oportunidades

LA ECONOMIA COLABORATIVA ABRE NUEVAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN

Negocios
de tu a tu

Ropa que se queda en el
armario, coches sin usar
en el garaje, casas vacias
en vacaciones. ;Por que
no sacarles provecho y
permitir que sus duefios
ganen dinero con ello?
La crisis y la tecnologia
han hecho despegar las
plataformas de consumo
colaborativo. Lee si no.

e los mas de seis mi-

llones de turistas ex-

tranjeros que vinieron

a Espafa en junio, el

18% se quedaron en casas alqui-

ladas de particulares que en ese

momento no estaban en ellas. Fue

hace unos aflos cuando se empe-

z6 a oir hablar de de plataformas

como Airbnb, fundada por Brian

Chesky, web que ha popularizado

este circuito hotelero alternativo.

Hasta entonces, nadie habia con-
seguido rentabilizarlas.

Si la persona que transformo las

casas en hoteles ha llegado a la

portada de Forbes (tiene una for-
tuna de 250 millones de ddlares)...
quizé si hay negocio en esto del
consumo colaborativo.

“Siempre ha existido. Porque
(quién no se ha ido a casa de un
amigo o le ha dejado el coche a un
familiar? Cambia la escala: ahora
lo haces con desconocidos. Y en
ese sentido, en Espafia somos bas-
tante techies... Cambiamos muy
rapido y creo que nos adaptare-
mos a esta nueva economia. Entre
las generaciones mas jovenes, hay
gente viviendo de alquilar su piso
esporadicamente. En el fondo es
un modelo mas eficiente de con-
sumo que la crisis ha acelerado”,
apunta Javier Creus, fundador
de Ideas for Change y experto en
consumo colaborativo.

Albert Caiiigueral, fundador
del medio especializado Consumo
Colaborativo, también lo ve con
gafas macro: “Es como el comer-
cio electrénico en los 90, cuando
empezaba. Un cambio cultural”.
Si nos ponemos las gafas de mer-
cado, un dato: la revista Forbes
calcul6 que este tipo de negocios
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mueve 3.500 millones de dolares
al afio, con un crecimiento supe-
rior al 25% anual. ;Qué modelos
funcionan, qué hay que tener en
cuenta al montar uno de estos ne-
gocios y en qué sectores hay mas
oportunidades? En las siguientes
paginas, encontrards las respues-
tas y muchos ejemplos.

{QUE PUEDES OFRECER?
Si la idea es que sea un consumo
entre personas, ;qué puedes ofre-
cer ti como negocio? Encargate
de la logistica, de poner un seguro
por si surgen problemas, de aglu-
tinar y ordenar toda la oferta de
un bien (aunque sea de otros) o di-
rigete a las grandes empresas, que
empiezan a ver el consumo cola-
borativo con buenos 0jos.
Redistribucion de producto.
Intercambio, trueque, venta de se-
gunda mano... ;Hay negocio? Si te
haces cargo de la logistica y cobras
una comisién por ello, si. Grow-
nies ofrece intercambio de ropa de
nifio pequefio de segunda mano.
Chicfy es una plataforma para
que la gente venda la ropa que no
se pone. Manzanas Usadas vende
productos de Apple de segunda
mano. ;Qué tienen en comun?
Ponen la logistica, generalmente
subcontratada, por la que se lle-
van comision y crean la oferta, de-
manda, plataforma y comunidad.
Un seguro. El coche esta sin usar
en el garaje y, si, tu cliente podria
alquilarselo a alguien sin pasar
por una plataforma. ;Por qué usa-
ria entonces Social Car? Porque es
la garantia, si algo sale mal. Llevar
un seguro asociado al servicio es
el fuerte de algunos de estos nego-
cios, que trabajan con bienes tan
valiosos como tu casa o tu coche.
El seguro fideliza a los usuarios
(en SocialCar contratas directa-
mente un seguro de coche dife-
rente con ellos) y es una ventaja
competitiva: conseguir que una
aseguradora cree un seguro adap-
tado a tu producto es ain comple-
jo. Asi que la barrera de entrada
para quien quiera hacer lo mismo

{COMO CREAR UNA EMPRESA
DE CONSUMO COLABORATIVO?

ienes la idea, tienes la plataforma. Ahora necesitas masa critica mas alla de

los primeros usuarios. ;Por qué funciona eBay? Porque hay mucha gente
vendiendo. “Llegar a ese punto es un cruce del desierto, pero los negocios que
ahora triunfan ya lo han pasado. Tienes que cuidar ambas partes, pero empezar
sobre todo por la oferta, de manera que haya suficiente cuando la demanda
llegue y encuentre lo que busca”, recomienda Joan Marc Garcia (Grownies). Sal a

la calle: en JoinUp, cuenta Elena Peyrd,

“me fui a hablar con taxistas. A pesar de

no tener ni web, la idea les encanté. En medio mes tenfamos 120 taxis”.

Empieza dinamizando un
mercado vertical o una

zona concreta. “Arrancamos
en Barcelona”, continda Peyro.
Luego fueron a Madrid. Tri-
p4Real, que ofrece experiencias
turisticas locales (la gente de una
ciudad ejerce de guia), también
empez6 en Barcelona. Algunas
plataformas de compartir coche
empiezan trabajando un Gnico
trayecto. En Etecé han ido ciudad
a ciudad reclutando ‘soluciona-
dores’. Se aprende con eso y asf
puede hacerse a niveles mayores.

Haz ruido. Aunque sean negocios casi
soluciones para problemas offline y el fi
habituado a estos intercambios tan de la vida digital. En Etecé hacen publicidad en
exteriores; en JoinUp consiguen visibilidad a través de eventos (festival de Jazz de
San Sebastian, Dia de‘la Msica en Madrid); en Social Car “hicimos ruido, salimos

en medios. La gente lo veia y le parecia

Gestiona la reputacion y la confian-
za. Primero, con una impecable atencion
al cliente: en muchas plataformas se
llama a cada usuario para explicar el
funcionamiento. La teoria es que la base
de usuarios crezca y que el negocio ‘tire
solo’. Un tema muy importante aqui es

el de la reputacion online. ;Por qué, de
nuevo, funciona bien eBay? Porque los
usuarios estan valorados por otros y asf
es mas fiable de usar. Con el tiempo, los
sistemas se sofistican: con recomendacio-
nes, algoritmos de reputacién, valora-
ciones, conectando a los usuarios a sus
perfiles en redes sociales...

siempre basados en apps o web, son
n es que lleguen a un pablico no muy

buena idea”. Si no tienes dinero para una

marquesina, envia una nota de prensa contando lo innovador de tu negocio. Las

soluciones suelen ser novedosas y, cons

es fuerte. Si el bien con el que tra-
bajas no es asegurable, ti mismo
puedes ‘ser’ el seguro. Nos referi-
mos, por ejemplo, a lo que hace
Etecé, una plataforma que ofrece
profesionales para hacer tareas
(arreglos del hogar, mascotas,
clases particulares...). ;Su fuerte?
Certifican que han visto y entre-
vistado personalmente a todos los
profesionales, que ademas reci-
ben, una vez hecha la tarea, valo-
racion del resto de usuarios.

ejo de periodista, a los medios les encanta.

Pago por uso. Es el renting o
alquiler de toda la vida en pro-
ductos que quiza no te habias
planteado alquilar, enfocado
a particulares y todo aglutina-
do en una web. Los modelos
de negocio: bien particulares
alquilan sus bienes a través de
tu plataforma y ta lo gestionas
a cambio de comision, bien te
encargas de comprar un stock y
alquilarselo a otros. Lo prime-
ro lo hace Salanavegar, que
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pone en contacto a gente con
barco (un barco se usa pocos dias
al afno) y a personas interesadas
en alquilarlo. Lo segundo lo hace
Pikatoy, que compra juguetes nue-
vosylosalquila. “Pretende ser una
alternativa al consumo irracional:
ofrecemos diversion sin necesidad
de acumular juguetes en casa”, ex-
plica su fundadora, Magda Pérez.
En segin qué producto, el pago
por uso es adn incipiente. “En
Espafa todavia gusta comprarlo
todo”, contintia Pérez. En Internet
empez6 con el Software as a Servi-

| ce (SaaS) y servicios ptiblicos como

Bicing, alquiler de bicicletas de
Barcelona, funcionan asi. ;Tiene
futuro? Para Joan Marc Garcia,
fundador de Grownies (una web
de compraventa de ropa de nifio
de segunda mano) y colaborador
de  Consumocolaborativo.com,
si. “En vez de pagar una nevera
o lavadora, abonas un dinero al
mes, semestre o afio y, segin la
cantidad que sea, tienes derecho
a producto, mantenimiento, sus-
titucion... Eso fideliza al cliente”.

LO MISMO, PERO

A GRANDES COMPANIAS

Parte del negocio puede estar en
ofrecer tu producto y experiencia
a empresas o también entre em-
presas. {COomo?
Convirtiéndolas en usuarias.
Fomenta los trayectos en coche
compartidos de sus empleados,
monta un mercadillo entre ellos...
Son adaptaciones de lo que hacen
las startups aplicadas a la Intranet
empresarial, y en la que grandes
compafifas necesitan el consejo o
plataforma de las pequenas.
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ELLOS HAN SIDO LOS PRIMEROS

KNOK.ES
INTERCAMBIO DE CASAS

No es Airbnb, que alquila habitaciones
o casas en las que no vas a estar.

Es un ti vienes a la mia mientras yo voy a
la tuya que, una vez mas, existe desde
tiempos remotos, pero tenia posibilida-
des de mejora. Laura Martinez, Juanjo
Rodriguez y Marc Rollan intercambia-
ban sus casas usando otras plataformas y
vieron la oportunidad de hacerlo mejor.
“Antes enviabas mensajes a muchas casas
y era lento. No habia recomendacién,

no podias buscar casas que quisieran
venir a tu zona, buscar por mapa... La
idea era que fuese mas agil encontrar a
la familia que quisiera venir. Conociamos
el mercado, realizamos un estudio de la
competencia y de los precios, y vimos
que era viable. El intercambio de casas es
cada vez mas popular: las familias se dan
cuenta de que es una pena pagar hotel

o alquilar apartamento y a la vez dejar
vacia la vivienda habitual”.

“Ninguna otra plataforma tiene un seguro incluido
en la suscripcion”, asegura Laura Martinez.

CHICFY
VENTA DE ROPA DE SEGUNDA MANO

los 22 afios montamos un bar y sali6

mal. Cuando quisimos montar otra
cosa, lo hicimos a la inversa: teniamos
poco dinero y lo que nos gastaramos
tenia que funcionar”, explica Nono Ruiz,
cofundador de Chicfy, una plataforma de
venta de ropa y complementos de segun-
da mano. Con 5.000 euros para desarro-
llar la web, empezaron contactando a 10
influyentes bloggers de moda y les pro-
pusieron crear sus tiendas propias dentro
de Chicfy para vender la ropa que ya no
se pusieran. “Nos adaptamos a lo que
ellas querian y les dimos todo tipo de
facilidades”, explica Ruiz. La accién sirvié
también para darse a conocer: el dia que
lanzaron y estas bloggers lo anunciaron,
recibieron 40 pedidos. El efecto llamada
funcioné. Ocho meses después, han ven-
dido mas de 8.000 articulos (de los que
se llevan un 20% de comision por venta). A
“Hay 21.000 prendas en la tienda y mas
de 6.000 usuarios”, resume Ruiz.

Nono Ruiz: “Hemos recuperado el valor de prendas
de segunda mano por valor de 120.000 euros”.



ARBORIBUS
PRESTAMOS DE PARTICULARES A EMPRESAS

Lo que hacen se llama crowdlending y
es P2B, de personas a empresas: en
lugar de acudir a un banco, las empresas
pueden pedir un préstamo a los 300 inver-
sores particulares que ya hay registrados.
“Primero, las empresas nos contactan y
las analizamos en dos pasos. Pedimos las
cuentas anuales de los dltimos tres afos y
las fuentes de financiacion para hacer-
nos una idea de si puede hacer frente al
préstamo. Si nos parece que si, pedimos
una documentacion similar a la de los
bancos”, explica Carles Escolano, cofun-
dador. Una vez aceptada y publicada en
la plataforma, cada usuario elige cuanto
y a qué tipo de interés ofrece el dinero. El
tipo final sale de un proceso de subasta y
la empresa acepta, o no, el resultado. Los
dos salen ganando: la empresa consigue
un préstamo a tipo de interés mejor que
en un banco (entre el 6,5y 7,3%) y los
inversores amortizan sus ahorros.

“Mucha gente nos confunde con financiacién a
emprendedores”, afirma Carles Escolano.

SOCIAL CAR
ALQUILER DE COCHES ENTRE PARTICULARES

engo un coche y me di cuenta de que

habia llenado el depésito una vez en
un afo. Pago mucho dinero de parking
porque vivo en el centro de Barcelona,
asi que reflexioné sobre ello”, explica
Mar Alarcén, fundadora de la empresa.
La reflexion le llevé a preguntarse: ;por
qué no alquilarlo y ganar algo de dinero?
Asi naci6 Social Car, que pone en contac-
to a personas para que alquilen su coche
a otras. “Me motiva montar negocios
sociales y sostenibles (anteriormente,
Social Energy, una compaiiia de auto-
consumo con energia solar) y pensamos
en un car sharing tradicional (compartir
coche entre particulares), pero eso, con
flota propia, era meter mas coches en la
ciudad. La idea evolucioné y dimos con el
P2P. Asi ademas la gente gana dinero al-
quilando su coche”. ;Como convencerles
de que lo hagan? El valor de Social Car
esta en el seguro. “Era lo mas importan-
te”, afirma Alarcon.

“Con Social Car, el seguro deja de ser un gasto
Y pasa a ser una inversiéon”, dice Mar Alarcén.

En esta actividad
es fundamental
gestionar Ia

reputacion online
y la confianza

Ayudandolas en su estrate-
gia. El consumo colaborativo
esta ligado a valores sociales que
muchas grandes empresas quie-
ren implementar: Intimissimi o
Calzedonia hacen camparfias para
reciclar ropa a cambio de descuen-
tos; en Decathlon montaron el
Trocathlon para la compraventa
de productos usados... Para ellas
es una también una oportunidad
de fidelizar a los usuarios. Para ti,
esta en gestionarlo.

Llegando a acuerdos de cola-
boracion. Si el coche esta en el
garaje y consigues que la gente lo
saque alquilandolo, a las gasoline-
ras les parecera bien; si cuando la
gente busca casa para intercam-
biar indica donde quiere ir, a la ae-
rolinea que vende vuelos también;
si ofreces soluciones de movilidad,
habréa grandes eventos a los que
les sirva tu solucién (esto lo hacen
Blablacar, de trayectos comparti-
dos en coche, y JoinUp, de carreras
compartidas en taxi).
Montando un B2B. Es lo que
hace, por ejemplo, Kantox: inter-
cambio de divisas entre empresas.

{QUE SECTORES DESPUNTAN?
De momento, la movilidad (Airb-
nb, alquiler de casas particulares
por vacaciones; JoinUp, carreras
de taxi compartidas; Changeyou-
rflight, cambiar billetes de avion
que no van a usarse...) y el turis-
mo: Eatwithme, para comer con
locales; Trip4real, ciudadanos
que hacen de guias de su ciudad;
HallSt, marketplace de noches de
hotel ya reservadas que no se van
ausar... También las finanzas. “En
Espafia ain no tanto, pero en EE
UU e Inglaterra es un mercado
brutal”, explica Cafiigueral.
ANALIAPLAZA
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