'anterior. Com s’ha explicat anteriorment, el target és diferent: es tracta de persones
amb més anys d’experiéncia o bé que estan involucrats de ple en un projecte o

treballen a una empresa que els fa viatjar per assistir a congressos o similars.

En general, aquestes persones pensen que no tenen temps suficient quan es tracta de
compaginar la vida laboral amb la familiar i oci, per aixo valora el temps amb la familia
i depén d’ella, dels seus amics, de I'empresa on treballa o dels patrocinadors que té.
Innovar és el motiu clau pel qual es va als congresos, ja sigui per exposar un projecte
nou com per extreure’n noves idees. Per tant, el public que assisteix en gran part sén

persones amb un alt coneixement d’'innovacio en els seus ambits.

Al ser persones més madures, algunes escolten els problemes de tenir fills tant seus
com daltres companys de feina i com la seva familia els recolza en les seves
decisions. Per ultim, destaquen les oportunitats professionals que els poden apareixer,

com per exemple un ascens o I'aparicié d’un nou patrocinador.
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Per altra banda, sempre veuen potencial en els seus productes (els hagin creat o no
ells de primera ma), tenen confianga en ell i el saben vendre. Per tant, veu com pot
encaixar en el mercat i poder tenir sinergies en el cas que ho necessiti. Es comporta

de manera corrent, mirant programes d’entreteniment i documentals.

Pel que diuen i fa, sén persones que saben utilitzar les xarxes socials i els donen un Us
intens quan volen. Soén persones extravertides i sociables que compaginen la vida
laboral amb la social o familiar. Parlen del canvi constant gracies a les innovacions que

apareixen continuament.

Les pors d’aquestes persones estan totalment vinculades amb la possibilitat de
decebre els seus en qualsevol aspecte, ja sigui per no realitzar bé un projecte com per

no compartir el seu temps amb ells.

Quant als guanys, son persones amb independéncia economica que han aconseguit
reconeixement professional i tenen propdsits a llarg termini per aconseguir els seus

objectius.

En ultim lloc, una deduccié que traiem és que es tracta d’'un public objectiu amb més
responsabilitats i que ja han entrat d’alguna manera al mercat tant amb els seus
productes com amb els de 'empresa on treballen i, a més, volen emprendre noves
accions per millorar i innovar, sempre intentant reservar cert temps per a l'oci i la

familia.

4. DAFO

Un cop realitzat 'analisi interna i externa del nostre entorn, es procedeix a realitzar una
analisi DAFO de tots els factors positius i negatius que ens envolten, tenint en compte

sempre els competidors anteriorment analitzats i el mercat en el qual ens endinsem:
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Debilitats. En funcié del analisi intern realitzat al CREC Coliving i al conjunts de la seva

empresa, hem extret les seglents principals debilitats de 'empresa:

- Falta de coneixement per part del nostre public: El concepte coliving, degut al
seva recent incorporacio, encara no és conegut per aquell public que no és ni
conscient de que I'interessa i proporciona alld que busca.

- Falta d'experiéncia en el sector: L’empresa CREC és el primer cop que
s’endinsa en el mercat de I'habitatge (o oficina-habitatge) i no disposa dels
coneixements adquirits per I'experiéncia.

- Alta inversié per posar en marxa el negoci: Té un alt cost la compra i reforma
de la nau industrial per la realitzacio del projecte.

- Poc estudi de mercat realitzat: Al tractar-se d’'un model de negoci molt nou,
encara no s’ha pogut contrastar alguns aspectes importants degut al factor
temps i, per tant, no hi ha estudis en abundancia sobre aquest sector o mercat.

- Habitacions poc amples: Les habitacions, tot i disposar d’espai i bany propi, és

d’'unes dimensions justes per a una ampliament comoda experiéncia.

Amenaces. En funcié del analisi extern realitzat, de la situacié del mercat i de la seva

competéncia, hem extret les seguents principals amenaces:

- Problemes en la politica de Catalunya: Estem visquen una época de canvis i
controversies en el territori i politica de Catalunya que podria afectar al optim
desenvolupament i evolucié del projecte.

- Vulnerabilitat en cas d’emergéncies sanitaries (globals): Al tracter-se d’un
model de negoci i d’'un sector encarat al turisme, la convivéncia i les relacions
socials, tota situacio sanitaria externa que desaconselli contacte interpersonal,
pot afectar significativament al desenvolupament de I'activitat.

- Possible entrada de competéncia: 19 colivings a Espanya dels quals 4 es
trobem a Catalunya son dades molt temporals ja que, tenint de referéncia altres
paisos en els que ha funcionat molt bé, el nombre de colivings esta en
creixement.

- Increment del cost de vida enfront de la paralitzacié dels sous i salaris: La
situacié economica del ciutada actualment esta sent complicada ja que existeix
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un desequilibri negatiu que pot afectar en les seves decisions de compra de

productes i serveis.

Fortaleses. En funcié del analisi intern realitzat, les seves caracteristiques en quant a
la ubicacio i aquells elements que millor el singularitzen de la resta, hem extret les

seguents principals fortaleses de 'empresa:

- No hi ha cap estil d’habitatge similar prop: En el Maresme, en concret a Matard,
no existeix cap establiment que ofereixi una combinacié d’habitatge i oficina
compartida, és a dir, un coliving.

- Proximitat a Barcelona: Considerem la proximitat a Barcelona una important
fortalesa, ja que es tracta del bressol de tot comerg, €s on es concentren la
gran majoria de congressos i a més disposem de dos coworkings repatits per la
ciutat.

- Disposicié de diferents espais de treball de 'empresa CREC: Com a linia de
negoci de 'empresa CREC, CREC Coliving també disposa de 3 coworkings; 2
a Barcelona i 1 a Sabadell.

- Zona propera al mar: Es important destacar la més que propera posicié del mar
i platja al coliving.

- Community Builder format amb experiéncia de CREC: Arrenquem el projecte
amb la previa experiencia del CREC adquirida per mitja dels seus coworking,
els quals es basen en els mateixos principis que el coliving, sent aquest una
extensio.

- Totes les habitacions disposen de bany privat: Destacar el producte de qualitat
reflectit en la privacitat de I’habitacio i del bany.

- Possibilitat de captar clients del CREC Coworking: Disposem de I'avantatge de
que els actuals clients i public objectiu dels coworkings coincideixen amb un
dels nostres targets, a més de que ja coneixen les maneres de fer de

'empresa.

Oportunitats: En funcié del analisi extern realitzat, del mercat i dels seus punts

potencials, hem extret les seglients principals oportunitats de 'empresa:
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- Poca competéncia a nivell nacional: Com hem vist, només existeixen 19
colivings actualment al territori espanyol.

- Un cop superada la inversid, els beneficis seran molt superiors a les despeses

- Zona en continua expansié: La ciutat de Matar6 esta creixent i evolucionant
social i econdmicament any rere any.

- Bona comunicacié quant a transports publics i privats: Ubicacié del coliving
molt optima en quant al transport, ja que es troba molt proper a I'estacio de tren
i, pel que fa el transport privat, a la NIl i entrada de I'autopista C-32.

- Augment del nombre de ndbmades digitals: Com hem vist, els nomades digitals
soén un tipus de turisme que cada cop és més visible i t&¢ més preséncia degut a
I'estil de vida i laboral (treball remot) que s’esta imposant.

- Nova possibilitat d’allotiament per turisme de congressos: Oferim una
alternativa als hotels convencionals, oferint la possibilitat de fer sinergies i de

realitzant diferents serveis durant la seva estancia.

Les debilitats que veiem més importants i que hem de tindre més en compte sén la
gran inversié principal i el poc coneixement de com operar en el sector. Aquestes
debilitats es poden anar minimitzant amb el pas del temps. Ja que la inversi6 s’anira
cobrint i cada cop aprendre més sobre el sector. En qulesti6 de les amenaces
Catalunya ja sabem que té problemes en la seva politica pero potser no influeix encara
que no ho podem tindre controlat.

Respecte a les fortaleses poden dir que la zona en la qual es troba ubicat el CREC
Coliving abasta gran part d’aquestes per altra banda la creacié d’aquest espai, un
espai nou, també ens aporta molts avantatges.

Com oportunitats hi ha poca competéncia nacional (19 totals), la zona també és una

oportunitat i 'augment dels nous targets.
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5. OBJECTIUS COMERCIALS | ESTRATEGIA COMPETITIVA

Seguidament mostrem una taula on es pot apreciar tots els objectius comercials
marcats per CREC Coliving amb els seus respectius anys fins arribar al seu
assoliment:

Taula 5: Objectius en el temps

Irany 2nany 3rany 4dtany 5&any 6&any 78 any 8&any 9&any
Amortitzar la inversio de la nau

Posar plagues solars

Ocupacio mitjana del 60%

Pujada de I'ocupacio 10% més

Aconseguir beneficis econdmics amb les sinergies
Augment del 20% en la contractaci6 dels serveis extres

Vendre 10 packs de congressos

Vendre 50 activitats opcionals

Aconseguir 2.000 seguidors
Fer 3 aliances amb altres colivings de I'estranger -

Font: elaboracié propia

Per aix0, l'estratégia competitiva seguida sera sobre el producte/servei. Volem que
sigui un producte de qualitat: que aconsegueixi que el coliver es senti cuidat i a gust i
tingui la intimitat desitjada en els espais més privats com I'habitaci6 i el bany, encara
que comparteixi espais comuns. A més, el community builder jugara un paper molt
important en el nostre servei de qualitat, fent del nostre tracte al client I'element
diferenciador respecte la resta de la competéncia, un tracte que sera molt més

personalitzat i que buscara constantment el creixement professional dels seus colivers.

També cal destacar els coneixements previs i experiéncia adquirida amb els anys del
'empresa CREC en aquest ambit, coneixements que aprofitarem per millorar el servei

ofert als nostres colivers.
Observant el preus de la competéncia, s’ha identificat que una habitacié privada té un

preu mitja de 1100€ mensuals, preu que gran part del nostre target no esta disposat a

pagar. Per tant, tenim la intencié que el nostre preu mitja estigui per sota d’aquest
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import i, d’aquest manera, ens permeti obtenir majors marges de rendibilitat per poder

assolir els nostres objectius economics.

Per altra banda, li donarem molta importancia a la col-laboracié professional entre
coliver-coliver, i encara més a la col-laboracié coliver-coworkers, ja que un tret
caracteristic nostre és que mitjangant el community builder es poden fer més sinergies
per a les persones que ho necessiten i crear connexions beneficioses per a ambdues

parts.

El turisme de congressos també sera un factor de gran importancia que s’espera que
vagi augmentant conforme ens anem donant a conéixer. A més, representara una
bona forma d’omplir espais i periodes quan es tinguin manques de colivers, a més

d’una bona forma de poder expandir-nos a altres mercats.

Conforme a la sostenibilitat volem posar plaques solars, a part que dins de la casa hi
haura sistemes per rebaixar el consum d’aigua a les aixetes, tots els electrodoméstics
seran A++ i tindrem cubells separats per poder reciclar, Aixd és el que volem inculcar

als colivers perqué després s’ho emportin.
A continuacié podem apreciar una taula on hi trobem els objectius anteriorment
esmentats dividits en terminis (curt i mitja) amb la seva directe relaci6 amb les

estrategies competitives tot just exposades:

Taula 6: Objectius i estratégia competitiva

Estratégia Competitiva

Especialitzacié en

S Community iy Emfasi sinergia Coneixement i o Sostenibilitat i
Habitacié i bany N Preu mitja per . N B . ; turistes B .
i Builder (tracte al coliver-coliver i |experiéncia prévia 2 inculcacié als
privat ) sota de 1.100€ ) (congressos i )
client) coliver-coworker del CREC colivers

nomades)

Objectius Curt Termini

Posar plagues solars
Ocupacié mitjana del 60%
Vendre 10 packs congressos
Vendre 50 activitats opcionals
Aconseguir 2.000 seguidors

Objectius Mig Termini

Pujada ocupacié 10% respecte any anterior
Aconseguir beneficis econdmics amb les sinergies|
Augment del 20% en contrataci6 serveis extres

3 aliences amb altres colivings de I'estranger
Amortitzar la inversié de la nau (L/T)

Font: elaboracié propia
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6. ESTRATEGIA COMERCIAL

El CREC coworking ja té la seva pagina web amb distints apartats, perd considerem
necessari que el coliving es diferencii dels altres serveis. Per tant, es creara un apartat
totalment especialitzat per al CREC coliving en la ja existent pagina web del CREC.
D’aquesta manera, aconseguira certa preséncia a la xarxa. En aquest apartat o
subweb, apareixeran les activitats que oferim, les tarifes, els espais, la comunitat i la

manera de contacte.

A més, buscarem publicitar-nos a una pagina web com és “coliving.com”, on apareixen
tots els coliving d’Espanya, per tal d’obtenir una major preséncia tant en les recerques
que es fan per a colivings de Catalunya com en les que es fan per a la resta

d’Espanya.

Les xarxes socials seran el primer mitja digital on estarem presents, iniciant un debat
de I'obertura del coliving per tal de donar-nos a conéixer. Posteriorment, es comencara
a invertir en publicitat en les xarxes més utilitzades pel nostre public: Instagram i
Facebook, encara que també es disposa de Linkedin i Twitter per tenir més
representacid. Aquest tipus de publicitat pot ser molt eficag, ja que un bon community

manager sap com fer arribar el nostre coliving al target que ens interessa.

En el cas dels congressos i les fires, també seguirem un protocol per a les xarxes
socials, a més de publicitar-nos molt bé per aparéixer en els cerques i estar informats
de les empreses que son més rellevants de cada congrés. Apareixer en les cerques és
el que ens fara obtenir més clients: quan algu busqui un congrés especific, podem
aparéixer en la seva cerca publicitant la nostra manera de donar allotjiament i essent
un lloc on poder treballar comodament i tenint 'opcié de fer sinergies tant amb els
altres colivers com coworkers. Per altra banda, conéixer les empreses participants al
congrés també ens serveix per poder fer trucades i exposar el que oferim i, d’aquesta

manera, aconseguir fer nous clients.
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7. TARGETS

El CREC Coliving diferencia 3 tipus de target que es poden dividir en dos grups: un

public més proper i un més puntual o turistic.

Per tal definir els targets principals, es procedeix a realitzar els buyer persona de cada

un, que més s’adequen al perfil dels colivers.

En primer lloc, el nostre segment principal és el format per joves d’entre 25 i 35 anys
que estiguin treballant, que visquin, per raons econdmiques o per falta d’oportunitats, a
casa dels seus pares i que, finalment, estiguin buscant independéncia personal i

laboral.

Principalment, ens referim a autonoms o freelance que treballen de manera digital i a
distancia i que no necessiten mantenir reunions amb clients de manera frequient (tot i
que el CREC Coworking proporciona sales de reunions en els seus propis
establiments de Barcelona o Sabadell). Les Pimes i start-ups també encaixen en el
nostre target, ja que sé6n molts els emprenedors que no es poden permetre
econdmicament un habitatge digne al mateix temps que una oficina on poder

desenvolupar i fer créixer la seva empresa.

Buyer persona: Laura

- Descripcié demografica: Dona de 27 anys. Ha creat una start-up fa menys de
dos anys. Després d’haver estat treballant en el departament de marqueting
digital en una multinacional dedicada a la publicitat i al marqueting, va decidir
obrir el seu propi negoci i especialitzar-se en el seu sector. Per ara, no té
treballadors, perd si socis de 'empresa. Té el desig de contractar personal en
un futur. Es una noia soltera. Porta una vida de classe mitjana-baixa.

- Descripcio geografica: Viu a al centre de Madrid. Ha comengat a desenvolupar
el seu negoci al domicili dels seus pares. Durant el periode de vacances, abans
se n‘anava sempre a casa dels seus avis, a Andorra, perd des que va
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comencar el seu propi negoci no ha pogut tornar a marxar.

- Estil de vida: El seu dia a dia es podria resumir com una dedicacio
practicament completa a la start-up. Té molt poc temps lliure per fer vida social i
pel seu propi oci. El negoci va creixent a poc a poc.

- Descripcié psicografica: Tot i que viu en un ambient molt atrafegat, és una noia
que es dedica en cor i anima a complir els seus objectius, la qual cosa la
converteix, en part, en una persona obsessionada pel treball. No obstant, aixd
la fa sentir bé. De cara a un futur proper, quan tingui més temps per a ella

mateixa, li agradaria comengar nous projectes.

Buyer persona: Carles

- Descripcié demografica: Home de 29 anys. Autdnom especialitzat en edicié de
video (publicitat i cine). Treballa de forma intermitent. Es un noi solter i porta
una vida de classe mitjana-alta.

- Descripcio geografica: Viu a Premia de Dalt, va marxar de casa dels seus
pares, que vivien a Alella, i des de fa 2 anys viu de lloguer amb unes
condicions economiques dificls d’afrontar cada mes.

- Estil de vida: Pot tenir temporades en qué no té temps per fer vida social per
mor d’un excés de feina, perd també pot estar 1 o 2 mesos sense treballar.
Sempre li resulta dificil preveure qué li depara la feina en els propers 3 mesos.
Mica en mica, va aconseguint més clients, ja que s’esta fent un lloc en la
industria de la publicitat i el cinema.

- Descripcié psicografica: Es un apassionat del seu treball i té un innegable talent
en la seva feina. Té grans expectatives de futur i vol estalviar, en la mesura del

que sigui possible, per comprar-se un pis a Barcelona.

Aquests dos buyers persona, la Laura i en Carles, son dos exemples concrets d’aquell
public al qual el nostre producte/servei va destinat. Dividits segons diferents tipologies
de descripcions (demografica, geografica, psicografica i vital), s’ha definit de la manera
més precisa els comportaments que tenen i les situacions en qué es troben, que

demostren que els podria satisfer les seves necessitats el fet d’entrar en la nostra
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comunitat de colivers i fer Us dels nostres serveis amb I'inic objectiu de millorar les
seves condicions personals, econdmiques i professionals. La manera de fer-los arribar
la nostra publicitat és mitjangant les xarxes socials. A més, sén persones que viuen a
prop de Mataré i les estades que busquen sén de durades més llargues, que ronden
'any. Sén persones que no tenen fills perd poden tenir parella, encara que aixd no els

impedeix buscar una residéncia unipersonal.

A continuacio, trobem el seglient public objectiu: els nomades digitals. Soén les
persones que no tenen un lloc fix per treballar i el que volen és anar canviant d’aires,
de manera que vindre els aporti noves experiéncies i els enriqueixi. Tenen una visio
més ampla, son sociables i els agrada coneéixer altres persones, cultures, formes de
treballar, etc. Aquestes persones son treballadors independents que basen la seva
activitat en l'entorn digital i la seva prioritat és recorrer el planeta i estar determinats

moments de I'any en una destinacio concreta.

Es tracta d’'un public no contemplat inicialment, perd arrel de I'entrevista realitzada al
Jon Hormaetxe, director el coliving Sun and Co, s’ha identificat que és un public que
encaixa perfectament amb el nostre producte/servei, a més de ser altament similar al
public objectiu anteriorment exposat. La publicitat per a aquest tipus de persones es

basara principalment en la web i les xarxes socials.

Aqui presentem en Dean, un nomada digital:

Buyer persona: Dean

- Descripcié demografica: Dean no té parella ni fills pero li encanta fer vida social
i poder-se-la compaginar amb el treball.

- Descripcié geografica: Dean viu a Escocia i treballa des de casa (treballador
remot), formant part d’'una empresa important. Li agrada molt viatjar, amb una
clara preferéncia pels paisos amb més hores de sol i temperatura agradable.

- Estil de vida: Treballa molt i esta en constant recerca de llocs nous des dels
quals poder treballar en condicions diferents, perd sense treure les comoditats
d’una oficina.

- Descripciéd psicografica: Es aficionat a viatjar i s’ho pot permetre tant
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econdmicament com per temps, ja que com a treballador remot no ha de fer

preséncia a un lloc fisic. Ell es descriu com un ndmada digital.

Finalment, trobem els turistes de congressos o negocis, que representen el public
que volem que acudeixi a les nostres instal-lacions de forma més esporadica o puntual
i tingui una estada més curta que la resta. Principalment, sén les persones que volen
venir per feina (per tal d’assistir a un congrés o una fira). El tipus de client no només és
una persona fisica (la que fara Us de les instal-lacions) siné que si és un treballador
enviat per una empresa, el comprador i el dictaminant és 'empresa. La forma de
posada en contacte amb aquestes persones o empreses és fent publicitat per a cada
congrés que trobem que sigui important i tingui repercussido en altres paisos,
mitjangant les xarxes socials perd sobretot apareixent en les cerques dels congressos.
Es a dir, que quan algu busqui un congrés per internet li aparegui publicitat nostra,
gracies al posicionament SEO pero sobretot el SEM i fent anuncis amb la plataforma

Google Ads.

Buyer persona: Alessandro

- Descripcié demografica: Home de 34 anys, casat i amb fills. Treballa en una
important empresa a Roma. L'empresa el fa viatjar per formar-se i estar en
contacte amb altres proveidors. Les estades d’aquests viatges son curtes.

- Descripcioé geografica: Viu prop de la Ciutat del Vatica i té la seva familia i la de
la seva dona residint als voltants, per mor de la necessitat dels familiars per
cuidar les seves filles quan ell és fora, de viatge.

- Estil de vida: Treballa la seva jornada laboral encara que hi ha cops que ha de
fer hores extres. De fet, a vegades s’ha d’emportar la feina a casa. Quan no
treballa, esta amb la seva familia: li agrada jugar amb les seves dues filles, ja
que son el més important per a ell. Durant els caps de setmana intenta fer
sortides amb la familia i amics, anar a bons restaurants, passejar per fires o fer
turisme proper al seu lloc de residéncia.

- Descripcio psicografica: Es pot dir que té dues grans passions: la feina i la

familia. Sent que prioritza la feina abans que la seva dona i la seva familia.
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Buyer persona: Matt

Descripcio demografica: Matt és natural de Londres que vivia a Folkstone i es
va mudar per temes de treball. Té 30 anys i parella, perd no té fills.

Descripcié geografica: Ell vivia a Folkstone amb els seus pares perd quan va
acabar d’estudiar va mudar-se a Londres, ja que ell és protésic i a Londres hi
podia trobar millors laboratoris.

Estil de vida: treballa per compte propi, esta montant la seva empresa pero
necessita mitjans per comprar tota la maquinaria i esta investigant noves
maneres de fer les protesis d’'una forma ecologica, duradora i comoda per al
pacient. Aquest procediment li treu molt de temps pero la seva parella treballa
amb ell, fet que fa més amé el desenvolupament dels projectes.

Descripcié psicografica: Combina treball i oci encara que no de forma
equitativa. Es a dir, dedica més temps al treball perd quan té temps lliure li
agrada sortir amb la seva parella o bé desconnectar una mica amb els amics.
Sortir a fer unes copes i distreure’s una mica és el que més li ve de gust. En
temps de vacances, prioritza els viatges plens d’aventures i experiéncies amb

la seva parella.

Tots aquests buyers persona tenen una rad de ser: no només soén els perfils que millor

s’adapten al nostre projecte sind que cada un d’ells respon a uns objectius comercials

marcats anteriorment per tal d’assolir-los amb certes garanties.

8. OBJECTIUS COMERCIALS | TARGETS

A continuacio, es divideixen els objectiu comercials per rellevancia i aportacié de cada

segment per assolir 'objectiu, justificant aixi el posicionament en cada cas:

Amortitzar la inversid6 de la nau amb la seva corresponent reforma en un

periode de 9 anys i aconseguir, en el primer any d’obertura, una ocupacio
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mitjana del 60%, amb un augment d’'un 10% sobre I'anterior durant el seguent
any:
En aquest cas, dependra de tots els segments esmentats que portaran, en diferent
mesura, a assolir aquests dos objectius. Els autonoms, freelance, pimes i start-ups
seran els que més ingresos ens generaran, seguits dels ndomades digitals. Per tant,
sén els segments que ens ajudaran a amortitzar la inversio inicial, seguits, en menor

rellevancia del turisme de congressos en ultima posicié.

- Poder aconseguir beneficis econdmics mitjangant les sinergies dels colivers.
Els autonoms, freelance, pimes i start-ups representen el segment que més temps
calculem que contactaran el nostre servei (entre 1 i 3 mesos) i, per tant, els que més

opcions tenen de crear sinergies amb altres colivers o coworkers.

- Un augment del 20% en la contractacié dels serveis extres en els proxims dos
anys.

Els serveis extres considerem que seran principalment contractats per autonoms i els

turistes de congressos, per dos motius principals: el autbnoms, com ja s’ha comentat,

seran el segment amb una durada més llarga al coliving i els que més vegades els

contractin i, per altra banda, els turistes de congressos esperem que tinguin la

necessitat de rentar altes quantitats de roba en poc temps.

- Vendre 10 packs de congressos en el primer any:
En aquest cas, evidentment, el turista de congressos sera el public determinant per

assolir aquest objectiu.

- Vendre 50 activitats opcionals:
Considerem que els nomades digitals, donat el seu estil de vida, dinamisme i ganes de
socialitzar, sera el public que més activitats opcionals contractara, aixi com els turistes

de congressos contractaran activitats turistiques.

- Obtenir un minim de 3 aliances amb altres colivings de I'estranger i acabar

'any amb 2.000 seguidors a Instagram (xarxa social de referéncia):
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Aquests dos ultims objectius, a diferéncia de la resta, sera uns objectius totalment
relacionats amb el desenvolupament empresarial per part de CREC Coliving, i no

vindra determinat per cap public objectiu concret.

9. PLA D’ACCIO: MIX MARQUETING

9.1. POLITICA DE PRODUCTE

El producte principal és el CREC Coliving, un producte/servei que ofereix I'estada per
als colivers en habitacions individuals que disposen de bany, una petita zona per
relaxar-se i zones comunes on s’hi troben la cuina, la sala d’estar, els llocs de treball,
les oficines i la sala de conferéncies. Considerem necessari destacar que les dues

ultimes s’hauran de reservar perqué no es colapsin d’usuaris.

Durant I'estada al coliving es poden fer servir diferents serveis extra, com per exemple
més hores d’oficina, servei de bugaderia, servei de neteja de I'habitacié i recollida i

devoluci6 a I'aeroport.

El producte estandard es basa en el servei esmentat, tot i també s’ofereix el pack de
congressos, en el qual I'hoste resideix al coliving durant els dies en el que es duu a
terme el congrés. Aquest tipus de visites provoca I'augment de diversitat de relacions
entre els colivers. En altres paraules, els déna l'oportunitat de conéixer gent de

diferents professions i paisos o ciutats.

Aquest pack de congressos ofereix una gran quantitat de serveis opcionals.
Principalment, el que esta inclos en el preu inicial és la benvinguda al CREC Coliving
per part del community builder, on se li explica quina és la seva habitacid, on es troba
cada servei, els serveis extres com bugaderia o neteja i se’l realitza un reconeixement
del seu perfil i de les seves necessitats i gustos, per tal de poder fer 'estada més
comoda. A més, si li interessa, poden coneixer altres membres per fer sinergies.
Després de la benvinguda, es fara un dinar o sopar, depenent de I'hora d’arribada, de
manera conjunta amb tots els colivers, per afavorir la seva integracio i relacié amb la
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comunitat. En el transcurs de la resta de dies, se li donara I'oportunitat de fer activitats,
i al finalitzar el periode de I'estada se li demanara realitzar una enquesta i, en cas que

ho desitgi, donar-li 'opcié de rebre informacié sobre el coliving en moments futurs.

Com a serveis opcionals, s’ofereixen els seguents:

- Servei de Paddle Surf, Bateig de busseig i cursos de vela.
- Circuit Spa a Hotel URH Ciutat de Mataro.
- Tast de vins en Alella (D.O).

- Graffiti Tour en bici per Barcelona.

Referent a les activitats, aquestes es trobaran a disposicié de tota la comunitat. No
obstant, es publicitaran més a les persones que venen als congressos i fires, ja que al
tractar-se de turistes, probablement no hagin visitat la ciutat. A més, és una manera de
desconnectar de la feina i de I'ambit laboral.

També se'ls oferira I'opcié d’allargar la seva estada, uns dies abans o després del
congrés, per poder fer turisme per la ciutat i conéixer millor la resta de membres del

coliving, podent treballar amb ells.

Taula 7: Pla d’accions de servei

IGener IFeI.Jrer IMar; IAhr'li IMa'lg IJunv IJuI'lo! IAgost ISetem. IOctu. INDV. IDec.

SERVEI Diespesa

Planol oficial 20.000,00 £

Logotip i marca

500,00 €

Disseny de diferénciacid de serveis

£

Contacte amb serveis turistics aliens

£

Unificacid coworkers/ colivers -

£

Contacte constant amb CREC's Coworkings

£

Revisio de la nau -

500,00 €

21.000,00 €

Font: elaboracié propia

Com podem veure en aquesta taula, les accions de servei suman un total anual de
21.000€, justificats per 3 accions necessaries, una de les quals amb un alt cost

econdomic.

En primer lloc tenim I'acci6 més costosa, la realitzacié del planol oficial de la nau

industrial escollida per oferir els serveis del coliving, una accié d’un total de 20.000€.
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En referéncia a la creacio del logotip i marca del CREC Coliving, aquesta accio té com
a cost 500€ per les gestions necessaries per donar una imatge i valor visual al nostre
coliving. Tant la realitzacié del planol com del logotip i marca, totes dues accions es
duran a terme al mes de gener i febrer.

Seguint amb les accions amb cost, per ultim tenim la revisié de la nau per posibles
modificacions o redistribucions a nivell intern que tindria un cost de 500 degut a la
opinié experta d’un professional en disseny d’interiors. L’accio es realitzara a finals de

setembre, un temps després de la posada en marxa del coliving.

Per ultim, i ja entrant a les accions de zero cost, tenim el disseny de diferenciacio de
serveis (1 mes d’estancia, 1 setmana i el pack de congressos) realitzat dos mesos
abans de l'inici dels serveis. També tenim el contacte amb els serveis turistic aliens al
mes d’abril, amb els que, en cas de que aixi ho desitja, contractar els seus serveis.
Finalment i a partir de maig es realitzara de forma constant una unificacié de la
comunitat de coworkers amb la de colivers i es mantindra un contacte constant amb el
CREC Coworking.

9.2. POLITICA DE PREU

Quant al preu, hem optat per tenir un preu mitja una mica més baix que el que té el
mercat per al servei d’aquesta qualitat. El preu de la competéncia per una habitacio
privada amb bany, segons I'analisi feta anteriorment en la taula de la competéncia, és

de 1.200€. Nosaltres tindrem un preu de 1.000€ mensuals i 350€ setmanals.

Per als allotjaments dels turistes de congressos, d’estades més curtes, tindrem un
preu de 70€ la nit, tenint en compte una mitjana a la baixa dels preus dels hotels de la
zona i de Barcelona d’'un minim de 4 estrelles que, segons 'estudi de mercat realitzat,

és el tipus d’hotel que freqiienta aquest tipus de public.

Tot i optar per tenir unes instal-lacions utils i comodes, considerem la gran importancia
del community builder, que és una figura present a tots els colivings pero,

generalment, aquesta persona no compta amb 3 coworkings plens de professionals de
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diferents sectors, com seria el nostre cas. Llavors, tenim una oportunitat per multiplicar

el nombre de relacions professionals, aconseguint sinergies.

Els serveis extres també tenen un cost: el servei de neteja de I'habitacié sera de 15€
del qual nosaltres obtindrem un benefici de 5€, el servei de bugaderia dependra de la
quantitat i del tipus de roba i el preu sera de 10€ per us (el servei inclou rentadora,
assecadora i planxa), finalment, el servei d’hores extra d’oficina tindra un preu de 20€
més al mes, que permetra tenir hores il-limitades sempre i quan I'espai estigui lliure,
per ultim el servei de transport de recollida i deixada a I'aeroport de 30€ amb un cost

per a nosaltres de 20€.

Aquests preus s’aniran revisant segons vagi passant el temps, de forma que es pugui
adequar a les demandes dels colivers. Es valoraran els serveis més i menys venuts
per ajustar el preu segons les compres i abans de finalitzar I'any es volen modificar els

preus.

Per tot aixo les acciones de preu vindrien previstes per un estudi de mercat dels preus
de la competencia, la fixacié d’aquests, portar un control dels preus de mercat i per
ultim la corresponent revisio.

A continuacié es mostra la taula amb el timming i el cost de les accions.

Taula 8: Pla d'accions de preu

|Gener IFebrer |Mar; |Ahr'|| |Ma'|g IJun',r |Jui'lo| |Agost |5etem. IOctu. |N0l.r. |Dec.
PREU Despesa

Estudi de mercat 300,00 €
Fixacic preu - £
Control preus de mercat - £
Revisio de preu - £

300,00 €

Font: elaboracio propia
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9.3. POLITICA DE DISTRIBUCIO

Quant a la politica de distribucio, destaquem que el nostre producte/servei es podra

comprar en diferents punts de venda:

1- Presencialment en els 3 coworkings CREC (Sabadell, Poble Sec i Eixample).
Considerem que aquesta és una estratégia molt positiva, ja que en aquests llocs s’hi
troba un major public objectiu, ja coneixedor dels avantatges que el coworking
proporciona, sobretot a la seva vida professional i, per tant, gracies a les importants
similituds conceptuals i filosofiques entre coworking i coliving, part del cami per acabar
utilitzant els nostres serveis ja el tenen fet. A més, molts d’ells sén joves que tenen
contractat el coworking per treballar perd que no s’han emancipat. Es a dir, el perfil
que millor s’adapta a les nostres caracteristiques. Aquest opcié es dura a terme a

través del community builder del propi coworking.

2- Una altra forma presencial de comprar els nostres serveis sera de forma directa

amb el community builder del coliving, que facilitara el procés de venda.

3- Finalment, de forma online, on hi haura dos punts de venda possibles: en la pagina
web del CREC Coliving, que permetra realitzar les reserves i transaccions del servei, i

en la plataforma de colivings “coliving.com”.

Depenent de la via utilitzada per a la reserva, la manera de procedir sera diferent:
Sempre que es posin en contacte a través de les xarxes socials, la persona
encarregada d’atendre proporcionara al client un numero de compte on aquest podra
tramitar el pagament, facilitant també les seves dades a I'hora de fer la transferéncia,

per tal d’evitar possibles confusions.

Fent Us de les pagines web, es podra pagar de manera directa mitjangant una targeta
de débit/crédit.
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Si la reserva es fa en un centre fisic del CREC Coworking, el pagament s’haura de fer
efectiu en el mateix centre o bé es té 'opcio de fer-lo des de casa a través de la pagina
web. La persona que, en aquell moment, estigui atenent el client, sera I'encarregada
d’ajudar-lo en aquest procés, donant totes les indicacions necessaries i donant
resposta a possibles dubtes. Tot i disposar d’aquestes dues maneres de pagament, la
nostra preferéncia sera que el client pagui en aquell moment al coworking de manera

fisica, per assegurar-nos de tancar la venda.

En darrer lloc, si la reserva és demanada al community builder, ell podra posar les
dades de la reserva en el programa i aportar el numero de compte a la persona

interessada, facilitant aixi el pagament final.

En tots aquests casos, el client és lliure de demanar una reserva i no fer el pagament
fins 24 hores després, per tal de disposar de temps per pensar-se la decisié o

comentar-la amb alguna altra persona.

Existira una politica de cancel-laci6é estandard, com als hotels.
- Cancel‘lacio feta 15 dies abans, s’aplica un recarrec d’'un 10%.
- Cancel‘lacio feta de 3 a 14 dies abans de l'arribada, s’aplica un recarrec de la
meitat del preu d’'una setmana.
- Cancel‘lacio feta de 0 a 2 dies abans de I'arribada, aplica un recarrec del preu

d’'una setmana sencera.

En gairebé tots el casos es fara el recarrec tenint el periode d’'una setmana com a
referéncia, tot i que la seva reserva cancel-lada sigui de més temps. Es considera que
amb aquests sén suficients per no perdre diners, poder tornar a posar I'habitacié en

lloguer i conscienciar als clients de no fer reserves sense pensar-ho amb antelacio.

En el cas del pack de congressos s’aplicara un recarrec sobre el preu del propi pack,

en comptes del preu d’'una setmana, pel motiu de la seva curta durada.
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Taula 9: Pla d’accions de distribucio

Accions de distribucié

Despesa

Planificacié de la distribucié
Control de vendes

Presencialment

Gener |Febrer [Marg |Abri| |Maig |3unv |Ju|i0l |Agost |Set. |Oct. |Nov. |Dec. |

2.970€

Formacio personal Coworking ‘

Formacio personal Coliving

Contratacid i instal:-lacié del programa
Nexudus

300 € (anualment)

Online

Desenvolpament apartat web CREC
Coliving

1200 € (anualment)

Aplicacié del apartat a la web del CREC

Parlar amb plataformas web
especialitzada

Aparicié en plataforma web de colivings
(coliving.com)

100 € (anualment)

TOTAL

5.569 €|

Font: elaboracié propia

En aquesta taula podem apreciar el periode en el que s'implementaran o es duran a
terme cada una de les accions relacionades amb la distribucid, amb les seus

respectius costos d’'implementacid.

En el cas de la planificacié de la distribucié i del control de vendes, totes dues
responen a accions no centrades Unicament en la venta del producte o servei, sind a la
gestio previa o al seguiment de les futures vendes, independement de si la venta al
client és de forma presencial o de forma online. En el cas del control de vendes pero,
sera un administrador qui inverteixi les seves hores en aquesta gestio, gestié que

suposara un total de 2.970€ a final d’any.

En quant a la compra del servei de forma presencial, primerament es realitzara una
formaciéo del personal tant del CREC Coworking com en el CREC Coliving
simultaniament, pero en diferents espais, ja que la formacié del personal del CREC
Coliving, amés del contingut formacional del propi coliving, també es realitzara una
sessio per tal de transmitir la filosofia i maneres de fer de I'empresa CREC i,
adicionalment, es realitzara un petit curs especialitzat en el community builder. Una
formacié d’un cost de 400€ i laltre de 599€ (havent sumat els 199€ del curs al
community builder). Totes dues es realitzaran al marg, quan encara quedin 2 mesos
per 'obertura al public del coliving.

Seguint amb el punt de venta presencial, també sera necessari la contractaci6 i

instal-lacié de programa Nexudus, el programa utilitzat per la gestié del CREC Coliving
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i dels seus membres, el programa que actualment utilitza el CREC Coworking en les
seves instal-lacions. El cost d’aquest programa és de 300€ anualment, i sera a partir

d’abril que podrem fer Us d’aquesta eina.

La venta online del nostre servei, compta amb dos accions clau; el desenvolupament
de l'apartat web del CREC Coliving i la seva implementacié al la pagina oficial del
CREC, i en segon lloc la comunicacié amb plataformes web especialitzades en el
sector i I'aparicié en la plataforma web de colivings “coliving.com”. Tots dos sén els
elements essencials en la venta online del servei.

El desenvolupament web i implementacié en la pagina del CREC tindra un cost de
1200€ anuals, ja que sera una empresa subcontractada (080 Webs) qui portara
aquesta gestid i que actualment ja s’encarrega de la web del CREC. Al febrer es
desenvolupara i al marg es llancara.

L’altre accio ja esmentada; la comunicacié amb plataformes web especialitzades,
durant abril i maig, i aparicié en “coliving.com”, a partir de juny, tindra un cost de 100€

anuals.

Aixi doncs, el cost total a final d’any de totes aquestes accions de distribucio, sera de
5.370€.

9.4. POLITICA DE COMUNICACIO

9.4.1. PROCES DE COMUNICACIO

El procés de comunicacio es divideix en tres etapes: pre, durant i post venda.

La primera etapa del procés, anomenada etapa “pre”, consisteix a donar-nos a
conéixer per mor de la recent incorporacié al mercat del nostre producte, el coliving.
Per tal d’arribar al nostre public objectiu realitzarem una série de campanyes de
comunicacié per mitja de les xarxes socials, principalment Instagram i Facebook, i
publicitarem mitjangant el SEM a Google. Concretament, es tracta d'utilitzar una

paraula clau com seria “Coliving” per posicionar-nos al capdavant de les cerques. A
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més, farem una impressio de 50 cartells publicitaris que repartirem pel centre d’estudis
universitaris Tecnocampus i, en concret, als edificis destinats a les incubadores on
tenim public potencial per al nostre producte.

En el cas del turisme de congressos, la publicitat “pre” variara, ja que destinarem més
inversio al Google Ads per aparéixer en les cerques relacionades variant les paraules
clau depenent del congrés i farem una contrapés amb les xarxes socials com
Facebook (que compta amb 2.320 milions d’usuaris) i Instagram (amb 1.000 milions).
En les campanyes publicitaries que utilitzarem apareixeran persones amb trets més
formals respecte al codi de vestimenta, de manera que sigui més visible de cara a les
empreses. A més, sera primordial mostrar els espais de treball i les activitats que es

proposen per abans i després d’anar al congrés.

En la segona etapa, en la qual els nostres clients ja son colivers, passarem enquestes
valoratives del nostre servei amb una freqliéncia mensual i de manera anénima, per tal
de rebre feedbacks i determinar qué és el que més valoren els usuaris un cop utilitzat
el servei. A més de I'enquesta, també els donarem la opcid de realitzar propostes de
forma oberta sobre possibles canvis tant del producte com del servei que oferim. Tant
les enquestes com aquestes propostes es tramitaran per correu electronic. També
tindran al seu abast el community builder, a qui podran adrecgar-se en relacié a

qualsevol dubte o queixa i en qualsevol moment.

Quan arribi un hoste amb un pack de congressos, a part de la rebuda i benvinguda
com a tots els colivers, se li explicara les activitats proposades durant el temps de la
seva estada i se li oferira el planol informatiu on apareixera el que I'empresa ha
contractat per a ell o que ell mateix ha contractat, amb els horaris corresponents del

congrés i de les activitats concertades, en el cas de tenir-les.

Cal destacar que per a tots els hostes hi haura benvinguda i sopar o dinar per conéixer

la resta de la comunitat.

Per tal de crear “loyalty”, volem premiar els nostres clients amb diferents serveis
segons veiem que és el que més utilitzen. En altres paraules, si una persona adquireix
habitualment més hores d’oficina, li podriem regalar als sis mesos 6 hores per repartir
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com vulguin durant els propers 6 mesos. Si una altra persona utilitza el servei de
bugaderia, li podriem regalar dos bons per utilitzar en aquest servei. El premi sempre
aniria relacionat amb les caracteristiques i comportaments que mostra el coliver cada
sis mesos. Els usuaris també poden proposar el premi en un espai obert en les

enquestes.

El public de congressos no tindra un “loyalty”, pel motiu de la seva curta durada. La
seva atencio requerira demostrar estar més presents i intentar avancgar-nos a les seves

necessitats.

En l'Gltima etapa, la post venda, passarem enquestes a les persones que han utilitzat
el nostre coliving, independentment de la durada de la seva estada i, a I'hora de
marxa, se€'ls fara entrega d'un descompte per a la propera ocasié, que sera

proporcional al temps d’estada de cada persona, és a dir:

- Per a estades d’entre una setmana (el minim) i un mes, el descompte sera d’'un
5% en la propera estada.

- Per a estades d’entre un mes i dos, un 7%.

- Per aestades d’entre dos i tres mesos, un 10%.

- Per a estades d’entre tres i cinc mesos, un 15%.

- Per a estades de més de sis mesos, un 20%.

Aquest descompte també podra ser utilitzat, en la mateixa mesura, en els CREC
Coworking, aplicant-se els descomptes anteriorment esmentats a les tarifes que el
CREC Coworking disposa. El descompte no sera aplicat al pack de congressos per
mor de la seva reduida durada. En el seu lloc, se’ls obsequiara amb una activitat que
estigui proposada per un dels dies que venen, sempre que hagin contractat tres cops

el mateix pack.
Cal destacar que I'enquesta sera enviada a la persona que ha utilitzat el servei, a més
de a 'empresa que ens ha contractat, ja que volem assegurar-nos de si la transaccio

ha estat correcta, sense problemes i s’han pogut resoldre els dubtes.
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En darrer lloc, es realitzaran campanyes de mailing informatives i recordatories a tots
els colivers (o empreses, en el cas que el contractant no hagi estat el mateix que el
beneficiari) que hagin deixat d’utilitzar els nostres serveis i als nous membres de la
comunitat CREC, ja que quan acceptin la politica de privacitat del coworking entraran a
la base de dades de la empresa. Aquests mails tindran una freqiiéncia mensual
(concretament, a finals de mes) i d’'un mes abans de cada congés important amb una

publicitat distinta i especialitzada.

L’objectiu perseguit amb la publicitat estandard és aconseguir més colivers amb una
estada superior a la que es realitza per un congrés. L’altre tipus de publicitat és
enfocada a la persona que s’ha posat en contacte amb nosaltres per contractar un
pack de congressos, a les quals els anunciarem els congressos més propers amb

pack i preu corresponent.

9.4.2. CANALS DE COMUNICACIO

CREC Coworking, en aquests moments utilitza les xarxes socials instagram, linkedin,
twitter i facebook, un blog, la pagina web propia i pagines web especialitzades en

colivings per tal de donar-se a conéixer.

Amb les xarxes socials, el retorn que tenen d’informacié és el més ampli ja que ens
podem fixar en el nombre de seguidors o de “m’agrades” que tenen, a més de poder
obtenir les opinions dels usuaris. Es possible la creacié d’'un barem de les persones
que estan més interessades i que visiten més el perfil de la xarxa, i sempre hi ha una
persona disponible per contestar tant a les opinions i comentaris com als missatges

privats que els puguin arribar.

El blog també pot donar informacié sobre els interessats, ja que poden comentar els

articles i el community manager o la persona que ha escrit I'article els pot contestar.

A la pagina web, CREC Coworking déna en el seu contacte per tal d’oferir ajuda si

l'usuari té qualsevol dubte o el coworker vulgui ser informat sobre quelcom tema
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relacionat amb el coworking. Se’ls pot solucionar qualsevol mena de dubte via correu

electronic.

Per tot aixd, pensem seguir el mateix patré amb el coliving i obtindre la major part
d’'informacié dels usuaris per mitja de les xarxes socials i poder comunicar-nos

mitjangant tots els canals esmentats.

Com que el coliving és un producte nou, requereix certa especial atencié i un gran
impuls. Per aquest motiu, es penjarien cartells al centre d’estudis universitaris
Tecnocampus, ja que és un lloc on hi ha molts alumnes amb idees i que estan
realitzant projectes a la incubadora i nosaltres som una opcié viable per a ells. Les
xarxes socials del CREC també s'ompliran de noticies sobre la nova apertura del nou
centre, a més de posar cartells als tres CREC’s per veure si algun coworker es vol
convertir en coliver.

Tant a facebook com a instagram farem campanyes publicitaries per tal de donar a

congéixer el coliving d’'una manera seriosa pero alegre alhora.

9.4.3. PRESSUPOST I TIMING DEL PRIMER ANY

Principalment, el pressupost esta destinat a quatre elements diferents: impressio de
cartells, mailing, campanyes de visualitzacié per xarxes socials i pagina web. A

continuacio es desglossa cadascun d’ells.

- Impressié de 50 cartells: pixartprinting.es fa 50 copies per 30,31€ i I'elaboracié
del cartell la fa una artista (Irene Castillo) que encara esta estudiant i és
freelance per 100€. — 130,31€ total.

Aquests cartells s'imprimiran 4 vegades el primer any. En el primer es mostrara
una fotografia virtual del coliving i s’anuncia la seva inauguracio. En el segon es
recordara de nou la inauguracio, ja que el CREC Coliving estara a punt d’obrir
les seves portes. En el tercer, que sera al setembre, anunciarem la tornada de
les vacances amb un missatge referit a la tornada a la feina i explicant que no

hi ha lloc millor per tornar a treballar que el CREC Coliving. Per ultim, a finals
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d’any, es transmetra el missatge amb la idea de “passar Nadal treballant és
millor si tens companyia”.

- Mailing: per a la seva creacié utilitzarem pagines web gratuites com
mailchimp.com i els enviarem un cop al mes.

- Google Ads per posicionar la pagina web, al tractar-se d'una paraula

“especifica”, el cost per click seria entre 50 i 80 céntims.

Finalment, es realitzaran les campanyes a les xarxes socials, tant a Instagram com
Facebook. Linkedin també és util i en tindrem perd no farem publicitat per aquesta via.

Seguidament, es resumeixen les campanyes que es faran durant el primer any:

- Campanya 1: Mostra virtual de les instal-lacions del coliving.

- Campanya 2: Video amb preguntes diferents que fan una introduccié a que la
resposta sigui el CREC Coliving, com per exemple: T’agrada tenir un lloc on
viure i treballar?, T’agrada fer comunitat?, T’agradaria viure prop de la platja?,
T’agradaria viure en un lloc on les teves aptituds professionals poden prosperar
rapidament?, Posa’'t en contacte amb el CREC Coliving.

- Campanya 3: Un video on es veuen els tres CREC Coworking i que es deixi
veure que amb aquesta experiéncia es forma el CREC Coliving.

- Campanya 4: Video explicatiu sobre qué és un coliving i els seus avantatges.

- Campanya 5: Quan I'obra estigui practicament acabada, mostrarem com estan
quedant les instal-lacions.

- Campanya 6: Video a camera rapida de com una persona arriba al coliving,
coneix la resta de colivers i fan un dinar. Aixd mostrara com son les
instal-lacions acabades i com pot ser la vida al coliving.

- Campanya 7: Anunci de portes obertes per veure les instal-lacions i menjar
catering.

- Campanya 8: Mostra d’'un video amb un coliver jugant amb un gos al pati
interior mentre té el portatil sobre la taula de fora.

- Campanya 9: Video on s’esmenta que arriba la festa major de Matar¢ i al
coliving també farem festa.

- Campanya 10: Video a camera rapida de com un coliver esta treballant i de cop
comencar a recollir i se’n va cap a la platja.
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- Campanya 11: Videos testimonials del colivers que han estat a les
instal-lacions.

- Campanya 12: Concurs de Moritz per guanyar 4 mesos gratuits al coliving pels
millors dos projectes que els arribin. Es tracta d’'una campanya que fa Moritz i
nosaltres compartirem.

- Campanya 13: Video resum de tots els congressos proxims que hi hauran i el
CREC Coliving ofereix el seu pack.

- Campanya 14: Video del community builder parlant amb els colivers i
motivant-los. Finalment es veu 'esldgan “Donde el community builder marca la
diferencia”.

- Campanya 15: Video amb animacioé esquematica que reflecteix la unié de dos
projectes i el progrés d’aquest.

- Campanya 16: Video on es mostra la zona de treball i persones treballant i
després com prenen una copa de vi al pati interior.

- Campanya 17: Video amb animacié de com arriba una persona amb el pack de
congressos, on se’l recull a I'aeroport, arriba al CREC i connecta amb els altres
colivers.

- Campanya 18: Fotografies del coliving decorat de Nadal amb els colivers

festejant aquesta festivitat.
Per a la realitzacio del timing de les accions, és necessari fer una referéncia de quan
estara la nau a punt per tal d’oferir el servei. Si tota la planificacié es compleix, la nau

amb les seves millores incorporades estara a punt per prestar servei al mes de juny.

Les campanyes estan seleccionades per a cada data tenint en compte el valor que

aporten i tindran una duracié de dues setmanes.

A la taula segient, quan apareix SEM ens estem referint a quan i quant pagarem pel

Google Ads.
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A continuacio, es mostra la taula del timing amb totes les accions i la quantitat

monetaria invertida en cadascuna d’elles:

Taula 10: Timing accions

Fehrnﬂ Pdarc | Abril | Maig JI.M_ Mol Aok S-:h:_m Ccky, | Moy, | Dec. Desgesa

Impressié de cartellz 130,311
Mailing snnl
Campanya 1 40,001
Mailing s
Campanya 2 40,001
Mailing -1
Campanya 3 40,00 |
Mailing -1
ZEM 200,001
Campanya 4 0,001
Campanya § 0,001
Mailing |
Impressid de cartells 150,511
ZEM 200,001
Campanya f 50,001
Campanya T 50,001
Mailing -1
ZEM 250,001
Campanya & S0,0010
Campanya 3 50,001
Mailing -
ZEM 250,001
Campanya 10 S0,001
Campanya 11 S0,000
Mailing |
ZEM 200,001
Campanya 12 |
Impressié de cartellz 130,311
Campanya 13 s0,0010
Mailing =1
ZEM 100,001
Campanya 14 50,001
Campanya 3 S0,0010
Mailing |
ZEM 200,001
Campanya 15 S0,000
Campanya 16 50,001
Mailing -1
ZEM 200,001
Campanya 1T 50,001
Campanya 156 S0,0010
Mailing |
ZEM 200,001
Impressio de cartells 150,51 |

325124 |

Font: elaboracio propia

La inversio dels primers mesos és més reduida perqué el coliving encara no estara
obert, tot i voler comengat a donar-lo a conéixer. Les xifres van creixent segons
s’apropa més la inauguracio. Després, mantindrem 50€ per a cada campanya entre les
dues xarxes. Aquesta planificacié és un suposit susceptible de ser modificat, ja que en
el cas que identifiquem que una de les dues xarxes atreu més clients, s’Taugmentaria la

seva inversio i es disminuiria d’'una altra accié que no funcioni tan bé. En el cas que
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una accié funcioni molt bé, podria ser repetida en un altre mes o mantenir-la durant
més dies.

Per altra banda, invertirem en SEM a partir d’abril perqué la inauguracié sera més
propera. A partir de llavors, mantindrem una inversié mensual de 200€ menys al juny
que sera de 250€ perqué a l'estiu la gent vol anar de vacances i a nosaltres se’ns
obren les portes per atreure meés als ndmades digitals.

El total d’aquesta inversio és de 3.251,24€.

9.5. TIMING DE LES ACCIONS

De cara al timing de les accions, es diferéncia entre les categories: servei, distribucio,

comunicaci6 i preu. Per cadascuna d’aquestes hi ha unes accions distintes.

Taula 11: Timing de les accions

|Gener|Febrer|Mar; |F'.bri| ||"-"|aig |Juny |Ju|i0| |P.gnst|5etemlﬂctu. |Nc\'.'. |Dec.

SERMEL

Planol oficial

Légotipimarca

Dizzery de diferénciacia de serveis
Contacte amb serveis turistics aliens
Unificacia coworkers! colivers -
Contacte constant amb CREC's Coworkings
Rewvisid de la nau -
DISTRIELICIC)
Planifizacid de distribucid m

Prezencialment

Farmacid persanal Coworking

Formacid persanal Coliving
Contractacio jinstallacid programa Mensudus
Online

Dezenvolupament apartat web

Bplicacio del apartat alaweb
Cortacte amb plataformes web especialitzades

Aparicid en coliving. com I
FRELI

Estudi de mercat
Fixacid preu

Control preus de mercat

Bevizia de preu
COMUMICACIC
Imprezzid de cartellz
Mailing

SEM

Campanyes

Font: elaboracio propia
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En primer lloc, en el timing es mostren les accions referents al servei, referint-nos al
coliving. Les accions que destaquem son: principalment, el planol oficial de I'espai, el
qual esta destinat a fer habitable I'espai a més de fer-ho comode i acollidor per als
hostes, després establir el logotip que s'utilitzara i la marca de venda, dissenyar els
serveis internes en funcié del tipus de target i per ultim posar-nos en contacte amb
serveis aliens als quals els podem fer publicitat de cara als hostes.Un cop enllestit
I'espai per oferir el servei al mes de juny, es faran unes revisions de possibles millores
a finals de setembre, com podria ser una reestructuracié de I'espai si ens adonem que

aquest no és del tot comode.

Pel que fa a la distribucio, sera minuciosament planificada amb molta antelacid, abans
de la posada en marxa del CREC Coliving. També s’ultimaran els preparatius de la
nova web, que patira significatius canvis respecte a I'actual. A més, caldra formar els
treballadors amb la intencié que adquireixin amplis coneixements sobre el producte i
les maneres optimes de vendre’l. L'instal-lacié del programa Nexudus també és molt
important per tal de portar a terme una correcta gestio. Sera necessaria, també, una
conversa amb les webs especialitzades de coliving, per saber com funcionen i quin
percentatge de comissié s’emporten. Finalment, i de manera continua, s’aniran
realitzant revisions de les vendes segons el mitja de més venda, per identificar en quin

d’ells invertir-hi més diners.

En referéncia al preu, cal decidir i imposar el preu de venda del producte, per aixd
necessitem previament fer un estudi de mercat,, tot i que es realitzara una revisi6 del
mateix gairebé a finals d’any, per tal de veure si és adequat i funciona o, com ens va
dir Jon a l'entrevista, caldria augmentar els preus cada any. Aixi doncs, s’ha de
mantenir un control sobre qué es ven més i menys i per part de qui, per tal de poder

regular el preu segons la demanda o crear nous descomptes.

Finalment, s’ha realitzat una taula on es mostra de manera resumida el timing proposat
amb el pressupost final disponible. En aquest es veuen totes les accions pel pla de
marqueting amb el seu preu consequent, cal dir que a la conclusié es treuen les
despeses de les acciones que son part del pla pero sén inversions per poder posar en
funcionament el projecte.
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Com que cada setmana hi ha una campanya diferent, s’ha indicat el numero de

campanya per a cada periode.

Taula 12: Pressupost pla de marqueting

I Cuantitat | Preu | Cost total
SERVEI
Planal oficial 1 20,000,001 20,000,001
Logotipi marca 1 500,001 500,001
Dizzery de diferénciacid de serveis 1 - 1 -
Contacte amb serveis turistics aliens 2 setmanes - | =
Unifizacia coworkersicalivers Constant - | - |
Contacte constant amb CREC Coworking Constant - -1
Fevizid de la nau 1copl'any 500,001 500,001
TOTAL 21,000,001
CISTRIELCIC
Planificacio de distribucid Tmes - | - |
Control de les vendes 1copmes 237,001 2370001
Prezencialment
Formacid personal Coworking Tmes 400,001 400,001
Formacid personal Coliving Tmes 533,001 593,001
Contractacid i installacio programa Mesudus 2 setmanes 25.001 300,001
Orline
Deservalupament apartat web Tmes 100,001 1.200,001
Aplicacid de l'apartat alaweb Tmes - |
Contracte amb plataformes web especialitzades Zmesos - | = 3
Aparicid en coliving. com 2 zetmanes 100,00 | 100,00 |
TOTAL 5.5E3,001
PREU
Estudi de mercat Tmesi mig 200,00 300,001
Finacid preu Tmes - | - |
Control de preus de mercat Tcop almes = = 7
Bevisia de preu Tmes alany Gl =l
TOTAL 300,001
COMUMICACIO
Impressid de cartells 4 130,311 521,241
Mailing 12 - 1 - |
SEM 3 200,001 1.500,001
Campanues 13 51,5851 350,001
TOTAL 33070291

Font: elaboracié propia
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10. CONCLUSIONS

10.1. PLA D’ACCIO

Pressupost de les accions del Marqueting Mix:

Finalment, amb la intencié de diferenciar totes aquelles accions directament vinculades
amb el pla de marqueting i, per contra, amb les inversions generals en aquest coliving,
a continuacié desglossem en la seguent taula totes les accions de cada apartat ja sigui
servei, distribucié, preu o comunicacidé i determinem quines d’elles pertanyen a la

realitzacio del pla de marqueting i el seu respectiu pressupost.
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Taula 13: Pressupost pla de marqueting sense inversions

Font: elaboraci6 propia

| Guantitat | Prew | Costrotal PLA DE MARGUETING
SERVEI
Planal oficial 1 20.000,001 £0.000,001
Logotip imarza 1 500,001 500,001 kS
Diszeny de diferénciacid de serveis 1 - 2 b
Contacte amb semveis turistics aliens 2 zetmanes - | - | *
Unificacia cowarkerstcolivers Constant - | = i *
Contacte constant amb CREC Coworking Constant - -1 kS
Bevizia de la nau 1coplany 500,001 500,001
TOTAL 21.000,001 00,001
DISTRIBLICIC
Planifizacia de distribusid Tmes - | = *
Contral de les vendes 1cop mes 297,001 2970001
Presencialment
Farmacid personal Cowarking Tmes 400,001 400,001 w2000
Farmacia personal Coliving Tmes 593,001 533,001 ® 233,500
Contractacid iinstal-lacid programa Nesudus 2 setmanes 25,001 300,001
Orline
Desenvolupament apartat web Tmes 100,001 1.200,001 00
Bplicacid de lapartat alaweb Tmes -1
Contracte amb plataformes web especialitzades Zmesos - | - B
Bparicid en caliving. com 2 setmanes 100,001 100,001 *
TOTAL 5.563,001 533,501
PRELI
Eztudi de mercat Tmesi mig 300,001 300,001 b
Fizacia preu Tmes - 2 b
Contral de preus de mercat 1cop almes - -1 b
Bevisid de preu 1mes alany - | = i
TOTAL 300,001 300,001
COMUNICAZIC
Impressic de cartells 4 130,311 521241 ®
Mailing 12 -1 -1 kS
SEM 3 200,001 1.500,001 =
Camparues 13 51,551 330,001 S
TOTAL 3,301,241 330124 |

Pel que fa el servei, totes les accions a excepcio del planol oficial i la revisié de la nau

industrial, és a dir, les accions o inversions referents al desenvolupament o millora

general de la instal-lacid, totes les restants estan directament relacionades amb el pla

realitzat de marqueting i tenen un cost final de 500€.

Respecte a les accions de distribucio, destacar aquelles que contribueixen en el pla de

marqueting d’una forma parcial i proporcional, és a dir, en el cas de les formacions de

personal (tant del Coworking com del Coliving) i del desenvolupament del apartat web.

En la primera per totes aquelles formacions enfocades en el public de congressos i al
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ndomada digital, i en la segona per la creacié d’aquell contingut web orientat a facilitar

el servei i la comunicacié a public estranger.

Ja per ultim, tant en les accions en quant al preu com en les de comunicacié, només la
revisié de preu queda apartada de les accions vinculades al pla de marqueting, ja que
es tracte de decisions o possibles modificacons del preu del servei (Quan ja portem un
temps en funcionament) que no depenen o tenen directe influencia amb la realitzacio

d'aquest pla.

Aixi doncs, el pressupost final de les accions del pla de marqueting, un cop agrupades

en funcio de la seva finalitat, suposa un total de 4.800,74€ a final d’any.
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Pla de vendes:

Taula 14: Pla de vendes

Juny Juial Agost [Setembrd Octubre plovembrgdecembry Gener | Febrer | Mareg kil [GET]

Estancia | Real 4000 A000 B0 B0 AO00 4000 4000 5000 4000 o0 EO00 o0
Coliving | Objectiu A000 E000 B0 B0 A000 A000 4000 4000 G000 EO00 EO00 EO00)
> a0 e 1002 00z 00 a0 1002 128 a0 17 00 07

1mes Dlezviacic -1000 -1000 ] a a -1000 o 1000 -1000) 1000 a 1000
Acurmulat 000} -z2000)  -2000 - 2000 -2000)  -3000)  -3000)  -2000 -3000) -2000)  -2000 -10010)

Estincia |Real 2400 3600 600 3600 ] 200 2100 2400 2400 3300 3600 3300
Coliving | Objectiu 3E00 2E00 200 3600 00 2700 2400 2400 2Fon 3E00 2E00 3500
5 BT 1002 1002 00z a7 15 et 1002 bk 2 002 08
1zetmana | Desviacid -1200 a 0 a -400 400 =300 0 -300 =300 a 300
Acumulat -1200 -12010 12010 -1200) -1600) -12010 -1501] -15010) -1300) 2100 -2100 1301

Pack Feal 420 420 420 1750 1330 420 420 B30 B0 1400 1750 17&0)
Congressos | Objectiu 1] BE0 280 1360 1360 40 BE0 AR 380 1540 1560 1360
* ThM T 1120 oo 15k Al Th 13 B4 A oA i3tk
Desviacid -140 -140 120 -210 -E30 420 -140 T -360 -140 -0 -210)

Acumulat -1401 -280 40 20 1] 420 -G -4410) -0 930 -11410 -1401)

Servei Fieal 120 160 160 160 140 120 ao a0 a0 240 130 140
Bugderia | Objectiu 100 100 100 100 00 00 100 100 100 100 100 100
5 120 160 160 160 140 120 B0 a0 a0 2402 130 140
Dlezviacit 20 E0 1] E0 40 20 -20 -20 -10 140 a0 40

Acurmulat 20 an 14101 200 240 260 240 220 210 350 280 420

Servei Fieal 300 120 [=11] 135 120 240 300 300 300 420 240 105
Meteja Oibjectio 150 180 160 160 150 180 160 160 150 150 180 160
" 200 20 40 a0 a0 160 2002 2005 2005 a0z 160 T
Dlezwiacid 150 -30 -80 -15 =30 a0 150 150 150 270 a0 -45

Acumulat 1500 120 jeli] 15 -15 Th 225 ATh 525 T35 035 2410

Hoares Feal a0 E0 20 40 40 E0 40 El E0 a0 40 0
complem. | Objectiu 40 20 20 K0 1] E0 E0 El E0 40 20 20
ofizina 5 200 00 1002 BT BT 00 ETH 1002 1002 2002 200 0
Desviacid 40 40 1] -20 20 a -20 1] a 40 20 -20

Acumulat 40 =11 j=11] Kl 41 40 20 20 20 1] =11 J=11]

Feal 120 120 1] 240 150 120 120 120 120 240 240 240
Transpart | Objectiu 120 120 120 120 180 120 120 120 120 120 120 120
> 00 002 0 133 oM BT ETH 1002 1003 133 133 133
Dlezviacic a a -E0 E0 -30 &0 -E0 0 a 1] [=11] B0
Acumulat 1] 1] -l 1] -3 -0 -1510]] -150 -1501 -30 -300 30

Font: elaboracié propia

Els tres primers son considerats els serveis principals. Durant el primer any es tindran
pérdues, si ens basem en els objectius, tot i que no és un fet preocupant ja que és
comu durant la primera etapa d’un negoci en la qual s’esta donant a conéixer el
producte/servei.

Els serveis extres o complementaris que sbén els quatre seglients. No observem

pérdues en front els objectius, perd no sobrepassen massa les projeccions.

A la seglent taula és el pla financer que exposa Barcelona Activa en el que es veuen
les unitats venudes a final d’any i la facturacié total a final d’any. En aquesta taula
també tenim els patrocinadors (Café Saula i Moritz) ja que sén diners que es facturen

a final d’any.
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Font: elaboracié propia

Taula 15: Pla Barcelona Activa
PRODUCTE Unitats 2021 Preu Total Cost Marge Marge% VA
Estancia 1 mes 59 1.000,00€ 59.000,00 € 1000 100% 21%
Estancia 1 setmana 124 350,00€  43.400,00€ 350 100% 21%
Pack de congressos 134 210,00 € 28.140,00 € 210 100% 21%
Bugaderia 162 10,00 € 1.620,00 € 7,50€ 25 25% 21%
MNeteja 176 15,00 € 2.640,00 € 10,00 € 5 33% 21%
Sala de reunions 29 20,00 € 580,00 € 20 100% 21%
Transport 67 30,00 € 2.010,00 € 20,00 € 10 33% 21%
Café Saula 12 150,00 € 1.800,00 € 150 100% 21%
Moritz 12 150,00 € 1.800,00 € 150 100% 21%
TOTAL
FACTURACIO| 126.230,00€

Per ultim es mostren els grafics amb els percentatges de serveis. S’ha volgut

primerament diferenciar en dos grafics els serveis principals dels extres, ja que el

major percentatge de beneficis ve donat pels principals perd sén més les vendes en

els serveis extres, primerament perqué no hi ha un maxim de vendes en aquesta

modalitat de servei, a diferéncia dels serveis principals d’estada, i homés es poden

comprar sempre que es faci Us d’un de principal.

Grafic 2: Serveis principals

m Estancia ] rmes

= Estancia 1 seermana

Hal

Font: elaboracié propia

K £

g
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Podem veure com, tant el pack de congressos (1 dia/nit) com la estancia de 1 setmana

al coliving (principalment destinada al ndbmada digital) sén, dels serveis principals, els

serveis més venuts al llarg de I'any i conforman el 81% del total de la venta d’aquests
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tipus de serveis donat el pla de marqueting enfocat a atraure aquest public turistic. Per
tant, el tant per cent restant amb un 19% de les vendes fa referéncia a la estancia d'un

mes al coliving, com podem apreciar en el grafic anterior representat de color blau.

Grafic 3: Serveis extres

&

s Bugaderia = Nagja = Saladersunions TIansport
Font: elaboracid propia

Aqui, com hem comentat anteriorment, estan representats tots els servei extres que
oferim en el coliving. Com podem apreciar, neteja i bugaderia, donada la naturalesa
habitacional d’aquest projecte, son els serveis extres més utilitzats amb molta
diferéncia amb els dos restants, transport i sala de reunions, sent I'Gltim el servei amb

menys demanda dels 4.

Per ultim, i amb la intencié de sintetitzar visualment totes aquestes dades recollides,
trobem el grafic amb tots els serveis i el percentatge de vendes totals per cadascun

d’aquests.

Grafic 4: Tots els serveis

»-

s Estancia 1 mes s Egroncia 1 setmana s Pack Congresos Bugzsderia

u Ntea w 5S3adereunaans o Transport
Fant: elaboracid propia
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10.2. VIABILITAT DEL PLA

A continuacié es mostra la taula dels resultats finals referents als ingressos, a les

despeses i al pla de marqueting per tal de determinar el punt d’equilibri:

Taula 16: Calcul punt d’equilibri

2021 2022 2023
Ingressos 126.230,00 € | 142.479,00€ | 144.095,00€
Despeses 153.302,26 € | 109.637,00€ | 110.479,00 €
Pla de margueting 4.8300,00 €
Marge Brut - 31.873,00 € 32.842,00 € 33.616,00 €
-25% 23%
Punt equilibri - 19.012,88 € 20.827,13 €

Font: elaboracio propia

Per calcular el punt d’equilibri s’ha realitzat el calcul del primer any perd, com les xifres
sén negatives, no és un resultat realista. El pla de marqueting en questio esta fet per a
que no és limiti unicament a un periode d’un any ni, evidentment, que es reflecteixen
els resultats en aquest mateix periode, sino que tingui una llarga durada. Per tant,
degut a aix0, el segon any si que obtenim beneficis, tal i com es pot apreciar en el
marge brut de la taula 16, i és per aquest motiu que s’ha volgut mostrar el punt
d’equilibri basant-se amb els nombres de I'any 2022. Aixi doncs, podem concluir que el

punt d’equilibri pel pla de marqueting és de 20.827,13€.

En referéncia als objectius, a continuacié es mostren dades que demostren que la
gestio ha obtingut bons resultats. Tot aquestes dades que puntualment ja s’han utilitzat
i que a continuaci6 es mostraran, provenen, en detall, de I'elaboraci6 d’un pla
economic-financer complet amb una serie de previsions d’inversions, finangcament,
ingressos i despeses dels tres primers anys de funcionament d’aquest projecte i del

resultat del pla de marqueting realitzat.
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- Pujada del 10% de I’ocupacié el primer any

Taula 17: Visié de les vendes per serveis principals els 3 primers anys

2021 2022 2023
Mensual 59 73 74
Setmanal 124 136 131
Pack de congressos 45 21 32
TOTAL 228 230 237
Total en dies 2773 3205 3233
Augment 116% 101%

Font: elaboracié propia

A la taula es contemplen les vendes dels diferents packs o serveis principals que el
CREC Coliving ofereix, i seguidament un desglossament del total de dies amb la
intencié de mostrar realment I'ocupacié de cada un d’ells.

D’aquesta manera i traduint I'augment anual en percentatges, es pot apreciar que les
vendes del primer any amb un total en dies de 2.773 en comparacio als 3.205 dies
reflecteixen un augment d’'un 16%. Per tant, superant en 6 punts percentuals al 10%

I'objectiu establert, podem confirmar que es compleix I'objectiu comercial.

- Ocupacioé del 60% el primer any.

Taula 18: Total ocupacié els tres primers anys.

2021 2022 2023
Total ocupacio en dies 2773 3205 3233
Ocupacio % 76% 88% 89%

Font: elaboracié propia

La ocupacié constant de les 10 habitacions de coliving al llarg dels 365 dies de I'any
suposa un total d’ocupacio en dies de 3.650 dies. Sabent aix0, i recollint el total real
d’'ocupacio dels tres anys justificats en la taula 17, en aquesta taula es realitza el calcul
del percentatge d’ocupacié i, tal i com s’aprecia, lluny de baixar del 60% que es

determina en l'objectiu, t¢ un minim percentual de 76% I'any 2021 arribant a un total
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del 89% l'any 2023. Aixi doncs, de nou podem confirmar I'assoliment d’aquest objectiu

comercial.

- Vendre 10 packs de congressos

Taula 19: Venda de packs de congressos els tres primers anys

2021

2022

2023

|Pacl-c; de congressos 45

21

32

Font: elaboracio propia

En aquesta taula es mostren les xifres en quant a vendes anuals del pack de

congresos dels tres primers anys, unes xifres molt més optimistes del que d’un inici es

contemplaven. L’objectiu de vendre 10 packs de congressos ha resultat ser poc

ambiciés i ha acabat sent ampliament assolit sobrepassant en 35 vendes el primer any

respecte I'objectiu establert.

- Augment d’'un 20% de la contractaci6 de serveis extres.

Taula 20: Serveis extras amb els seus totals

2021 2022 2023
Meteja 176 177 178
Bugaderia 162 170 177
Transport 67 68 79
Sala de reunions 29 31 34
TOTAL 434 446 463
Augment 103% 105%

Font: elaboracié propia

Com es pot apreciar a la taula I'objectiu d’augmentar un 20% la venda dels serveis

extres ha sigut poc realista ja que les xifres es queden molt per sota de I'objectiu. Del

primer al segon any l'augment de la contractacié dels serveis extres és d’un 3%

mentre que del segon any al tercer és d’'un 5%. Per tant I'objectiu establert d’'un inici

en aquest as no s’ha complert. De totes formes, i observant la dinamica creixent

d’aquests, a llarg termini podria veure's materialitzat aquest objectiu comercial.
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- Vendre 50 activitats opcionals
Tot i plantejar aquest objectiu al comencament del projecte, s’ha decidit que les
activitats opcionals no son una opcié de contractacié en, com a minim, els tres primers
anys. Es per aixd que no hi ha hagut cap venda reflectida. Tot i aixi, si passats els 3
anys i després de realitzar enquestes valoratives a tots aquells colivers que puguin
estar interessats en aquests serveis, si ens trobem amb una bona acollida d’aquests,

replantejarem aquesta opcio.

A continuacié es mencionen tots aquells objectius comercials plantejats inicialment que
han resultat ser elements que dificilment es poden determinar el seu assoliment perd

si que permeten una interpretacio:

- Aconseguir beneficis economics amb les sinérgies.
Des de el CREC Coliving, no dubtem en que les sinergies, gracies a mutu ajut amb els
CREC Coworking i tots els seus membres, es convertiran a una de les caracteristiques
més atractives per els nostres clients tant locals com turistics, i aixi es veura traduit en

uns beneficis economics en un termini més llarg que curt.

- Amortitzar la inversié de la nau industrial.
Hem pogut veure com ja des de el segon any en funcionament, gracies tant al pla de
marqueting per tirar endavant aquest projecte com a les acertades decisions referents
a la gestio dels serveis oferts, el resultat final anual sobrepassen aquestes despeses i
inversions inicials i s’obtenen beneficis que no fan més que aumentar any rere any.
Aixi doncs, l'amortitzacié integra de la nau industrial no és només un escenari

optimista sin6 una realitat molt asequible.

- Aconseguir 2.000 seguidors.
Donats els 1980 seguidors amb els que compta actualment en Instagram del CREC i
l'important inversié en les campanyes de marqueting i publicitat en el primer any, no
tenim ni el menor dubte en assolir aquest objectiu en poc més de 1 mes un cop posat

en marxa el CREC Coliving.
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- Fer 3 aliances amb altres colivings de I’estranger.
Aquest s’ha convertit en el objectiu comercial més ambicidés en quant a projeccioé de
futur. Estem parlant d’'una accié molt optimista a curt termini pero realista passats uns
5 anys. El contingut de comunicacié i publicitat enfocat i especialitzat al public turistic
pot colocar al CREC Coliving en una posicié idonia i arribar als oides i coneixement de
paisos veins com Franga o ltalia on ja hi existeixen colivings. Un cop establerta una

connexié amb aquests, una alianga no resulta cap disbarat.

En definitiva, I'elaboracié d’aquest projecte i I'assoliment de practicament tots els
objectius comercials establerts per tal de crear i donar a conéixer el model de negoci,
persuadir i captar a tot aquell public local i sobretot turistic, mitjangant un degudament
adaptat producte/servei i unes acertades estratégies i accions de marqueting,
demostra que es tracta d’'un pla de marqueting beneficiés per el CREC Coliving i per

'empresa CREC i, per tant, amb capacitat de materialitzar-se.
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12. ANNEX

12.1. ENTREVISTA A JON HORMAETXE, DIRECTOR DEL COLIVING
SUN & CO

Transcripcio de I’entrevista telefonica a Jon:

Alvaro (A): Buenas tardes Jon. Si te parece, empezamos ya con la primera

pregunta. ; Qué os hizo decantaros por este modelo de negocio?

Jon (J): El coliving es un fenémeno super nuevo, hay un poco de todo, ahora mismo
hay como dos mercados, como dos industrias en el mundo del coliving. Una es la
inmobiliaria, el housing market, un poco soy una persona que me mudo a una ciudad y
necesito alojamiento y en vez de compartir piso durante diez meses o un afio 0 una
habitacion compartida que no conozco los que hay alrededor y ademas por las
flexibilidades que eso me ofrece me obligan a comprometerme un afo, pagar los
depdsitos y, bueno, por varias razones yo me decanto por ir a un coliving que es lo
que seria una residencia de estudiantes pero para profesionales. Eso es un coliving
mas enfocado a residencial, que le llamamos nosotros, que son estancias mas largas
de diez meses y eso si que esta dando mucho dinero, inversores. En Barcelona estan
los de Inedit que, bueno, ellos no hacen coliving como tal, digamos de tener un edificio
grande pero si miramos en Madrid estan los de Urban Campus, que esos si que tienen
ese tipo de modelo, ellos también ofrecen estancias largas pero sobre todo cortas.
Luego nosotros que venimos un poco de la industria del turista, es decir, nosotros
ofrecemos un servicio a un nuevo publico que ha nacido en este mundillo, que es el
némada digital o el trabajador en remoto que digamos nosotros tenemos como tres
publicos. Un 40% que estan constantemente viajando y van haciendo paradas donde
de estancia media se quedan tres semanas, y luego esta el trabajador remoto. Por
ejemplo hoy viene Cristian, es un sueco que es un trabajador remoto desde Estocolmo
y viene una semana a Xabia a Sun&Co: uno, porque esta cansado de la oscuridad y,

luego, dos, porque si no se tendria que ir él solo a un hotel y prefiere venir a un sitio
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donde hay mas gente. Luego, hay un 20% o asi que es el publico que dice “mira me
gusta este estilo de vida y quiero probar como funciona eso”. Entonces, para
responder a tu pregunta lo que teniamos aqui montado antes era un hostal. Edu, que
es el propietario, tenia aqui un hostal que era la casa de sus abuelos y hace siete afos
la reformd entera y monté aqui el Just Foster How, que es una marca diferente a
Sun&Co, la cual funcionaba muy bien en verano pero en invierno estaba medio vacio,
entonces ahi es cuando nos conocimos, que yo trabajaba en un espacio de coworking
en Escocia y decidimos lanzar Sun&Co como alternativa para desestacionalizar. Es
decir, la temporada alta iba muy bien pero la baja no, y nosotros tuvimos mucha suerte
porque toda la inversién y todo el papeleo y todo el tema legal y toda la inversién ya
estaba hecha para otro negocio que era este. En nuestro caso, Edu dijo “bueno, pues
de perdidos al rio, pues se prueba esto y si no pues habra que hacer otra cosa”. A ver,
yo vengo del mundo del coworking. Entre él que venia de la industria del turismo
porque llevaba funcionando con el hostal ya tres afos y yo que venia del mundo del
coworking pues fue como el match perfecto. Como que €l ya sabia todo lo que habia
que hacer para que un hotel funcionara y yo todo lo que se tenia que hacer para que el
coworking funcionara. El coliving como nosotros lo entendemos y como nosotros lo
ofrecemos es eso, una mezcla entre un hotel y un coworking fusionado y asi es como
se crea todo. Ya te digo, como me has dicho que es para el CREC y tal, yo te pongo el
otro modelo, al final no sé qué tipo de publico acabara teniendo el CREC. Es verdad
que en mundo del coworking... mira el otro dia estuve hablando con unos tios de India.
Alli en India, en Delhi, el que tiene que trabajar en un coworking porque esta en una
start-up y de donde vive quizas tiene que hacer dos horas o tres de camino. También
esta llamando mucho la atencion las enceladoras, las start-ups, el coliving, si yo voy a
una enceladora en Silicon Valley pues que ya tenga donde dormir y asi poder conectar
mucho mas con las personas de otros programas Yy tal. Volviendo al ejemplo de Delhi,
pues la empresa propia que tenga también pisos en la parte de arriba del coworking
para que los empleados no tengan que hacer de idas y venidas todos los dias al
trabajo. Entonces, bueno, pues eso no tiene nada que ver con nuestro publico, las
necesidades son totalmente diferentes. Las necesidades que nosotros estamos dando,
alojamiento a personas que si no irian a un hostal o a un hotel, donde no conocian a

nadie, el internet seria malo, no pararian de conocer gente que va y viene y aqui pues
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pueden bajar y tienen sitio donde las instalaciones son mas profundas, que conviven

durante quince dias juntos, vaya.

A: Cada uno tiene un tipo de publico, sus necesidades, sus caracteristicas

J: Claro, por eso te digo, que haces coliving y, bueno, ya habras visto tu en el

coworking.

A: Bueno, también hemos hecho un estudio de mercado y hemos visto mucho
coliving diferente, suelen tener como las principales caracteristicas que tienen
en comun son muy claras pero claro, hay muchas variantes. En Barcelona hay

uno destinado al arte. Pero bueno, ya vemos el tuyo por el tema que va.

J: Y luego también esta todo el tema del cohousing y la vivienda compartida, que
bueno eso ya es otro tema, pero bueno, no vamos a liar mas la manta que ya esta

suficiente liada.

A: Vale, ahora entramos en el tema ya del espacio, que, bueno, en primer lugar

cuantos metros cuadrados tiene vuestro coliving?

J: 500

A: 5007 Vale. Y el aforo, es decir, cuanta gente tenéis normalmente en el

coliving?

J: Es un poco flexible porque dependiendo de qué tipo de habitaciones elija la gente,
claro, hay habitaciones de dos con camas separadas que se pueden convertir en
habitaciones de uno, luego hay habitaciones de matrimonio para parejas que bueno
luego solo la coge una persona y al final la medida seria de 16 maximo, 20 es
maximisimo pero normalmente suele ser 16 los que hay cuando esta lleno hasta los

topes.
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A: Y de estas 16, ;suelen hacer sinergias entre ellos o son pocos para que se

ayuden en sus respectivos proyectos?

J: Mira, a diferencia del coworking, una de las cosas que mas flipé es que las
evoluciones en los colivings, las relaciones en un coliving evolucionan muchisimo mas
rapido que en un coworking. Uno por el tamafo también y otro porque viven juntos, a
nosotros se nos hace muy facil que la gente colabore, que se creen sinergias y tal. Al
final, tU piensa que generalmente tu colaboras o trabajas con gente que te cae bieny
tu sabes eso, pues pasando muchos dias durante muchos meses en un coworking en
el que acabas conociendo a esa persona o viviendo una semana en una casa. Pues
eso, al final la gente baja aqui abajo, se pone a currar, se toman un vinito en el patio,
se pone a hablar de su vida, estan aqui cocinando un caldo de pollo. Lo que el coliving
lo que da pie es a hablar de temas personales, porque tu de los temas personales los
hablas en casa y los profesionales en la oficina. Un coworking al final es una oficina 'y
sueles a hablar de temas profesionales a no ser que ya lleves mucho tiempo
conociendo a esa persona y ya empiezas a hablar de los temas personales. En
cambio, en tu lugar es donde hablas de los temas personales vy, al final, todas esas
cosas personales es lo que te hace conectar mas con la persona que tienes al lado y,
por ende, querer conocerla 0 no mas y saber si quieres trabajar o no con esa persona.
Nosotros también facilitamos que todo esto pase. Todos los lunes, hoy, a las siete,
hacemos la family meeting que la llamamos, donde toda la gente de la casa nos
reunimos y decidimos qué va a pasar durante la semana. Nosotros creemos que la
comunidad se crea cuando tu das algo a los demas sin esperar nada a cambio v,
entonces, siempre que hay un evento social, un evento profesional, que ellos sean los

que lideren ese proyecto. A ver, igual te estoy respondiendo a otras preguntas.

A: No, no. Ya nos va bien

J: Que cojo carrerilla y eso, entonces también se crean. Bueno, el otro dia en una
presentacién personal, bueno es una persona de la casa que prepara una
presentacién y explica a otros sobre esa empresa tematica, y luego hay otro que se
cocina un curry otra noche, entonces se genera un ambiente de yo doy, yo doy, yo
doy, yo preparo esto, yo preparo esto, yo preparo esto y es como que por arte de
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magia todo el mundo se pone a dar y no sé por qué una vez has creado esa dinamica
es mucho mas facil que la gente que se ayude entre ellos, que se ponga uno que tiene
un problema y se siente otro con él durante dos horas a explicarle sobre el SEO
cuando igual le esta cobrando al cliente 500€ la hora y no sé por qué se crea esa

cercania que es dificil encontrar en otros sitios.
A: Vale, ya sabemos que hay habitaciones de dos personas, qué incluye cada
habitacion... ;Hay algo que tengan en comun cada una, tenéis un bafio privado

en cada habitacion o como las tenéis distribuidas?

J: Tenemos dos habitaciones con un bafio privado y luego las otras seis son con bafio

compartido.

A: El promedio de edad de los colivers, ¢ asi por lo general?

J: Son de 33

A: 33 mas o menos, vale. También has hablado un poquito de esto, pero ¢ cual es

el promedio de estancia en el coliving? Por lo general, ;cuanto tiempo se suelen

quedar?

J: 3 semanas, o un mes o quince dias. El minimo es de una semana.

A: Respecto al turismo, tenéis una importante afluencia en el coliving

J: No hay turismo, no entiendo la pregunta.

A: El turista es un target principal para vosotros?

J: No, a ver, este sitio no esta abierto para turistas. Es decir, si o si tienes que tener un

trabajo remoto en el cual estas construyendo un proyecto y nosotros no estamos ni en

booking.com ni en airbnb ni en nada parecido principalmente porque no queremos
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atraer a turistas. Que este publico es otro tipo de turismo que se esta creando, si, que

ellos no se consideran turistas, también.

A: ;Dénde os publicitais?

J: Nada, en nuestra web solo.

M: ;Solo la web?

J: Si. Principalmente la web porque lo que hemos querido evitar siempre es que
vengan turistas. Asi que si o si son gente que viene a Sun&Co. Esto tiene ventajas y
desventajas, que tu abres un coliving en Barcelona y mucha gente o muchos némadas
digitales sin saber que tu coliving existe, estan buscando en Barcelona y de repente
les aparece tu coliving como alternativa de alojamiento valida y que les puede
funcionar. Pero lo que suele pasar en ese tipo de colivings, que no esta ni mejor ni
peor, simplemente que el publico o tipo de persona que te entra es mas variado y
cuanta mas variedad existe menos similares son los unos con los otros 0 menos
interconexion tienen. En cambio, aqui, es verdad que Xabia es como una joya
escondida que ni yo conocia y nadie conoce Xabia y de repente se encuentra con
Sun&Co. Eso, por una parte, es un poco peor porque tienes que hacer todo el
marketing a otro lugar y mandar a todo el mundo a Xabia y, por otro lado todo, el que

viene a Sun&Co, viene a Sun&Co.

(La llamada empieza a fallar, se le desconectan los cascos y no nos

escuchamos).

J: Ay perddén, me habéis oido lo ultimo, es que... perddn, se me ha saltado el auricular

y no me he dado cuenta. Ddénde os habéis quedado?

A: Que la gente que va es porque quiere ir al coliving.

J: Eso es, ese es el resumen. La gente que viene a Sun&Co como nos conoce a

través de la web y nadie conoce Xabia pues viene a Sun&Co. El que va a Barcelona
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pues de repente se encuentra con un coliving ahi y luego que en una ciudad pueden

haber muchos tipos de personas. Esto es un pueblo tranquilo, en la costa.

A: Cuando tenéis un exceso de demanda, si la tenéis, ;cémo lo solucionais?, es
decir, stenéis un tiempo de espera o una cola, por asi decirlo; o ;cémo lo

hacéis?

J: Nosotros damos 48 horas desde que una persona solicita una reserva hasta que lo

reserva y ya esta.

A: Pero si una persona quiere ir al coliving y ve que no esta disponible, ;se
puede poner en contacto con vosotros por si tenéis libre o para que le avisen si

lo esta?

J: Si, si tienes alguna reserva que se cae y tal te puedo avisar. También te digo una
cosa, hay algunas fechas en octubre, otras fechas en abril, llevamos 4 afos y es
verdad que seguimos todos los afios subiendo precios pero no acabamos de estar
llenos todo el afio. Yo ahora mismo no te puedo decir buah estamos tan llenos todo el
afio que tenemos que comprar otra casa aqui en Xabia y abrir otro coliving en Xabia

porque es que vamos sobrados.

M: ; Qué llendis mas en verano?

J: En verano, o sea, desde el dieci... este afio creo que cerramos desde el 21 de junio
hasta 1 de septiembre, Sun&Co esta cerrado y abrimos el Just Hostel Xabia. El Just
Hostel Xabia es un hostal normal y corriente donde estamos en booking.com, en
airbnb, tenemos una capacidad para 48 personas, tenemos una recepcion, check in,
check out... A ver, es un hostal. Lo que pasa que es un hostal que tiene una mayor
rentabilidad, la combinacion de hostal con coliving es lo que hace, yo creo, mas
rentable en comparacién con otros colivings de este tamafo porque al final es como
un coworking, un coworking pequeno que te salgan los niumeros es jodido y un coliving
pequefio pues es parecido. Pero es verdad que la combinacién de los dos, pues se
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apoyan mucho unos a otros. Ademas, el ndmada digital aunque si que verano es un
mes atractivo, abril y mayo también les va bien porque generalmente suele ser mas
barato y suele haber menos gente porque ademas esto no esta tan masificado y no

hace tanto calor y, en cambio, el turista pues si que viene mas en estos meses.

A: ;Tenéis algun tipo de programa de fidelizacién para los clientes? O quizas
tampoco buscais? o sea, es decir, el cliente tampoco acostumbra a volver al

coliving?

J: Tenemos un programa que si ellos recomiendan a otra persona, por cada semana
que se queda la otra persona, les regalamos una noche gratis. Es verdad que a
muchos se les olvida que esto existe y vuelven porque realmente les gusta la
experiencia y porque se convierten en fans. Al final, la relacién con el cliente es super
cercana, total, que se convierten en tus amigos. Y muchos, como tienen esa libertad
de volver cuando quieran porque tienen esa libertad de trabajar desde donde quieren,
pues les es bastante conveniente para ellos. La tasa de retorno de Sun&Co es del
21%, es decir, 1 de cada 5 personas vuelve y siempre, siempre, siempre que viene
alguien que ya ha estado mas veces y viene a Sun&Co siempre se encuentra con
alguien que no es su primera vez y esa es la mejor sefia para nosotros de que
estamos haciendo bien las cosas pero también es muy guay porque los veteranos de

repente es como que te organizan las cosas, como saben cémo va la casa.

A: Te hacen parte del trabajo.

J: Si, exacto.

A: ;Vosotros también vivis ahi?

J: No, yo vivia pero ya no. Al principio yo vivia en la casa hace cuatro afos y medio,
cuando me mudé a Xabia, pues si, al principio si. Luego no, porque es demasiado, al
final tu necesitas tu espacio, necesitas hacer tu vida. La gente viene y va y aunque al
principio es verdad que para mi la experiencia esta, tanto personal como profesional,
fue la bomba. Es verdad, no conocia el pueblo, no conocia a la gente y esto estaba
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arrancando y es verdad que yo me pasaba todo el dia en la casa. Trabajar y no
trabajar era lo mismo casi, muchas veces no lo diferencias porque yo me iba a hacer
surf con ellos y no estoy trabajando o estoy comiendo o cenando y tampoco estoy
trabajando, pero estoy. Al final, después de cuatro afios si que es importante que tu te

construyas tu circulo de amigos que si que va a estar durante mas tiempo aqui y eso.

A: Entonces el tiempo que esta el coliving operativo y eso, shay una persona
que va llendo o hay una persona trabajadora del propio coliving que este ahi
para hacer piha como un community builder o alguien que va

intermitentemente?. ; Cémo lo hacéis eso?
J: Si, siempre estamos de diez a diez, de diez de la mafana a diez de la noche.

Siempre hay alguien y los fines de semana, entre cuatro y ocho horas al dia, depende.

Nos vamos turnando.

A: Vale, vale, o sea que casi siempre hay alguien en el coliving, ;no?

J: Es verdad que si no hay nadie tampoco pasa nada, muchas veces estas por si pasa
algo, mas que porque haga falta. En un coworking quizas si que necesitas a alguien
por si hay alguien que viene a visitar, por si hay un coworker que tiene una visita de un
cliente. Aqui no, aqui es el check in, check out. Cuando hay un checking, cuando viene
la chica de la limpieza para decirle lo que tiene que limpiar, cuando viene el de las

sabanas, poco mas momentos en los que si o si hay que estar.

A: En relaciéon con lo que me has dicho de la chica de la limpieza, vosotros

tenéis contratado a personal de limpieza, es una empresa externa, entiendo ¢no?

J: No, es una chica Estefania.

A: ¢ So6lo una chica tenéis contratada?

J: Si
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A: En cuanto a personal, a parte de ti mismo, ;quién esta y como? o sea, ¢ qué

cargos tenéis?

J: Tenemos a Silvia, que se encarga un poco del marketing online, redes sociales,
SEO, blog y asi. Ella esta a media jornada.

Luego esta Siena, que esta a jornada completa, que es la supervisora de Silvia y
también hace prensa.

Luego también estamos ahora intentando sacar un proyecto que esta mas destinado a
empresas, queremos intentar hablar con empresas y reeducar en el tema del
trabajador remoto. Entonces, ese es un proyecto que estamos apostando bastante.
Luego yo soy la persona que se encarga de las ventas y de la parte operacional de la
casa, es decir, que la experiencia sea como tiene que ser y que todo funcione en la
casa como tiene que funcionary eso.

Luego Edu si que es el jefe del hostel, que también lo que te digo todos los que te he
mencionado antes no trabajamos en verano. No trabajamos en el hostel, en el hostel

hay otra plantilla y Edu esta mas encargado del hostel y de algunas cosas de Sun&Co.

A: En cuanto a mantenimiento, cosas técnicas que puedan ocurrir en la casa,

éesto como lo gestionais?

J: Como cosas técnicas, fontaneria, luz, eso esta externalizado. Si, claro, cuando hay

una averia se llama al técnico.

A: Al ser algo puntual no es tan...

J: Si, no sé hasta qué punto, si tienes un coliving de 100 habitaciones pues igual si
que ya te interesa tener personal. Porque al final cuando se te rompe algo, pues al
final te toca a ti, pero bueno.

A: ¢;Como actividades en el coliving, qué tenéis?, es decir, tenéis algunos
servicios extras en vuestro coliving a parte del, digamos, el estandar que

ofrecemos a cualquier coliver? Algun premium por asi decirlo.
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J: Mas que servicio extra si que es una tarea pendiente el intentar venderles cosas
que no sean solamente la estancia, pues el bautismo de buceo nosequé. Si que con la
escuela de surf, por ejemplo, si que tenemos acuerdos y si que vamos bastante y nos
llevamos un porcentaje de ahi. Si que es verdad que al final de afo pues si nos
llevamos un piquito. Activamente no vendemos nada a anadir, hay uno que tiene la
premium room, que le llamamos la premium room pero que lo Unico que tiene es una
cama doble y un bafo privado y que es grande. Pero luego también tenemos pantallas
que la gente puede utilizar y no hacemos ningun tipo de diferenciacién. O, por ejemplo,
toda la parte de trabajo es hot desking, es flex, nadie tiene su propio espacio, es una
mezcla, no sabria decirte porque si que es verdad que al que mas paga podrias

decirle “4 pues quieres una mesa fija? pues 150€ mas al mes”.

A: Buscais quizas un poquito mas de igualdad, todos valéis lo mismo.

J: Si, y ademas me mola, me mola que haya un tio que paga 1.500€ al mes porque
esta en la premium room vy, de repente, se pone a explicarle cémo funciona, yo que sé,
su tienda online a uno que acaba de salir de la universidad y paga 660€ al mes, que
tampoco es poco, pero joder, no sé, a mi me gusta. Me acuerdo de uno que se llama
Xavier que tiene una empresa remoto que tiene bastantes empleados y el tio estaba
en su premium room y si que como valor diferencial mencionaba que hay un coliving
que se llama outside que ahi son todo habitaciones privadas y si que como que sabias
que los que iban ahi, si que iban a ser gente que controla, que planea o que tiene una
empresa o lo que sea. En cambio acabé saliendo mas contento por la diversidad y la
variedad que habia aqui. Entonces a mi me mola eso, tio, que lo puedan disfrutar,
incluso que lo puedan disfrutar espafoles porque sino aqui te pones a hacer un

producto para americanos, porque para ellos es super barato.

A: Claro. Es mas, nuestro enfoque es un poco mas local, mas de gente entre 25y
35 anos, auténomos, freelancers que trabaja con su ordenador, que vive en casa
de sus padres aun tal vez y que busca pues poder combinar pues la
independencia y un sitio donde trabajar, porque si no le seria muy caro pagar

una vivienda y una oficina. Entonces buscamos un poquito eso.
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J: Si, un modelo urban campus. La urban Campus también tiene coworking y una

parte de coliving para vivir de media x meses.

A: A ver, qué mas tenemos por aqui, ¢tenéis patrocinadores o empresas que

contribuyan de alguna forma a vuestro negocio?

J: No

A: Sois vosotros mismos Unicamente, vale. Esto también nos interesaba, ¢tenéis

algun tipo de normativas internas dentro del coliving o restricciones?

J: ¢ Para los clientes?

A: Si, para los clientes.

J: Vale, tenemos como una especie de house guide. Tenemos, ya te digo, los lunes
que es la family meeting, tenemos un espacio para que la gente, para que hablen
entre ellos. Pues es que si que me molaria que a partir de las once y media la gente
ya estuviera en silencio porque hay mucho ruido y a mi me gusta levantarme pronto y

tal.

A: Un poquito a votaciéon todo.

J: Si, bueno la Unica norma que hay es que en el patio no se puede estar a partir de
las doce por los vecinos, pero no hay reglas asi. Al final, cuanto mas sientan que la
casa es de ellos mejor, cuanto mas responsables se sientan de lo que pase en la casa
mejor, es decir, si la cocina esta sucia lo peor que te puede pasar es que piensen que
ellos pagan por un servicio donde la cocina deberia de estar limpia y que no piensen
que que la cocina esté sucia es responsabilidad de ellos. Al final, si no estas
recogiendo vasos como un inutil, entonces esas cosas siempre estan claras, a la hora
de hacer el check in tienes que dejarlo muy claro y luego va mucho el rollo que si la
pila donde se recogen los platos esta llena, no la recoges tu ya la recogeran ellos y si
esta llena es su problema. Siempre intentamos empoderarlos a ellos y que la casa
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esté limpia y que la convivencia sea buena y tal. Si no, esta ese espacio los lunes para
hablarlo entre todos. Al igual que los eventos: si yo organizara todos los eventos para
ellos, al final estaran pensando que estdn pagando por un servicio donde hay una
persona que esta organizando todos los eventos a ellos y, al final, lo que consigues es
que el sentimiento de comunidad sea peor. Por lo que te he dicho antes, porque si de
repente hay un tio al que yo le estoy pagando, estd montando. Mira el sabado Siena
montd una gincana con una app por todo Xabia de tres horas y la tia no le ha pagado
nadie, ella es una cliente. Cuando la gente ve que hay de repente personas que estan
dando horas de su tiempo simplemente para aportar valor de vuelta a la comunidad es
cuando se genera ese “hostia, pues yo también quiero dar”. Y luego esta cuando
David el sabado ha hecho una barbacoa de la hostia y se ponen todos a recoger los
platos y la mesa y todo, se toman el postre después de limpiar porque se ha generado
una dinamica donde todos contribuimos desde los eventos hasta la limpieza. Eso es

super importante.

A: Hemos visto en vuestra web que tenéis salas de reuniones, bueno, como de

conferencias, mas bien.

J: Si, tenemos una skype room que, como todas las reuniones, las tienen por skype.

A: Si, el CREC tenia una como mas pequeiiita para esto, pero entonces no tenéis

una sala de conferencias.

J: Eso en ciudad si que es mas necesario, los coworkings si que tienen eso, salas de

conferencias, salas de reuniones, aqui al final nunca nos lo han pedido pero al ser un

pueblo hay poca demanda de eso.

A: Te preguntamos también bajo qué legislacién se rige el coliving

J: Nosotros somos un hostal.

A: ;Sois un hostal?
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J: Si, como esto ya se monté todo el redisefio se hizo para ser un hostal, tenemos todo
el papeleo de hostal, todos los extintores, las salidas de emergencia, las inspecciones
y todo. Lo tenemos todo como si fuera un hostal, bueno un albergue turistico es la
forma legal. Claro, asi esto nos permite estancias de un dia aunque la estancia minima
sea una semana.

Claro, en Barcelona ya no tiene licencias de hostales, pero bueno también buscais otro

tipo de publico.

A: Exacto. Bueno, estas han sido todas las preguntas que queriamos hacerte, asi

que muchas gracias por tu tiempo.

J: A vosotros, ha sido un placer.

(Fin de la llamada)

12.2. PREGUNTES A CARLES LOPEZ, DIRECTOR DEL CREC
COWORKING

Aquestes preguntes van ser enviades via mail.

1- Quins principals recursos té I'empresa CREC en I'ambit financer, huma i/o
tecnologic?

A nivell financer, evidentment per iniciar-lo, comptes amb crédits bancaris, etc., pero el
projecte es financia 100% amb els ingressos de coworkers i lloguers.

A nivell huma, comptem amb dos community builders per espai (mati i tarda), unes
hores de manteniment extern i neteja.

A nivell tecnologic, has de comptar amb els ordinadors dels community, el programa

de gestio que fem Us que és Nexudus i poc més.

2- Podries facilitar-me el balan¢g economic de I'empresa CREC? Necessitaria les
dades economiques i financeres de I'empresa per estudiar la viabilitat del

Coliving.
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Ho sento, perd no tinc el control ni t'ho puc passar.

3- Quina és la cartera de productes actual de I'empresa? Tinc diversos productes
ja seleccionats, pero volia saber si teniu un llistat de tots aquells productes o
serveis que I'empresa CREC ofereix als seus clients.

Coworking (tarifes les tens a la web)

Lloguer

4- Quins sén els principals canals de distribucié que utilitza CREC Coworking?
On ofereix i ven el seu producte.

Google ads,

Facebook Ads,

Plataformes coworkings i lloguers.

5- Quina és la politica de comunicacié de I'empresa? De quina forma promociona
CREC Coworking els seus serveis?
Xarxes socials

Blog pagina crec.

6- Quins sén els seus clients principals? Quin és el client potencial de I'empresa
CREC Coworking o al que més interessa arribar? Teniu quantificats els vostres
clients?

Els nostres clientes son freelance, pymes o petites empreses i grans empreses.

Possiblement interessa més a les petites/mitjanes empreses.

7- Teniu marcada una clara estratégia competitiva?

Actualment, no podem competir amb espais. Els nous agents que han sorgit tenen
espais molt potents. El nostre fet diferencial és el tracte proper i la feina de
connectivitat que fem entre els coworkers, cosa que els altres com a tal no fan de

forma dirigida.

1- Quants coworkers teniu en cada Coworking? Eixample, Poble Sec i Sabadell.
Crec PS: 147 coworkers
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Crec Eix: 108 coworkers

Crec SB: 34 coworkers

2- El turista és un public destacable en els coworking? Quin percentatge sobre el
total de coworkers son turistes?

Turista com a tal, no, perd persones estrangeres que viuen aqui, és un 30% del total.

3- De quina forma col-labora Café Saula, Moritz i Lleuresport com a entitats de
suport sobre CREC?

Temes diferents: Mortiz i Saula fan descompte a coworkers com altres partners que
tenim (apple, parquings saba, etc.), en el cas de Lleuresport com altres coworkers
(080, duit, etc.) fem intercanvi de serveis entre les dues empreses col-laborant.
Exemple: Els donem més hores de sala i I'altra empresa ens porta part de les xarxes

socials, etc. fem intercanvis.

4- El servei de neteja i manteniment de les instal-lacions de CREC, sén
treballadors d'una empresa externa contractada? Quin és el vostre modus
operandi al respecte?

En el nostre cas, sén empreses externes, ho preferim per la gestié del personal.

5- Estem realitzant una enquesta per contrastar estudis de mercat en relacié amb
el Coliving, creus que seria possible passar aquesta enquesta als coworkers de
CREC donat que sén, en la seva majoria, persones que encaixen en el nostre
public objectiu?

Passa'm i puc intentar-ho pero no sén molt prolifics a aixd, sincerament.

12.3. ENQUESTES

Per tal de conéixer les seves preferencies, el lloc des d'on solen treballar, la
predisposicié a viure a un coliving (i, concretament, si Matard és una opcié viable),
s’han realitzat una série d’enquestes als coworkers de CREC, que representen el

public objectiu del projecte en questié. Els resultats d’aquestes mostren, entre altra
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informacio, l'existéncia de diferéncia d’edat i residéncia, tot i que aquesta ultima

principalment és a Barcelona i a Sabadell, ciutats on es troben situats els coworkings.

Edat

53 respostes

10,0
8 (15.1%)
' 9{4&%3
6 (11.3%) 5 (11,3%)
5 (9.4%) 5 (9,4%)

75

5.0

3(5,7%3(5.7%)
- Ly 2(3.8%)
TO1(1,9%)1 (1.9%) 1 (1,9%1 (1.9%;1 (1,9%1 u,lg%}

0.0

;Et trobes emancipat?

53 resposies

@ Si
@ Ho

Lloc de residéncia actual (Localitat)

53 respostes

30

21 (39.6%)

20
14 (26,4%)
|

10

) 4(7.5%)
1 (1.9%)

3(5.7% {5,7%)

3
1(1.9%) 1(1]9%] 1(19%) 1(1,9%) 1(1,9%) 1(1,9%) 1(1,9%)

Alella Barcelona Sabadell Santa. ..
Eadalona Canoves Sant Cugat

97

Grau en turisme i gesti6 de I'oci



Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

Tipus de contracte

53 respostes

@ Autdonom
@ Asalariat per compte propi
O Asalariat per compte alig

Lloc de treball

53 respostes

@ Deszde casa
@ Lloc marcat per l'empresa
& Coworking
Coneixies l'existéncia dels Colivings?
53 resposies
® s
@ Mo
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Quant estaries disposat a pagar per una vivenda compartida on poder tenir un espai de

treball?

53 respostes
15
12 (22 6%)
9(17%
10 : : & (15,1%)
6 (11.3%)
5 4 (?15%} TN
2(3,8%)2 (3,8%) 2 (3,8%) i
| 11(1,9%})

1019%)1(1.9%) | 1(1,8%)1 (1.9%)
| |

0 300£ &00 G50 950 1030 1200

Qué trobaries més important en un coliving?

I

' EE’ N3 EE: B BEs

40
20 |
i] [ R

Hahitacio privada Bany privat Espai propi a la cuina Activitats gestionades pel
coliving
E=pai fixe de freball Sales de reunio
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Prefereixes la comoditat d'una habitacic privada o les avantatges econdomiques d'una
habitacio compartida?

53 respostes

@ Habitacia privada
@ Habitacio compartida

Estaries disposat a viure a un coliving?

53 respostes

@ 5. s=gons preu
@ 5. s=gons caraciersliques

@ HNo

Sila resposta anterior ha estat afirmativa. estaries disposat a viure a un coliving a Matara?

53 respostes

@5
@ o

100

Grau en turisme i gesti6 de I'oci



Projecte pla de marqueting: CREC Coliving al Maresme

12.4. PLANOLS NAU INDUSTRIAL CREC COLIVING
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https://www.hosteltur.com/116363 nomadas-digitales-turismo-como-estilo-vida.html

12.6. PERMISOS NECESSARIS PER A LA REFORMA DE LA NAU

- Permis d’obres (obra major)

- Projecte eléctric

- Projecte de gas

- Estudi acustic

- Permis d'obertura de 'activitat

- Autoritzacié d'ocupacio de la via publica amb elements auxiliars de la

construccio

12.7. CRONOGRAMA TECNIC

Novembre Desembre Gener Febrer Marg Abril Maig Juny

5.105253/5451)5.2]53|54]51(5.2|53|54)51)/52)5.3|5.4)5.1|5.2|5.3|54]5.1|52/53|54051|52|53|5.4]5.1|5.2

5.3

Explicacid apropiada de situacid actual de
I'empresa o del problema a resoldre i definicié
correctament les fonts de dades i el marc

Jeonceptual

1. DESCRIPCIO DEL
NEGOCI | MARC
COMCEPTUAL

2 LiSI DE L'ENTORN Analisi de I'entorn intern

INTERN/ EXTERN | DAFO Analisi de |'entorn extern

Construccia del DAFO

3. FIXACIO D'OBIECTIUS

COMERCIALS | S'han fixat els objectius comercials després de

I'analisi intern i extern i s'ha fixat 'estratégia
competitiva

ESTRATEGIA
COMPETITIVA

4. DEFINICIG DE TARGETS Definicié correcte del/s target/s

| POSICIONAMENT Deﬁn’clé correcte de I'estratégia de
posicionament per cadascun dels targets

5. PLA D'ACCIO: MIX DE |Determinacid adequada totes les accions

MARQUETING vinculades al mix de margueting
6. CONCLUSIONS: S":“’“,"’“ﬂ,d:' "I"’ g ’;T'f’t
VIABILITAT DEL PROJECTE d; :I’:"”a“" el
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