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Resum

Aquest Treball de Final de Master té com a finalitat desenvolupar Parkinder, un projecte d’em-
prenedoria basat en una idea de negoci. El servei facilitara la utilitzacié de places d’aparcament
privades que es troben inactives durant determinats periodes de temps. Parkinder oferira un ser-
vei als propietaris de vehicles que els permeti aparcar a un preu reduit, alhora que ofereix una
font d’ingressos per aquells propietaris de places d’aparcament que no les utilitzin durant peri-
odes especifics o que simplement vulguin llogar-les de manera continuada. Aquest enfocament
es basa en el model d’economia col-laborativa que ha obtingut éxit en altres mercats com 1’allotja-
ment, lloguer de vehicles o serveis de reventa d’articles, utilitzant 1’optimitzacié de recursos com
el temps i els diners i basant el model de negoci en comissions per transacci6.

Mitjangant la realitzaci6 d’aquest Treball de Final de Master s’avaluara la idea de negoci utilit-
zant les tecniques especifiques proposades per a projectes d’emprenedoria (Lean Canvas, DAFO,
projeccié d’'ingressos i despeses, etc.). A més, seguint el metode Lean Startup, es desenvolupara
un prototip que permetra validar la idea de negoci amb early adopters mitjancant la realitzacié
d’experiments on ells podran donar la seva opinié respecte a aquests prototips.

Un dels aspectes tecnics protagonistes i innovadors en aquesta idea de negoci (i en el Treball
de Final de Master) és el desenvolupament d"un model de prediccié de la demanda d’aparcament,
aixi com recomanacions de preus segons la ubicacié de la placa d’aparcament.

Paraules clau: Emprenedoria, economia col-laborativa, models de prediccié

Resumen

Este TFM tiene como finalidad desarrollar Parkinder, un proyecto de emprendimiento basado en
una idea de negocio. El servicio facilitara la utilizaciéon de plazas de aparcamiento privadas que se
encuentran inactivas durante determinados periodos de tiempo. Parkinder ofrecerd un servicio
a los propietarios de vehiculos que les permita aparcar a un precio reducido, ofreciendo al mis-
mo tiempo una fuente de ingresos para aquellos propietarios de plazas de aparcamiento que no
las utilicen durante periodos especificos, o que simplemente quieran alquilarlas continuadamen-
te. Este enfoque se basa en el modelo de economia colaborativa que ha obtenido éxito en otros
mercados como el del alojamiento, alquiler de vehiculos o servicios de reventa de articulos, uti-
lizando la optimizacién de recursos como el tiempo y el dinero, y basando el modelo de negocio
en comisiones por transaccion.

A través de la realizacién de este TFM se evaluara la idea de negocio utilizando las técnicas
especificas propuestas para proyectos de emprendimiento (Lean Canvas, DAFO, proyeccién de
ingresos y gastos, etc.). Ademads, siguiendo el método Lean Startup se desarrollard un prototipo
que permitira validar la idea de negocio con early adopters mediante la realizacién de experimen-
tos donde ellos podran dar su opinién respecto a dichos prototipos.

Uno de los aspectos técnicos protagonistas e innovadores en esta idea de negocio (y en el
TFM) es el desarrollo de un modelo de prediccién de la demanda de aparcamiento, asi como
recomendaciones de precios segtin la ubicacién de la plaza de aparcamiento.

Palabras clave: Emprendimiento, economia colaborativa, modelos de prediccién

Abstract



This Master’s thesis aims to develop Parkinder, an entrepreneurial project based on a business
idea. The service will facilitate the use of private parking spaces that remain inactive during
certain periods of time. Parkinder will offer a service to vehicle owners that allows them to park
at a reduced price while providing a source of income for parking space owners who do not
use them during specific periods or who simply want to rent them continuously. This approach
is based on the collaborative economy model that has been successful in other markets such as
accommodation, vehicle rental, or resale services, using resource optimization such as time and
money, and basing the business model on transaction fees.

Through the completion of this Master’s thesis, the business idea will be evaluated using
specific techniques proposed for entrepreneurial projects (Lean Canvas, SWOT analysis, income
and expense projections, etc.). Additionally, following the Lean Startup method, a prototype will
be developed to validate the business idea with early adopters through conducting experiments
where they can provide their feedback on these prototypes.

One of the technical and innovative aspects in this business idea (and in the thesis) is the
development of a parking demand prediction model, as well as price recommendations based on
the parking space location.

Key words: Entrepreneurship, collaborative economy, predictive models
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CAPITULO 1

Introduccién

1.1 Motivacion

Ante la proliferacion de servicios durante la tiltima década del siglo XXI, se ha producido una
gran digitalizacién de productos y servicios que venfamos consumiendo anteriormente en nues-
tro dia a dfa. Dicha digitalizacién, llevada a cabo para facilitar la realizacién de diferentes tareas,
no se ha visto implementada de manera exitosa en el sector del estacionamiento de automoéviles.

En este trabajo se explora los posibles enfoques y modelos de negocio que puedan aportar
la viabilidad necesaria para la creacion de un servicio competitivo, revitalizando el sector del
aparcamiento.

El servicio que se plantea es accesible mediante una aplicacién, siguiendo la metodologia de
otras empresas que nacen con una naturaleza digital, aportando un factor competitivo en compa-
racién con grandes servicios asentados en el sector y que se basan su organizacién en un modelo
de negocio mas tradicional.

Estado actual del estacionamiento

Segtn la DGT! hay 27 millones de conductores en Espafia con el carnet de conducir en activo,
independientemente del parque de vehiculos que asciende hasta 28 millones, teniendo en cuenta
s6lo los turismos y motocicletas.

A ello habria que sumarle todos los usuarios no nacionales que se encontrasen en el pais
haciendo turismo, pero que no han sido contabilizados en los datos provistos anteriormente. Estos
no se pueden medir de forma precisa debido a la falta de detalle de los datos proporcionados por
el INE?, entre los que podemos ver que una media de 700 mil personas entraban a Espafia a través
de las fronteras terrestres antes de la pandemia (Covid-19), pero sin tener informacién del niimero
de vehiculos y el tipo de los mismos [22].

En medios digitales encontramos que los usuarios de vehiculos en Espafia suelen dedicar en-
torno a tres dias (72 horas) del afio en btsqueda de aparcamiento. Otros datos como que dicha
btisqueda suele llevar entre 10 y 30 minutos y que, en ciudades como Madrid y Barcelona, los
conductores se gastan entorno a 600 euros anuales en aparcamiento ocasional [15].

Tomando como ejemplo la ciudad de Madrid, se puede observar que existe una gran cantidad
de datos abiertos sobre el nimero de plazas de garaje en viviendas, lo que nos indica que hay
alrededor de 360 mil plazas de aparcamiento disponibles en garajes subterraneos en la capital.

1Direccién General de Tréfico, web www.dgt.es/inicio/
2Instituto nacional de Estadistica, web www.ine.es



1.1 Motivacién i

A primera vista, este puede ser un ndmero bajo en comparacién con el millén de coches que
circulan diariamente, sin embargo, sélo un tercio de estos vehiculos pueden dormir en garajes
comunitarios y entorno a medio millén en otro tipo de aparcamientos en la calle y disuasorios [6].

Porla 8%
cercanfaal
lugar de
destino
14%

Dificultad
paraaparcar
oel
parcamiento
esde pago
39%
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comodoel T.
Pablico
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5% Evitar atascos
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Figura 1.1: Razones para no usar vehiculo propio.

Es interesante destacar que casi un 40 por ciento de los madrilefios no utiliza el coche debido
a la dificultad para aparcar o al costo del estacionamiento, como se puede observar en la figura
1.1. Esto indica la necesidad de un cambio en la forma en la que nos desplazamos, con el objetivo
de optimizar el tiempo y los recursos econémicos. Se podria, por ejemplo, fomentar el uso del
transporte publico, la bicicleta o caminar, como alternativas mas sostenibles y econémicas.

Por otra parte, a través de los datos analizados y usados en el modelo de recomendacién de
precio hemos podido observar que en Valencia casi la mitad de los distritos cuentan con menos
plazas que los turismos registrados por el Ayuntamiento de Valencia, visibles en la figura 4.13.
Cabe destacar, que dichos datos no tienen en cuenta otros tipos de automoviles o motocicletas, y
por supuesto sin contar los vehiculos propios del turismo o de las personas que no estén empa-
dronadas en Valencia.

DISTRICTE 2070 |TOTAL [LLURES  |ORA |GUALS SOLARS [ALTRES |TURISMES 20-70 / 20-70/ orA PARKING
CIUTAT VELLA 18478 17818 (382 759 (12790 [3815 72 o 13994 0,96 127 132 2,1 2,4875
L'EIXAMPLE 27453 28438 (3576 1123 (17269 (6398 72 o 19784 1,04 1,44 139 1 2,502
EXTRAMURS 31579 23707 |5752 910 [13651 [3371 23 o 21076 0,75 112 15 1 2,555
CAMPANAR 25091 31086 |4877 314 |17980 [6312 1473|130 17004 1,24 183 1,48 08 2

LA SAIDIA 30952 16474 (5565 146 (9216  [s68 979 o 19256 0,53 0,86 1,61 0,8 2,96
EL PLA DEL REAL 19146 21985 [5773 983 [13007 |2209 13 o 15556 1,15 141 1,23 0,8 2,8
L'OLIVERETA 31836 19820 (8441 350 [9047  |977 1005 o 19917 0,62 1 16 0,8 2,85
PATRAIX 39099 34050  [11614 142 (19218 (1416 1211 |aa9 27027 0,87 1,26 1,45 08 25
JESUS 35890 19558 (7235 228 [10356 480 1038 |21 22285 0,54 0,88 161 08 25
QUATRE CARRERES (48783 43120 (16537 227 |18159 (5124 2841 [232 31704 0,88 136 154 08 25
POBLATS MARITIMS 37320 20848 (6963 24 |7712 [1836 2310 (2003 [23543 0,56 0,89 1,59 0,8 2,25
CAMINS ALGRAU (43628 39387 (3180 377 |31854 |2315 1156|505 26154 0,9 1,51 1,67 0,8 25
ALGIROS 24899 14060 (6133 37 |6052  |1167 427 244 17271 0,56 0,81 1,44 0,8 3,15
BENIMACLET 19833 11 (2721 101 (6253 (963 1007 166 12635 0,57 0,89 157 08 25
RASCANYA 35619 22685 (6707 13 [14259 o 1706 |0 20719 0,64 1,09 172 08 25
BENICALAP 31195 17858 (3174 o 12284 |o 2400 [0 18979 0,57 0,94 164 08 25
POBLATS DEL NORD 4232 1572|612 o 605 o 355 o 3302 0,37 0,48 128 0,8 25
POBLATS DE L'OEST {9649 9207|3654 o 5078 [s65 o o 6449 0,96 1,44 15 0,8 25
POBLATS DELSUD 13971 8521|3255 4 5262 |0 o o 10732 0,61 0,79 13 0,8 25

Figura 1.2: Tabla estadistica con plazas y precios

Ademas, algunos de los distritos gozan de una mejor ratio de plazas por turismos debido a
la gran presencia de aparcamientos comerciales y subterrdneos que no presentan una alternativa
tan comoda y accesible como el aparcamiento en la calle. Esto denota una falta de plazas de
aparcamiento, mads visible en algunos distritos que en otros.

Dichos datos indican una clara necesidad de actuar sobre el problema que se viene planteando,
el cual quiere ser resuelto desde una aplicacién de economia colaborativa llamada Parkinder.
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Economia colaborativa

La economia colaborativa, también conocida como economia compartida o economia peer-to-
peer (P2P), se refiere a un sistema econdmico en el que las personas comparten recursos, bienes
0 servicios entre si a través de plataformas digitales o redes de colaboracién. En lugar de poseer
los recursos de forma individual, la economia colaborativa se basa en compartir, intercambiar o
alquilar los recursos de manera temporal.

La economia colaborativa se ha vuelto mas prominente en las tltimas décadas gracias al avan-
ce de la tecnologia y la conectividad digital. Las plataformas web o aplicaciones, como Airbnb?,
Wallapop?, Idealista® y BlaBlaCar® entre otros, han facilitado el intercambio de alojamiento, trans-
porte, entrega de productos y més. Estas plataformas acttian como intermediarios que permiten a
las personas acceder a los recursos compartidos y facilitan las transacciones entre los proveedores
y los usuarios [7].

Si bien la economia colaborativa ha ganado popularidad en los tltimos afios, sus raices se
remontan a précticas y conceptos antiguos, como el trueque y la cooperacién comunitaria. Sin
embargo, el surgimiento de las plataformas digitales y el enfoque empresarial de la economia
colaborativa moderna se puede situar a principios de los afios 2000.

Una de las primeras manifestaciones notables de la economia colaborativa fue el lanzamiento
de plataformas como eBay’ en 1995, que permitieron a las personas comprar y vender bienes de
segunda mano de forma descentralizada. Desde entonces, el concepto se ha expandido a diversas
industrias y sectores, transformando la forma en que las personas acceden, comparten y utilizan
recursos.

Es importante destacar que la economia colaborativa plantea tanto oportunidades como desafios
en términos de regulacién, impacto socioeconémico y competencia con los modelos de negocio
tradicionales. Su evolucién y adopcién contintdan siendo objeto de discusion y estudio en el am-
bito académico, empresarial y gubernamental.

Entre los principales beneficios de la economia colaborativa destacan la reduccién de costos,
la flexibilidad y la comodidad para los usuarios, asi como la posibilidad de generar ingresos
adicionales para los proveedores de servicios o productos. Ademas, este modelo puede fomentar
la sostenibilidad y el uso mas eficiente de los recursos, ya que permite aprovechar mejor los bienes
y servicios existentes [5][10].

Modelos de datos

En la actualidad, las tecnologias de la informacién y la recopilacién de datos abiertos han re-
volucionado la forma en que las empresas operan y brindan servicios a sus clientes. Parkinder no
es la excepcidn, y se pretende aprovechar al maximo el auge de estas tecnologias para desarrollar
dos modelos de datos clave: la recomendacién de precios y la predicciéon de demanda.

La recomendacion de precios es una caracteristica diferenciadora que utiliza datos histéricos
de precios y otros factores relevantes para sugerir precios 6ptimos para el estacionamiento en un
area determinada. Esto permite a los usuarios de Parkinder tomar decisiones informadas sobre
dénde aparecar, y a los propietarios de los aparcamientos maximizar sus ingresos.

Por otro lado, la predicciéon de demanda es otra caracteristica clave que utiliza datos histéricos
y otros factores relevantes para predecir la cantidad de vehiculos que se estacionardn en un area

3Servicio de alojamiento entre particulares, web www.airbnb.es

4Servicio de venta de articulos entre particulares, web es.wallapop.com
5Servicio de alquiler de viviendas entre particulares, web www.idealista.es
6Servicio de transporte entre particulares, web www.blablacar.es

7Servicio de venta y subasta de articulos entre particulares, web www.ebay.es
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durante un periodo de tiempo determinado. Esta caracteristica permite a los propietarios de los
aparcamientos ajustar su oferta en funcién de la demanda esperada, lo que les permite maximizar
sus ingresos y acercarse a pequerios bolsillos en periodos de baja demanda.

Ambeas caracteristicas son posibles gracias a la recopilaciéon y andlisis de datos, lo que permite
a Parkinder ofrecer un servicio mas eficiente y personalizado a sus usuarios. Estas caracteristicas
no sélo mejoran la calidad del servicio, sino que también permiten a la empresa competir en un
mercado cada vez mds poblado de soluciones tecnolégicas e innovadoras.

Ademas, el uso de estos modelos de datos también permite a Parkinder realizar una oferta
mas precisa y personalizada a sus usuarios, lo que llevard a una mayor satisfaccion del cliente y
a la fidelizacion de estos.

1.2 Objetivos

Con este proyecto se plantean varios objetivos. El primero de ellos es validar la idea de negocio
usando la metodologia de Lean Startup. A través de dicha metodologia, se desarrollard un MVP
o propuesta de servicio que se utilizara para iterar a través de dos experimentos con potenciales
clientes o early adopters. A través de dichos experimentos, podremos confirmar que el servicio
tiene las caracteristicas necesarias para ser diferenciador y atractivo en el mercado, y validar las
hipétesis que se tomen a lo largo del proyecto en torno a la priorizacion de las caracteristicas,
definicién del modelo de negocio, definicién de fortalezas y debilidades del proyecto, y otras
técnicas de desarrollo de idea de negocio que se pondrdn en practica.

Ademas, como pilar central de la validacién de caracteristicas, se desarrollard un prototipo
no funcional de alta fidelidad, el cual serd interactivo, pero no incluird una implementacién del
servicio o partes de este. Dicho prototipo serd usado en los dos experimentos, los cuales incluirdn
una primera iteracién con un grupo reducido de personas a los cuales se les presentara la aplica-
cién y se les pediré la realizaciéon de una serie de tareas, asi como la valoracién de los aspectos
principales desarrollados.

En el segundo experimento, se entrard mas en detalle en las funciones innovadoras de Parkin-
der, asi como los elementos que se hayan tenido que mejorar tras el primer experimento, buscando
una validacién de los mismos y presentando a los early adopters cual seria el impacto en el servicio.

Como parte técnica e innovadora del proyecto, se plantea el objetivo de desarrollar dos mode-
los de datos que utilicen datos abiertos. El primer modelo, de prediccién de demanda, hara uso
de informacién de aparcamientos publicos subterraneos localizados en diversos distritos. Esto
nos permitird entender cémo el modelo puede comportarse con la disponibilidad y variabilidad
de los diferentes datos, asi como los resultados de precisién que podemos obtener. El modelo,
implementado en el servicio de Parkinder, permitird a los usuarios conocer la demanda de una
plaza de aparcamiento concreta y tomar decisiones sobre cudl es el momento mas favorable para
su reserva.

El segundo modelo de datos, de recomendacién de precio, se basard en los datos que se pue-
dan obtener a través de la aplicacién de Parkinder y los datos de las plazas introducidas por los
usuarios. No obstante, también hard uso de datos abiertos, propios de la distribucién y dispo-
nibilidad de plazas de aparcamiento por distrito y precios de diferentes tipos de aparcamiento
como la zona de Ordenanza Reguladora de Aparcamiento (ORA) y aparcamientos privados. Di-
cho modelo de recomendacién, que también hara uso del primer modelo, permitird incorporar a
la aplicacién un innovador sistema de precio dindmico adaptado a la demanda y a las condiciones
y contexto de cada plaza de aparcamiento.
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1.3 Estructura de la memoria

La memoria se compondra de diversos capitulos, un total de cinco a través de los cuales se
introducird y resolvera la problemaética planteada, se validard y se recogerdn los resultados prin-
cipales del proyecto.

A continuacion, se detalla el contenido de cada uno de los capitulos que conforman la memoria
del proyecto:

Capitulo 1: Introducciéon

En este capitulo se presenta la motivacion detrds del proyecto, explicando las razones que
llevaron a su desarrollo y planteando con datos la problematica a resolver. Se definen los objetivos
generales del proyecto y se describe la estructura de la memoria.

Capitulo 2: Evaluacion de la idea de negocio

En el segundo capitulo, se realiza un estudio exhaustivo del mercado mediante un andlisis de
la competencia y se aplican herramientas como el andlisis DAFO, las Cinco Fuerzas de Porter y
el Lean Canvas para evaluar la viabilidad de la idea de negocio. Se aborda también la proyeccién
financiera y el modelo de ingresos del proyecto.

Capitulo 3: Desarrollo de la idea de negocio

En este capitulo se detalla la metodologia empleada para el desarrollo de la idea de negocio,
introduciendo la metodologia Lean Startup en la que se basa el desarrollo y ejecucién del proyec-
to. Se describe el proceso de creacién del mapa de caracteristicas y el posterior backlog priorizado.
También presenta la creacién del prototipo de alta fidelidad, asi como los experimentos realizados
con early adopters para validar y mejorar la propuesta, junto a las conclusiones de dichos experi-
mentos.

Capitulo 4: Aspectos técnicos del proyecto

Este capitulo se centra en los aspectos técnicos del proyecto. Se presentan las herramientas y
técnicas utilizadas, incluyendo Jupyter Notebook, Visual Studio Code, Github Copilot, Figma y
herramientas de disefio grafico. Se detallan los desafios técnicos enfrentados durante la imple-
mentacién de los modelos de prediccién de demanda y recomendacién de precios, aportando la
documentacién y detalles de la realizacion de estos, asi como los resultados. Ademads, se aborda el
disefio de la aplicaciéon, descompuesta en los casos de uso, pero sin cubrir aspectos técnicos como
arquitectura o diagramas de clases que quedan fuera del alcance del proyecto.

Capitulo 5: Conclusiones y trabajo futuro

En el dltimo capitulo, se presenta el estado actual del proyecto y se reflexiona sobre los co-
nocimientos adquiridos a nivel académico, personal y profesional durante el desarrollo de este.
Se identifican dreas de mejora y se plantean posibles trabajos futuros que podrian derivarse de
este proyecto. Este capitulo cierra la memoria del proyecto, ofreciendo una visién general de los
logros alcanzados y las lecciones aprendidas.



CAPITULO 2

Evaluacién de la idea de negocio

En este capitulo se presenta la evaluacién de una idea de negocio relacionada con el aparca-
miento de vehiculos. En primer lugar, se realizard un andlisis de los potenciales clientes en a nivel
nacional, incluyendo datos y estadisticas sobre el uso de vehiculos y la bisqueda de aparcamiento
en el pais.

Posteriormente, se llevara a cabo un estudio de los productos competidores tanto a nivel na-
cional como internacional, presentando una tabla comparativa con las principales caracteristicas
de cada uno de ellos y facilitando la comparacién de los servicios ya existentes con Parkinder.
Ademas, se realizara un anélisis DAFO para evaluar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas del proyecto, y se utiliza el modelo de las Fuerzas de Porter para analizar el atractivo
del mercado. Dichas metodologias son usadas de forma frecuente en proyectos de emprendimien-
to para entender mejor la idea de negocio, debido a los diferentes enfoques y secciones que dichas
herramientas o metodologias aportan.

El documento también incluye un Lean Canvas, un plan de negocio y una proyeccién financie-
ra para el proyecto. Al final del capitulo se entrara en detalle en cudl es la direccién que deberia
tomar la idea de emprendimiento, segtn los resultados obtenidos a lo largo del analisis de mer-
cado.

2.1 Estudio de mercado

2.1.1. Productos competidores

Competidores digitales

Para llevar a cabo el andlisis de mercado, la primera de las acciones sera identificar posibles
servicios ofertados, que cubran las mismas necesidades que las planteadas en la introduccién del
proyecto.

A nivel nacional se encuentran los siguientes principales competidores:

» El Parking, una empresa multi-funcional que ofrece diversas funcionalidades en una so-
la app. Con actividad comercial en todo el territorio nacional, y ofreciendo su servicio de
aparcamiento entre particulares principalmente en Madrid, Barcelona y Valencia.

Esta empresa se posiciona como un todo en uno, debido a la amplia posibilidad de operacio-
nes que se pueden llevar a cabo dentro de la misma; encontrar aparcamiento y plataforma

8
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de pago, cita de ITV, pago de peajes y méas. Actualmente cuentan con més de dos millones
de usuarios desde la fundacién de la empresa en 2015 y su inmediata puesta en marcha del
servicio de aparcamiento.

Ademads, debido a su temprana entrada en el mercado cuentan con la experiencia necesaria y
los recursos para hacer su presencia mds notoria, a través de alianzas con el sector ptiblico en
el desarrollo de plataformas de aparcamientos disuasorios como en Madrid, o la inclusién
del pago de tarifas de aparcamiento en servicios ptiblicos como Renfe. Este parece ser su
negocio principal, estableciéndose como una aplicacién con la que pagar en cualquier tipo
de aparcamiento.

El Parking ofrece también un servicio para el alquiler de plazas de aparcamiento entre par-
ticulares, el cual es promocionado en su web, mostrada en la figura 2.1. Este servicio no
parece ser tan popular como el resto, lo que se puede observar en la baja cantidad de plazas
de particulares que se pueden encontrar en la plataforma.

elparking Anuncia tu plaza de garaje | Iniciar sesion
& CONDUCTOR PLUS

¢Dénde quieres aparcar?

Busca y encuentra un parking cerca de ti,
olvidate de dar vueltas

Nos adaptamos a ti
¢Necesitas un parking?

* @ & @

Paga el parking con tu Entradas y salidas Cancelacién gratuita Estamos cuando te hace

mévil ilimitadas falta

Figura 2.1: Inicio de la pagina web de El Parking.

Asi mismo, no sélo tienen productos digitales como es la aplicacién, también disponen de
un dispositivo para la automatizacién de las puertas de garaje, que actiia como elemento
clave para la automatizacién del acceso a garajes [19].

» Parkfy. Unicamente disponible en territorio nacional y aparentemente sin una gran canti-
dad de usuarios, se plantea como una solucién casi idéntica a la propuesta en este proyecto.
La empresa cuenta con pagina web bastante simple, la cual puede observarse en la figura
2.2, y una aplicacién movil. Se trata de una opcién ya en el mercado con una apuesta que
parece mas un MVP que un servicio final debido a la falta de detalles e informacién en la
aplicacion moévil.
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| l-'-a

RARKEY

Livinglyour city

Figura 2.2: Inicio de la pagina web de Parkfy.

Se puede observar que no hay informacién detallada sobre el servicio, y aunque la aplica-
cién cuente con diversas actualizaciones en los tltimos meses, da la sensacion de ser un
proyecto sin mantenimiento ni objetivo de mejora a corto plazo [30].

Se encuentran multitud de otros competidores sin pdgina web ni usuarios, sobre los que
s6lo se puede encontrar informacién sobre ellos en noticias. Esto se deba probablemente
a una enérgica publicitacién de la plataforma, previa al desarrollo de esta, y que debido a
diversas razones pueda haber fracasado durante el avance del proyecto o el desarrollo de la
plataforma, haciendo que éstas no hayan llegado a ser lanzadas al mercado:

¢ WeGarage
¢ PARC

Se puede concluir que hay un factor comtin en la idea principal de todas estas empresas, gi-
rando asi mismo entorno a la oferta de aparcamientos entre usuarios. Un factor comtin a todos
los competidores comentados anteriormente es la falta notoria de usuarios que hace que no sea
posible la correcta puesta en marcha de dichos servicios o la supervivencia de estos tras el lanza-
miento.

Tras realizar una busqueda exhaustiva de los posibles servicios a nivel ciudad y nacional, no
se encuentra ninguna empresa que haya puesto en marcha de forma eficaz un servicio similar
al planteado de forma exitosa y con una base de usuarios consolidada. El caso que mejor ha
prosperado es El Parking, que mantiene un alto ntimero de usuarios en la aplicacién debido al
gran espectro de funcionalidades que proporcionan a través de su aplicacién.

Por ello se decide extender esta btisqueda al plano internacional, con el objetivo de encontrar
un poco de contexto afiadido, y poder entender el funcionamiento de estos posibles servicios
fuera de Espafia.

Una de las primeras y diferencias méas notables entre los servicios ofrecidos a nivel nacional
frente a los internacionales, es la infraestructura de vivienda de los diferentes entornos o socieda-
des.

Mientras que en Espafia la mayoria de los garajes comunitarios o privados se encuentran en
fincas de reciente construccién o urbanizaciones, en otros paises europeos o anglosajones se ob-
serva una popularidad maés alta de este tipo de servicios a costa de la riqueza en la variedad de
infraestructuras de viviendas. Esto viene explicado por la construccién vertical que se practica en
Esparia y principalmente en sus ciudades, frente a una edificacién horizontal que caracteriza a los
Estados Unidos o los paises situados mds hacia el norte de Europa con una mayor extensién por
todo el territorio y sin tanta masificacién en las ciudades.
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Las alternativas mds notables encontradas fuera de Espafia son las siguientes:

» Parkamo, una compaiiia alemana, que ofrece un comparador de precios asi como informa-
cién sobre la probabilidad de encontrar sitio en determinadas calles. Desde luego se trata de
una funcionalidad tnica, y que no esta presente en ninguna de los servicios comentados en
el panorama nacional.

La oferta del servicio de alquiler de plazas entre usuarios es también uno de sus servicios
como puede verse en la figura 2.3, a pesar de no ser el principal valor afiadido de su aplica-

p
@ parkamo ———— - e
Parkamo is the only parking app you need!

2] e © @
Parkithyour mobie crensarking [e—
How it works
i i @ Fulltransparency.
= © FullRexivily
© Download our App
© Noparking tickets in the car
© Create an account ting ik
© Readytogo @
prem=— @ Greenparking

Figura 2.3: Inicio de la pagina web de Parkamo.

» Just Park. Esta es una compaiifa inglesa, con una larga trayectoria y que materializa la esen-
cia del aparcamiento colaborativo y que cuenta con resefias muy positivas de usuarios, pa-
reciendo tener una oferta bastante buena a nivel nacional y siendo reconocida por ellos
mismos como la aplicacién preferida de aparcamiento a nivel nacional, asi como por diver-
sos medios ingleses de largo alcance. Ademads su web proporciona un aspecto de madurez
y consolidacion en el mercado, la cual puede observarse en la figura .

Ademas, no solo facilita el aparcamiento por horas, si no también proporciona servicio de
aparcamiento tradicional, basado en tarifas mensuales. Como parte de su larga trayectoria
en el mercado, disponen también de alternativas para negocios [27] [25].

JustPark 2 ut " Login ( Sign Up )

Find parking in seconds
rom millions of av
milli

HOURLY / DAILY

Enter location or location ID

Select a date & time Y Selecta date & time

Show parking spaces

Parking made easy

Figura 2.4: Inicio de la pagina web de Just Park.

» Zenpark. Una compania francesa, la cual opera en las principales ciudades de Francia, asi
como también en Bélgica. Se proclaman como la empresa de Europa mas grande de estacio-



2.1 Estudio de mercado 12

namientos compartidos automatizados, a pesar de estar basados principalmente en Francia
y Bélgica como promocionan en su web visible en la figura 2.5, basando su servicio en la
apertura automatica de garajes para facilitar el uso del servicio.

Parece que recientemente estan realizando un lanzamiento de un servicio profesional, ex-
pandiendo el negocio hacia el &mbito del aparcamiento para empresas [34].

O pqu ZENPARK PRO ~ BLOG AIDE » SE CONNECTER

Le parking a I’heure ou au mois
en toute sérénité

A r'heure

© ou voulez-vous aller ?
Garez-vous en toute simplicité dans des parkings privés de

résidences, hétels ou entreprises & un tarif moins cher que dans

la rue dans plus de 200 villes en France et en Belgique !
5 pébut (® Heure
Réservez votre stationnement pour la durée de votre choix, de

quelques heures & plusieurs jours ou pour une location au mois.

[ Fin @®© Heure

(= Type de votre véhicule ?

Comment ¢a marche ?

®

‘ fia A
Figura 2.5: Inicio de la pagina web de Zenpark.

Por dltimo, encontramos la tabla comparativa con las principales caracteristicas de cada uno
de los servicios competidores, asi como de nuestra propuesta.

Las conclusiones que podemos extraer de esta tabla, fruto del andlisis y la recoleccién de in-
formacién de los competidores existentes hasta inicios de 2023, es que no se encuentra ninguna
opilacién cuya cuota de mercado sea significativa en lo referido al aparcamiento colaborativo a
nivel nacional.

En este nivel podemos encontrar Parkify, Parkamo y el Parking. De este tiltimo no se ha podido
encontrar el nimero de usuarios, pero es sin duda el servicio mas maduro de todos a pesar de
encontrar Parkify con cerca de 20 mil usuarios y que como ya se ha comentado anteriormente
parece un servicio con bastantes carencias de mantenimiento y actividad en redes.

El Parking, que se establece como una alternativa que dispone de multitud de servicios, es la
Unica empresa a nivel nacional que se ha encontrado durante el periodo de anélisis de mercado
que proporciona un dispositivo para abrir la puerta de forma automdtica. Debido al temprano
estado del proyecto de Parkinder, se retomara la valoracién de la necesidad de dicho dispositivo
para lanzar el servicio de Parkinder.

Como excepcion a nivel de usuarios y popularidad, encontramos Just Park con 5 Millones de
usuarios, el cual se ve beneficiado de una disposicién geografica diferente debido a su presencia
en Reino Unido, y que como se ha visto durante el anélisis exploratorio, la mayoria de las opinio-
nes y comentarios mencionan el aparcamiento en las inmediaciones de casas, en vez de edificios
de viviendas en los que los aparcamientos son subterraneos.

Ademés, otra de las conclusiones es la falta de innovacién de las empresas, al menos a nivel
nacional, para incluir funciones innovadoras y centradas en el uso de las tecnologias de la infor-
macion a través de algoritmos, inteligencia artificial o el uso de machine learning. En la parte de
falta de innovacién, también podriamos considerar las alianzas con otros servicios o negocios,
en los que El Parking si que parece tener experiencia y como se puede observar en la web de
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Parkinder  El Parking Parkfy Parkamo  Just Park Zenpark
Entrada Automatica | NO SI NO NO NO SI
Disponibilidad geo- | Espafia Espafia, Esparia Suecia 'y Reino Uni-  Franciay
grafica Andorra, Alemania do Bélgica
Costa Rica
Permanencia de ser- | NO SI - NO NO NO
vicio (Hosts)
Parking P2P como SI NO SI NO SI NO
centro de negocio
Tipo de servicio Horas Horas Dias Dias Horas Horas
minimo
Recomendador de SI NO NO NO SI NO
precio
Prediccién de de- SI NO NO NO NO NO
manda
Base del negocio Tasa An- Tasa hues- Tasa - Tasa Hues- -
fitrion + ped + Dis. Huesped ped
Huesped *  Automatiz.
Puerta
Base sé6lida de usua- | - SI NO - SI SI
rios
Base sé6lida de usua- | - NO NO NO SI SI
rios P2P
Presencia en plata- SI SI SI SI SI SI
formas méviles
En funcionamiento NO SI SI NO SI SI
actualmente
Usuarios - - 20000 - 5000000 -
Plazas aparcamiento | - = 1000 = 45000 1000
colaborativo
Descargas actuales - +IM - +10K +1M +100K

(APP)

Tabla 2.1: Tabla de competidores.
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Zenpark, ellos también han optado por colaborar con empresas para poder proporcionar un ser-
vicio combinado de aparcamiento, y beneficiarse de los estacionamientos en las inmediaciones de
dichas empresas.

Competidores tradicionales

Una vez analizados las principales alternativas en nivel nacional e internacional, sorprende
que el mercado de aparcamiento entre usuarios es un sector que atn estd despegando pero que
por desconocidas razones no cuenta con todo el potencial que podria alcanzar a nivel nacional.

A parte de las plataformas de aparcamiento que se pueden encontrar, hay que tener en cuenta
otro tipo de servicios que podriamos clasificar como competidores indirectos. Estos son servicios
tradicionales, que ya existian antes de la digitalizacion de la sociedad, y que persisten hoy en dia
debido a su facilidad de uso y bajo coste.

Los principales actores tradicionales en el mercado del aparcamiento a nivel nacional:

» Estacionamiento gratuito en la calle. Este servicio es el més bdsico y presenta una alta fa-
cilidad de uso, ya que no se necesita ninguna aplicacién. Sin embargo, tiene un alto nivel
de incertidumbre, ya que no es posible asegurarse de que habra espacio disponible para
aparcar el vehiculo. A pesar de ello, se trata de una opcién muy econémica para aquellos
conductores que no desean desembolsar ninguna cantidad de dinero por el uso del aparca-
miento.

s Zona O.R.A. Se trata de un sistema de aparcamiento regulado por el ayuntamiento, con
el objetivo de promover zonas céntricas y comerciales, asi como reservar plazas de aparca-
miento para residentes. El uso de este sistema implica el pago por horas, y se requiere el uso
de las respectivas maquinas para el pago del estacionamiento. Sin embargo, este sistema
también presenta incertidumbre en cuanto a la disponibilidad de plazas de aparcamiento
al llegar al destino, y el conductor debe renovar el ticket cada 2 o 3 horas lo que en algunos
casos puede suponer un coste excesivo para el conductor o incluso recibir multas si olvida
renovar el aparcamiento.

» Parkings publicos. Esta categorfa engloba a los aparcamientos bajo pago, que suelen ser
subterrdneos y contar con algunas instalaciones minimas. Se suelen encontrar en emplaza-
mientos céntricos o estratégicos.

A diferencia de las opciones anteriores, el uso de los parkings ptblicos implica desembolsar
una cantidad determinada de dinero al sacar el coche del aparcamiento, lo que normalmen-
te no implica un limite de ndmero de horas de uso. Aunque es una opcién mds costosa,
también ofrece mayor seguridad y tranquilidad al conductor, ya que se asegura de tener un
lugar fijo para aparcar su vehiculo mientras realiza sus actividades en la zona.

= Aparcamiento de alquiler. Este servicio consiste en que particulares alquilan a otros parti-
culares o inmobiliarias plazas de aparcamiento cuyo pago se realiza de forma mensual, y a
través del cual se puede asegurar el estacionamiento en un garaje comunitario por un largo
periodo de tiempo. Esta opcién es mds cara que las anteriores, pero ofrece mayor comodidad
y flexibilidad, ya que el usuario puede elegir la plaza de aparcamiento que maés le convenga
y cancelar el alquiler en cualquier momento. Dicha opcién puede ser especialmente ttil pa-
ra aquellos que viven en zonas con alta demanda de aparcamiento o que necesitan aparcar
su vehiculo en un lugar especifico cerca de su trabajo o residencia.
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2.2 Analisis DAFO

La historia que se puede encontrar sobre los creadores del andlisis DAFO o SWOT en inglés
(Strenghts, Weaknesses, Opportunities and Threats) no es del todo clara, situando a varios grupos
de investigadores de Harvard o Stanford como los principales posibles creadores. Fue por los
setenta, cuando dichos investigadores empezaron a hacer uso de acrénimos muy parecidos, cuyo
objetivo era llevar a cabo complejos andlisis estratégicos en determinadas situaciones, reduciendo
la cantidad de informacién para mejorar el proceso de toma de decisiones [2].

Es esta la misma definicién, o muy parecida, a la que podemos encontrar actualmente en el
articulo de Gurel [8], el cual enuncia el andlisis como una herramienta usada para la planificaciéon
administracion estratégica en organizaciones. Dicho andlisis se compone de 4 factores, siendo una
matriz de 2 por 2, y haciendo referencia a los elementos internos y externos a la compafifa.

La parte superior de la matriz de la figura 2.6 se centra en los elementos internos, véanse las
Fortalezas y Debilidades, con el objetivo de comprender cuales son los recursos y capacidades
que les proporcionan una posicién ventajosa y cudles no. La parte inferior de la matriz se enfoca
en el entorno externo, poniendo énfasis en las Oportunidades y Amenazas que caracterizan el
mercado y que pueden ser beneficiosas o no para el negocio.

s N
® Mas barato que el e Limitacion tecnoldgica.
aparcamiento tradicional » Dependencia de un
e Explotacién de recursos recurso fisico
en desuso
- R - _  /
Fortalezas Debilidades
Oportunidades Amenanzas N
—

e Explotaciéon de un
mercado con poca
competicién digital.

 Rentabilidad extra a
través de los datos.

)

e Proliferaciéon de
sustitutivos o
canibalizadores.

« Dificil entrada al sector.

%

Figura 2.6: Matriz DAFO

» Debilidades:

¢ Limitacién tecnolégica. Dependencia de la instalacién de un dispositivo conectado a
internet para la automatizacién de la apertura de las puertas de garaje a los usuarios
del servicio. Esto, ademads, desemboca en limitaciones legales impuestas por las co-

munidades de vecinos en cuanto a la instalacién o realizaciones de obras en espacios
comunes, como lo es un garaje comunitario.
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A pesar de no estar incluida como una de las caracteristicas del servicio, se incluye en
una de las debilidades debido a la relevancia y facilidad que puede suponer para que
los clientes hagan reservas de cortos plazos de tiempo, debido a la autonomia total que
proporciona. Cabe afiadir, que éste es también uno de los elementos clave que tiene la
competencia.

¢ Dependencia de un recurso fisico. Al tratarse de un servicio basado en la oferta de las
plazas de aparcamiento de particulares, se entra en la necesidad indispensable de di-

cho objeto como sustentacién del servicio. Ademads, se conoce que la geografia tiene un
alto componente de alteracién sobre el tipo de plazas de aparcamiento, ya que depen-
diendo del pais o del tipo de conjunto geografico que nos situemos, grandes ciudades
o pueblos, el tipo de acceso y aparcamiento puede variar.

A esto le podemos afiadir la total dependencia de la oferta y demanda. Esto significa
que el crecimiento o subsistencia de la plataforma depende de los usuarios de esta,
como le ocurre al resto de plataformas basadas en economia colaborativa.

» Fortalezas:

* Mads barato que el aparcamiento tradicional. Presentdindose como una alternativa més

barata al aparcamiento tradicional, debido a la eliminacién de mantenimiento de in-
fraestructuras o personal, y reduciendo el importe a pagar hasta lo establecido por el
usuario.

* Explotacién de recursos sin usar. Obtencién de beneficios sin ningtin coste agregado

para el usuario propietario de una plaza de aparcamiento. Por ello, el servicio propor-
ciona ingresos extra al huésped sobre un recurso parcial o totalmente desaprovechado.

= Amenazas:

e Proliferacién de sustitutivos o canibalizadores del parking. Posible sustitucién del uso

de los medios de transporte tal y como los conocemos hoy en dia, con la amenaza de
un cambio total en el sector, que haga que el parque de vehiculos en la sociedad de-
caiga y se reduzca notablemente la necesidad de aparcamiento. Asi mismo, un cambio
de mentalidad o concienciacién social en las grandes ciudades que promueva el uso
del transporte publico y deje de lado finalmente el uso del coche particular también
afectarfa gravemente al servicio presentado en el proyecto.

* Dificil entrada al sector. Que los pocos servicios que hay presentes a nivel nacional o

internacional no permitan la entrada en el mercado de otro competidor, ya sea por la
alta cuota de mercado que representan o por diversas acciones que puedan llevar a
cabo para intensificar su liderazgo. En este apartado, también se deben tener en cuen-
ta los servicios sustitutivos ya presentes en el mercado, los cuales son ampliamente
conocidos y usados en la sociedad.

¢ Concienciacién ambiental. El creciente uso del transporte ptblico, asi como otros mé-

todos de transporte como car sharing, pueden tratarse de amenazas para el transporte
en coche privado y con ello una consecuencia directa sobre el uso de un servicio de
aparcamiento de vehiculos.

= Oportunidades:

¢ Explotacién de un mercado con poca competicién digital. Una fuerte entrada en un mer-

cado nacional en con un bajo nimero de competidores digitales, aportando una clara
ventaja diferencial frente a otros servicios, puede ser una buena estrategia para ganar
una gran cuota de mercado a largo plazo.
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* Rentabilidad extra a través de los datos. La recogida de datos anatomizada por parte

del servicio propuesto se plantea como un valor extra dentro de la idea de emprendi-
miento, conociendo el valor que tienen actualmente los datos y tratdindose de un sector
en el que no se obtienen facilmente datos sobre movimientos terrestres.

* Oportunidad para otros servicios. La puesta en marcha del mismo servicio proporcio-

na la posibilidad de incluir posteriormente otros tipos de servicios que se beneficien de
la infraestructura y red de usuarios.

2.3 Cinco fuerzas de Porter

En 1979 Michael E. Porter publica un articulo desde la universidad de Harvard sobre las fuer-
zas competitivas que determinan la estrategia en organizaciones y su entorno. Posteriormente,
esta herramienta se reconoce ampliamente en el campo de la economia y administracién, con-
virtiéndose en un referente para el andlisis de entornos de nuevas y existentes organizaciones
[20].

Actualmente, conocemos las 5 fuerzas de Porter como se visualizan en la figura 2.7, actuando
todas como factores externos y convergiendo en un punto comiin, representado como el mercado
en el que compiten todas las compafifas:

= Riesgo de entrada. Las nuevas empresas que entran en el mercado aportan una nueva capa-
cidad y deseo de ganar cuota de mercado, poniendo presién en los precios de los productos,
costes o incluso la inversion necesaria para poder competir. Cuando nuevos entrantes tenian
algun tipo de relacién con el mercado, les es més féacil poder extender sus negocios a otros
mercados similares o adyacentes y obtener una posicién ventajosa sobre otras empresas ya
asentadas en el mercado.

Obviamente, la entrada de nuevos participantes serd mayor cuando maés altas sean las ba-
rreras establecidas por el mercado y los competidores en cada sector.

* Debido a tratarse de una plataforma colaborativa, sin recursos fisicos propios, es muy
probable que tras la aparicién de un servicio como Parkinder, otras empresas emerjan
o adopten servicios similares al planteado, ya como una estrategia de diversificacién o
expandiendo los servicios que ya prestaban dentro del mercado del aparcamiento [1].

» Poder de los proveedores. Los proveedores con un gran poder de negociacién son capa-
ces de obtener mayores beneficios cobrando maés a sus clientes, bajando la calidad de los
servicios, o a trasladando los costes a otra parte de la cadena de produccion.

Ademas, el poder de negociacién de los proveedores se intensifica cuando proveen caracte-
risticas diferenciadoras o tnicas frente a sus competidores, haciendo imposible el cambio de
un proveedor a otro o conllevando la perdida de cualidades significativas sobre el producto
final.

¢ Empresas de aparcamiento privado entrando al mercado como un cliente, y comple-
tando la cadena de valor y siendo ellos mismos los que ofrezcan las plazas de su apar-
camiento a través de una aplicacién propia [11].
Ya que la entrada al aparcamiento se hard a través de una puerta electrénica, Parkinder
puede jugar un rol esencial en la dependencia de un dispositivo electrénico que se
encargue de realizar la automatizacién de la apertura para los usuarios, ofreciendo
servicios tinicos que otros proveedores no lleguen a ofertar.
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The Five Forces That Shape Industry Competition
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Figura 2.7: 5 fuerzas de Porter.

= Poder de los clientes. Los clientes pueden obtener un mayor valor forzando los precios a la
baja, exigiendo mejor calidad o mads servicio. Esto se traduce tipicamente en un aumento de
costes para las empresas y una menor ratio de beneficio.

Ademas, los clientes tienen el poder de enfrentar a proveedores con productos parecidos,
aumentando la rivalidad entre empresas debido al riesgo que conlleva la libre eleccién del
cliente. Ciertos clientes tienen un poder de negociacién afiadido sobre los proveedores, si
existe una dependencia entre productos o forman parte de una cadena de produccién, pu-
diendo el cliente prescindir del proveedor y desarrollando esa parte del producto de forma
interna [11].

* Asimismo, al no ser Parkinder la tinica plataforma de aparcamiento entre particulares,
se prevé que los usuarios finales sean capaces de cambiar muy fécilmente de aplicacién
sino existe una caracteristica diferencial. Esto es mds complicado para los usuarios que
actiian como host o propietarios de la plaza de aparcamiento, los cuales si tendrdn una
dependencia tecnoldgica al sistema utilizado para la apertura de la puerta del garaje.

= Riesgo de productos sustitutivos. Un producto sustituto realiza la misma o muy similar
funcién que un producto de la industria, con la diferencia de ser vendido por otra empresa,
canal o tener un objetivo diferente. El coste para un cliente al cambiar de un producto a otro
suele ser relativamente bajo [1].

No sélo los productos directamente relacionados entre si son sustitutivos, como lo pueden
ser los productos de la competencia. Si no también otros productos que eliminen la necesi-
dad a los clientes del uso de tu producto.

* Esta es la fuerza més intensa que pueda afectar a la idea de emprendimiento, debido a
la existencia de otros productos en el mercado que acttian como sustitucién del parking
de pago, véase el aparcamiento en la calle o incluso el renting de motos o vehiculos con
plazas reservadas.

= Rivalidad entre competidores. La competitividad entre los competidores existentes adopta
muchas formas conocidas, como los descuentos en los precios, la introduccién de nuevos
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productos, las campafias publicitarias y las mejoras en los servicios. Esto merma la rentabi-
lidad del sector con el objetivo de conseguir clientes [11].

La competicion es muy alta en los sectores en los que los productos son muy parecidos,
forzando a las empresas a competir con bajadas de precios o promociones. A este grupo de
productos también podiamos afiadir los perecederos, perdiendo su valor si no se produce
la venta en un momento determinado.

* A pesar de tratarse de un mercado sin un alto niimero de empresas participando con el
mismo tipo de producto o servicio, se puede prever que las pocas empresas operativas
y productos sustitutivos jueguen un papel importante en la rebaja de precios al entrar
un nuevo disruptivo participante en el sector como Parkinder.
Ademads, juegan con la ventaja de tener una base de usuarios que Parkinder tendra
que ganar con el tiempo, pudiendo realizar ofertas entre usuarios para atraer a otros
nuevos y de cierta forma mermar el crecimiento de Parkinder en cuanto a cuota de
mercado.

2.4 Lean Canvas

Lean Canvas es una herramienta de planificacién estratégica que se utiliza comtdnmente en
proyectos de emprendimiento. Su objetivo principal es proporcionar una forma concisa y visual
de describir, analizar y disefiar un modelo de negocio en una sola pdgina, lo que es en especial
atil para validar rdpidamente las hipétesis clave de un negocio con los stakeholders o figuras
definidas como interesadas del negocio [16].

Con ello, lo que se pretende no es entonces crear un canvas que sea inamovible, sino definir
una base sobre la que iterar, y que probablemente requiera refinamiento tras la recogida de con-
clusiones tras el primer experimento. Este tipo de filosofia enfocada en maximizar el aprendizaje
validado y minimizar el desperdicio de tiempo, recursos y esfuerzo.

De dicha forma, se decide usar Lean Canvas como herramienta para articular estas hip6tesis.
El esquema consta de nueve secciones principales que abordan los aspectos fundamentales de un
modelo de negocio, visibles en la figura 2.8 y explicados a continuacién, afiadiendo el contenido
segtn el modelo de negocio de Parkinder:

= Propuesta de valor: el valor que se ofrecerd a los clientes, en este caso, la posibilidad de
encontrar y reservar plazas de aparcamiento entre particulares de forma facil y rdpida. Los
puntos claves son:

¢ Eficiencia en el aparcamiento. Este punto cubre tanto el nivel monetario, al ser mas ba-
rato que otras alternativas tradicionales, asi como un ahorro de tiempo frente al apar-
camiento en la calle.

* Seguro para usuarios que no quieren dejar el coche en la calle, asi como turistas que
prefieren tener su coche en un lugar seguro.

* Ingresos extra para propietarios de plazas de garaje en desuso.

* Maximizacién de beneficios a través de precio dindmico, y ahorro extra para usuarios
en periodos de baja demanda.

= Segmentos de clientes: se identifican los diferentes grupos de usuarios a los que se dirige el
servicio, como conductores, turistas, residentes en zonas de dificil aparcamiento. Estos son
clientes finales del servicio que proporciona la aplicacién, y por ende disfrutan del servicio
ofrecido de aparcamiento.
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Por otro lado, encontramos los usuarios que publicitan su plaza de aparcamiento, los cuales
se categorizan como propietarios de plazas de garaje.

» Canales de distribucién: a tener en cuenta los canales de venta y promocién del servicio,
como la aplicacion mévil, publicidad en redes sociales, etc. En este tipo de servicios como
Parkinder, la colaboracién con otras organizaciones relacionados es clave, por lo que co-
laboraciones con pequefios negocios locales, u otros grandes servicios P2P seria un canal
de distribucién, con un enfoque mds centrado en los usuarios que potencialmente podrian
hacer uso del servicio.

= Relacién con el cliente: se define la forma en que se establecera la comunicacién y la relacién
con los clientes, que es principalmente a través de soporte electrénico y web. En la relacién
con el cliente también podemos tener en cuenta la conciencia y sentimiento de marca a
través de las redes sociales, haciendo llegar al servicio a mas usuarios debido a la creaciéon
de una comunidad entorno a Parkinder.

= Fuentes de ingresos: se establecen las diferentes formas en que se generard ingresos, como
comisiones por reserva de plazas de aparcamiento de hasta un 20 %, distribuida entre el
propietario y el usuario. Por otra parte, cuando la base de usuarios haya crecido, se quiere
lanzar un servicio llamado Parkinder Pro que permita aparcar un ntmero de horas a la
semana o al mes bajo una tarifa plana, o proporcionar beneficios especiales a dichos usuarios
dentro de la aplicacién.

Otra posibilidad podria ser la venta de datos de aparcamiento, pudiendo inferir informacién
sobre los hébitos de los clientes que puedan ser ttiles para otras organizaciones.

» Recursos clave: se identifican los recursos necesarios para poner en marcha y mantener
el servicio, como la plataforma tecnolégica, personal para atencién al cliente, ingenieros
y desarrolladores de la aplicacién. Como recursos clave también se identifican la marca y
comunidad que se pretende crear alrededor de la plataforma, y también los datos de las
reservas que servirdn para retroalimentar algunas de las caracteristicas diferenciados y que
tienen un alto valor para la empresa.

Otro de los recursos a tener en cuenta son los usuarios que disponen de una plaza de apar-
camiento y la publicitan a través de la aplicacion. A pesar de no tratarse de un recurso en
propiedad de la empresa, se considera como un recurso clave debido al protagonismo que
tiene en el funcionamiento del servicio

= Actividades clave: se definen las actividades necesarias para llevar a cabo el servicio, como
el desarrollo y mantenimiento de la plataforma tecnoldgica, sobre la. cual se seguird iterando
para poder incluir caracteristicas mejoradas y facilitar una mejor experiencia de usuario.

Se considera también a la comunidad, como una de las actividades mas importante, debido
a la importancia que dichas comunidades hoy suponen para algunas grandes plataformas
como AirBnb, la cual ha conseguido establecer las bases del turismo colaborativo. Las cam-
pafias de marketing, para atraer nuevos clientes y conectar con la comunidad, a la vez que
se crea la marca Parkinder también son claves.

Como ya se ha mencionado, la colaboracién con otros servicios también es una de las acti-
vidades clave para el negocio.

» Alianzas clave: se identifican las alianzas estratégicas que se establecerdn para el éxito del
servicio, como acuerdos con organizaciones (Restauracion, hoteles, aplicaciones de apar-
tamentos/estancias) para la reserva de plazas de aparcamiento en zonas de dificil acceso.
Este tipo de acuerdos pretenden fomentar la atraccién de clientes de servicios en los que el
aparcamiento sea un pilar importante para el cliente.
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Otra de las alianzas a realizar viene de parte de empresas de movilidad, como Uber! , Cabify

2, los cuales podrian obtener precios especiales por aparcar sus vehiculos durante determi-
nadas horas del dia.

Los usuarios propietarios de plazas de aparcamiento son también uno de los colaboradores
clave para el servicio. También podemos tener en cuenta las empresas aseguradoras y las
comunidades de vecinos, en el caso de que para la implementacién del servicio se tenga que
pasar una aprobacién por parte de estas.

» Estructura de costos: se establecen los costos asociados al servicio, como el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma tecnoldgica, el coste de las camparias de marketing, esfuer-
zos para cumplir regulaciones en los garajes comunitarios al igual que el aseguramiento de
los bienes, en este caso los propietarios con una plaza.

Aunque no queda incluido en el canvas inicial, el desarrollo de un dispositivo para la en-
trada auténoma al aparcamiento puede tener un gran impacto en los costes clave de la
organizacién, incrementando también de manera considerable el mantenimiento.

The Business Model Canvas
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Figura 2.8: Business Model Canvas

2.5 Modelo de Negocio y proyeccién financiera

2.5.1. Plan de negocio

Parkinder es una plataforma digital que permite a los usuarios buscar, reservar y pagar por
plazas de aparcamiento de otros usuarios. Los propietarios pueden listar sus plazas disponibles,
establecer precios por hora y configurar la disponibilidad. Los usuarios pueden encontrar y re-
servar plazas segiin su ubicacién y horario.

IServicio de transporte ptiblico entre particulares www.uber.com/es/
2Servicio de transporte publico entre particulares www.cabify.com/es
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El mercado objetivo incluye conductores urbanos que buscan aparcamiento temporal, traba-
jadores que necesitan estacionamiento cercano a su lugar de trabajo y turistas que visitan dreas
urbanas. También buscamos colaboraciones con empresas que deseen ofrecer aparcamiento a sus
empleados o establecimientos comerciales interesados en brindar estacionamiento a sus clientes.

Al igual que algunos de los competidores internacionales analizados, el uso de la aplicaciéon
podria potencialmente extenderse a aparcamientos de empresas que quieran obtener rentabilidad
por sus aparcamientos, lo que beneficia en gran medida tanto a las organizaciones que quieran
inscribirse en Parkinder como a los usuarios que hagan uso de la aplicacién debido al incremento
en la oferta de aparcamiento. De la misma forma, colaboraciones con empresas que deseen utilizar
Parkinder para brindar aparcamiento a sus trabajadores y que no dispongan de aparcamiento en
las inmediaciones, u otros tipos de negocios como el de la hosteleria o alojamiento, son una de las
actividades que se plantean como clave para posicionar al servicio y ganar cuota de usuarios.

Este tipo de usuarios que no quedan contemplados en el lanzamiento inicial, podrian gozar
de una tarificacién mds laxa con el objetivo de promover su inclusién en el servicio y aumentar el
parque de plazas de aparcamiento dentro de la aplicacién muy rapidamente.

2.5.2. Modelo de ingresos

Para garantizar la rentabilidad y la independencia de inversores externos una vez alcanzado
el periodo de madurez tras su lanzamiento, se propone como modelo de obtencién de ingresos la
insercién de una tasa de uso por la aplicacién.

Esta tasa se aplica de forma bidireccional, tanto a los propietarios como a los usuarios, lo
que permite compartir los gastos de reserva de manera equitativa. Este tipo de recargos ya se
realizan en aplicaciones analizadas previamente como competidores, asi como en otras similares
de alquiler de propiedades entre usuarios, como AirBnb.

Al inicio del lanzamiento del servicio, todos los tipos de reservas tendrian el mismo porcentaje
de tasa a cargar. Se plantea un perfil "Parkinder Pro" que pueda saltarse ese tipo de tasa a cambio
de pagar una tarifa mensual determinada o que obtenga otros beneficios, como las primeras dos
horas de estacionamiento de forma gratuita. El objetivo es incrementar el beneficio durante el
primer afio del lanzamiento del servicio. Este modelo es utilizado por otros tipos de negocio que
ofrecen un servicio de tarifa plana para simplificar el uso de las plataformas y aportar méas valor
al usuario, como Amazon Prime® o Uber Eats Pass4, entre otros.

Este tipo de tarifa tendria un costo de 9,99 euros a abonar mensualmente, lo que se estima
que puede variar en el futuro tras observar y analizar el comportamiento de los usuarios en las
reservas.

2.5.3. Marketing

La estrategia de marketing de Parkinder se centrard en crear conciencia de marca, atraer nue-
vos usuarios y fomentar la participacién de la comunidad. A continuacién, se presentan los ele-
mentos clave de nuestra estrategia de marketing:

1. Posicionamiento de marca: Nos enfocaremos en comunicar los beneficios clave de Parkin-
der, como la liberacién de estrés al aparcar, la rentabilidad y la contribucién a la economia
colaborativa. Destacaremos nuestra propuesta tinica de valor, resaltando la facilidad de uso
de la plataforma y la amplia oferta de plazas de aparcamiento disponibles. Camparfias de

3Beneficios de la suscripcién de Amazon Prime www.amazon.es/amazonprime
“Beneficios de la suscripcién de Uber Eats Pass about.ubereats.com/es/es-es/how-it-works/uber-eats-pass/
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marketing como la mostrada en la figura 2.9 son las que se proponen para atraer la atencién
del ptblico hacia la marca en el lanzamiento del servicio.

Figura 2.9: Camparia de marketing

La actividad en redes debe ser importante, mediante la comparticién contenido relevante y
atil relacionado con la movilidad urbana, consejos de aparcamiento, noticias de la industria
y temas relacionados. Esto nos ayudard a establecernos como lideres de pensamiento en el
sector y a generar interés y participacion en nuestra comunidad de usuarios.

2. Estrategia de adquisicién de usuarios: Implementaremos una combinacién de estrategias
de publicidad digital y tradicional para adquirir nuevos usuarios. Esto incluird la creacion
de una presencia sélida en linea a través de redes sociales, publicidad en linea y SEO (op-
timizaciéon de motores de btisqueda). Ademads, exploraremos alianzas estratégicas con em-
presas locales y organizaremos eventos de lanzamiento para generar interés y promover el
boca a boca.

3. Programa de recomendaciones y recompensas: Implementaremos un programa de reco-
mendaciones para incentivar a los usuarios existentes a invitar a nuevos usuarios a unirse
al servicio. Ofreceremos recompensas y beneficios exclusivos a aquellos que refieran con
éxito a nuevos usuarios como horas de aparcamiento gratuitas, lo que ayudara a aumentar
nuestra base de usuarios de manera organica.

4. Colaboraciones estratégicas: Buscaremos asociaciones con empresas y organizaciones afi-
nes para aumentar la visibilidad de Parkinder. Esto podria incluir colaboraciones con em-
presas de alquiler de automéviles o car sharing, aplicaciones de navegacién, hosteleria, res-
tauracion e incluso otro tipo de aplicaciones P2P como BlaBlaCar o Airbnb. Estas asociacio-
nes nos permitirdn alcanzar a nuevos segmentos de mercado y generar sinergias con otras
empresas ya establecidas en el mercado, a la vez que nos ayuda a llegar a los potenciales
usuarios de Parkinder.

5. Medicién y analisis: Utilizaremos herramientas de andlisis de datos para medir el rendi-
miento de nuestras estrategias de publicidad y tomar decisiones informadas. Seguiremos
las métricas clave, como el ntimero de usuarios registrados, las reservas realizadas y la tasa
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de retencién de usuarios, para evaluar la efectividad de nuestras actividades de marketing y
realizar ajustes cuando sea necesario.

Los datos recogidos a través de la aplicacién pueden proporcionar informacién muy rele-
vante sobre como los usuarios hacen uso del servicio, lo que nos ayudard a mejorar como
nos acercamos a estos usuarios.

La estrategia de marketing de Parkinder se basara en la combinacién adecuada de canales
digitales y tradicionales, y se adaptard continuamente segtin las necesidades y preferencias de
nuestros usuarios. Nuestro objetivo final es establecer a Parkinder como la plataforma lider en la
reserva de aparcamiento colaborativo, y nuestra estrategia de marketing nos ayudara a lograrlo.

2.5.4. Finanzas y proyecciones

La estimacién de ingresos, los costos operativos y la rentabilidad son elementos fundamenta-
les en un plan financiero debido a su impacto en la viabilidad y sostenibilidad del negocio.

Para la proyecciéon econémica se tiene en cuenta un periodo de 6 meses de desarrollo, en el que
se contratan 10 empleados para el desarrollo, testeo y disefio de la aplicacién. Este desarrollo no
se trata de un M VP con las funciones minimas de reservas, si no una version totalmente funcional,
lista para competir en el mercado y ganar cuota de usuarios.

A lo largo de los afios, se mantienen 3 trabajadores con el objetivo de mantener la aplicacién
y afiadir funcionalidades nuevas. Entre los gastos se tienen en cuenta los costes de la infraestruc-
tura cloud en la que se sustentara la aplicacién, asi como los costes de campafias de marketing
externalizadas para no tener a alguien fijo en plantilla. Otros gastos como espacios de trabajo y
gestoria son afiadidos a la ecuacién. Dichos costes y gastos pueden verse desglosados al detalle
en la tabla incluida 2.2.

Veamos ingresos, gastos y rentabilidad en detalle:

1. Estimacién de ingresos: La estimacion de ingresos es crucial porque representa el flujo de
dinero que ingresa al negocio. Permite proyectar los ingresos esperados a partir de las ventas
de productos o servicios.

A medida que aumente el niimero de usuarios y las horas de reserva, nuestros ingresos se
generaran a través de dos fuentes principales: la tasa de uso por la aplicacién y las suscrip-
ciones de "Parkinder Pro". Considerando una tasa de uso del 20 % para todas las reservas y
un precio minimo por hora de 0.8 euros durante los dos primeros afios y 1 euro a partir del
afio 3, proyectamos los siguientes ingresos.

Para ello hemos utilizado la siguiente formula:

Ingresos = (Ntimero de usuarios 1 x Media de horas reservadas x Precio minimo por hora xTasa
de cargo por uso) + (Nuimero de usuarios 2 x 9.99 euros x 12 meses)

Cada uno de los componentes de la férmula representa:

= Ndmero de usuarios 1: Ntimero de usuarios totales de la aplicacién, de los cuales se
descarta el “"Ntimero de usuarios 2”, o lo que es igual al ntimero de usuarios de Par-
kinder Pro. Esta estimaciéon de usuarios se realiza tras observar los usuarios de los
competidores.

= Media de horas reservadas: Estimacién de horas que los usuarios aparcarfan su coche
en una plaza dentro del servicio de Parkinder. Como se comenta en el apartado de
motivaciéon del proyecto, se estima que los conductores pasan entorno a 72 horas al



2.5 Modelo de Negocio y proyeccién financiera 25

afio buscando aparcamiento, si al menos dedicasen el 70 % de dicho tiempo en dejar
su vehiculo en Parkinder, entonces podrian obtener un gran beneficio de ahorro de
tiempo.

= Precio minimo por hora: Esta variable hace referencia al precio minimo de la aplica-
cién, el cual es equivalente al precio més barato de aparcamiento ORA, siendo el mismo
0.8 euros.

= Tasa de cargo por uso: Esta es la tasa impuesta, sobre la cual se sustenta el plan de
negocio e ingresos del servicio Parkinder. Se establece como un 20 %, repartiéndose
esta misma entre el huésped y el anfitriéon de la plaza de estacionamiento.

= Nimero de usuarios 2: Hace referencia al niimero de usuarios que se estima pueden
adquirir el servicio de Parkinder Pro, mediante el cual acceder a beneficios dentro de
la aplicacion.

Se debe tener en cuenta, que como se ha descrito anteriormente el precio del servicio Par-
kinder Pro tendrfa un coste de 9.99 euros abonados de forma mensual, el cual se ve reflejado
en la férmula y multiplicado por el niimero de meses de un afio.

Con ello, se realiza una suma de los dos métodos de obtencién de ingresos que se plantean,
siendo éstos independientes y complementarios.

2. Costes operativos: Se incluyen los gastos necesarios para mantener y operar el negocio. Es-
tos comprenden los costos de infraestructura, desarrollo de software, marketing, contratacion
de personal, coworking, gestoria y regulaciones/seguros. También se incluyen los salarios
del CEO, POy CTO, asi como los gastos generales.

3. Beneficios acumulado: La rentabilidad es un indicador clave del éxito financiero de un ne-
gocio. Se refiere a la capacidad de generar beneficios después de cubrir todos los costos y
gastos. Calcular la rentabilidad implica comparar los ingresos totales con los costos totales
y determinar si el negocio es rentable o no. El balance positivo se obtiene en el afio 5, cuan-
do el negocio alcanza beneficios acumulados positivos y la deuda no conlleva a pérdidas, a
pesar de que el punto de equilibrio sucede entre el afio 4 y 5 como puede verse en la figura
2.10, cuando los ingresos cubren todos los costos operativos y no hay beneficio ni pérdida.
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Numero de usuarios
Media de horas reserva-
das

Tasa Parkinder

Precio minimo por hora
Usuarios Pro

Porcentaje usuarios Pro

Ingresos de usuarios Pro

Afio 1
1000
50

20%

Afio 2
5000
50

20 %
0,8
150
3%
17982

Afio 3
10000
50

20 %

400

4%
47952

Afio 4
20000
50

20%

800

4%
95904

Ao 5
30000
50

20%

1

1500
5%
179820

Infraestructura
Camparfias de MKT
Coworking

Gestoria

Regulaciones y seguros
Desarrolladores

CEOvy PO, CTO
Personas totales contrata-

das

Beneficios

Beneficios acumulado

500
5000
2000
2000
2000
195000
0

10

-198500
-198500

1000
15000
1000
2000
10000
60000
10000
3

-42218
-240718

2000
10000
1000
2000
20000
70000
15000

-216766

2000
20000
1000
2000
40000
80000
20000

122904
-93862

Tabla 2.2: Tabla de proyeccién de ingresos y gastos.
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Figura 2.10: Proyeccién financiera a 5 afios.
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Numero de usuarios

2000
30000
1000
2000
60000
90000
40000
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145958

35000
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25000

20000

15000

10000

5000
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2.6 Otros factores de impacto en la idea de negocio

Car sharing y electrificacién

El car sharing, también conocido como uso compartido de vehiculos, es un modelo de trans-
porte en el cual los usuarios pueden alquilar automéviles por periodos cortos de tiempo, gene-
ralmente por horas o incluso minutos, pagando tinicamente por el tiempo de uso y la distancia
recorrida. En lugar de poseer un vehiculo propio, los usuarios del car sharing pueden acceder
a una flota de automéviles compartidos, reservarlos segtin su necesidad y devolverlos una vez
completado o llegado al destino deseado.

En los ultimos afios, el car sharing ha experimentado un crecimiento significativo en todo el
mundo [3], impulsado por la combinacién de factores como la urbanizacién, la conciencia am-
biental, la congestion del trafico y los cambios en las preferencias de movilidad de las personas.
Empresas como Zipcar, Car2Go y Getaround se han convertido en referentes en la industria del
car sharing, brindando servicios de alquiler de vehiculos compartidos en diferentes ciudades y
paises. Y es que, a pesar del auge de otros servicios, como el de alquiler de transportes eléctricos
como bicicletas, patines o motos, el uso del vehiculo privado sigue siendo el transporte principal
para una gran parte de la poblacién. Esto supone un grave dilema para las grandes ciudades del
mundo, que estan dispuestas a incrementar el niimero de opciones de transporte mediante sus in-
fraestructuras con el objetivo de promover opciones de movilidad mds sostenibles y compartidas
[24].

A pesar de que Parkinder no estd basado en car sharing, la creciente electrificacién y tecno-
logizacién de los automéviles, se prevé un inminente cambio en el uso de los vehiculos a largo
plazo, como lo es también la prevista reducciéon de la autonomia de los coches. Dicha reduccién
pasa de forma inequivoca por la recarga més frecuente de los coches, la cual en la mayoria de las
ocasiones se produce en garajes privados o de centros comerciales.

El uso de Parkinder podria verse favorecido si, aparte de dejar tu coche resguardado, también
sirve para cargarlo. Esto podria ser un gran beneficio para los usuarios que tengan vehiculos
eléctricos, ya que podrian encontrar un lugar seguro y conveniente para cargar sus vehiculos
mientras estdn estacionados en las plazas del servicio planteado en el proyecto. Ademads, esto
podria ser un elemento diferenciador que atraiga a mas clientes hacia el servicio en el futuro.

La forma de aparcar también debe cambiar, volverse més inteligente y segura, favoreciendo
espacios libres de vehiculos en las calles e incitando al aparcamiento subterraneo. Esto no ofrecerfa
solo un beneficio para los propietarios de vehiculos, los cuales tendrian su coche durmiendo bajo
techo de forma continuada. También afecta al resto de ciudadanos, permitiendo un mejor disfrute
de los espacios de la ciudad y dejando lugar al amplio movimiento de personas.

Por otra parte, el car sharing ya ha demostrado ser una alternativa conveniente y rentable para
muchas personas que no necesitan un vehiculo propio a tiempo completo. Con el uso de Parkin-
der, los usuarios del car sharing pueden encontrar facilmente plazas de aparcamiento cercanas a
su destino, lo que reduce el tiempo y el estrés asociados con la bsqueda de aparcamiento. Es-
to proporciona una experiencia mas fluida y ahorra tiempo valioso a los usuarios. Ademas, se
favorece la reduccién de la congestién vial en dreas urbanas.

2.7 Conclusiones de la evaluacién

Tras el andlisis de mercado realizado en este capitulo, se puede concluir que existe una nece-
sidad clara de solucionar el problema de la bisqueda de aparcamiento en Espafia. La cantidad
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de conductores en el pais y el tiempo que dedican a buscar aparcamiento son indicativos de una
demanda insatisfecha en este sector. °

Se ha identificado a El Parking como el principal competidor en el mercado nacional, aunque
se ha observado que su modelo de negocio se enfoca més en el pago de tarifas de aparcamiento
que en el alquiler de plazas de aparcamiento entre particulares. Ademads, se ha encontrado que
la mayoria de los competidores nacionales no han tenido éxito y no han logrado consolidar una
base de usuarios significativa.

A nivel internacional, se ha observado que existen algunas empresas que ofrecen servicios de
alquiler de plazas de aparcamiento entre particulares. Sin embargo, se ha determinado que estas
empresas no tienen una presencia en Espafia y que, por lo tanto, no son una amenaza directa para
el proyecto.

En general, se puede concluir que existe una oportunidad clara para el proyecto de Parkinder
en el mercado espafiol. La innovacién que ofrece la plataforma, combinando la economia cola-
borativa y el alquiler de plazas de aparcamiento, puede ser un factor diferenciador clave que
atraiga a un publico interesado en soluciones maés eficientes y econémicas para la biasqueda de
aparcamiento.

En cuanto a lo financiero, la puesta en marcha de la idea de negocio requiere un gran compro-
miso por parte de los trabajadores y de los fundadores, ya que éstos tltimos tendrdn que asumir
un bajo sueldo en los primeros afios y la necesidad de buscar inversién privada o externa para el
proyecto. Ademds, es importante tener en cuenta que la inversién no comenzaréa a ser devuelta
hasta el cuarto o quinto afio, lo que significa que los fundadores deberdn ser pacientes y estar
dispuestos a trabajar duro para alcanzar el éxito a largo plazo. Este compromiso es necesario para
poder llevar a cabo el proyecto y conseguir una base sélida de usuarios y clientes.

El siguiente paso para validar la viabilidad de la propuesta seria la realizacién de pruebas a
través del prototipo desarrollado y el uso de este con early adopters, con el fin de obtener comen-
tarios, sugerencias para mejorar la aplicacién y explicar cudles son las caracteristicas estrella que
podrian disfrutar en Parkinder que no tiene ninguna de las otras aplicaciones. Esto permitirfa
ajustar la plataforma a las necesidades de los usuarios y prepararla para un lanzamiento exitoso
en el mercado.

Ademas, el tanteo de conocer como de significativo es el impacto de la falta de un dispositivo
fisico que permita entrar a los usuarios de forma auténoma en los garajes es algo que tendra gran
relevancia en los dos experimentos que se documentan maés tarde en el proyecto.

De esta forma, no s6lo se comprobard con el mercado real cual es la posible recepcién de dicho
servicio, sino que también servird para obtener claridad sobre algunas de las dudas presentadas
a lo largo de los andlisis de mercado como la posibilidad de un dispositivo que automatice la
entrada al aparcamiento.

5En afiadido, debido a la simplicidad del servicio planteado, la escalabilidad y importacién del servicio Parkinder a

otros paises del mundo se observa como una idea potencialmente viable.



CAPITULO 3

Desarrollo de la idea de negocio

3.1 Metodologia

El proceso de Lean Startup se basa en la construccién de hipétesis, la creaciéon de experimentos
para probar esas hipétesis y la recopilacion de datos y retroalimentacién para aprender y ajustar
la estrategia en funcién de los resultados [4]. Ademas, el ciclo de Lean Startup engloba hasta el
desarrollo de un MVP, que se nutre de las etapas anteriores y que es decisivo para las etapas
posteriores [14]. Dichas etapas, las cuales de pueden visualizar en la figura 3.1 y a lo largo del
proyecto en los diversos capitulos, son:

1. Bisqueda y priorizacién de oportunidades de mercado. La primera etapa del proceso de
Lean Startup es buscar oportunidades de mercado. Esto implica identificar problemas que
los clientes tienen y que no tienen una solucién adecuada. Una vez que se ha identificado un
problema, es importante priorizar las oportunidades de mercado en funcién de su tamafio,
su crecimiento y su atractivo, asi como entender cuales son los competidores y qué ofrecen.

Dicha fase puede verse a lo largo del capitulo 1 y 2, en los cuales se puede observar un
planteamiento del problema de los clientes, asi como también se puede observar un estudio
del mercado y analisis de competidores. En este mismo capitulo 3, también se lleva a cabo
una priorizacién de las caracteristicas mas importantes del servicio acorde al mercado y los
problemas de los clientes.

2. Creacidn o disefio del modelo de negocio. Una vez que se ha identificado una oportunidad
de mercado, es importante disefiar un modelo de negocio. El modelo de negocio es una
herramienta que ayuda a los emprendedores a visualizar como van a generar ingresos y
obtener beneficios, asi como crear una planificacién financiera todo lo realista posible.

Este contenido puede verse a lo largo del capitulo 2, en el cual se muestra la proyecciéon
de gastos e ingresos, y también se hace uso de un Lean Canvas para plantear el modelo de
negocio.

3. Validacién y aprendizaje, visible en los experimentos y feedback recibido. Una vez que se
ha disefiado un modelo de negocio, es importante validar la idea. La validacién de la idea
se puede realizar realizando entrevistas con clientes potenciales, creando un prototipo del
producto o servicio, o lanzando una versién beta del producto o servicio.

La validacién y aprendizaje es el proceso de recopilar datos y retroalimentacién de los clien-
tes para mejorar el modelo de negocio. Los emprendedores deben recopilar datos sobre el
problema, la solucién, el modelo de ingresos y otros aspectos del modelo de negocio. Estos

29
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datos se pueden recopilar mediante entrevistas con clientes potenciales, encuestas, pruebas
A /By otras técnicas.

Los emprendedores deben utilizar los datos que recopilan para mejorar su modelo de ne-
gocio. Si el modelo de negocio no es viable, los emprendedores deben pivotar su idea o
abandonar su negocio.

4. Construccién de un MVP, el cual se ve de forma parcial a lo largo del proyecto, de forma
cruzada con el punto anterior. Un MVP (Minimum Viable Product) es una versién mini-
ma de un producto o servicio que se puede lanzar al mercado para recopilar datos y re-
troalimentacién de los clientes. El MVP debe ser lo suficientemente simple como para ser
construido rdpidamente y con un presupuesto limitado.

El MVP es una herramienta valiosa para validar el modelo de negocio. Al lanzar o construir
un MVP, los emprendedores pueden recopilar datos sobre el problema, la solucién, el mo-
delo de ingresos y otros aspectos del modelo de negocio. Estos datos se pueden utilizar para

mejorar el modelo de negocio y aumentar las posibilidades de éxito del producto o servicio.
1

5. Perseverar o pivotar. Alcanzar el éxito en el lanzamiento del producto, o pivotar la idea de
negocio hacia otro camino como por ejemplo enfocdndose en negocios en vez de clientes
finales. Una vez que el emprendedor ha validado su modelo de negocio y construido un
MVP, puede empezar a comercializar y vender su producto o servicio. Sin embargo, si el
producto o servicio no tiene éxito, los emprendedores deben decidir si perseveran o pivotan.

Perseverar significa seguir adelante con el producto o servicio, a pesar de los retos. Pivotar
significa cambiar el producto o servicio, el modelo de negocio o la estrategia de marketing.

La decisién de perseverar o pivotar es una decisién dificil que debe tomarse caso por caso.
Los emprendedores deben considerar los datos que han recopilado, los recursos que tienen
disponibles y las posibilidades de éxito del producto o servicio.

Lean
Startup
Cycle

Figura 3.1: Diagrama del flujo de Lean Startup.

En este proyecto, usaremos MVP como el conjunto de artefactos desarrollados asf como a la definicién de la idea
de negocio sobre la cual iterar, pudiendo encontrar a lo largo del proyecto menciones a MVP1, MVP2 o MVP3 que a

diferencia del uso en empresas hace referencia a la versién de lanzamiento de un producto.
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3.1.1. Beneficios de Lean Startup

Lean Startup tiene claros beneficios que proporcionan agilidad a lo largo del proyecto y per-
miten recopilar informacién valiosa de los clientes a través de la construccién de un producto
minimo viable (MVP), que serd representado por nuestro prototipo de alta fidelidad. Esto ayuda
a reducir riesgos, aumentar la velocidad y mejorar la innovacién en proyectos de emprendimien-
to, especialmente aquellos que no son llevados a cabo por personas experimentadas en el mundo
de los negocios.

Los beneficios mds notorios de Lean Startup son los siguientes:

1. Reduce el riesgo. Una de las principales ventajas de Lean Startup es que ayuda a reducir el

riesgo. Al construir un MVP y obtener comentarios de los clientes temprano en el proceso
de desarrollo, se pueden evitar invertir tiempo y dinero en productos que los clientes no
quieren [4].
En nuestro proyecto, esto se vera reflejado a través del feedback recopilado en el experimen-
to 1 y las mejoras implementadas tras su finalizacién. De esta manera, se pueden eliminar
funcionalidades innecesarias para los early adopters o incluir otras que no se habian contem-
plado inicialmente.

2. Aumenta la velocidad. Lean Startup también puede ayudar a las empresas a aumentar la
velocidad. Al iterar rdpidamente sobre los productos y obtener comentarios de los clientes,
se pueden hacer cambios en los productos segin sea necesario. Esto puede ayudar a las
empresas a llegar al mercado maés rdpido y obtener una ventaja sobre sus competidores.

La iteracién es visible a través de los dos experimentos planificados, lo que permitira iterar
sobre las definiciones del plan de negocio, las caracteristicas priorizadas o incluso pivotar si
fuera necesario para aumentar el valor entregado a nuestros clientes.

3. Mejora la innovacién. Por tltimo, Lean Startup puede ayudar a las empresas a mejorar la
innovacién. Al obtener comentarios de los clientes sobre sus productos, las empresas pue-
den aprender lo que los clientes quieren y lo que no quieren. También se pueden identificar
preocupaciones especificas de los clientes en relacién con el producto o plantear enfoques
que no habian sido considerados previamente.

A través de la realizaciéon de encuestas y experimentos con los early adopters, se pueden
obtener otros puntos de vista para madurar la idea de negocio y los aspectos diferenciadores
de Parkinder.

3.2 Mapa de caracteristicas

En la planificacion y desarrollo de cualquier aplicacién, es fundamental tener una visién clara
de las caracteristicas que se quieren incluir. Para ello, es comtn utilizar un mapa de caracteris-
ticas, que es una herramienta que permite reunir y describir las potenciales caracteristicas de la
aplicacion.

En el caso de Parkinder, se ha elaborado un mapa de caracteristicas con el objetivo de plani-
ficar y estudiar el desarrollo de esta aplicacién de alquiler de plazas de garaje. Entre las mejores
caracteristicas de Parkinder se encuentran la apertura automadtica de garaje, que permite a los
usuarios abrir la puerta del garaje desde la aplicacién, y el pago a través de la aplicacién, que
hace que el proceso de pago sea mds conveniente para los usuarios. También destacan la cuenta
atrds del tiempo restante de reserva, que ayuda a los usuarios a saber cudndo deben realizar el
check-out, y las alertas de estado de reserva para propietarios, que les permite estar al tanto de la
situacién de su plaza de garaje en todo momento.
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Parkinder « & Privado

Caracteristicas (1)

Login automatico con Google y
Apple

Aplicacién web

Apertura automética de garaje

Pago a través de la app

Cuenta atras de tiempo restante de
reserva

Notificaciones recordatorio reserva

Alertas de estado reserva para
propietarios

Check-in automédtico

Envio automético de indicaciones
para la entrada al garaje y
aparcamiento en la plaza
Parkinder Pro

Trusted Hosts

Procesamiento de lenguaje natural a
busqueda de plazas de
aparcamiento (IA - ChatGPT)

Medicién automatica de
dimensiones de plaza de

aparcamiento (IA - SAM Facebook)

-+ Afada una tarjeta

09 Tablero [

Caracteristicas (2) Priorizado
Aplicacién iOS y Android + Afada una tarjeta

Puntuacién de huéspedes y
anfitriones

Prediccién de demanda y
disponibilidad

Puntuacion de plazas de garaje

Pdagina detallada de la plaza con
contenido multimedia

Filtrado avanzado de plazas

Soporte al cliente 24/7

Recomendador de precios para
anfitriones

Anélisis de rendimiento de plazas
para anfitriones

Gestién de reservas realizadas

Chat entre usuarios

Gestion de plazas en propiedad

Puntuacién de plazas de garaje
basada en multiples factores

Historial de reservas y busqueda
guardada

+ Afiada una tarjeta

Figura 3.2: Trello backlog

<7 Power-Ups # Automatizacién

Admitido para MVP

+ Afada una tarjeta

A continuacién, se presenta una lista detallada de todas las caracteristicas que se han incluido

en el mapa de caracteristicas de Parkinder, y que también pueden verse en a herramienta Tre-

110 en la figura 3.2, que van desde la apertura automatica de garaje hasta la gestion de reservas

realizadas.

» Login automatico con Google y Apple: Esta funcién permite a los usuarios acceder a la

aplicacion de manera rdpida y sencilla a través de sus cuentas de Google o Apple, lo que

simplifica el proceso de inicio de sesioén.

= Aplicaciéon web: Version web del servicio que se puede acceder a través de un navegador.

Esto permite a los usuarios acceder a la aplicaciéon desde cualquier dispositivo sin necesidad
de descargar la aplicacion movil, independientemente del sistema operativo del dispositivo.

» Apertura automatica de garaje: Con esta funcién, los usuarios pueden abrir automatica-

mente la puerta del garaje desde la aplicacién, lo que facilita el acceso al garaje sin tener
que salir del coche. Esto podria llevarse a cabo facilmente a través de un botén en la inter-

faz, o desarrollando un componente para hacer la accién mas segura para el conductor y

preguntar al mévil por voz por la apertura de la puerta (Mediante Alexa®, Siri* 0 Google

Assistant?).

2Trello es una herramienta de manejo de tareas para equipos, su es web www.trello.com.

3 Asistente virtual de Amazon, web www.alexa.com

4 Asistente virtual de Apple, web www.apple.com/es/siri/

5 Asistente virtual de Google, web www.assistant.google.com
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= Pago a través de la app: Los usuarios pueden pagar el alquiler de la plaza de garaje direc-
tamente a través de la aplicacién, lo que simplifica el proceso de pago y lo hace méas conve-
niente. Plataformas de pago como Apple Pay®, Google Pay’ y Paypal® son clave, ademés de
poder guardar tarjetas de crédito/débito de Visa y MasterCard.

» Cuenta atrds de tiempo restante de reserva: Esta funcién muestra el tiempo restante de
la reserva de la plaza de garaje a los usuarios, lo que les permite saber cuando es tendran
que realizar el check-out de la plaza de garaje. Con esto se agiliza el abandono correcto y
a tiempo de las plazas de aparcamiento, para asegurar la disponibilidad del servicio para
otros usuarios.

= Notificaciones recordatorio reserva: La aplicaciéon envia notificaciones push o por email a
los usuarios para recordarles sobre la reserva de la plaza de garaje, lo que ayuda a evitar
olvidos y retrasos.

» Alertas de estado reserva para propietarios: Los propietarios de la plaza de garaje reciben
alertas de estado de reserva, lo que les permite estar al tanto de la situaciéon de su plaza de
garaje en todo momento. Interacciones por parte de los usuarios, como check-in o check-out,
nuevas reservas o cualquier problema reportado por un cliente.

s Check-in automatico: Esta funcion permite a los usuarios realizar check-in automéaticamente
en la plaza de garaje al llegar al lugar gracias al uso del GPS, lo que reduce el tiempo de
espera y hace que el proceso sea més eficiente. Teniendo en cuenta que puede no haber
servicios de telefonfa o cobertura en parkings subterrdneos, se utiliza un rango de 50m2
alrededor des coordenadas de la plaza.

» Envio automatico de indicaciones para la entrada al garaje y aparcamiento en la plaza: La
aplicacion envia autométicamente las indicaciones para llegar a la entrada del garaje a los
usuarios, lo que facilita la navegacién y reduce la posibilidad de errores. Esta funcién es una
configuracion que se ofrece a los propietarios, y que es opcional, con el objetivo de hacer su
plaza mads accesible por los usuarios.

» Parkinder Pro: Esta es una version premium de la aplicacién que ofrece caracteristicas adi-
cionales, como alertas de disponibilidad de plazas de garaje, descuentos exclusivos o la
posibilidad de realizar reservas de largo tiempo (Varios meses). Se proporciona al cliente la
libertad de aparcar tantas veces como quiera durante el mes, a cambio de una suscripcién
mensual de 49 euros.

» Trusted Hosts: Esta es una tipo de perfil premiado para anfitriones, que lo consiguen usua-
rios con una alta puntuacién en sus plazas y en su perfil de usuario, ademas les proporciona
ventajas en termino de plazas mostradas en las btisquedas de plazas de huéspedes.

» Procesamiento de lenguaje natural a bisqueda de plazas de aparcamiento (IA - ChatGPT’):
Esta funcién utiliza el procesamiento de lenguaje natural para buscar plazas de aparcamien-
to en la aplicacidn, lo que hace que la busqueda sea més rdpida para usuarios que no buscan
algo muy concreto o que no estdn familiarizados con el sistema.

» Medicién automatica de dimensiones de plaza de aparcamiento (IA - SAM Facebook'’):
Con esta funcién, la aplicacion utiliza la inteligencia artificial para medir automaticamente

®Método de pago digital sin contacto de Apple, web www.apple.com/apple-pay/

"Método de pago digital sin contacto de Google, web www.pay.google.com/about/

8Plataforma de pago online y segura, web www.paypal.com/es/home

9Herramienta de inteligencia artificial desarrollada por la compaiiia norte americana OpenAl, basada en modelos

grandes de lenguaje, web www.openai.com/blog/chatgpt
10Modelo de inteligencia artificial, basado en reconocimiento de imégenes, creado por Facebook. Web www.segment-

anything.com



3.2 Mapa de caracteristicas 34

las dimensiones de la plaza de aparcamiento, lo que ayuda a los usuarios a encontrar una
plaza de garaje que se ajuste a las dimensiones de su vehiculo, y a los propietarios a dar de
alta su plaza con los detalles correctos.

s Aplicacién Android y iOS: La aplicacién estd disponible tanto para dispositivos Android
como iOS, lo que la hace accesible para una amplia variedad de usuarios.

» Puntuacion de huéspedes y anfitriones: Los usuarios pueden dejar una puntuacién y co-
mentario sobre su experiencia en la plaza de garaje, y los propietarios de las plazas de garaje
también pueden calificar a los usuarios que han utilizado sus plazas. Esto promueve el civis-
mo dentro del servicio, proporcionando tranquilidad a huéspedes y propietarios al realizar
un uso del servicio.

= Puntuacién de plazas de garaje basada en multiples factores: Las plazas de garaje reciben
una puntuacién basada en la satisfaccién de los usuarios anteriores, asi como en la ubica-
cién, el tamafo y otras caracteristicas relevantes. Debido a que un anfitrién puede tener
varias plazas en propiedad, el detalle de puntuacién por plaza es necesario.

» Filtrado avanzado de plazas: Los usuarios pueden filtrar las plazas de garaje disponibles
por caracteristicas especificas:

Disponibilidad inmediata

¢ Tamarfo

¢ Ubicacién

¢ Puntuacién de la plaza de garaje

Accesibilidad

o Sin rampa

Cargador eléctrico

Sistema de video vigilancia

» Historial de reservas y blisqueda guardada: Los usuarios pueden ver su historial de reser-
vas anteriores en la aplicacién, asi como guardar busquedas para futuras referencias.

= Recomendador de precios para anfitriones: La aplicacién utiliza un algoritmo para reco-
mendar precios de alquiler de plazas de garaje basado en factores como la ubicacién, la
demanda, plazas y servicios préximos. Ayuda al anfitrién a saber cudl es el precio éptimo
para su plaza, usando también informacién del tamafio de la plaza ofertada.

s Predicciéon de demanda y disponibilidad: La aplicacién utiliza un algoritmo avanzado para
predecir la demanda de plazas de garaje en un area determinada. Dicho modelo, puesto en
marcha para los anfitriones, permite ajustar los precios de alquiler de sus plazas de garaje en
funcién de la demanda estimada, lo que les permite maximizar sus ganancias y minimizar
las pérdidas. También les permite planificar mejor su disponibilidad y asegurarse de que
siempre tengan plazas de garaje disponibles para los usuarios de la aplicacién.

¢ Para la construccién de un modelo asi, se utilizan los registros ptiblicos de demanda de
parkings publicos y privados, que suelen estar almacenados en la web de datos abiertos
perteneciente a cada ciudad. Se debe tener en cuenta, que dicho modelo, alimentado
por los datos comentados anteriormente, se puede enriquecer en el futuro o incluso
sustentar mediante los datos de reservas de la propia aplicacion.

» Pagina detallada de la plaza con contenido multimedia: Los usuarios pueden ver una pagi-
na dedicada a cada plaza de garaje disponible, que incluye imagenes, informacién detallada
sobre las caracteristicas, videos y comentarios de usuarios anteriores.
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= Chat entre usuarios: Los usuarios pueden comunicarse entre si a través de una funcién de
chat dentro de la aplicacién, para poder pedir més detalles sobre el servicio o comunicar
incidencias.

» Soporte al cliente 24/7: Posibilidad de contactar con soporte al cliente en cualquier momento
del dia. El servicio estd basado en inteligencia artificial (ChatGPT), alimentado con el cono-
cimiento de soporte de Parkinder para que el cliente pueda obtener respuestas especificas
sobre el tema que desea tratar.

= Gestion de plazas en propiedad: Los propietarios de plazas de garaje pueden gestionar sus
plazas en la aplicacién y el historial de reservas de sus plazas.

= Andlisis de rendimiento de plazas para anfitriones: Uso de métricas para medir el rendi-
miento y el servicio ofrecido, como el tiempo de estancia promedio, los ingresos por semana
y la puntuacién a lo largo del tiempo.

» Gestion de reservas realizadas: Los usuarios pueden gestionar sus reservas realizadas en
la aplicacién, como por ejemplo retrasar el tiempo de llegada o cancelar la reserva. Ademads,
pueden compartir su reserva con otros usuarios.

3.3 Backlog priorizado

El backlog de un proyecto de software es una lista de caracteristicas o funcionalidades que se
desean incluir en la aplicacién. Estas caracteristicas se priorizan segiin su importancia y necesidad
para el proyecto.

En el caso de Parkinder, la seccién “"Mapa de caracteristicas” describe todas las posibles carac-
teristicas que pueden incluirse en la aplicacién. Cada una de estas caracteristicas se ha evaluado
y priorizado segtin su importancia para el proyecto y su valor para los usuarios.

Para priorizar estas caracteristicas, se pueden utilizar diferentes métodos que permiten a los
equipos de desarrollo enfocarse en las caracteristicas mds importantes y valiosas para el proyecto.
A continuacién, se presentan algunas de las técnicas mas comunes para priorizar el backlog:

» Matriz Einsenhower: es una herramienta de gestién de tiempo que se puede utilizar para
priorizar tareas. La matriz se basa en dos criterios: urgencia e importancia. Las tareas que
son urgentes e importantes deben ser completadas primero. Las tareas que son importantes,
pero no urgentes pueden ser programadas para una fecha posterior. Las tareas que son
urgentes, pero no importantes pueden ser delegadas a otra persona. Las tareas que no son
ni urgentes ni importantes pueden ser eliminadas por completo [12].

= Matriz de impacto versus esfuerzo: En esta técnica, se evaltia cada caracteristica segiin su
impacto en el proyecto y el esfuerzo necesario para implementarla. Las caracteristicas se
clasifican en cuatro cuadrantes: alta dificultad y bajo impacto, baja dificultad y bajo impacto,
alta dificultad y alto impacto, y baja dificultad y alto impacto. De esta forma, los equipos
pueden enfocarse en las caracteristicas de alto impacto y baja dificultad [12].

» MoSCoW: Esta técnica divide las caracteristicas en cuatro categorias: Must have (deben te-
nerse), Should have (deberian tenerse), Could have (podrian tenerse) y Won't have (no tendran)
[13]

= Modelo Kano: Esta técnica evaltia las caracteristicas segiin su impacto en la satisfaccion del
usuario. Las caracteristicas se clasifican en tres categorias: bdsicas (que deben estar presentes
para que el usuario esté satisfecho), satisfactorias (que aumentan la satisfaccién del usuario)
y sorprendentes (que superan las expectativas del usuario)[12].
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Parkinder #

Caracteristicas (1)

Aplicacién web

Check-in automético

Parkinder Pro

Trusted Hosts

+ Afada una tarjeta

@ privado [l

Caracteristicas (2)

Prediccién de demanda y
disponibilidad

Filtrado avanzado de plazas

Soporte al cliente 24/7

Andlisis de rendimiento de plazas
para anfitriones

Puntuacion de plazas de garaje
basada en muiltiples factores

+ Afada una tarjeta

Priorizado
Notificaciones recordatorio reserva

Alertas de estado reserva para
propietarios

Envio automético de indicaciones
para la entrada al garaje y
aparcamiento en la plaza

Puntuacién de huéspedes y
anfitriones

Puntuacion de plazas de garaje

Historial de reservas y busqueda

<7 Power-Ups # Automatizacién

Admitido para MVP

Login automético con Google y
Apple

Pago a través de la app

Cuenta atrés de tiempo restante de
reserva

Aplicacién iOS y Android

Chat entre usuarios

Gestién de reservas realizadas

+ Afiada una tarjeta

= Filtrar CA & Compartir

Papelera de caracteristicas
Apertura automatica de garaje
Procesamiento de lenguaje natural a
busqueda de plazas de
aparcamiento (IA - ChatGPT)
Medicién automética de
dimensiones de plaza de

aparcamiento (IA - SAM Facebook)

+ Afiada una tarjeta (=]

guardada

Recomendador de precios para ¢
anfitriones

Pégina detallada de la plaza con
contenido multimedia

Gestion de plazas en propiedad

+ Afada una tarjeta

Figura 3.3: Trello backlog priorizado

Con el fin de acortar el tiempo de investigacién dentro del proyecto, se descartan aquellas
técnicas que requieran interaccion con posibles usuarios, asf como las que implican medicién de
esfuerzo debido a la necesidad de contar con un equipo con conocimientos técnicos capaz de
medir y puntuar las historias de implementacién. La técnica MoSCoW es finalmente la elegida.

En el tablero inicial del backlog, se utiliza una columna llamada ”Caracteristicas (1)” y “Ca-
racterfisticas (2)” para listar todas las caracteristicas, una columna ”Priorizado” para indicar su
importancia y necesidad, y una columna ”Admitido para MVP” para indicar las funcionalidades
que se incluirdn en el experimento 1y que por ello formaran parte del primer MVDP, iterando sobre
el mismo para validar la idea de negocio.

En el caso de Parkinder, se han priorizado las caracteristicas segtin su importancia para los
usuarios y su valor para el negocio. Por ejemplo, se considera que la apertura automética de garaje
y el pago a través de la aplicacién son caracteristicas esenciales para el éxito de la aplicacién, por
lo que se han admitido para el MVP, como se puede visualizar en la figura 3.3.

3.3.1. Tabla de caracteristicas priorizadas

Siguiendo la metodologia MoSCoW se crea la siguiente tabla con las funciones que son esen-
ciales para la ejecucién del primer experimento y primera ronda de validacién con los early adop-
ters seleccionados. La columna de "Must have”, es la que se considera primordial, pero a su vez
también se otorga prioridad a la columna ”“Should have”, ya que sabemos que existen competi-
dores y para poder entrar en el sector el servicio y aplicaciones de Parkinder tiene que ser algo
completo y atractivo para los usuarios.

De esta forma, la pizarra de prioridades que tomara el equipo de implementacién. La columna
”Admitido para MVP” son las caracteristicas sin las que no se puede lanzar la aplicacién, esta
columna es equivalente a Must have.

En ”Priorizado” podemos encontrar las funcionalidades que son necesarias para el lanzamien-
to de una V1, siendo esta columna equivalente a Should have. Las caracteristicas que no se han
priorizado, se quedan en el backlog, y corresponden a la columna de ”Caracteristicas 1” y “Ca-
racterfsticas 2”, equivalentes al Could have de la tabla MoSCoW. Por tltimo, las funcionalidades
que no se ven necesarias a corto ni largo plazo, se han movido a "Papelera de caracteristicas” y
corresponden a la columna de Won’t have. Todas esta informacion puede verse en las tablas .
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Caracteristicas

Must have

Should have

Could have

Won’t Have

Login automadtico con Google y
Apple

Aplicacién web

Apertura automatica de garaje
Pago a través de la app

Cuenta atras de tiempo restante de
reserva

Notificaciones recordatorio reser-
va

Alertas de estado reserva para
propietarios

Check-in automatico

Envio automaitico de indicaciones
para la entrada al garaje y aparca-
miento en la plaza

Parkinder Pro

Trusted Hosts

Procesamiento de lenguaje natural
a busqueda de plazas de aparca-
miento (IA - ChatGPT)

Medicién automatica de dimen-
siones de plaza de aparcamiento
(IA - SAM Facebook)

Aplicacién Android y iOS
Puntuacién de huéspedes y anfi-
triones

Puntuacién de plazas de garaje
basada en miiltiples factores
Filtrado avanzado de plazas
Historial de reservas y bisqueda

guardada

Tabla 3.1: Tabla de caracteristicas (A).

X
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Caracteristicas Must have  Should have Could have = Won’t Have

Recomendador de precios para X
anfitriones
Predicciéon de demanda y dis- X
ponibilidad
Péigina detallada de la plaza X
con contenido multimedia
Chat entre usuarios X

Soporte al cliente 24/7 X
Gestién de plazas en propie- X

dad
Anilisis de rendimiento de X
plazas para anfitriones

Gestion de reservas realizadas X

Tabla 3.2: Tabla de caracteristicas (B).

Se ha de tener en cuenta, que el periodo entre el lanzamiento del MVP y la V1, se recoge-
rén sugerencias de usuarios reales asi como se solucionara cualquier bug que pueda existir en la
aplicacion.

3.3.2. Prototipo de alta fidelidad

La tarea de disefiar la aplicacién es crucial en el proyecto y para la validacién de la idea de
negocio a través del primer experimento. Aunque se trata de un prototipo cuyo objetivo es poner
a prueba la validez de la idea de negocio a través de experimentos, se presta especial atencién
al detalle debido a los altos estdndares actuales en el lanzamiento de aplicaciones y servicios,
creando un prototipo de alta fidelidad.

Ademas de ser una parte fundamental de nuestra vida, las aplicaciones son una herramienta
clave para el éxito de cualquier negocio. Por lo tanto, el disefio y la usabilidad de una aplicaciéon
pueden ser factores decisivos a la hora de determinar su éxito o fracaso.

Para lograr un disefio y usabilidad 6ptimos, se utilizan diversos recursos en la comunidad
de Figma, como paquetes de iconos y estandares oficiales de disefio de iOS importados por la
comunidad. Ademads, estos paquetes de recursos proporcionan elementos clave para hacer que el
prototipo se parezca a una aplicacién real, como la barra de estado del teléfono o incluso guias de
fuentes y tamarios de texto.

En la etapa de disefio de la aplicacion, se tiene en cuenta el mapa de caracteristicas prioriza-
do, incluyendo aquellas que se han clasificado como necesarias y otras que se han desarrollado
pensando en el flujo natural del usuario dentro de la misma aplicacién. Esto garantiza que la
aplicacion sea facil de usar y se adapte a las necesidades del usuario.

También se puede entender la navegacién a través de las pantallas que se van a presentar a
contencién mediante el anexo 6.5 al final del proyecto, dénde se encuentran los diagramas de
navegacion entre pantallas.
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Bienvenida e inicio de sesi6n

En las primeras pantallas podemos observar dos pantallas que funcionan de bienvenida tras
haber instalado la aplicaciéon por primera vez. En ellas se explica a los usuarios cudl es el propo-
sito de la aplicacién y por qué es una herramienta innovadora que les permitird ahorrar tiempo
y esfuerzo en la bisqueda de aparcamiento. Ademas, se destacan los beneficios que podran dis-
frutar al hacer uso de Parkinder, como la posibilidad de encontrar aparcamiento de manera mas
répida y sencilla, e incluso la obtencién de beneficios extra a final de mes al poner esa plaza de
aparcamiento en el servicio descrito en el proyecto.

Posteriormente encontramos el login del usuario, en las que se proporciona métodos de re-
gistro rapido a través de los sistemas mds usados a lo largo de diversas aplicaciones y servicios
actuales. Estos son Google, Apple y Facebook, lo que facilita el proceso de inicio de sesién para
aquellos usuarios que ya tienen una cuenta en cualquiera de estas plataformas. Ademads, estos mé-
todos de inicio de sesién rdpido son seguros y ampliamente aceptados por la mayoria de usuarios,
lo que garantiza la privacidad de los usuarios.

Como alternativa, si el usuario prefiere registrarse con su cuenta de email, también es posible.
Esta opcién es la cuarta pantalla de la figura 3.4, y permite a los usuarios crear una cuenta de
Parkinder de manera sencilla y rdpida.

Por ultimo, la quinta pantalla de la figura es para usuarios que han cerrado la sesién de su
cuenta, o se han reinstalado la aplicacién tras un tiempo, y que vuelven a la aplicacién usando un
usuario ya existente en la aplicacion.

@ Log In with Facebook

G

& Log In with Apple

Figura 3.4: Inicio sesién

Pantalla principal y ajustes

Después de iniciar sesién, la figura 3.5 muestra la pagina principal de la aplicacién (segun-
da pantalla). Desde aqui se pueden realizar btisquedas para encontrar nuevos aparcamientos y
acceder a un ment rdpido de opciones que incluye Mensajes, Aparcamiento actual del vehiculo,
Sitios favoritos, Busquedas recientes y Reservas activas. Uno de los desafios iniciales del proto-
tipado era lo simple y vacias que parecian las pantallas, las cuales contenian informacién basica
para introducir direcciones. Dichas pantallas no suelen ser atractivas para los usuarios, los cua-
les prefieren ver diversas informaciones de un golpe de vista, y por ello se decide incluir més
informacioén en esta pantalla que serd la que mds vera el usuario.
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Estas categorias se pueden ver mejor en el anexo 6.3, donde se incluye el disefio completo de
la pagina, que no cabe en una pantalla de teléfono y requiere desplazamiento vertical.

En la parte superior de la pantalla se muestra un mapa para entender en qué zona nos encon-
tramos, por si queremos buscar aparcamiento en los alrededores. Ademds, el mapa también nos
permite observar los lugares de estacionamiento cercanos.

El icono de mensajes situado al lado de la barra de bisqueda nos lleva a los mensajes que
hemos intercambiado con otros usuarios. Este sistema de mensajeria interna permite una comu-
nicacién mas fluida entre los usuarios, facilitando el intercambio de informacién y la resolucion
de posibles dudas o problemas.

La foto de usuario nos lleva a los ajustes de nuestro perfil. En esta seccién, podemos perso-
nalizar nuestra cuenta y adaptarla a nuestras necesidades. Los ajustes del perfil se encuentran en
la primera pantalla de esta misma figura, desde la cual podemos acceder a diversas opciones y
ajustes de la aplicacién, como “Bookings”, "Payment methods”, ”Settings”, "Manage parking spot”,
"Invite friends”, " About” y "Help”:

» Bookings: podemos visualizar todas las reservas que hemos realizado a través de la aplica-
cién. Esta pantalla esta prototipada y veremos en mas detalle posteriormente cémo funcio-
na.

» Payment methods: se puede gestionar los métodos de pago que tenemos guardados en la
aplicacion. Esta pantalla también esta prototipada y veremos en mas detalle posteriormente
cémo funciona.

» Settings: permite modificar la informacién bésica de nuestro perfil, como la foto, nombre,
email, etc. Esta seccién es importante para mantener actualizada nuestra informacién y ase-
gurarnos de que la aplicacién funciona de manera éptima para nosotros.

» Manage parking spot: se proporciona acceso administrar los aparcamientos que tenemos en
propiedad, permitiendo editar el contenido publicado sobre el anuncio. Dicha pantalla estd
prototipada y la veremos posteriormente para comprobar cémo funciona.

» Invite friends: se puede invitar a nuestros amigos a utilizar la aplicacién y obtener descuen-
tos en nuestros proximos aparcamientos. Esta seccién es importante para promocionar el
uso de la aplicacién y conseguir nuevos usuarios.

s About: se puede encontrar informacién detallada sobre Parkinder y cémo funciona la apli-
cacién. Esta seccion es ideal para aquellos usuarios que quieren conocer mas sobre la apli-
cacién y su funcionamiento.

» Help: permite acceder a preguntas frecuentes y contactar directamente con el equipo de
soporte de Parkinder en caso de tener algtin problema o duda. Esta seccién es fundamental
para garantizar una buena experiencia de usuario y resolver cualquier problema que pueda
surgir.

Busqueda y filtrado de plazas

En las siguientes pantallas, nos enfocamos en la bisqueda de plaza de aparcamiento. Como
mencionamos anteriormente, desde la barra de btisqueda podemos iniciar la busqueda de un
lugar de estacionamiento al ingresar una direccién.

En esta pantalla, podemos ver rdpidamente qué plazas de aparcamiento estdn disponibles
cerca de la direccion que hemos ingresado. Ademads, proporciona informacién bésica sobre la
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Bookings

Payment methods

Settings

Manage parking spot

Invite friends

About

Help

— N/

Figura 3.5: Pantalla principal y ajustes

ocupacion o la puntuacién de las plazas en tiempo real. Esta blisqueda es ttil para aquellos mo-
mentos en que necesitamos encontrar un lugar de estacionamiento de manera instantdnea y no
planificada.

En la misma primera y segunda pantalla de la figura 3.6, se nos permite establecer los ajustes
de la busqueda. Estos ajustes bdasicos se centran en la fecha de estacionamiento, el horario de
entrada y salida, y también nos permite filtrar algunas de las caracteristicas clave de las plazas
de aparcamiento, como si tienen cargadores eléctricos, el tipo de entrada al estacionamiento o si
tienen medidas de seguridad. La pantalla puede verse mejor en el disefio completo adjuntado en
el anexo 6.5.

When's your trip?

What's your parking time?

Figura 3.6: Busqueda y listado de plazas

Finalmente, la tercera pantalla nos muestra en méas detalle las plazas que se han encontrado
segun los criterios de biisqueda establecidos. Este listado se basa en un sistema de tarjetas am-
pliamente utilizado en redes sociales y otros servicios de economia colaborativa, como AirBnB. En
estas tarjetas, podemos ver imdgenes de las plazas de estacionamiento, su tamafio categorizado
enS, My L, asi como un listado de las caracteristicas de la plaza y el precio de esta por hora.

Uno de los principales desafios es hacer que la informacién sea cémoda de navegar, sin recar-
gar la interfaz de forma excesiva con demasiados objetos que no aporten valor al servicio o a las
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funcionalidades que se quiere potenciar. El sistema de cartas es un recurso ampliamente utilizado
a lo largo del disefio, tanto para mostrar contenido como para recoger informacién del usuario,
como ocurre en los filtros de calendario y de tiempo de entrada y salida de la plaza de aparca-
miento. El uso de dichas cartas es muy comtin debido a que son muy intuitivas de utilizar para
los usuarios.

Otro de los beneficios mas importantes son que dejan observar facilmente la separacién entre
contenidos, y que funcionan muy bien para proporcionar una vista de contenido de multiples
tipos como: imdgenes, iconos, texto, titulos.

Todo esto ayuda a los usuarios a navegar entra las plazas que mejores se adaptan a sus nece-
sidades.

Vista de las plazas de aparcamiento

Cada plaza publicada en Parkinder debe mostrar toda la informacién posible para proporcio-
nar la confianza necesaria a los usuarios para reservar. Por ello, se ha llevado a cabo una revisién
espontdnea de otras aplicaciones del sector de economia colaborativa como AirBnB y Wallapop.
A partir de esta revision, se ha recopilado informacién acerca de qué tipo de datos se suelen in-
cluir en los anuncios de apartamentos u objetos, con el objetivo de determinar qué informacién
adicional podria ser ttil para los usuarios de Parkinder obteniendo los resultados de la figura 3.7.

Parking spot hosted by Maria Joe . Parking spot hosted by Jonathan L. 9 Parking spot hosted by Mina Juvik @

Figura 3.7: Vista de plaza con detalles

Entre la informacién recopilada, se ha confirmado la necesidad de proporcionar informacién
sobre el usuario, a partir de puntuaciones y comentarios en el anuncio sobre el producto ofertado.
Ademas, se ha observado que en el caso de Airbnb se proporciona informacién adicional sobre el
anfitrién, con datos clave como la antigtiedad del usuario. En este sentido, se podria considerar la
posibilidad de incluir informacién adicional sobre los anfitriones en Parkinder, como, por ejem-
plo, su experiencia como anfitrién, el nimero de reservas realizadas anteriormente o el tiempo
que llevan ofertando plazas de aparcamiento en la plataforma.

Cada plaza publicada en Parkinder cuenta con seis secciones que detallan toda la informacién
necesaria para que el usuario pueda realizar la reserva de forma segura y satisfactoria.

» Informacioén sobre el anfitrién y descripcién de la plaza: Se informa sobre estadisticas de pun-

tuacién sobre el usuario y de la plaza de aparcamiento, su antigiiedad y el numero de reser-
vas totales que el anfitrién a recibido.
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» What this slot offers: Informacién clave, como el tamafio de la plaza, acceso al parking y en-
trada al aparcamiento mediante llave o mando a distancia.

» Where you will park: Ubicacién exacta de la plaza en mapa.

» Awvailability: Informacién sobre los dias elegidos para la reserva, y la disponibilidad de la
plaza para esos dias. A través de esta seccién se pueden cambian los filtros de aparcamiento.

» Cancellation policy: Informacién sobre hasta que momento se puede realizar la cancelacion

de la reserva, y el importe que se devuelve al usuario.

= Reviews: Opiniones de otros usuarios sobre esa plaza en especifico.

En la seccién de ”Awvailability”, Parkinder ofrece una funcionalidad tnica y distintiva: la capaci-
dad de predecir la demanda de las plazas de aparcamiento. Ademads, esta seccién que es visible en
la figura 3.8 que proporciona una visualizacién clara y detallada de los dias en los que se registra
una mayor demanda de plazas de aparcamiento.

Future demand

This spot is less busy on Mondays and Tuesday
afternoon

Figura 3.8: Prediccién de demanda

El objetivo de esta funcionalidad es ayudar a los usuarios a comparar los precios de estaciona-
miento en diferentes ubicaciones, y comprender cémo influye la demanda en el precio de estas.
De esta manera, los usuarios pueden tomar decisiones méas informadas sobre cuando es el me-
jor momento para entrar al aparcamiento, o cudl es el dia mas econémico para aparcar si desean
hacerlo de forma regular. Esta caracteristica hace uso del modelo de datos desarrollado para la
prediccién de la demanda, y que se puede ver en detalle en el apartado 4.2.1.

Ademas de esto, la seccién de “Availability” también brinda informacién sobre la disponibili-
dad de plazas de aparcamiento en tiempo real, lo que ayuda a los usuarios a planificar su viaje
con anticipacién y evitar cualquier inconveniente de tltima hora.

Reservas y mensajes

Una de las caracteristicas méds importantes de los servicios de economia colaborativa es la
comunicacién entre usuarios. Esta comunicacion es crucial, ya que permite que la persona que
ofrece el producto o servicio y la que lo consume se comuniquen de manera efectiva.

En las dos dltimas pantallas de la figura 3.9, se puede observar cémo se ha priorizado esta
caracteristica. Se ha incluido un buzén de mensajes que alerta a los usuarios de nuevos mensajes.
Esta herramienta es muy ttil después de realizar una reserva ya que permite tener la confirmacion
de la misma en la conversacién del propietario. De esta manera, se puede empezar la conversacién
con un contexto previo.
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Ademads, en estas pantallas, se puede ver un listado histérico de reservas que se han realizado,
con informacién detallada sobre el coste y la direccion. También se pueden observar reservas
que adn estdn en curso junto con el tiempo restante para su finalizacion. Tener esta informacién
disponible permite a los usuarios tener un mayor control y seguimiento de las reservas realizadas.

<Bookings & Messages

Avenida del Puerto, 23

Upload your spot pictures

Just it me know any detas youreed

pass topckup ks

Owned spots

Describe your spot Other messages

Owned spots

Wow, erfect, plnty of space!

\—

Add the spot facilities

o \ v,

Figura 3.9: Reservas y mensajes

En la seccion “Owned spots” de la primera pantalla, ubicada en la parte media, se pueden ad-
ministrar espacios en propiedad o dar de alta uno nuevo. Aunque esta funcién no estaba incluida
en la primera lista de caracteristicas necesarias para el lanzamiento, se ha considerado esencial
para mostrar a los early adopters debido a la relevancia de la configuraciéon de una nueva pla-
za de aparcamiento y su estrecha relacién con la variacién dindmica de precios y el sistema de
recomendacién de precios.

Es importante destacar que la configuracién de la plaza de aparcamiento consta de varias sec-
ciones para introducir todo tipo de contenido en la descripcién. Esto incluye la posibilidad de
agregar imdgenes de la plaza, una descripcién detallada, un mapa de caracteristicas, disponibi-
lidad diaria y por horas, entre otros. De esta manera, los usuarios pueden tener una idea maés
completa y detallada de la plaza de aparcamiento que estan buscando.

Por otro lado, es importante mencionar que las caracteristicas estrella de Parkinder se mues-
tran en las secciones ultimas. Aunque no aparecen en la figura 3.9 con el resto de las pantallas
porque no caben, se pueden observar claramente en la figura 3.10 y en la figura 6.6 del anexo.
Estas caracteristicas son fundamentales para garantizar que los usuarios encuentren la plaza de
aparcamiento que mejor se adapte a sus necesidades y preferencias, ademds de aportar el aspecto
diferenciador y de innovacién al servicio.

Estas dos secciones, visibles en la figura 3.10, se centran en la recomendacién de un precio
medio y de la prediccién de demanda, que se logra mediante el algoritmo de recomendacion
desarrollado como parte técnica del proyecto y explicado de forma extensa posteriormente en la
seccion 4.2.2 y mediante el modelo de prediccién de demanda 4.2.1. Este algoritmo utiliza infor-
macioén de las plazas cercanas y otros datos para sugerir el mejor precio posible al usuario. De
forma afadida, se proporciona informacién sobre la demanda y la variabilidad del precio para
maximizar tanto los ingresos como el ntimero de reservas.

En el contexto de los sistemas de precios dindmicos, esta técnica se estd utilizando amplia-
mente en aplicaciones de transporte ptblico como Uber o Cabify, donde se adapta la gama de
precios segiin la demanda y la oferta de vehiculos disponibles. Esto a su vez permite a los usua-
rios elegir el mejor precio posible para sus necesidades, al tiempo que maximiza el beneficio para
los conductores.
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Best price Future demand and price

Figura 3.10: Recomendacién de precio

Pagos

La pentltima seccién que se ha incorporado en el prototipo se enfoca en el proceso de pago del
alquiler de la plaza a través de la aplicacion. Este proceso es de vital importancia para el correcto
funcionamiento de la aplicacién, ya que es la manera en que se sustenta a través de las tasas que
se recargan sobre huéspedes y anfitriones.

Para ofrecer una experiencia de usuario adecuada, se ha replicado la funcionalidad de las
plataformas de pago que estdn presentes en otros servicios y aplicaciones. De esta manera, los
usuarios no necesitan salir de la aplicacion para realizar el pago, lo que simplifica enormemente
el proceso de alquiler de la plaza. Dicho proceso y pantallas pueden verse en la figura .

041

< Payment Methods

< Payment Methods

Default payment Add new payment

Double Click
to Pay

®Pay x ®Pay

Other cards and payments Apple Card Apple Card

PayPal

= astark@starkindustries.com = astark@starkindustries.com
Other cards and payments 680749566 (123) as6-78%0

PayPal
$10.00

o D
From 10AM to 6PM ‘Confiem with Side Button

Figura 3.11: Plataforma de pago

Ademas, en las opciones de pago se provee la opcién de hacer uso de los sistemas de pago
del teléfono, como por ejemplo Apple Pay. De esta manera, los usuarios pueden realizar el pa-
go de manera rdpida y segura sin tener que ingresar manualmente sus datos de pago. También
se ha incluido la posibilidad de guardar tarjetas de crédito en la aplicacién para realizar pagos
posteriores, lo que aporta una mayor comodidad al usuario.
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Finalizaciéon de reserva

Con el fin de mejorar la experiencia del usuario al realizar el pago y guardar la reserva en
el sistema, se ha afiadido una barra de carga. Esta barra se ha creado mediante la funcionalidad
Smart animate y la superposicién de varios componentes para crear una barra de progreso anima-
da. Durante el proceso de pago, esta barra de carga se muestra al usuario para que pueda seguir
el progreso de la operacién y estar seguro de que se estd procesando correctamente.

— —

Figura 3.12: Reserva completada

Después de la espera, el usuario es redirigido a una pantalla final en la que se confirma la
reserva que ha realizado. Ademds de esta confirmacién, la pantalla proporciona informacién ttil
al usuario, como el tiempo medio que ha ahorrado en aparcamiento utilizando esta aplicacién
como alternativa al aparcamiento tradicional en la calle. Este dato se mencioné al inicio del pro-
yecto, ya que el aparcamiento tradicional puede resultar altamente costoso en cuanto a tiempo se
refiere. Esta informacién puede ayudar al usuario a comprender el valor que aporta la aplicacién
y a motivarlo a seguir utilizandola en el futuro.

Para hacer atin més fécil la vida del usuario, se ha incluido un botén que lleva a las reservas
realizadas. De esta manera, el usuario puede iniciar facilmente una conversacién con el propieta-
rio o simplemente confirmar que su reserva se ha guardado correctamente y aparece en su perfil.

3.4 Experimento 1

3.4.1. Objetivos del experimento

El objetivo de este experimento es validar que las funcionalidades del prototipo de nuestra
aplicacién cubren las necesidades de nuestros potenciales usuarios. Ademads, se busca identificar
nuevas necesidades y sugerencias para incorporar en la segunda iteracién del prototipo y para
ser testadas en el segundo experimento.
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3.4.2. Seleccion de participantes

Para este experimento, seleccionaremos a usuarios que se ajusten a nuestro ptublico objetivo.
Es importante que los participantes tengan experiencia previa utilizando aplicaciones similares y
que tengan necesidades relacionadas con las funcionalidades que ofrece nuestro prototipo.

Ademas, se plantea que la seleccién de los participantes sea de edad y entornos variados, para
poder poner a prueba mejor el prototipo y confirmar algunas de las asunciones que se realizaron
al priorizar las caracteristicas, como el pago a través de la aplicacién y la necesidad de un chat
entre usuarios.

En la etapa temprana de andlisis de competidores se descubrieron alternativas internacionales
la cual partian de la misma filosoffa y operaban de una forma diferente debido a la geografia y
construccién del pais en el que se ofrecia el servicio.

3.4.3. Tareas a realizar

Durante el experimento, pediremos a los participantes que realicen diferentes tareas utilizando
el prototipo desarrollado. Para ello se procedera a utilizar la aplicacién interactiva que Figma
ofrece para dispositivos méviles y a través de la cual se puede hacer perfecto uso del prototipo
debido a que las dimensiones de las pantallas se ajustan al modelo actual de teléfono en el que se
haran las pruebas.

Estas tareas estardn disefiadas para evaluar c6mo los usuarios interacttian con el prototipo y
cémo utilizan las diferentes funcionalidades, asi como entender mejor cémo valoran las funcio-
nalidades tnicas de demanda y recomendacién de precio.

» Buscar plazas disponibles.

» Realizar una reserva y pagar.

Gestionar una reserva ya hecha.

Establecer conversacién con otro usuario.

Crear una nueva plaza de aparcamiento.

Se ha probado previamente el recorrido de cada una de las acciones a realizar, para verificar
que todos los componentes de la interfaz son totalmente funcionales y que no se produce ningtin
error o camino vacio en las transiciones de la aplicacion.

3.4.4. Preparacién de entrevistas y cuestionario

Después de que los participantes hayan completado las tareas, realizaremos entrevistas indivi-
duales para recopilar feedback adicional. Durante estas entrevistas, haremos preguntas especificas
y abiertas para entender mejor las necesidades y expectativas de los usuarios.

Algunas de estas preguntas son compartidas con otros usuarios via Google Forms, para poder
obtener un mayor feedback que el de los early adopters. En el formulario, se plantea una pequefia
descripcién de qué es Parkinder, y cuales son sus caracteristicas estrella, poniendo en situacién al
usuario que va a realizar la encuesta como puede observarse en la figura .

A parte de las preguntas que se van a listar a continuacién, preguntamos a cada uno de los
usuarios su sexo y edad, para recoger y clasificar demograficamente los diferentes puntos de
vista que se puedan obtener, y poder analizarlos posteriormente para extraer conclusiones. Las
preguntas quedan enumeradas de la siguiente forma:
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Figura 3.13: Formulario de Google para encuesta

» ;Cudles son tus hédbitos de uso de coche, cada cuanto lo usas y cuél es el periodo de dura-
ciéon?

» Siendo propietario de una plaza de garaje, ;cudnto usarias del 1 al 5 esta aplicacién para
obtener una rentabilidad por las horas en las que tu plaza no se usa?

» ;Cudnto usarfas del 1 al 5, esta aplicacion antes de sacar el coche de casa?

» ;Cudnto usarfas del 1 al 5, esta aplicacién cuando no encuentres aparcamiento tras estar
dando vueltas un tiempo?

» ;Cudnto usarfas del 1 al 5, esta aplicacion frente a otros servicios de ORA o parking los
cuales no requieren entrega de llave/mando?

» Punttia del 1 al 5 la necesidad de tener un sistema de entrada automatico al garaje.

s Punttia del 1 al 5 el tipo de uso que le darias a este servicio, siendo 1 nada, 5 esporddico y 5
diario.

= ;Cudanto usarias del 1 al 5, esta aplicacion si tuviera el mismo precio que aparcar en un garaje
publico?

» Si fueras propietario de una plaza de aparcamiento, ;Pondrias tu plaza en la aplicacién de

Parkinder?

= ;Que vision tienes sobre el coche compartido o carsharing, y que impacto crees que puede
tener en servicios como este?

» Prioriza, de mas importante a menos, estas caracteristicas:

* Apertura de puerta automética
¢ Tarifa mensual: Alquiler mensual tradicional.
¢ Asistencia aparcamiento: Indicaciones guiadas para encontrar la plaza.

¢ Parkinder Pro: Descuentos con tarifa plana, 2h de aparcamiento gratis por sesién.
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3.4.5. Resultados y feedback

Se ha conseguido obtener una muestra de 8 personas, con una distribucién variada de género
pero con predominancia del género masculino, y con edades muy cercanas a los 30 afios. Todos los
entrevistados actualmente cuentan con trabajo, y mantienen un un salario generalmente medio-
alto (alrededor de los 35-40K anuales), como puede verse en la figura 3.14.

Género Ingresos

8 respuestas 8 respuestas

@ Hombre @ Bajos (Menos de 25K)
® Mujer @ Medios
Prefiero no decirlo Altos (Mas de 50K)
@ Prefiero no decirlo

Figura 3.14: Demografia.

En cuanto los hdbitos de conduccién y aparcamiento, se observa un uso variado del coche
tanto en frecuencia de uso como en tiempo de uso de este. En las siguientes preguntas, relativas a
dénde aparca de forma habitual su vehiculo en casa, asi como cuando se utiliza el vehiculo para
ir a un destino, se observa que hay un alto nivel de usuarios que son propietarios de plazas de
aparcamiento en la que aparcan su vehiculo.

En la otra parte de la figura 3.15, se observa como una gran parte de los encuestados no les
importa pagar por aparcar, y otro porcentaje minoritario prefiere pasar mas tiempo aparcando
para evitar sobrecargos.

i 2
¢Eres propletario de plaza de garaje? Cuando coges el coche para ir a un sitio donde no hay parking:

S respuestas 8 respuestas

@ Aparco en la calle de forma gratuita, sin
importar el tiempo de aparcamiento

®si
®No @ Doy aigunas vueltas en la calle, y no me
No, pero aiquio importa gastar dinero si no encuentro
stio
Aparco en zona ORA, ya que el parking
es muy caro
@ Sihay un parking al lado del ito al que

Voy, 7o me lo pienso dos veces

Figura 3.15: Hébitos de aparcamiento.

Posteriormente, en la seccién de valoracién de las tareas que han realizado cada uno de los
early adopters con el prototipo, se obtienen los resultados mostrados en la figura 3.16. Es esta, se
ha hecho una media de las puntuaciones totales para cada tarea, la cual parte de un minimo de 1
y un méximo de 5 puntos.

Las primeras conclusiones obtenidas a través de la realizacién de las tareas objetivo, para com-
prender la facilidad de uso de la aplicacién, asi como para recoger recomendaciones y opiniones
sobre la misma, se han podido recoger los siguientes enunciados o afirmaciones:

= El uso general de la aplicacion es facil, ya que es intuitivo por la semejanza a otras aplicacio-
nes que hay en el mercado. Ademads, el flujo para volver a otras pantallas o inicio es familiar
y sencillo.

= Algunas de las funcionalidades de la aplicaciéon necesitan mejor aislamiento, como por ejem-
plo una pantalla especificamente dedicada para las plazas de aparcamiento que se tienen en
propiedad, elimindndola del apartado de “Booking and messages”.

= El uso de los modelos de datos necesita una explicacién, ya que algunos entrevistados no
entienden el uso de estos.
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Puntuacion
N

Buscar plazas Realizar una Gestionaruna Establecer Crearuna
disponibles  reservaypagar reservaya conversacion nueva plaza de
hecha con otro usuario aparcamiento

Figura 3.16: Puntuacién de facilidad de las tareas realizadas.

» El pago a través de la aplicacion es extremadamente sencillo, lo que ayuda a completar
la reserva. La edicién y guarda de datos de tarjetas es esencial, pero se debe asegurar la
privacidad.

En la pentltima seccion del formulario se recoge informacién sobre la intencién de uso de la
aplicacién y valoracién de esta. Se puede leer entre lineas, que a pesar de haber seleccionado un
grupo en el que hay varios propietarios de plazas de garaje, los resultados obtenidos muestran
una mayor atraccioén por el uso de la aplicacién como conductores que como propietarios. A pesar
de ello, todos los propietarios afirman que pondrian su plaza en Parkinder. Debido a la relevancia
de dicho tema, y la sustentacién del servicio alrededor de dicho tipo de usuarios, los propietarios,
se intentard averiguar mds informacién sobre este tema en la siguiente iteracion del experimento
poniendo sobre la mesa datos econémicos.

También cabe destacar que durante las tareas realizadas con los early adopters a través del pro-
totipo de alta fidelidad, tras la realizacion de la tarea “Crear una nueva plaza de aparcamiento”,
algunos de los mismos han manifestado el interés por el uso de las caracteristicas innovadoras y
diferenciadoras del servicio como lo son la prediccién de demanda y la recomendacion dindmi-
ca de precio. Estas personas, las cuales son propietarias de plazas de aparcamiento, piensan que
una alternativa inteligente para obtener beneficios extra sin tener que preocuparse del precio del
mercado.

Otros resultados obtenidos en esta fase vislumbran la intencién de uso ocasional de los encues-
tados, con bastante de ellos decantandose como alternativa cuando no encuentran aparcamiento
gratuito, pero sin una clara planificacién previa a la conduccién para llegar a destino. De nuevo,
utilizamos la técnica de agrupacién y promedio de resultados para obtener una mejor vista de
los resultados de cada pregunta, los cuales pueden verse en la figura 3.17 y hacen referencia a las
preguntas:

1. Siendo propietario de una plaza de garaje, ;cudnto usarias esta aplicacién para obtener una
rentabilidad por las horas en las que tu plaza no se usa?

2. ;Cuénto usarias esta aplicacién antes de sacar el coche de casa para buscar aparcamiento?

3. ¢Cudnto usarias esta aplicaciéon cuando no encuentres aparcamiento tras estar dando vueltas
un tiempo?

4. ;Cuénto usarfas esta aplicacién frente a otros servicios de ORA o parkings ptblicos?

5. ;Cuanto usarias esta aplicacion si tuviera el mismo precio que aparcar en un garaje ptiblico?
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Puntuacion

Tareas

Figura 3.17: Valoracién y uso de Parkinder.

6. Puntia el tipo de uso que le darias a este servicio.

Finalmente, se les pregunta a los usuarios sobre el car sharing, la importancia de entrada auto-
matica al garaje, y la prioridad de otras funcionalidades en la aplicacién. La mitad de los usuarios
opinan que Parkinder puede ser un buen aliado de los servicios de car sharing, mientras que el
resto opina que no existe ninguna relaciéon. Deberemos iterar sobre este tema para poder propor-
cionar una pequefia introduccién sobre de qué trata la comparticién de vehiculo, que se afrontard
en el siguiente experimento.

Se observa interés por parte de los usuarios sobre la entrada de forma automatica al aparca-
miento, asi como de la existencia de un servicio como “Parkinder Pro” que facilite una serie de
beneficios a los clientes por el uso intensivo del servicio como puede verse en la figura 3.18.

Prioriza las siguientes caracteristicas de aplicaciones de aparcamiento, siendo "Primera opcién” el
mas importante y "Cuarta opcién” la menos importante:

I Apertura de puerta a... [l Tarifa mensual: Alquil... Il ia ap ... M Parki Pro: Descu...

Primera opcion Segunda opcién Tercera opcién Cuarta opcién

Figura 3.18: Priorizacion de caracteristicas.

Otro tipo de preocupaciones también se han observado tras la finalizacién de la interaccién
con el prototipo y relleno del formulario son:

= Uso independiente del aparcamiento, con entrada automatica para poder tener autonomia
en las reservas y no tener que quedar con el propietario/huésped para la entrega de llaves
si la duracién de la reserva es corta.

= Acceso a las inmediaciones de las viviendas a través del garaje.
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» Salida del aparcamiento en garajes que no tienen salida peatonal, o esta restringida a resi-
dentes de las viviendas mediante una llave diferente, y el tinico acceso de salida es mediante
la rampa para vehiculos.

Ademas, en los experimentos con algunos de los early adopters, en los que se ha llegado a
una conversacién mds larga debido a su interés en el servicio, manifiestan lo extrafio de que un
servicio asf no haya prosperado actualmente debido al desconocimiento de dicho servicio en la
actualidad.

Iteraciones previas a experimento 2

Tras la obtencién y evaluacién de los resultados fruto de las entrevistas con los early adopters y
el feedback recogido a través del formulario, asf como de las conversaciones mantenidas con cada
uno de los participantes, se decide implementar algunas mejoras en el prototipo.

» Creacién de una pantalla extra para la administracién de plazas de aparcamiento.

= Revisién de algunos elementos de la interfaz, los cuales no llevaban a la ventana deseada
o esperada por el usuario. Por ejemplo, duplicando la pantalla inicial que se usa también
como seccién de “About” en los ajustes.

» Arreglar la barra de carga cuando se esta realizando la reserva.
» Proporcionar visibilidad a las ganancias a través de la aplicacién.
Asi mismo, se observan también algunas deficiencias que han sido resaltadas por los entrevis-

tados, y que ya se han anunciado durante el proyecto. Se trata de un mecanismo para entrar de
forma automdtica

3.5 Correcciones e iteraciones

Las correcciones realizadas para la preparacion del experimento 2, son las que trataremos de
ahora en adelante como MVP2. En estas, se incluyen mejoras del prototipo como el aislamiento de
una pantalla dedicada a la administracién de las plazas en propiedad, ya que se detecté durante el
experimento 1 que llegar a dicha seccién resultaba complejo para los usuarios y carecia de sentido
el encontrar el apartado entre otras secciones.

3.5.1. Prototipo

En la figura 3.19 se puede observar como la pantalla de la izquierda ahora representa tinica-
mente un apartado que contiene las plazas de aparcamiento en propiedad que ya estdn dadas de
alta en la aplicacién, y ademads se pueden afiadir otras nuevas. El método de adicién de plazas si-
gue siendo el mismo que anteriormente, pero de esta forma queda mejorado el método de acceso
a dicha pantalla.

Ademas, otra de las mejoras que se introduce tras las opiniones recogidas es la visualizacién
de los ingresos que se producen a través de las plazas en alquiler. Encontramos este apartado justo
debajo de las plazas en propiedad, con un gréfico de las ganancias del pasado y una estimacién
de los ingresos venideros. En la parte inferior de dicho grafico, podemos observar exactamente
cudles han sido los ingresos durante una semana y para cada una de las plazas que el usuario
posea.
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< Owned spots < More nfo
-y — o What is best price?
e
Earnings
Other messages
Best price
° P

Figura 3.19: Refinamiento y nuevas pantallas.

Esta seccién ayuda mejor a los usuarios a comprender el valor monetario que Parkinder les
proporciona, favoreciendo el uso de la aplicacién a lo largo del tiempo.

Adicionalmente, se ha incluido un modal en cada una de las graficas que hace referencia a
los modelos de datos desarrollados en el proyecto, para poder poner en contexto a los usuarios
y proporcionarles informacién del uso de dicha informacién. Se describe para que sirven y que
datos utilizan cada uno de los modelos, como puede verse en la tiltima pantalla de la figura 3.19
y de forma completa en el anexo 6.11.

Otras de las mejoras menores se han centrado en la correccién de la navegabilidad, asi como
la barra de carga cuando una reserva estaba hecha y tenia que guardarse en el sistema.

3.5.2. Puerta de entrada automatica

A pesar de haber descartado en la seccién de mapa de caracteristicas, ésta parece tener una
importancia notoria para algunos de los entrevistados. Como ya se coment6 en el apartado de los
competidores, algunos de estos ofrecen dicha funcionalidad para la entrada al garaje.

En el territorio nacional, podemos encontrar El Parking, el cual cobra por la venta de un dis-
positivo de apertura automaética 69 euros a particulares, sin indicar la informacién de los precios
para comunidades y dando el dnico dato de que se puede contratar a partir de 8 euros por plaza
como una subscripcién mensual que incluye los dispositivos necesarios y los servicios de mante-
nimiento.

Este tipo de dispositivo que cuenta de conexién a internet para poder abrir el garaje de forma
remota, se puede encontrar en otros sitios de venta al ptblico y al por mayor con un precio més
reducido como por ejemplo el dispositivo Shelly Plus 1'!. Este dispositivo podria encontrarse por
un precio cercano a los 20 euros, pero sin tener en cuenta los costes de instalacién, desarrollo de
protocolos de comunicacién con el dispositivo y la aplicacién y uno de los factores mas impor-
tantes que es la comunicacién con el mismo a través de internet, lo que supone de alguna forma
tener que disponer de conexién Wifi en el garaje.

El dispositivo anteriormente comentado, dispone también de conexién Bluetooth, el cual serfa
una buena alternativa inicial para algunos garajes en los que no haya una gran distancia desde la

1Podemos encontrarlo en la pdgina web del fabricante www.shelly.com/en-es/products /product-overview /shelly-

plus-Inode-egl1tln72x189, y basa su operativa en el mecanismo de relé.
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puerta de entrada y salida y la rampa de subida o bajada del garaje, ya que se puede observar en
las especificaciones del dispositivo que el alcance maximo son 10 metros.

Como puede verse, se trata de un tema complejo, que no sélo requiere un analisis de merca-
do de los posibles dispositivos que podrian utilizarse y qué tecnologia hay disponible, sino que
también conllevaria un apartado legal que permitiese a Parkinder la instalacién de dichos disposi-
tivos en garajes comunitarios, teniendo que pasar por la requerida instalacién. Ademads, para ello
se tendria que asumir los costes de instalaciones con profesionales externos al mds puro estilo de
El Parking, lo que llevaria a un incremento notorio de los gastos y una reduccién de los ingresos.

Por ello, se lista los problemas que se tendrian que investigar en el futuro, para tener claridad
la direccién de la investigacién y el impacto que tiene sobre Parkinder:

1. Incremento de costes. La consideracién dicha funcionalidad englobaria una serie de costes
que podriamos desglosar de la siguiente forma, y que tendrian que ser obviamente asumi-
dos por Parkinder y por los clientes a través del incremento de la Tasa por uso y/o a través
de un incremento del servicio de Parkinder Pro, si por ejemplo se decidiera que dicha fun-
cionalidad fuese exclusiva.

= Costes de instalacién y mantenimiento, centrados en la mano de obra que tendrfa que
llevarse a través de una empresa externa.

= Costes asumidos por las responsabilidades legales para con los vecinos y la comuni-
dad, con la posibilidad de tener que asumir gastos afiadidos para proteger la instala-
cién del dispositivo y el posible mal uso o mal funcionamiento del mismo.

= Costes del hardware del dispositivo, y en su defecto el disefio y la fabricacién del mis-
mo si no hubiese algo que se adaptase a las necesidades finales de Parkinder.

= Costes de desarrollo en la aplicacién, para implementar un sistema de comunicacién
entre el dispositivo y el usuario que necesita activar la apertura de la puerta.

= Costes de suministro eléctrico y suministro de internet si fuera necesario para el dispo-
sitivo.

2. Repercusiones legales. Parkinder, como empresa encargada de proporcionar el servicio,
deberd estar en contacto de forma legal con las comunidades de vecinos y si fuera necesario
mediar con las mismas para promover la instalacién de dichos dispositivos. Esto no sélo
supone un acarreamiento de coste en mas personal o departamentos dedicados al tema,
sino también el tiempo invertido para planificar una estrategia que nos permita ser dgiles
en dichas mediaciones e instalaciones.

3. Riesgos asociados al hardware. A diferencia de la aplicacién, la cual puede contener erro-
res que se pueden solucionar al cabo del tiempo mediante actualizaciones, la fabricacion
o inclusién de un dispositivo fisico en el servicio de Parkinder supone un riesgo alto por
los errores que puedan a nivel dispositivo y funcionalidades deseadas. Por ejemplo, el mal
funcionamiento de alguno de los médulos del dispositivo, que no permitiese la correcta
comunicacion con la aplicacién supondria el reemplazo de estos y una pérdida de dinero
sustancial.

3.6 Experimento 2

3.6.1. Obijetivos del experimento

El objetivo de este segundo experimento es validar la madurez de los modelos de datos, en-
tendiendo mejor lo atractivo que supone para los early adopters este servicio frente a otros que
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carezcan de dichas funcionalidades, pero que a su vez puedan tener otras distintas. Entre las pre-
guntas a realizar, incluiremos de nuevo el tema de la entrada automatica al garaje, y la guia de
aparcamiento dentro del garaje, ya que fueron las dos caracteristicas que maés interés recibieron
en la tltima pregunta del experimento anterior.

A diferencia del experimento anterior, en este predominaran las respuestas habladas o escritas
a través de entrevistas o un formulario de Google, sin tener una analitica tan avanzada como
tuvimos en el primer experimento que ademads de ayudarnos a conocer a nuestro grupo de early
adopters, se presenté como una muy buena solucién para presentar los resultados de una forma
que se podia cuantificar.

3.6.2. Seleccion de participantes

En este experimento se contactard con los mismos participantes del experimento anterior, de-
bido a la familiaridad que ya tienen con el servicio y con el proyecto

3.6.3. Preparacién de entrevistas y cuestionario

El experimento se centrard en una pequefia vuelta a la aplicacion para hablar de los modelos
de datos y de su uso a lo largo de la aplicacién y la integraciéon de los mismos en el servicio de
Parkinder, y en su gran medida se centrard en preguntas de tipo mds abierto para poder conocer
mejor la opinién de los participantes y tener una entrevista que proporcione mds contenido del
explicitamente indicado en el formulario.

Con ello, se pretende abordar las siguientes preguntas:

= Dentro de la aplicacién, encuentra el mejor momento para informar al usuario del precio
recomendado de su plaza de aparcamiento.

» Sifueras a utilizar la aplicacién para reservar una plaza, qué impacto crees que puede tener
para ti la demanda que haya en las plazas de aparcamiento donde deseas aparcar.

» ;Qué informacién adicional esperas que proporcione el modelo de prediccién de demanda?

s ;Qué informacién te gustaria, como propietario, que proporcionara el modelo de prediccién
de demanda?

= ;Qué informacién te gustaria, como propietario, que proporcionara el modelo de recomen-
dacién de precio?

» ;Qué ventajas esperas que proporcione la integracién de un modelo de prediccién de de-
manda en un servicio como Parkinder?

» ;Qué ventajas esperas que proporcione la integracién de un modelo de recomendacién de
precio en un servicio como Parkinder?

» ;COmo esperarias entrar al garaje, si no tuvieras ninguna informacién sobre las tecnologias
de apertura de puerta o que el propietario puede prestarte el mando del garaje?

» ;Aceptarias utilizar el servicio si tuvieras que pagar un extra por poder abrir la puerta de
forma automaética?

» ;Cudles son las mejoras que afiadirias al servicio?
Se ha probado previamente el recorrido de cada una de las acciones a realizar, para verificar

que todos los componentes de la interfaz son totalmente funcionales y que no se produce ningiin
error o camino vacio en las transiciones de la aplicacion.
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3.6.4. Resultados y feedback

Solo se ha podido realizar la entrevista de forma presencial o por videollamada con 5 de los 8
participantes, y los 3 restantes rellenaron ellos solos el cuestionario de Google!? como puede verse
en la figura 3.20, sin ninguna conversacién previa mas que la informacién que tenfan del experi-
mento anterior. Ademas, los usuarios con los que se tuvo la videollamada pudieron interaccionar

de nuevo con la aplicacién y navegar a través de ella para responder algunas de las preguntas con
un mayor contexto.

E Experimento? [ ¢

oo o - KN :®

Preguntas  Respuestas @ Configuracién  puntos totses .

Preguntas sobre la aplicacién y el servicio
Dentro de la aplicacion, encuentra el mejor momento para informar al usuario del precio
recomendado de su plaza de aparcamiento.

8respuestas

Lo veo bien como estd

ario haya ingresado tanto la ubicacion
mpleta de su eleccién y podria

ajustarla si es necesario.

Creo que el momento ms efectivo para informar al usuario sobre el precio recomendado seria después
de que haya ingresado tanto la ubicacién como la duracion del alquiler. De esta maner, el usuario
puede tomar una decisicn informada en funcién del precio sugerido y su disponibilidad

Creo que serfa mej al desu

justo después de que haya ingresado la ubicacion  a duracién del alquiler. De esta manera, el usuario
obtiene répidamente una idea de cuanto podria ganar y puede ajustar su decisién en caso de que el
precio sugerido no sea o que esperaba.

Enmi opi momento Ideal para mostrar el precio recomendado serfa después de que el usuario
haya elegidoa fecha yIa hora de inicio d aria al usuario la oportunidad de considerar
su disponibilidad y necesidades antes de rido.

Si fueras a utilizar la aplicacion para reservar una plaza, qué impacto crees que puede tener para ti
la demanda que haya en las plazas de aparcamiento donde deseas aparcar.

8 respuestas

op acas en 1a demanda y me permite reservar con antelacion, aun tendria una mejor
oportunidad de encontrar estacionamiento.

Para mi, si hay una alta demanda en las plazas de aparcamiento enla zona que deseo, podria significar
que los precios sean un poco mas altos. Aunque esto no seri lema si la aplicacién me
¥ op canas a mi destino

sila demand:

Figura 3.20: Cuestionario Google experimento 2.

A continuacién, veremos las conclusiones para cada una de las preguntas:

Pregunta 1: ;Dentro de la aplicacién, encuentra el mejor momento para informar al usuario
del precio recomendado de su plaza de aparcamiento?

= Conclusiones:

* Los usuarios tienden a preferir que se les informe del precio recomendado después de
que hayan ingresado tanto la ubicacién como la duracién del alquiler, para poder tener
una informacién mds precisa.

* Varias respuestas destacan la importancia de presentar el precio sugerido en un mo-
mento temprano para permitir ajustes o decisiones informadas.

En el proyecto y en el modelado de datos no se tiene en cuenta la duracién del estacionamiento
para definir la demanda, y puede tener un impacto significativo el nimero de horas durante el
dia que estd disponible una plaza para determinar la demanda que ésta puede tener.

Pregunta 2: ;Si fueras a utilizar la aplicacién para reservar una plaza, qué impacto crees que
puede tener para ti la demanda que haya en las plazas de aparcamiento donde deseas aparcar?

» Conclusiones:

* Los usuarios muestran una comprensiéon de que una alta demanda podria llevar a
desafios para encontrar aparcamiento.

12Todos los participantes rellenaron el formulario de Google, pero solo 3 lo hicieron de forma independiente sin una

videollamada o reunién en persona.
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* Varios usuarios indican que podrian estar dispuestos a pagar méds si la demanda es
alta, pero esto dependeria de si la aplicacién les proporciona precios competitivos y
opciones adecuadas.

* La mayoria de los usuarios consideran que, si la aplicacién les muestra informacién en
tiempo real sobre la disponibilidad y demanda, podrian planificar y tomar decisiones
respecto a dicha informacién.

Pregunta 3: ;Qué informacién adicional, como usuario que alquila la plaza de garaje, espe-
ras que proporcione el modelo de prediccién de demanda y cudl seria su uso?

= Conclusiones:

* Los usuarios esperan justamente que el modelo les proporcione la informacién que ya
incluye.

* Los usuarios apreciarian conocer més datos histéricos, tendencias y niveles de deman-
da en diferentes momentos del dia y de la semana. Algo asi como un resumen estadis-
tico sobre la zona en la que tienen su plaza y los factores que mds se repiten y pueden
impactarla.

* La mayoria de los usuarios ven valor en recibir informacién que les permita anticipar
situaciones de alta demanda y tomar decisiones més efectivas al reservar.

Ademas, algunos usuarios consideran relevante conocer la demanda por zonas, y no sélo para
una plaza en concreto. Esto les podria permitir saber la congestién general y situaciéon del apar-
camiento, y saber si les compensa aparcar un poco mas lejos por una menor demanda.

Pregunta 4: ;Qué informacién te gustaria, como propietario, que proporcionara el modelo
de predicciéon de demanda?

= Conclusiones:

¢ Se valora conocer eventos locales que afecten la demanda, a ser posible con alertas para
conocer el estado de la demanda en momentos puntuales.

* Algunos propietarios esperan detalles sobre ocupacién promedio para identificar pa-
trones de uso y anticipar situaciones de alta demanda.

* Otros consideran relevante comparar la demanda en 4reas circundantes.

De nuevo, parece ser que el tema estadistico es bastante repetido, buscando tanto clientes
como usuarios (propietarios), informacién adicional a la demanda predicha por el modelo, para
tener contexto de los patrones de uso de las plazas de aparcamiento y poder tomar ellos mismos
otras decisiones.

Pregunta 5: ;Qué informacién te gustaria, como propietario, que proporcionara el modelo
de recomendacién de precio?

= Conclusiones:

* Los propietarios esperan que el modelo de recomendacién de precio les proporcione
sugerencias basadas en tendencias histéricas de demanda y ocupacién, lo que les ayu-
daria a establecer tarifas que reflejen patrones de uso y atractivo para los inquilinos.

* La capacidad de adaptar precios segiin la demanda esperada, incluyendo momentos
del dia, épocas del afio y eventos locales, serfa beneficioso para optimizar los ingresos
y atraer a mds inquilinos.

¢ La posibilidad de recibir alertas sobre situaciones de alta demanda.
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A destacar las notificaciones, el cual podria ser un sistema simple y que atrajera respuestas
positivas por parte de los propietarios.

Pregunta 6: ;Qué ventajas frente a otros servicios esperas que proporcione la integracién
de un modelo de prediccién de demanda en un servicio como Parkinder? (Como propietario y
como usuario que alquila la plaza de garaje)

= Conclusiones:

* Los propietarios esperan aprovechar las ventajas del modelo de prediccién para ajustar
precios de manera estratégica, incorporado en el servicio como los precios dindmicos.

* La integracién del modelo de prediccion de demanda en Parkinder ofrece una ven-
taja competitiva al ofrecer precios y disponibilidad optimizados, beneficiando tanto a
propietarios como a usuarios.

Algtn usuario comenta la necesidad de poder ajustar el precio de forma manual, en caso de
que haya eventos especificos que la aplicacién no pueda predecir o no tenga en cuenta, y que
tengan un impacto considerable sobre la demanda. Por ejemplo, fiestas de pueblo, o fiestas muy
locales.

Pregunta 7: ;Qué ventajas frente a otros servicios esperas que proporcione la integracién de
un modelo de recomendacién de precio en un servicio como Parkinder?

= Conclusiones:
* Los propietarios esperan ajustar sus tarifas de manera mas precisa segiin la demanda,
lo que podria maximizar sus ingresos al atraer inquilinos en momentos estratégicos.

¢ Los usuarios que alquilan plazas esperan encontrar precios més justos y competitivos
que reflejen la demanda real, lo que harfa que el proceso de alquiler sea més conve-
niente y asequible.

* La integracién de un modelo de prediccién de demanda proporcionaria una ventaja
competitiva al adaptar dindmicamente los precios a las variaciones de demanda, mejo-
rando la experiencia tanto para propietarios como para usuarios.

Pregunta 8: ;Cémo esperarias entrar al garaje, si no tuvieras ninguna informacién sobre las
tecnologias de apertura de puerta o que el propietario puede prestarte el mando del garaje?

= Conclusiones:
* Algunos usuarios esperan que haya algtn sistema de apertura automdtico como un
cédigo de entrada.

¢ Otros usuarios no parecen reticentes a tener que encontrarse con el propietario para
recibir las llaves y el mando a distancia.

No parece ser un problema muy grande, pero puede que sea porque no se ha hecho una
simulacién de entrada y de la situacién de aparcar.

Pregunta 9: ;Aceptarias utilizar el servicio si tuvieras que pagar un extra por poder abrir la
puerta de forma automaética?

= Conclusiones:

* Algunos propietarios considerarian el costo adicional por la apertura automaética en
funcién de su impacto en la experiencia y en la atraccion de inquilinos.
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* Los usuarios que alquilan plazas podrian estar dispuestos a pagar un extra, pero otros
se niegan a hacerlo si tienen que compartir méas beneficios o pagar mas por el servicio

Se plantea el cobro por usos de forma exprés, como reservas cortas o de dltimo momento, en
las que es probable que el propietario no pueda quedar para hacer la entrega de llaves o en su
defecto el mando. De forma alternativa, para estancias larga el propietario y conductor pueden
quedar en persona.

Pregunta 10: ;Cudles son las mejoras que afiadirias al servicio?

= Conclusiones:

* Se observa necesidad de tener una funcién para hacer una reserva rapida o express en
momentos de alta demanda.

* Notificaciones para saber de descuentos en plazas que has mirado recientemente o que
sueles aparcar.

Algunos usuarios proponen también la funcién comentada en el experimento anterior, de po-
der localizar facilmente la plaza en la que se tiene que aparcar dentro del garaje. Esto podria
hacerse con una pequefia descripcién dentro del anuncio de la plaza, o incluso afiadiendo algtn
cartel para saber exactamente cudl es la plaza dada de alta en Parkinder.

Finalmente, las conclusiones generales de las respuestas de los 8 usuarios indican una serie de
patrones y deseos comunes. Los usuarios valoran la anticipacion y la flexibilidad que proporciona
el modelo de prediccién de demanda y el modelo de recomendacién de precio, permitiéndoles
ajustar el precio automaticamente y tomar decisiones tanto como propietarios como usuarios que
alquilan plazas. La informacién historica, las alertas de alta demanda, y la comparacién de precios
o demanda entre zonas son elementos destacados en las respuestas.

Los usuarios esperan que el servicio de Parkinder ofrezca una ventaja competitiva al incorpo-
rar estos modelos, optimizando tanto la disponibilidad de plazas como los precios. La interaccién
y comunicacién entre propietarios y usuarios se considera fundamental, con la posibilidad de
recibir recomendaciones, alertas y ajustes manuales en funcién de las circunstancias cambian-
tes. Ademads, la mayoria estarfa dispuesta a utilizar el servicio si tuviera que pagar un extra por
la apertura automatica de la puerta, siempre y cuando se justifique en términos de comodidad,
eficiencia y de forma monetaria.

En general, los usuarios muestran una comprension clara de las posibles ventajas de la inte-
gracion de modelos de predicciéon y recomendacion en el servicio Parkinder, con un enfoque en
la personalizacién o dinamismo del precio de su plaza de garaje acuerdo al contexto en el que se
encuentra. Estas preguntas ademads has servido para darse cuenta de la necesidad de informacién
que tienen los propietarios y los usuarios finales de las plazas de aparcamiento a la hora de tomar
decisiones en el uso del servicio.

Ademads, se registran las propuestas innovadoras y féciles de implementar como las alertas,
comparacién de demanda entre zonas y reserva rdpida, etc, para posibles trabajos a futuro. Asi
mismo, la necesidad de un sistema de entrada automatico es real para casi la mitad de los usua-
rios, que creen que es mucho mds cémodo que tener que quedar con el propietario, e incluso
dos entrevistados afirmaron que no harian uso del servicio si dicha funcionalidad no estuviese
implementada.
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3.7 Linea cronolégica

A continuacién se describe la linea cronolégica del proyecto, la cual se puede observar en la
figura 3.21, dividida en 4 secciones. Ademads de lo detallado en esta figura, cabe aclarar que el
proceso de documentacion y escritura de la memoria se ha realizado en paralelo a cada una de las
fases de implementacion y desarrollo, lo que a la larga puede parecer que el proyecto ha llevado
un tiempo considerable, pero ha valido la pena en las tltimas etapas del proyecto en las que la
memoria ya tenia un cardcter muy avanzado.

Ademas, se puede observar que el proyecto transcurre en una duracién de un afio, justificado
por el desarrollo de otras actividades laborales que no ha permitido la dedicacién completa du-
rante dicho tiempo al proyecto, si no que el trabajo ha tenido que focalizarse en otros momentos
fuera de la jornada laboral.

Modelos de datos
Idea de negocio Biisqueda de datos abiertos
Exploracion del mercado en datos Exploracion de datos
Analisis de competidores Implementacion modelo prediccion
DAFO, Porter, Lean Canvas Andlisis y mejora modelo prediccion
Modelo de ingresos Impl. modelo recomendacion precio
Marketing Demanda en modelo recom. precio
Proyeccion financiera Visualizaciones y prompt usuarios
Documentacion
[ ¢ »
[ « »
Caracteristicas y APP Experimentos
Mapa de caracteristicas Seleccion participantes y preparacion de los
Priorizacion de backlog experimentos
Boceto aplicacion Experimento 1 ejecucion y documentacion
Prototipado de alta definicion Iteracion MVP2

Experimento 2 ejecucion y documentacion

Figura 3.21: Linea temporal del proyecto.

3.7.1. Idea de negocio (Desde Agosto 2022 hasta Octubre 2022)

En los primeros meses del proyecto académico, se concentré en la conceptualizacién y valida-
cién de la idea de negocio. Se realizaron andlisis exhaustivos del mercado en términos de datos
disponibles, permitiendo una comprensién profunda de las tendencias y necesidades.

Se llevaron a cabo andlisis de competidores para identificar oportunidades y brechas en el
mercado, mientras que herramientas como el andlisis DAFQO, las 5 Fuerzas de Porter y el Lean
Canvas se utilizaron para evaluar la viabilidad y el potencial. También se planearon y comentaron
estrategias de marketing y se hizo un estudio de proyeccién financieras, elaborando un modelo
de ingresos solido y realista.

Esta etapa tiene una longitud considerablemente larga comparado con la complejidad total
del proyecto, la cual se explica por el grado de incertidumbre inicial que se tiene en el proyecto
hasta que las ideas se van confirmando y revisando.
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3.7.2. Caracteristicas y APP (Desde Septiembre 2022 hasta Enero 2023)

En esta fase, se dieron los primeros pasos concretos hacia el prototipado de la aplicacién. Se
estableci6 un mapa de caracteristicas para definir el alcance del proyecto, priorizando las funcio-
nalidades clave y construyendo un backlog. El equipo se embarcé en el proceso de bocetado de la
aplicacién y la busqueda de las herramientas tecnolégicas adecuadas para el desarrollo.

El prototipado comenz6, permitiendo una visualizacion temprana de la interfaz. El backlog fue
priorizado atin més, asegurando una focalizacién en las caracteristicas mds importantes, y final-
mente se complet6 el prototipado de alta fidelidad para reflejar la experiencia final del usuario.

3.7.3. Modelos de datos (Desde Enero 2022 hasta Mayo 2022)

Esta etapa se centra en la construcciéon y refinamiento de los modelos de datos subyacentes
en el proyecto. Se buscaron fuentes de datos abiertos relevantes, lo que nos permitié explorar y
entender mejor los datos disponibles. Se implement6 un modelo de prediccién basado en Machi-
ne Learning para prever la demanda de plazas de aparcamiento, y este modelo fue analizado y
mejorado iterativamente hasta obtener métricas que prometiesen una buena precisién.

Ademas, se desarrollé un modelo de recomendacién de precio, que incorporé la demanda pre-
vista y caracterfsticas de precio dindmico para proporcionar recomendaciones precisas y basadas
en el entorno. Se crearon visualizaciones y prompts en la aplicacion para que los usuarios pudieran
ver los precios recomendados y las plazas de aparcamiento cercanas.

3.7.4. Experimentos (Desde Mayo 2023 hasta Agosto 2023)

En la ultima fase del proyecto, se han llevado a cabo experimentos para evaluar la efectividad
y la aceptaciéon del modelo y la aplicacién en un “entorno real”, simulado con los early adopters.
Se seleccionaron cuidadosamente los participantes y se prepararon los experimentos. El primer
experimento se ejecuto, y los resultados se analizaron en detalle, documentando tanto los éxitos
como las dreas a mejorar. Estas conclusiones se utilizaron para iterar y mejorar el MVP2. Posterior-
mente, se ejecuto el segundo experimento, y los resultados y las observaciones se documentaron
exhaustivamente.

La cronologia de este proyecto académico abarca desde la concepcion de la idea de negocio
hasta la ejecuciéon de experimentos en un periodo de un afio, con multiples etapas claves que
cubrieron desde la exploracion inicial hasta la validaciéon de los modelos y la aplicacién. La docu-
mentacién constante y detallada ha ayudado a garantizar que se capturaran todas las decisiones
y resultados, lo que ha permitido un anélisis completo y una comprensién profunda de cada fase
del proyecto.



CAPITULO 4

Aspectos técnicos del proyecto

4.1 Teécnicas y herramientas utilizadas

Para la realizacién del proyecto se utilizan diversas herramientas, las cuales sirven para cubrir
el objetivo de cada una de las secciones y d&mbitos del trabajo.

4.1.1. Jupyter Notebook

Jupyter Notebook!, es una solucién de software open-source, altamente conocida en el 4mbi-
to de la ciencia de datos, que provee una interfaz que facilita el andlisis exploratorio de datos a
través de la ejecucion de codigo en células individuales, lo que facilita en un alto grado la experi-
mentacién con los datos. La creaciéon de modelos de machine learning es bastante sencilla debido a
su integracién con multitud de librerias estadisticas y matematicas de lenguajes de programacién
tan importantes como R o Python. Es por eso por lo que se utiliza este entorno para programar los
modelos de datos que sustentan dos de las caracteristicas clave del proyecto: la recomendacion
de precios y la prediccién de demanda.

A pesar de que Jupyter es compatible con varios lenguajes de programacién como R y Julia,
cabe destacar que los modelos, al igual que la limpieza y exploracién de datos, se han realizado
en Python, el cual se ejecuta en un entorno de Anaconda para facilitar la instalaciéon de paquetes
y la configuracién de directorios.

Esta herramienta es altamente conocida también por algunos de sus otros beneficios que ra-
dican en su capacidad para fomentar la colaboracién, la reproducibilidad y la comunicacién efec-
tiva. Primero, al combinar cédigo con explicaciones detalladas en formato de texto enriquecido,
desde los usuarios méas experimentados hasta los mas amateurs pueden crear documentos inter-
activos que facilitan la comprension y el seguimiento del anélisis.

4.1.2. Visual Studio Code

Visual Studio Code (VS Code)? es un editor de c6digo simplificado que se ha convertido en
una herramienta fundamental para muchos desarrolladores, ya que soporta la depuracion, ejecu-
cién y control de versiones. Su objetivo principal es proporcionar sélo las herramientas necesarias
para un rdpido ciclo de construccién, compilacién y depuracion de cédigo, lo que lo hace muy

1
2

www.jupyter.org
www.code.visualstudio.com
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eficiente. Ademas, ofrece la opcién de instalar extensiones desarrolladas por Microsoft® y por
terceros, que son altamente beneficiosas para corregir y simplificar el cédigo.

En el proyecto en el que nos encontramos, se utiliza VS Code debido a la gran flexibilidad que
aporta para desplegar un entorno en el que se pueda usar Jupyter Notebook de forma integrada.
Esto permite trabajar de manera maés eficiente y coordinada, mejorando la calidad del trabajo
realizado.

En la figura 4.1 se puede observar la configuracién de celdas de cédigo proporcionada por
Jupyter, que nos permite realizar y separar los diversos pasos que se realizan de forma aislada
pero manteniendo una continuidad con el resto del c6digo desarrollado. Esto permite una mayor
claridad y control en el proceso de programacién, mejorando la calidad y eficiencia del trabajo.

[ ] R TFM Parkings.ipynb

EXPLORADOR Bieny B & TFM Parkings.ipynb X @ O -

EDITORES ABIERTOS

£l base (Python 3.9.7)

ESQUEMA
LINEA DE TIEMPO

Figura 4.1: Visual Studio Code con Jupyter Notebook

En afiadido, las extensiones del IDE mencionadas anteriormente permiten llevar a cabo una
evaluacién continua para identificar posibles mejoras en la exploracién de datos y optimizacién
del c6digo, mejorando asi la calidad y eficiencia del trabajo desarrollado.

Visual Studio Code es también una excelente herramienta para exportar y compartir Note-
books con terceros. A través de la funcién de exportacién a formato HTML, los Notebooks pueden
ser visualizados facilmente por cualquier persona. Los resultados de cada celda previamente eje-
cutada también se incluyen en el archivo exportado, lo que permite una fécil correcciéon y revision
de los modelos por parte de terceros. Esto significa que no es necesario que los terceros tengan co-
nocimientos en programacion o que instalen librerias o programas adicionales para poder trabajar
con los Notebooks.

En resumen, la combinacién de VS Code y Jupyter Notebook, junto con el lenguaje de progra-
macién Python y el entorno de Anaconda, brinda un entorno de trabajo muy flexible y eficiente
para desarrolladores y cientificos de datos en todo el mundo.

3www.microsoft.com/es-es/
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4.1.3. Github Copilot

GitHub Copilot* es una herramienta innovadora basada en inteligencia artificial que tiene co-
mo objetivo ahorrar tiempo y reducir el esfuerzo en el proceso de programacién. La herramienta
utiliza un modelo de lenguaje preentrenado creado por OpenAlI’, que le permite analizar de ma-
nera eficiente el contexto de los comentarios y del cédigo para proporcionar sugerencias precisas
y ttiles. Ademads, gracias a su capacidad de aprendizaje continuo, se adapta a las necesidades
especificas del proyecto, lo que ha sido clave para entender el contexto de los datos, que en este
caso estaban enfocados en datos de aparcamiento.

La integracién de la herramienta como extension en Visual Studio Code ha permitido acelerar
significativamente el proceso de programacién para la limpieza de datos y la creacién de modelos
de datos. Al ser la primera vez que se utiliza esta herramienta, se ha podido observar el gran
potencial del uso de este tipo de herramientas para dedicar méas tiempo a tareas creativas, como
el disefio y la planificacion.

A pesar de los beneficios que ofrece, se ha notado que esta herramienta tiene ciertas limitacio-
nes en tareas especificas que requieren un alto nivel de detalle y descripcién para proporcionar
una recomendacién de cédigo 6ptima y funcional. Esto significa que no puede reemplazar el co-
nocimiento de programacion, y que su uso requiere conocimientos técnicos de programacion, asi
como comprender cémo se debe programar la solucién que se le solicita a la extensién.

Por lo tanto, es importante tener en cuenta estos factores antes de utilizar esta herramienta en
proyectos complejos, asi como la curva de aprendizaje que se tiene para cualquier herramienta,
con el factor afiadido de que, al no haber programado esos fragmentos de cédigo, es necesario
realizar pruebas para comprobar que el resultado es el esperado. Ademds, es importante destacar
que el uso de la herramienta también puede requerir una mayor inversién de tiempo al principio
para familiarizarse con su funcionamiento y aprender a utilizarla de manera efectiva.

En la figura 4.2 se puede observar cémo la extensién queda completamente integrada en el
IDE, y se utiliza a través de comentarios de cédigo.

Figura 4.2: Github Copilot ejemplo

4.1.4. Figma

Figma® es una herramienta de disefio colaborativa en la nube que también tiene aplicacién de
escritorio. Permite a los equipos y personas individuales crear, compartir y colaborar en proyectos
de disefio de interfaces de usuario, UX y disefio grafico [21].

Figma ofrece una amplia gama de funciones y caracteristicas, como la creacién y edicién de
elementos de disefio, y la aplicacién de estilos y colores. Ademds, permite la creacién de proto-
tipos interactivos para probar y validar disefios antes de implementarlos. Esto ha sido de gran
ayuda en este proyecto, ya que ha permitido montar un prototipo sin la necesidad de entrar en el
desarrollo del front y back end, lo cual hubiera llevado considerablemente més tiempo.

4
5
6

www.github.com /features/copilot
Www.openai.com
www.figma.com
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Aunque no se ha dado el caso, Figma también ofrece caracteristicas de uso colaborativo, lo que
permite que varios miembros trabajen a la vez en el mismo prototipo sin tener que intercambiar
ficheros y preocuparse por las versiones del prototipo.

Ademas, el programa ofrece integraciones con otras herramientas populares, como Slack, Tre-
llo y Jira, y tiene una tienda de extensiones que han sido de gran utilidad durante el prototipado.
En particular, se ha hecho uso de estas extensiones para obtener avatares de usuarios, insertar
ilustraciones y crear mapas.

Figma es una herramienta gratuita y la comunidad tiene un gran impacto en ella. Los usua-
rios pueden consultar multitud de disefios realizados por otros usuarios, asi como empresas que
ayudan a los disefiadores a adoptar los estdndares de disefio. En este &mbito, se pueden encon-
trar recursos graficos de Microsoft, Google o incluso Apple, lo cual ha sido de gran ayuda para el
prototipo, ya que se ha inspirado en una aplicacién para iPhone.

En la figura 4.3 se puede observar una vista general del uso de la aplicacién para la creaciéon
del prototipo.

3
e
g
0
P

Figura 4.3: Figma

Al inicio del trabajo de prototipo, se tienen en cuenta una serie de herramientas para la crea-
cién de prototipos, tales como Adobe XD’, Sketch®, Canva’ e InVision'". Es importante tener en
cuenta la disponibilidad de estas herramientas en diferentes sistemas operativos, la familiaridad
y facilidad de uso, asi como el costo, que juega un papel vital en la eleccién.

Después de evaluar estas herramientas, la decisién se decanta rapidamente hacia Figma. Ade-
mads de ser una herramienta gratuita, se eligié Figma debido a la familiaridad previa con Adobe
XD en proyectos personales anteriores, asi como la realizacién de un prototipo web con Figma
en la asignatura de Gestién de proyectos digitales en el Méster Universitario de Gestién de la
Informacién. La eleccién de Figma se considera una opcién sélida para el trabajo de prototipado,
y se espera que la familiaridad con la herramienta resulte en un proceso de disefio més fluido y
eficiente.

7www.helpx.ad0be.com /es/xd/get-started.html

8www.sketch.com

dwww.canva.com/es,s/

Owww.invisionapp.com
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Figura 4.4: Affinity Photo

Asi mismo, el prototipo puede ser accedido a través de la web, facilitando el uso y exploraciéon
de los disefios por terceros, sin tener que realizar ninguna instalaciéon de los programas y sin
requerir pago por el uso de la plataforma.

4.1.5. Photoshop Illustrator y Affinity Photo

Adobe Tllustrator'! es un software de disefio gréfico vectorial ampliamente utilizado en la in-
dustria creativa. Es una poderosa herramienta que permite a los disefiadores crear ilustraciones,
gréficos, logotipos y otros elementos visuales de alta calidad. Con su enfoque en graficos vecto-
riales, Illustrator permite trabajar con imagenes escalables que mantienen su calidad y claridad
en cualquier tamafio, desde pequefios iconos hasta vallas publicitarias.

Alo largo del proyecto se utiliza Illustrator para la creacién del icono de Parkinder, la cual pos-
teriormente se acaba de terminar con Affinity Designer, el cual es el homénimo de otra empresa
de software de edicién. El uso del os dos programas se debe al paso del tiempo y a finalizacién de
la licencia del primero, el cual sélo incluye los primeros disefios que se realizaron y que después
se iteraron con la suite de Affinity'2.

Affinity Photo'® es un software de edicién de imdgenes y retoque fotogréfico que ofrece una
alternativa robusta y profesional a otros programas de edicién de otras marcas como Adobe. Di-
seflado para satisfacer las necesidades de fotégrafos y diseniadores, Affinity Photo brinda una
amplia gama de herramientas y funciones avanzadas para manipular y mejorar imdgenes digita-
les. Ademas, el uso entre los diferentes programas que Affinity tiene en su suite es muy cémodo,
ya que se puede pasar de un programa a otro sin abandonar la pantalla en la que nos encontramos
y sin esperar que se lance el programa.

El programa de edicion se utiliza para componer collages de las pantallas que se han extraido
de Figma y poder tener una visién mas realista de la aplicacién, viendo las pantallas dentro de un
modelo iPhone 12 Pro.

El uso de estas herramientas es porque son una de las alternativas mds potentes a los pro-
gramas de edicién de Adobe, conocidos de forma extensa en la industria artistica y de edicién.
Durante la realizacién del proyecto, aparece una oferta de Affinity que motiva la compra, y con

ywww.adobe.com/es/ products/illustrator/

12www.afﬁni’ry.serif.com /es/

13www.afﬁni’(y.serif.com /es/photo/
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ello el uso de dichos programas para finalizar los aspectos del disefio y la maquetacién del proto-
tipo para la memoria.

4.2 Desafios técnicos

A lo largo de esta seccién se pretende plasmar el trabajo de ciencia de datos que se ha realizado
durante el proyecto, siguiendo algunas de los conceptos aprendidos durante el méster, en relacién
con la exploracién de datos y creacién de modelos de prediccién como fuente de la asignatura
Explotacién de datos masivos. Otros conceptos aprendidos en la asignatura de Visualizacién de
la informacién, y provenientes de la carrera profesional como analista de datos, son claves para
el entendimiento de los datos, asi como qué visualizaciones utilizar para representar los mismos.

Con ello, se plantea la creacién de dos modelos, un modelo de prediccién y otro estadistico,
para realizar predicciones de demanda dentro de la aplicacién y poder proporcionar informacién
a los anfitriones que alquilen su plaza a través de Parkinder. De dicha forma, los propietarios
pueden entender en que momentos es mejor poner su plaza como disponible, para obtener una
mayor rentabilidad.

De manera alternativa, dicho modelo podria también proporcionar también informacién a los
usuarios que buscan aparcamiento, con el fin realizar el alquiler en zonas o franjas horarias en las
que la demanda es mds baja.

El segundo modelo, se centra en la recomendacién de precios de plazas a través de la explora-
cién de los precios de las plazas més cercanas y con caracteristicas similares.

Estos modelos, suponen una previa limpieza y exploracién de datos, asi como una exhaustiva
btsqueda en internet para poder obtener datos open-source y utilizarlos en el proyecto. La ma-
yoria de dichos datos provienen de paginas gubernamentales o de ayuntamientos, que ponen a
disposicién del ciudadano la informacién recogida para servicios internos.

4.2.1. Modelo de prediccién de demanda

El primer modelo es un proyecto de andlisis y modelado de datos que tiene como objetivo
predecir la ocupacién de aparcamientos en una ciudad. El notebook se divide en varias secciones,
cada una de las cuales se centra en un aspecto especifico del andlisis de datos y el modelado.
Cada una de las fases se representa con un color distinto en el siguiente diagrama de la figura 4.5,
explicados a continuacién.

La primera seccién se centra en la exploracién de datos. En esta seccién, se cargan los datos
de los aparcamientos, que previamente se han extraido de la pagina de datos abiertos del ayun-
tamiento de San Sebastidn. Este sitio ofrece un historial de parkings subterrdneos con informacién
desde 2011[29].

Ademas, se busca una fuente de datos adicional con la que correlacionar y afadir variables que
posteriormente se explicaran, con el objetivo de facilitar la prediccién. Esta informacién son datos
meteoroldgicos con informacién sobre la temperatura y precipitaciones. cabe puntualizar que la
descarga de datos de AEMET requiere registrarse previamente para hacer uso de su AP]I, servicio
que se puede consumir a través de una interfaz pero que no es accesible de forma publica[18].

También se afiade informacién sobre los festivos regionales y nacionales que puedan afectar
a la informacioén de los parkings. En el caso de San Sebastidn, se realiza una btisqueda manual de
los festivos que hay a lo largo de dichos afios. La insercién de estas tres fuentes de informacién se
puede ver en la imagen 4.6.
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Figura 4.5: Diagrama del modelo de prediccién de demanda

1 # Importando datos open source de la web del gobierno de Espafa
.read_csv( 'par
.read_csv( 'cli

# Eliminar columnas no deseadas
Lima.drop( c =['dir', 'indicativo', ‘'nombre',
'altitud', 'h tmin', 'horat
'racha', ‘'horaracha', 'presMax
'presMin', ‘'horaPresMin'])

)
)

)

1 # Creacion de calendario desde 2012 hasta 2017
1 Lo = pd.DataFrame(pd.date_range( art='2012-01-01",

1 # Ahadiendo festivos en una columna booleana llamada 'holiday'
ivos = ['2012-01-01', '2012-01-06', '2012-01-20', '2012-04-05', '2012-04-0 '2012-04-09'
'2012-05-01', '2012-07-25' 2012 31", , '2012-09 , '2012 11
'2017 0 '2017-01- 2017-04-17', '2017-05-01'
'2017 2 '2017- 0 3 , 2017-11-01', '2017-12-06"
'2017-12-08', '2017-12

io[ "holid ca ['fecha'].isin(

34 # Columna fecha como string
1 io['fecha'] = cal to[ ' fecha'].astype(str)

Figura 4.6: Recopilacién datos
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1 # Usando OneHotEncoder para crear una nueva columna con los valores de la columna 'nombre' del dataframe merge

2 from sklearn.preprocessing import OneHotEn

()
.fit_transform( [['n re']1])
.join(pd.DataFrame( r Ilts.toarray(), .categories_))

Figura 4.7: Parkings onehot

También se afiade informacion sobre los festivos regionales y nacionales que puedan afectar a
la informacion de los aparcamientos. En el caso de San Sebastidn, se realiza una bisqueda manual
de los festivos que hay a lo largo de dichos afios. La insercién de estas tres fuentes de informacién
se puede ver en la figura anterior.

Se llevan a cabo varias operaciones para mejorar la comprensioén de los datos. En primer lugar,
se eliminan las columnas irrelevantes de la tabla de datos que almacena el historial diario de los
parkings, asi como de la tabla con informacién meteorolégica. También se eliminan los valores
nulos y las columnas innecesarias. A continuacién, se combinan los tres conjuntos de datos, lo
que permite tener los datos de demanda diaria de aparcamiento, festivos y clima en la misma
tabla y relacionados por la columna fecha.

La segunda seccién del notebook se enfoca en la limpieza de datos. Aqui, se realizan diversas
operaciones de transformacién de datos y preparacién para el modelado. Estas tareas incluyen la
eliminacién de valores atipicos, la normalizacion de los datos y la codificacién de variables cate-
goricas mediante la técnica OneHot, que implica des-pivotar las filas y trasponerlas en columnas
binarias para que sean compatibles con el modelo de machine learning. El fragmento de cédigo
puede verse en la figura 4.7, y la tabla resultado tras haber aplicado esta técnica, asi como otros
procesos para cambiar los tipos de datos de algunas columnas, pueden observarse en la tabla 4.1.

fecha holiday| nombre | Antiguo | Arcco Atotxa | ... | plazas| plazas| tmed| prec| sol
Berri Amara
2012-01-01 | True Antiguo| 1.0 0.0 0.0 0.0| 489 489 135 | 97 | 53
Berri
2012-01-01 | True Arcco 0.0 1.0 0.0 0.0| 214 174 135 | 97 | 53
Amara
2012-01-01 | True Atotxa | 0.0 0.0 1.0 0.0| 210 169 135 | 97 | 53

Tabla 4.1: Datos histéricos de aparcamiento.

La tercera seccién se centra en la ingenieria de caracteristicas, que es una técnica fundamental
para mejorar el rendimiento de los modelos de machine learning. En esta seccién, se crean nuevas
caracteristicas a partir de las existentes con el objetivo de proporcionar al modelo informacién
adicional y relevante para hacer predicciones mds precisas y confiables.

Para lograr esto, se llevan a cabo diversas tareas, tales como la creacién de caracteristicas de
fecha en columnas separadas y la creacién de columnas que hagan referencia a la demanda de
periodos anteriores, entre otras. En definitiva, se trata de encontrar nuevas formas de representar
los datos que sean mds informativas para el modelo.

A continuacién, se presenta una lista detallada de las nuevas variables creadas y su explicacién
correspondiente:
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= dia_semana: esta es una columna que contiene el ntimero del dia de la semana correspon-
diente a la fecha en la columna “fecha”. Esta variable puede ser ttil para el modelo al pro-
porcionar informacién sobre la disponibilidad de plazas de aparcamiento en diferentes dias
de la semana.

= trabajo: esta es una columna binaria que indica si el dia es laborable o no, basado en el
numero del dia de la semana. Esta variable puede ser ttil para el modelo al proporcionar
informacién sobre la disponibilidad de plazas de aparcamiento en dias laborables, o la alta
demanda que pueda tener en los fines de semana.

= afio, mes, dia: estas son tres nuevas columnas que separan la columna ”fecha”en sus compo-
nentes de afio, mes y dia, respectivamente. Estas variables pueden ser ttiles para el modelo
al proporcionar informacién sobre la disponibilidad de plazas de aparcamiento en diferen-
tes periodos de tiempo.

» plazas_libres_prev_week: esta es una columna que contiene el ntimero de plazas libres de
la semana anterior. Esta variable puede ser ttil para el modelo al proporcionar informacién
sobre la disponibilidad de plazas de aparcamiento en semanas anteriores, ya que se prevé
que dentro de cada dia de la semana, se sigan patrones de demanda parecidos al comparar
con semanas anteriores.

» plazas_libres_prev_day: esta es una columna que contiene el nimero de plazas libres del
dia anterior. Esta variable puede ser 1itil para el modelo al proporcionar informacién sobre la
disponibilidad de plazas de aparcamiento en dias anteriores, titil para periodos estacionales
o festivos.

Ademas de la creacién de estas nuevas variables, se realizan otras tareas importantes en esta
seccién, tales como la ordenacién del dataframe por la columna “fecha”y la eliminacién de las
filas con fechas anteriores al 9 de enero de 2012 y posteriores al 30 de diciembre de 2016 para
limpiar los datos y seleccionar los periodos en los que se minimiza el nlimero de valores nulos en
cualquier columna de los datos.

Estas nuevas variables son fundamentales para mejorar el rendimiento del modelo de machine
learning al proporcionar informacién adicional sobre la disponibilidad de plazas de aparcamiento
en diferentes dias de la semana, dias laborables, dias anteriores y en diferentes aparcamientos.
Con estas mejoras en la ingenieria de caracteristicas, el modelo serd capaz de hacer predicciones
mas precisas.

Se plantea también, como trabajo a futuro, afadir diferentes variables que proporcionen in-
formacién sobre la localizacién de los aparcamientos a otros puntos de interés, como parques,
playas, centros comerciales o restaurantes, debido a la afluencia que estos generan. No se ha lle-
vado a cabo en el proyecto, debido a que no se ha podido encontrar la informacién oficial de las
coordenadas de los usados para el modelo.

Podemos dar un vistazo a las caracteristicas principales de los datos, y observar cual es la de-
manda de cada uno de los estacionamientos publicos en la figura 4.8, donde se observan algunos
estacionamientos como ”"Txofre”’que tienen una demanda bastante inferior a los demads, y que se
puede observar en la figura 4.9 que no parece estar relacionado directamente con el ndmero total
de plazas disponibles ya que hay otros que tienen més plazas y no tienen una demanda tan baja.

Gracias a esta visualizacion de series de tiempo, se eliminan los 5 aparcamientos que tienen
agujeros significativos en el aporte de datos, y que no proporcionardn un correcto dataset de en-
trenamiento para el modelo de prediccién debido a su variabilidad de fechas y disponibilidad de
datos para las mismas.
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Figura 4.8: Evolucién de demanda por parking
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Figura 4.9: Plazas por parking

En la cuarta seccién se seleccionan varios modelos de aprendizaje automatico para determinar

el mejor para el conjunto de datos. Se prueban modelos como la regresién lineal, la regresion de

bosques aleatorios y la regresion de gradientes extremos.

Los modelos que se estdn creando se utilizan para predecir el nimero de plazas de aparca-
miento disponibles en un momento determinado. A continuacién, se describe brevemente cada

uno de los modelos:

Random Forest Regressor (RFG_model): utiliza un conjunto de arboles de decisién para
realizar la prediccién. El modelo final realiza la prediccién promediando las predicciones
de todos los drboles en el conjunto.

XGBoost Regressor (xgb_model): utiliza un algoritmo de refuerzo para construir los arbo-
les de decisiéon de manera secuencial, mejorando el modelo en cada iteracién. El modelo
final realiza la predicciéon promediando las predicciones de todos los drboles en el conjunto.

Gradient Boosting Regressor (GBoost_model): utiliza un algoritmo de refuerzo para cons-
truir los drboles de decisién de manera secuencial, mejorando el modelo en cada iteracién.
A diferencia de XGBoost, Gradient Boosting utiliza un enfoque de gradiente descendente
para minimizar la funcién de pérdida.

Lasso Regression (Lasso_model): es un modelo de regresion lineal que utiliza una técnica
de regularizacién llamada Lasso para reducir la complejidad del modelo y evitar el sobre-
ajuste.

Ridge Regression (Ridge_model): es un modelo de regresion lineal que utiliza una técnica
de regularizacion llamada Ridge para reducir la complejidad del modelo y evitar el sobre-
ajuste.

En la siguiente seccion se centra en la evaluacién del modelo. En esta seccién, se evalda el

rendimiento del modelo seleccionado utilizando diversas métricas de evaluaciéon, como el coefi-
ciente de determinacién (R2) y el error cuadratico medio (MSE), y decidiendo cual de los modelos

se ajusta mejor a los datos.

El modelo XGBoost ha obtenido los mejores resultados en el anélisis de los datos de aparca-
miento del proyecto, con un Validation R?:0.99843, una Validation RMSE: 5.58736 y una Validation
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Modelo R? RMSE MAE
XGB 0.99843 5.58736 2.89351
RandomForestRegressor 0.99620 8.70455 221371
GradientBoostRegressor 0.99534 9.63905 6.40995
Lasso 0.98293 18.44140 13.34039
Ridge 0.98294 18.43630 13.47350

Tabla 4.2: Resultados por modelo.

Mean Absolute Error: 2.89351. Esto se debe a que XGBoost (Extreme Gradient Boosting) es un al-
goritmo de aprendizaje automatico potente que es particularmente adecuado para problemas de
regresién como este.

Cada una de las métricas representa:

» R? (R-cuadrado): Medida estadistica que representa la proporcién de la varianza en la va-
riable dependiente que es explicada por las variables independientes en un modelo de re-
gresion. Un valor de 1 indica un ajuste perfecto, mientras que un valor de 0 indica que el
modelo no explica ninguna de la varianza en la variable dependiente. [33]

= RMSE (Error cuadratico medio): Diferencia entre los valores predichos y los valores reales
en un modelo de regresién. Se calcula tomando la raiz cuadrada de la media de las diferen-
cias al cuadrado entre los valores predichos y reales. Es una métrica comtnmente utilizada
para evaluar el rendimiento de los modelos de regresién. [32]

= MAE (Error absoluto medio): Otra medida de la diferencia entre los valores predichos y los
valores reales en un modelo de regresién. Se calcula tomando la media de las diferencias ab-
solutas entre los valores predichos y reales. También es comtinmente utilizada para evaluar
el rendimiento de los modelos de regresién. [31]

En el proyecto estas métricas se utilizan para evaluar el rendimiento de los modelos de regre-
si6n en un conjunto de validacién. La métrica de R2 representa la proporcion de la varianza en la
variable objetivo que es explicada por el modelo, mientras que el RMSE y el MAE representan la
diferencia promedio entre los valores predichos y reales.

XGBoost puede haber funcionado mejor que otros modelos debido a varias razones. En primer
lugar, tiene soporte integrado para manejar valores nulos, lo que es un problema especifico de los
datos usados en el proyecto, ya que algunos de los datos abiertos de los aparcamientos faltan para
periodos completos o dias sueltos. Esto puede ayudar a mejorar la precisién del modelo al reducir
el impacto de los datos faltantes en las predicciones.

Este modelo también incluye varias técnicas de regularizacién, que pueden ayudar a prevenir
el sobre ajuste y mejorar el rendimiento de generalizacién del modelo. En tercer lugar, utiliza un
algoritmo de potenciador de gradiente, que es una técnica enfocada en mejorar la precisién de los
modelos de regresion [26] [28].

Dentro de la misma seccién, también se utilizan técnicas de validaciéon cruzada, para poder
asegurar que el modelo se comporta de la misma forma y mantiene la precisiéon para diferentes
conjuntos de datos. En este caso el R2 desciende hasta 0.997. Por lo que confirma la robustez del
modelo.

Finalmente, observamos en la figura 4.10 como los valores de prediccién se ajustan muy bien
al compararlos con los valores del entrenamiento, en concreto para uno de los parkings que se
utilizan en el entrenamiento del modelo. En este caso, en azul tenemos los valores reales, y en rojo
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los valores predichos. El eje x actiia como referencia para la linea temporal, que va desde 2012
hasta 2017, y el eje y representa el ntimero de plazas de aparcamiento libres.

Plazas libres objetivo vs prediccién
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Figura 4.10: Datos reales vs prediccion

También utilizamos las curvas de aprendizaje para evaluar el rendimiento del modelo de
aprendizaje automatico, y los resultados a medida que se aumenta el tamario del dataset de entre-
namiento. El objetivo de la curva de aprendizaje es ayudar a identificar si un modelo estd sobre
ajustando o sub ajustando los datos, y determinar si aumentar el tamafio del conjunto de entre-
namiento mejorara el rendimiento del modelo.

La curva de aprendizaje muestra como el modelo mejora su rendimiento a medida que se au-
menta el tamafio del conjunto de entrenamiento. El eje x representa el tamafio del conjunto de
entrenamiento, mientras que el eje y representa la métrica de rendimiento. El gréfico incluye dos
curvas: una para el conjunto de entrenamiento y otra para la validacién. La curva de entrena-
miento muestra cémo el modelo se ajusta a los datos de entrenamiento, mientras que la curva de
validaciéon muestra cémo se generaliza a nuevos datos. [9]

Las interpretaciones que puede proporcionar esta técnica son:

1. Sila curva de entrenamiento y la curva de validacién estdn cerca y convergen a una puntua-
cién alta, esto indica que el modelo funciona bien y no esté sobre ajustando ni sub ajustando
los datos.

2. Sila curva de entrenamiento es mucho mas alta que la curva de validacién, esto indica que
el modelo esta sobre ajustando los datos y puede beneficiarse de mas regularizacién o un
conjunto de entrenamiento mds grande.

3. Sila curva de entrenamiento y la curva de validacién son ambas bajas y no mejoran con da-
tos adicionales, esto indica que el modelo estd sub ajustando los datos y puede beneficiarse
de un modelo més complejo o caracteristicas adicionales.

Learning Cruve

Training Set Size

Figura 4.11: Curva de aprendizaje

En nuestro caso la curva de entrenamiento y validacién observadas en la figura 4.11 estan
cerca, convergiendo hacia el 1, por lo que encontrarfamos un normal funcionamiento del modelo,
sin sobrepujaste ni subaste. Ademds, también podemos observar como a partir de un tamario de
entrenamiento, entorno a los 1000 0 2000, la mejora tiende a 1 pero se minimiza considerablemente
su aumento, lo cual podria tenerse en cuenta para hacer el modelo mas eficiente y no entrenarlo
con tantos datos si fuera necesario.
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Conclusion

Como se ha podido ver, los modelos de regresion pueden ser de gran ayuda para ayudar a los
clientes de la aplicacion de Parkinder a entender mejor cual es la futura demanda de un activo.
Este enfoque permite a los usuarios de la aplicacién obtener informacién més precisa sobre los
patrones de demanda, lo que a su vez les ayuda a tomar decisiones informadas. En el caso de los
propietarios, el modelo les ayuda a entender el beneficio monetario que pueden adquirir con su
activo, habilitando la decisién por su parte de si les compensa o no utilizar el servicio.

Ademas, al utilizar esta informacion a través de la aplicacion, los huéspedes pueden valorar
cuando es mads interesante alquilar la plaza de garaje y cudl es el impacto que tiene la demanda
con el precio del aparcamiento.

Este enfoque permite a los usuarios de la aplicaciéon tomar decisiones mds informadas sobre
cudndo y dénde estacionar su vehiculo, pudiendo entender cudl es la demanda sobre diferentes
plazas o zonas de la ciudad.

A su vez, el modelo no solo es ttil para los usuarios de la aplicacién, sino que también sirve
para fomentar el uso de esta. Al proporcionar informacién sobre la alta demanda de los aparca-
mientos, se promueve el uso de Parkinder como una forma de anticipar la biusqueda de aparca-
miento de forma regular.

4.2.2. Modelo recomendador de precios

El modelo de recomendacién de precios para plazas de aparcamiento es un andlisis mas sen-
cillo y directo que el modelo anteriormente utilizado. Aunque su objetivo principal es obtener
informacién de las plazas de aparcamiento méas cercanas con las mismas o similares caracteris-
ticas (en este caso, el tamafio de la plaza) y utilizar dicha informacién para obtener un precio
recomendado, este modelo es capaz de proveer mds informacién valiosa.

En la figura 4.12 se observa un diagrama principal del trabajo desarrollado, con un apartado
especifico para los pasos del algoritmo, que se describe a continuacién.

El proceso de recopilacién de datos es minucioso y amplio. Al inicio del notebook se introducen
los datos necesarios que se han recopilado de diferentes fuentes. El primer conjunto de datos es
el volumen de plazas por habitante en las vias ptblicas y estacionamientos de Valencia. Este
fichero contiene informacién por cada uno de los distritos de la ciudad, y provee de diferentes
métricas a lo largo de varias tablas a las cuales se les ha aplicado un simple proceso de recolecciéon
y estadistica para obtener una tnica tabla con toda la informacién necesaria. Ademds, se han
incluido datos manuales sobre los precios de los aparcamientos privados en cada zona. Si hay
mads de uno, se ha calculado una media para obtener el precio promedio. También se ha afiadido

otra columna con informacién sobre los precios de la zona ORA de Valencia'*.

Gracias a este proceso de recopilacién de datos, el resultado de la tabla que se utiliza como
fuente de datos del modelo o algoritmo es mds completo y detallado. Se obtiene como resultado
la tabla de la figura 4.13.

En la segunda seccién del notebook se procede a visualizar los datos y a realizar un andlisis ex-
ploratorio de los mismos. En esta fase se visualizan algunas de las columnas mds representativas
de los datos como las plazas disponibles por habitante en cada uno de los distritos. En la figura
4.14 se puede observar como dicha métrica es muy variable a lo largo de todos los distritos de

141 0s precios de la ORA de valencia, especificamente los precios por distrito de la Zona Azul, se han extrai-
do principalmente de la informacién oficial del Ayuntamiento de Valencia publicada en su pagina web www.ora-

valencia.es/web/
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Figura 4.12: Diagrama del modelo y algoritmo de recomendacion.

Figura 4.13: Tabla estadistica con plazas y precios

DISTRICTE 20-70 [TOTAL |[LUURES  |ORA |GUALS SOLARS [ALTRES |TURISMES 2070 / orA PARKING
CIUTAT VELLA 18478 17818 (382 759 (12790 [3815 72 o 13994 0,96 127 132 2,1 2,4875
L'EIXAMPLE 27453 28438 (3576 1123 (17269 (6398 72 o 19784 1,04 1,44 139 1 2,502
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POBLATS MARITIMS 37320 20848 [6963 24 |7712 [1836 2310 (2003 [23543 0,56 0,89 1,59 0,8 2,25
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BENIMACLET 19833 111 2721 101 (6253 (963 1007|166 12635 0,57 0,89 157 08 25
RASCANYA 35619 22685 (6707 13 [14259 o 1706 |0 20719 0,64 1,09 172 0,8 25
BENICALAP 31195 17858 (3174 o 12284 |o 2400 [0 18979 0,57 0,94 164 08 25
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Valencia, predominando un color més oscuro en las zonas més céntricas y periféricas debido que
dichas zonas son también las que més habitantes hay.

En la visualizacién destaca mucho la distribucién de plazas por habitante de Campanar, el cual
cabe explicar que tiene un alto ratio de plazas disponibles debido a la presencia de varios centros
comerciales como Nuevo Centro, Mercado de Campanar y Carrefour. Asi mismo, podemos ver
el mismo efecto de dichos aparcamientos en otras zonas céntricas, o en los distritos de Cuatre
Carreres y Camins al Grau.

La disposicién de los estacionamientos de dicho tipo son un factor a tener en cuenta, pero
dentro de su uso no predominan estancias de largo tiempo debido a los altos precios que estos
suponen.

places/habitants 20-70
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Figura 4.14: Plazas por habitante 20-70

Para comprender mejor cual es la relacién entre las variables de nuestra tabla se dispone a
realizar una matriz de correlacion entre las variables. Algunos puntos clave para su interpretacion
son [23]:

» Correlacién positiva: Un valor cercano a 1 indica una correlacién positiva fuerte, lo que
significa que cuando una variable aumenta, la otra también tiende a aumentar. Por ejemplo,
si hay una alta correlacién positiva entre el ingreso y el gasto, esto sugiere que a medida que
el ingreso aumenta, el gasto también tiende a aumentar.

s Correlacién negativa: Un valor cercano a -1 indica una correlacién negativa fuerte, lo que
significa que cuando una variable aumenta, la otra tiende a disminuir. Por ejemplo, si hay
una alta correlacién negativa entre el precio y la demanda de un producto, esto sugiere que
a medida que el precio aumenta, la demanda disminuye.

» Ausencia de correlacién: Un valor cercano a 0 indica que no hay una correlacién lineal entre
las variables. Esto significa que los cambios en una variable no estdn relacionados con los
cambios en la otra variable.

Ademas, es necesario definir un umbral que consideremos como alta correlacién, ya que en
muchas de las ocasiones tendremos valores cercanos a 1 y -1. Por ello, consideramos una correla-
cién por encima de 0.7 como alta.

la figura 4.15 se muestra la matriz de correlacién de los precios de aparcamientos subterraneos.
La correlacion se interpreta de la siguiente manera:

1. Hay una correlacién negativa fuerte de -0.8 con la variable “total”. Esto sugiere que a medi-
da que aumenta el ntimero total de plazas disponibles en los distritos, el precio de aparca-
miento en los parkings por hora tiende a disminuir.
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2. Existe una correlacién negativa perfecta de -1.0 con las variables “places/habitants 20-70”
y “places/turismes”. Esto indica que a medida que aumenta la proporcién de plazas de
aparcamiento por habitante entre 20 y 70 afios, asi como la proporcién de plazas de apar-
camiento por turismo, el precio de aparcamiento en los estacionamientos por hora tiende a
disminuir.

En resumen, cuanta mds oferta de plazas hay, mds baratos son los aparcamientos con el objeti-
vo de atraer a los clientes. Y cuanta menos oferta de aparcamiento hay, ya sea por falta de plazas
o por el creciente niimero de turismos, méas caros son los precios ya que no hay alternativa para
estacionar el coche.

100
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Figura 4.15: matriz de correlacion

Al analizar los resultados del aparcamiento en la via ptiblica mediante el sistema ptublico de
ORA, se encontrd lo siguiente:

1. Existe una correlacién negativa fuerte de -0.8 con la variable “habitants 20-70". Esto sugiere
que a medida que aumenta la proporcién de habitantes entre 20 y 70 afios en los distritos, el
precio de aparcamiento ORA por hora tiende a disminuir.

2. Hay una correlacion negativa fuerte de -0.8 con la variable ”turismes”. Esto indica que a
medida que aumenta la proporcién de plazas de aparcamiento por turismo en los distritos,
el precio de aparcamiento ORA por hora tiende a disminuir.

3. También hay una correlacién negativa fuerte de -0.8 con la variable “habitants 20-70/turismes”.
Esto sugiere que a medida que aumenta la proporciéon de habitantes entre 20 y 70 afios en
relacién con el ndmero de plazas de aparcamiento por turismo, el precio de aparcamiento
ORA por hora tiende a disminuir.

De nuevo, se llega a la misma conclusién: cuanta més oferta de aparcamiento ptblico haya,
menor serd el precio del servicio ORA.

En la siguiente parte, se decide crear una serie de datos mock o datos falsos, que servirdn para
probar el algoritmo de recomendacién de precios.

Estos datos se generan de forma aleatoria gracias a unas funciones matematicas en Python,
con las que conseguimos crear contenido a lo largo de 5 columnas. Estas son el ID de la plaza, las
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].round(1)

ARKINDER', 'COORDENADAS', 'TIPO_PLAZA'. Rellena el dataframe con datos de prueba, las
, 'TIPO i

un hash de 16 caracteres para identificar cada plaza. Rellena 100 rows de forma aleatoria
random.randint (0, 10000000000000000, 1000)
RKINDER'].apply(lambda x: hashlib.shal(str(x).encode( 'utf-8')).hexdigest())

5, crea un punto aleatorio dentro de encia. Rellena las 100 primeras ro
.random. randint (0 000000000000, 1000)
der_db['C 3 pa der_db[ 'COO ].apply(lambda x: Point(random.uniform(-0.46, -0.30),
.uniform(39.55, 3

crea un valor aleatorio entre ['S','M','L']. Rellena las 100 primeras
1p.random.randint (0, 10000000000000000, 1000)
].apply(lambda x: random.choice(['S','M','L']))

' que contenga el precio de la pl Asigna un numero aleatorio entre 1 y 2.5
.random.randint (0, 10000000000000000, 100
) ].apply(lambda x: random.uniform(0.5, 5))

Figura 4.16: Creacion de datos mock

coordenadas de esta, el tamafio y el precio introducido por el usuario. El resultado del formato y
contenido de los datos puede observarse en la figura 4.16.

Posteriormente, afiadimos valor mediante juntando los datos que hemos creado de forma
aleatoria con los datos reales que tenemos de plazas y habitantes de los diferentes distritos de
Valencia, asi como el minimo del precio ora o aparcamiento publico con el que potencialmente
tengamos que competir.

Esto se realiza gracias a las funciones geoespaciales que Python, y concretamente las librerias
Geopandas y Shapely. Estas nos permiten usar los poligonos que anteriormente hemos visualiza-
do en el mapa, y comprobar cada una de las plazas que hemos creado en que distrito se encuentra.
Dicho cédigo puede verse en la figura 4.17.

Ademas, para tener unos datos mads reales de precios, utilizamos los valores del tamario de la
plaza, el precio ora/parking y la variable de plazas por habitante para corregir los precios que se
han asignado de forma aleatoria. Para las plazas que no se encuentran en ninguno de los distritos
se asigna un valor aleatorio segtin el tamario de la plaza, siendo L mds caro que una plaza S.

1 # Creacion de una funcion que utiliza la columna geometry de new_result para obtener a que districte pertenece cada COORDENADA.
# Anade tambien los valores de las columnas places/habitants 20-70 y ora percio/hora
3 def get_d L
for inde e i v ult.iterrows():
if ry'].contains(potir 8
return .Series({'DI
'PLAZ C
'PRECIO_ORA/PRECIO_PARAKING'

return pd.Series({'DISTRITO conocido',
'PLAZAS/HABITANTES': 0,
ORA/PRECIO_PARAKING': 0})

ra obtener el distrito, las palzas y el precio de cada plaza.
tres columna DISTRITO', 'PLAZAS/HABITANTE y 'PRECIO_ORA/PRECIO_PARAKING' y igna los valores obtenidos
['DISTRITO', 'PLAZAS/HABITANTES', 'PRECIO_ORA/PRECIO_PARAKING']] = | i db[ 'COORDENADAS '] .swifter.apply(lambda
to(x))

Figura 4.17: Asignacién de distrito a todas las plazas

El resultado puede observarse en la tabla 4.3, en la cual tenemos una completa base de datos
que hemos construido y que sera esencial para tener datos sobre los que poder recomendar al
usuario un precio para su plaza de garaje.
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ID_PARKINDER

COORDENADAS

TIPO_PLAZA

PRECIO

DISTRITO

PLAZAS/HABITANTES

ORA/PARAKING

bb6fa1613...
a19d6979...
db91da24...
7bb9f8af...
a75c6ef6...
958c21cl...
€2cf8d91...
ab9838e4...
f8c848ee...
b97£3606...

POINT (-0.4299822872343918 39.26015246132761)
POINT (-0.3845221578907004 39.50647238806212)
POINT (-0.3672261008294898 39.25709739565773)
POINT (-0.30568490745921 39.29904598423319)
POINT (-0.3319389116874111 39.34307390115517)
POINT (-0.4516172475767044 39.31263788959475)
POINT (-0.3628360961304544 39.44993624417893)
POINT (-0.3865858215176577 39.4917507919516)
POINT (-0.3026423621552125 39.45803425166101)
POINT (-0.3441300833187162 39.47646931397316)

o002z 00z 0z

1.474447
2.893341
1.455247
1.544011
2.263545
1.153757
2.380362
2537811
1.791304
3.000000

Desconocido
POBLATS DEL NORD
Desconocido
Desconocido
POBLATS DEL SUD
Desconocido
QUATRE CARRERES
BENICALAP
Desconocido

ALGIROS

0.00
0.37
0.00
0.00
0.61
0.00
0.88
0.57
0.00
0.56

0.0
1.6
0.0
0.0
1.6
0.0
16
1.6
0.0
2.0

Tabla 4.3: Datos mock de Parkinder.

En la tercera parte del notebook, nos proponemos la programacién del algoritmo, el cual es

bastante sencillo y se basa en el computo de la media de plazas méas cercanas, otorgando una

serie de pesos segun si se conoce o no el distrito.

Primero, el en el cédigo se incluyen funciones para facilitar la conversién de los datos y la

comunicacién de los resultados sobre el precio recomendado. Dichas funciones tratan de conver-

tir una cadena de coordenadas en un objeto Point utilizando la biblioteca Shapely (get_point), lo

que permite calculos geométricos, y otra funcién calcula la diferencia porcentual

(calcular_diferencia_porcentual) entre el precio del usuario y el precio recomendado.

La funcién principal, get_parkinder_recommended_price_2, toma como entrada la latitud,

longitud, precio y tipo de plaza de aparcamiento. Esta es la parte principal del algoritmo, que

sigue estos pasos:

. Recupera datos relevantes de una base de datos basados en el tipo de plaza de aparcamiento.

. Se buscan las plazas de aparcamiento cercanas iterando sobre los datos recuperados y calcu-
lando la distancia entre cada plaza y la ubicacién del usuario. Si una plaza est4 a 500 metros
alrededor de la introducida por el usuario, se considera una plaza cercana, y se guarda su
valor para usarlo més tarde en la recomendacién de precio.

. Para cada plaza cercana, el c6digo crea una entrada de diccionario que contiene el ID de la
plaza, el precio y un peso basado en si coincide con el tipo de plaza deseado por el usuario.
Estas entradas se almacenan en un diccionario, y los correspondientes IDs, precios

. A cada una de las plazas se les asigna un peso, dependiendo si pertenecen a un distrito en
concreto, sobre el que se tienen datos de precios ora/parking y demanda de aparcamiento,
0 sin o pertenecen a ninguno de los distritos sobre los que se ha recogido informacién.

. Finalmente si no hay plazas cercanas, se devuelve un mensaje apropiado al usuario. Sin
embargo, si hay plazas cercanas, el cédigo calcula el precio recomendado tomando un pro-
medio ponderado de los precios de las plazas cercanas. Los pesos se determinan por la
coincidencia del tipo de plaza con el tipo deseado por el usuario.

. Después de calcular el precio recomendado, el c6digo determina la diferencia porcentual
entre el precio del usuario y el precio recomendado utilizando la funcién previamente defi-
nida.

. Finalmente, se genera un mensaje basado en la diferencia porcentual. Este mensaje informa
al usuario si su precio es més alto o bajo que el promedio, proporciona el precio recomen-
dado y menciona el ntimero de plazas cercanas consideradas en el cdlculo.

Dicho cédigo puede verse en detalle el anexo 6.1.



4.2 Desafios técnicos 80

El tipo de mensaje que devuelve el algoritmo es el siguiente:

Su precio es un 16 % menor a la media de las plazas de su alrededor. El precio recomendado para
tu plaza M es de: 2.91 euros/hora. Dicho precio se ha calculado en base a a 8 plazas cercanas a
tu ubicacion. El precio de su plaza de garaje se calculard en base a la demanda predicha para la
localizacion en la que se encuentra su garaje.

Ademas del mensaje se afiade informacién adicional, en relacién a las plazas que se han utili-
zado para la comparacién, visible en la figura 4.18. Debido a que la aplicacién no estd desarrollada
y es s6lo un prototipo, se ha afiadido a la funcién get_parkinder_recommended_price_2 un frag-
mento de c6digo para visualizar dichas plazas y el precio recomendado para la plaza introducida
por el usuario.

Tu plaza
Precio recomendado: 2.91 eur/h
Tamaio:

Distrito: LA SAIDIA

X
Q

Q ¢ @

Figura 4.18: Mapa con nueva plaza y plazas cercanas

Para este ejercicio se utiliza la biblioteca de Python Folium. Folium permite visualizar datos
geoespaciales en mapas interactivos. Se construye sobre la biblioteca Leaflet.js, que proporciona
un marco flexible y potente para crear mapas web interactivos. Folium le permite crear varios
tipos de mapas, como diagramas de dispersién, marcadores, mapas de datos con color y mapas de
calor, y personalizarlos con diferentes conjuntos de visualizaciones, superposiciones y ventanas
emergentes.

También se desarrollan otras pequefias funciones que facilitan la lectura de los datos en el
mapa, como la anonimizacién del ID de las plazas.

Como parte afiadida del algoritmo, se decide importar los datos de demanda utilizados en el
modelo de prediccién. Debido a que ya se ha comprobado la validez del modelo, en este caso solo
utilizaremos los datos histéricos, asumiendo que son predicciones cuando queramos calcular el
precio de la plaza para el futuro.

Con esta caracteristica se pretende aportar un valor extra afiadido al modelo recomendador
de precio, llevdndolo un paso adelante y haciendo que se comporte de forma dindmica segtn la
demanda que tengan las plazas de los distritos.

Para ello, importamos los datos histéricos de ocupacién de los aparcamientos de San Sebas-
tidn, y los remapeamos con los distritos de Valencia, ya que como el resto de los datos sobre
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precios y plazas son ficticios, el propésito de la implementacién de la caracteristica es mostrar su
uso y en el futuro se alimentara de datos reales sobre precios y demanda de Parkinder.

1 # Uso de los datos de demanda para mostrar a demanda futura, la cual no se calcula en este notebook
2 def get_histor demand_with_pr tion(di t commended_price):
3 date = d ime.datetime.strptime(dat

demanda.append( LC_C L st C te t i(days=1)).strftime(’
C d_full['di t ‘d !
.append( (dat
Lccion.append(False)
1. append(hi ic_d | historic_demanc LL['fecha']
1 U t t)1['demanda’].values[0])
te.strftime( '%
ton.append(True)

for i1 in range(1, 8):
demanda.append(hist LC_C istori | L1['f a' te t i(days=1)).strftime("’
d_full['di ito'] !
tes.append((date + time 1 (d =1)).strftime("’
.append(True)
taFrame({'fecha': dates, 'demanda': de e ‘prediccion’:

iterrows():

la * -0.5 # Reduccidén del 10% para demanda menor a 0.2

elif demanda

0 # No se aplica ningln ajuste para demanda entre 0.2 y 0.6
else:

precio_a dc

esult.at[index, 'prec

return re

Figura 4.19: Funcién precio y demanda

Se crean dos funciones get_historic_demand_with_predictiony get_historic_demand_plot_2
que sirven para obtener la demanda de los 7 siguientes y posteriores dias a la fecha de introduc-
cién de la plaza, la primera puede observarse en la figura 4.19. De esta forma se puede ver la
demanda histérica y la supuesta prediccién de la demande de futuro. Dichos valores de demanda
son los que se utilizan para calcular el precio:

1. Se extraen los 14 dias de datos de demanda para el distrito en el que se pretende dar de alta
la plaza.
2. Etiquetamos estos dias, segtin sean prediccién o datos histéricos.

3. Se calcula el precio diario, reduciéndolo sila demanda es inferior al 20 % o incrementdndolo
si la demanda es superior a 60 %.

4. Se crea una visualizacién con get_historic_demand_plot_2 para observar los cambios de
precio. El resultado es observable en la figura 4.20.

Precio de la plaza segin la demanda del distrito QUATRE CARRERES para los 7 dias anteriores y 7 dias posteriores a la fecha 2015-12-16

Decs
2015

Figura 4.20: Precio dindmico de la plaza
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Conclusion

El algoritmo de recomendacién de precio es muy titil para usuarios que quieren obtener la
maxima rentabilidad a su plaza de garaje, de una forma inteligente y que se adapte al contexto en
el que se encuentra la plaza. Cabe recordar que la recomendacién de precio tiene en cuenta multi-
ple puntos de datos de diversas fuentes, como el precio ORA, el tamario de la plaza, proximidad
y precios de plazas cercanas y por ultimo la demanda diaria de ocupacién de plazas del distrito
en el que se encuentra.

Es un factor altamente diferenciador frente a la competencia, y que se podia enriquecer atin
mads con la informacién de reservas internas de Parkinder, por lo que se puede afirmar con total
seguridad que el potencial es bastante alto.

A pesar de que el modelo se ha realizado con datos diarios, serfa interesante el plantear dicho
modelo de precio y demanda por horas, pudiendo maximizar atin més los beneficios que se puede
extraer por la plaza.

4.3 Diseiio de la aplicaciéon

A lo largo del proyecto no se plantea como un objetivo el desarrollo de una minima versién
de la aplicacién, la cual estuviera basada en servicios reales y englobase una programacion de
las clases principales para mostrar algunos de los funcionamientos mds basicos como el login,
creacién de plaza y otras acciones.

Debido a que el foco del proyecto se centra en el modelado de datos y la validacién de idea de
negocio, se decide realizar un prototipo de alta fidelidad, el cual ha sido presentado en el capitulo
3, previo a la realizacion del primer experimento. Para el desarrollo de dicho prototipo en Figma,
se usan metodologias de desarrollo de software para facilitar el desarrollo del prototipo y poder
visualizar facilmente qué acciones se pueden realizar a través de la aplicacién y cudles son las
interacciones con el sistema [17].

Para ello, se utilizan diagramas de caso de uso, los cuales estan basados en diagramas UML
(Lenguaje de Modelado Unificado, por sus siglas en inglés), siendo estos una herramienta esencial
en el mundo del desarrollo de software. Su historia se remonta a mediados de la década de 1990,
cuando un grupo de expertos en el campo de la ingenieria de software se unié para crear un
estdndar para el modelado de sistemas. Desde entonces, los diagramas UML se han convertido
en la forma estdndar de representar visualmente las estructuras y relaciones en un sistema de
software.

Los diagramas UML son una forma de comunicacién universal para disefiadores, desarro-
lladores y otros interesados en un proyecto de software. Como se ha comentado anteriormente,
sirven para representar visualmente la estructura, el comportamiento y las relaciones entre los
componentes de un sistema. Estos diagramas permiten una comprensién més clara y precisa de
los conceptos y la l6gica detrds de un sistema, lo que es crucial para el disefio, la planificacién y
la colaboracién en el desarrollo de aplicaciones.

Al identificar los escenarios clave, los flujos de interaccién y las relaciones entre actores y
casos de uso, los diagramas de casos de uso proporcionan una base sélida para el disefio y la
arquitectura de una aplicacién, asegurando que las necesidades de los usuarios se satisfagan de
manera efectiva.

A continuacién, en la figura 4.21 podemos observar los diagramas de caso de uso mas impor-
tantes de la aplicacién, englobando las tareas principales que se pueden realizar. Cabe aclarar, que
a lo largo de los diagramas veremos diferentes actores que interactian con el sistema, pudiendo
ser éstos usuario o cliente:
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Buscar plazas disponibles Realizar una reserva y pagar Gestionar reserva ya hecha

Buscar direccion Anadirfechas y o as
o destino ‘ dsponiiidad . s Reservas actvas Edtar resenva
Ver detales Ver reservas
Busquedas
amerores

Detalles de.
demanda

Establecer conversacion con otro usuario Crear nueva plaza de aparcamiento

ot Wi pazas do Atad nuova o ocatzacio, Ovtererdemanda Guardary subi
propietario Enviar mensaje aparcamiento plaza imagenes recomendado plaza

Chats abiertos Usuario

Guardar nuevo
metodo de pago

Cancelar reserva

i

Cliente

Autenticar y

‘Selecionar metodo
de pago aprobar pago

Enviar mensaje

Figura 4.21: Casos de uso UML

» Usuario. Propietario de una plaza de garaje que la pone a disposicién de otros usuarios a
través de la aplicaciéon de Parkinder. Recibe ingresos por el alquiler se su activo a final de
mes.

= Cliente. Persona que usa un vehiculo y busca aparcamiento donde poder estacionar de
forma econémica y segura, pagando un monto por el alquiler de la plaza de aparcamiento.

En la figura podemos ver como se pueden realizar varias acciones principales, las cuales se ha

optado a representar en recuadros separados, en contraposicién a un diagrama de casos de uso

mas sencillo. Se puede observar la realizacién de flujos de acciones:

» Buscar plazas disponibles: El cliente tiene que interactuar con el sistema para activar dicho
flujo a través de dos acciones, la biisqueda de una direccién en la que se desea aparcar, o a
través de las blisquedas realizadas anteriormente que se muestran en la parte inferior de la
pagina principal como se observaba en la figura . Posteriormente, se puede listar las plazas
directamente o aplicar los filtros deseados. Finalmente se llega a los detalles de la plaza,
mostrados en la figura y que incluyen la informacién de demanda.

= Realizar una reserva y pagar: A este flujo se llega a través del anterior, “Buscar plazas
disponibles”, iniciado por el cliente. Una vez encontrada la plaza deseada para aparcar, se
acciona el botén de reservar, pudiendo seleccionar un método de pago existente o creando
uno nuevo. Posteriormente se requiere una autenticacion biométrica para finalizar el pago.
Al completarse el pago, el sistema registra la reserva en Parkinder.

= Gestionar una reserva ya hecha: A este flujo se llega a través del anterior, “Realizar una
reserva y pagar”, siendo el cliente redireccionado tras el pago y también se puede acceder
de forma directa a través del ment principal mostrado anteriormente en la figura . De dicho
modo, el cliente puede editar las reservas que tiene activas y/o cancelarlas.

» Establecer conversacién con otro usuario: Este flujo es iniciado por un usuario o un clien-
te, y puede ser accedido a través de diferentes pantallas. Para el cliente, puede iniciar una
conversacion a través de la pantalla de anuncio de la plaza de aparcamiento. Por otro lado,
el usuario sélo puede comunicarse con clientes que se hayan comunicado previamente con
él a través de la seccién de mensajes de la aplicacion, la cual es como un buzén de conversa-
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ciones. Los clientes también pueden comunicarse en conversaciones ya abiertas a través de
esta seccion.

s Crear una nueva plaza de aparcamiento: Este flujo es tinicamente iniciado por un usuario,
accediendo a la seccién de reservas y mensajes donde se encuentran también las plazas en
propiedad. Desde dicho apartado se pueden editar y gestionar plazas ya creadas, o crear
nuevas plazas de aparcamiento, introduciendo todos los datos necesarios para dar la plaza
de alta. El sistema calcula de forma automadtica la demanda de los préximos dias para dicha
plaza y el precio en base a plazas cercanas y otros factores. Posteriormente el sistema pone
la plaza en la libreria de Parkinder, visible para todos los clientes.



CAPITULO 5

Conclusiones

Al inicio de la memoria se proponian principalmente tres objetivos a realizarse para este Tra-
bajo de Final de Méster. El primer objetivo era la validacién de la idea de negocio a través de la
metodologia Lean Startup,lo cual se ha conseguido de forma exitosa gracias a la validacién del
MVP desarrollado y los correspondientes experimentos realizados. En adicién, se debe tener en
cuenta también las diferentes técnicas de la evaluacién de la idea de negocio, y el planteo de la
misma, sirviendo esta parte del proyecto también a validar la idea ddndole forma y detallando
los aspectos mds importantes de la esta.

El segundo objetivo se planteaba como la realizacién de un prototipo que sirviese para el
cumplimiento del primer objetivo, llevandolo a los experimentos y poniéndolo a prueba con po-
tenciales clientes que interactuaron con el mismo de forma directa. Esta ha sido también una de
las partes, junto al modelado de datos, que mas tiempo ha requerido debido a la complejidad
necesaria para alcanzar el nivel de perfeccionismo al que se queria llegar.

Ademas, debido a tener un prototipo de alta fidelidad realizado en Figma, los desarrolladores
en el futuro podrian utilizarlo para extraer informacién CSS y no seria totalmente necesario con-
tratar a un experto en interfaces para realizar desde cero el disefio de la aplicacién, como hubiera
pasado con un prototipo de baja fidelidad o boceto.

Como tercer objetivo se planteaba el desarrollo de dos modelos de datos, uno basado en la
predicciéon de la demanda, y el otro en la recomendacién de precios para usuarios propietarios.
No solo el objetivo se ha conseguido de forma exitosa, si no que el algoritmo recomendador
de precio hace uso de la informacién de demanda histdrica usada en el primer modelo para el
entrenamiento y de la proyeccién de la demanda como resultado del mismo, siendo capaz de
combinar los dos modelos para ofrecer la caracteristica de precio dindmico a los usuarios que
se observo en el experimento 2 como uno de los grandes valores de la aplicacién para posibles
propietarios de plazas de garaje.

En su actual, el proyecto de emprendimiento cuenta con un prototipo de alta fidelidad valida-
do por los early adopters, el cual como se ha comentado puede usarse para futuros desarrollos de
la aplicacién. Ademas, los experimentos han servido de gran ayuda para confirmar algunas de
las suposiciones realizas en el desarrollo de la idea de negocio, por lo que toda la documentacién
y la memoria sirven como respaldo para tomar futuras decisiones de a definicion de la aplicacién
o de la priorizacion de las caracteristicas a implementarse.

Los modelos de datos son totalmente usables y productizables, teniendo que pasar obviamen-
te por un estado en ingenierfa de datos para que formen parte activa de la aplicacién, asi como
para automatizar la ingesta de datos pertinente de las paginas de datos abiertos consideradas.

85
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Se tienen otros elementos como vallas publicitarias, o incluso logos desarrollados que pue-
den son totalmente funcionales y tienen una alta calidad de disefio, debido a las herramientas
utilizadas a lo largo del proyecto.

Por lo anterior, podemos afirmar que los objetivos de este Trabajo de Final de Master se han
cumplido de forma satisfactoria.

5.1 Conocimientos académicos, personales y profesionales

El proyecto surge como el Trabajo de Final de Méster del Méaster de Gestion de la informacion,
un titulo oficial de la UPV y de la Escuela Técnica Superior de Ingenierfa Informética. En éste
se cursaron asignaturas de cardcter varios que impulsaron la idea que se ha desarrollado en este
proyecto, de hecho, ésta misma surgié en una de los proyectos y presentaciones a realizar en
la asignatura de “Transformacién digital” en la que a menudo trataban los modelos de negocio
innovadores que algunas empresas habfan adaptado o con las que habian nacido en el siglo XXL

Otras asignaturas también tuvieron un fuerte impacto en la decisién de realizar un proyecto de
este tipo con una parte de drea de anélisis de negocio y financiero, como la asignatura de “Modelos
de negocio digitales”, o el interés por las aplicaciones y el desarrollo de dicho tipo de prototipados
a través de las asignaturas de "Tecnologfas multimedia web” y “Gestién de proyectos digitales”,
en la cual descubri Figma por primera vez en la realizacion de una web de alquiler de viviendas.

Otras asignaturas mas notorias en el &mbito de los datos, como “"Explotacién de datos ma-
sivos” y ”Visualizaciéon de la informaciéon” fueron decisivas para mostrar mi interés entorno al
mundo del big data, machine learning y basicamente el andlisis de datos, y no s6lo para este pro-
yecto si también para los comienzos de mi carrera profesional como analista de datos.

En el segundo curso del méaster dichos anélisis de datos se ponian en préactica en entornos de
negocio, explorando el &mbito de las decisiones basadas en datos y el uso de los datos empre-
sariales, entre las asignaturas podemos encontrar “Business Analytics”, “Business intelligence” y
”“Digital analitics”.

Por lo que todas estas asignaturas cursadas durante el master han favorecido de forma positiva
mis habilidades para el desarrollo del proyecto.

A nivel profesional, estas habilidades e interés adquirido se potencian cuando al acabar el
maéster consigo un trabajo de analista de datos en una empresa de consultora y de servicios de
andlisis de datos de turismo, por en lo que respecta al andlisis de datos y el modelado, hay una
alimentacion retroactiva entre el proyecto y mis habilidades profesionales adquiridas.

Ademés, debido a mi profesién actual la cual tiene un enfoque de producto'., el proyecto me
ha ayudado a comprender muchos aspectos de cémo se planea y se inicia una idea de empren-
dimiento, y hasta dénde puede llevarte. Asi mismo, los conocimientos profesionales sobre las
metodologias y técnicas relacionadas con el desarrollo agile, priorizacién de backlog, comunica-
cién con personas interesadas y de impacto en el proyecto y Lean Startup han favorecido el flujo
de trabajo y el entendimiento de las fases del proyecto como una sinergia natural.

En el carécter personal, el proyecto ha servido para dar forma a una idea que llevaba afios en
mi cabeza, sobre la cual desconocia la viabilidad financiera y técnica, y mucho maés la recepcion
que podria tener de dicha idea de negocio con una pequeiia muestra de posibles clientes. Ademas,
debido al tipo de proyecto en el que se tienen que plantear hipétesis de forma constante, ponerlas
a prueba y validarlas, me ha ayudado a ser mds critico con las decisiones a tomar en el mundo

! Actualmente trabajo en un empresa de servicios de consultoria tomando una posicién de Product Owner, por lo
que la agilidad, iteracién, validacién de ideas con stakeholders o early adopters es algo sobre lo que he aprendido reciente-

mente.
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profesional, asi como a las propuestas y a la hora de expresar ideas. De la misma forma, que se
ha asentado en mi una conciencia muy enfocada al mundo iterativo, en el que el objetivo no es
plantear algo perfecto si no conseguir desarrollar algo que sea viable e iterar sobre el mismo.

5.2 Trabajo futuro

El futuro de Parkinder es potencialmente optimista a largo plazo, con un gran trabajo a realizar
hasta el lanzamiento de la aplicacién, en cuanto a lo que desarrollo se refiere. Se sabe hoy en dia,
que este tipo de aplicaciones colaborativas necesitan un gran empujén para darse a conocer, ya
que el éxito de esta depende directamente de los usuarios que la usen, ya que estos serdn los
creadores de la oferta y la demanda. Esto nos lleva a la inminente apertura de cuentas en redes
sociales y empezar a realizar publicaciones para para conocer el servicio.

Como ya se ha comentado en los experimentos y en algunas de las secciones iniciales del pro-
yecto, una de las etapas del servicio que se prevé como limitante del éxito que pueda tener el
servicio es el tema de la entrada automadtica a los aparcamientos. Por ello, uno de los siguientes
pasos a realizar seria la exploracién de los costes de dicho dispositivo, una investigaciéon exhaus-
tiva de los reglamentos de comunidades de vecinos, como también un ajuste en el modelo de
negocio con el objetivo de incluir el coste de dicho dispositivo en el servicio de Parkinder.

A pesar de ello, y como se ha validado en el experimento 2, el lanzamiento del servicio puede
realizarse sin dicho dispositivo, sabiendo que un gran porcentaje de usuarios podria dejar de
usar la aplicacién al descubrir la inexistencia de este en comparacién con otras alternativas del
mercado.

La implementacién de algunas ideas recogidas a lo largo de los experimentos, como la com-
paracién de demanda, alertas de baja demanda o alteraciéon manual del precio de una plaza en
base a eventos, son algunos de los logros rapidos que pueden implementarse para incrementar la
oferta de valor percibida por los usuarios de la aplicacién

Es también de vital importancia, estandarizar los modelos de prediccién de demanda y reco-
mendacién de precio, creando un modelo general que aplique independientemente de la ciudad
en la que se lance el servicio, como la demanda durante el dia y los fines de semana. Asi mismo,
es necesario poder adaptarlos a las grandes ciudades de Esparfia en las que se pretende lanzar
el servicio, alimentando el modelo con la demanda de aparcamientos ptblicos y estudios sobre
el parque de automéviles y poblaciéon. De dichas ciudades se prevé encontrar datos abiertos de
aparcamiento, y que para el lanzamiento del servicio podria perfeccionarse para utilizar otros
datos que también sean relevantes para el comportamiento de la demanda de aparcamiento.
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CAPITULO 6

Anexo

6.1 Objetivos de desarrollo sostenible

Grado de relacion del trabajo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

Objetivos de Desarrollo Sostenible Alto | Medio | Bajo No
procede

ODS 1. Fin de la pobreza. X

ODS 2. Hambre cero. X

ODS 3. Salud y bienestar. X

ODS 4. Educacién de calidad. X

ODS 5. Igualdad de género. X

ODS 6. Agua limpia y saneamiento. X

ODS 7. Energia asequible y no contaminante. X

ODS 8. Trabajo decente y crecimiento econémico. X

ODS 9. Industria, innovacidn e infraestructuras. X

ODS 10. Reduccién de las desigualdades. X

ODS 11. Ciudades y comunidades sostenibles. X

ODS 12. Produccién y consumo responsables. X

ODS 13. Accién por el clima. X

ODS 14. Vida submarina. X

ODS 15. Vida de ecosistemas terrestres. X

ODS 16. Paz, justicia e instituciones sélidas. X

ODS 17. Alianzas para lograr objetivos. X
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La Agenda 2030 es un plan de accién global adoptado por las Naciones Unidas en septiembre
de 2015. Es un llamado a la accién para todos los paises, empresas y organizaciones, tanto desa-
rrollados como en desarrollo, con el fin de promover el desarrollo sostenible en todo el mundo.
En el centro de la Agenda 2030 se encuentran los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS),
que abarcan diversas dreas de importancia para la humanidad y el planeta.

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible son metas ambiciosas que abordan una amplia gama
de desafios, desde la erradicacion de la pobreza y el hambre, hasta la proteccién del medio am-
biente, la promocién de la igualdad de género, el acceso a la educacién, la mejora de la salud y
el bienestar, entre otros. Los ODS buscan equilibrar las dimensiones econémica, social y ambien-
tal del desarrollo sostenible, reconociendo la interconexién de estos aspectos y la necesidad de
abordarlos de manera integral.

La importancia de que nuevos negocios como Parkinder se comprometan a participar en la
Agenda 2030 radica en su capacidad para generar un impacto positivo en la sociedad y el medio
ambiente. Los negocios tienen un papel fundamental en la promocién del desarrollo sostenible, ya
que pueden impulsar la innovacién, el cambio de comportamiento y la adopcién de practicas mas
responsables. Al alinearse con los ODS, los negocios pueden contribuir directamente a abordar
los desafios globales y trabajar hacia un futuro mas sostenible.

Ademas, participar en la Agenda 2030 y los ODS puede brindar beneficios significativos pa-
ra los negocios. Al comprometerse con el desarrollo sostenible, las empresas pueden mejorar su
reputacién y fortalecer su relacién con los clientes, los inversores y la comunidad en general. Tam-
bién pueden identificar nuevas oportunidades de mercado, promover la eficiencia y la innovacién
en sus operaciones, y mitigar riesgos relacionados con la sostenibilidad.

De esta forma, Parkinder puede colaborar directa o indirectamente en los siguientes objetivos:

» Salud y bienestar: Parkinder puede contribuir a mejorar la salud y el bienestar reduciendo
el estrés y frustracién asociados a la btisqueda de estacionamiento en dreas urbanas con-
gestionadas. Al proporcionar a los usuarios una plataforma que les permite reservar con
anticipacién plazas de estacionamiento cercanas a su destino, Parkinder ayuda a evitar lar-
gos periodos de bisqueda y la ansiedad relacionada. Esto puede tener un impacto positivo
en la salud mental de las personas, reduciendo el estrés y mejorando su bienestar general.

= Energia asequible y no contaminante: Aunque Parkinder no estd directamente relaciona-
do con la generacién de energfa, puede contribuir a este objetivo al reducir el tiempo de
conduccién y la bisqueda de estacionamiento innecesaria. Al ayudar a los usuarios a en-
contrar rdpidamente plazas de estacionamiento disponibles, se reduce la necesidad de dar
vueltas en busca de un espacio, lo que a su vez disminuye el consumo de combustible y las
emisiones de gases de efecto invernadero. Ademads, Parkinder puede fomentar la adopcion
de vehiculos eléctricos al proporcionar informacién sobre la disponibilidad de estaciones de
carga en las inmediaciones de la plaza de garaje, promoviendo asf una transicién hacia una
movilidad maés sostenible.

» Trabajo decente y crecimiento: Parkinder puede contribuir a este objetivo al proporcio-
nar oportunidades adicionales de generacién de ingresos para los propietarios de plazas de
estacionamiento. Aquellos que tienen espacios de estacionamiento infrautilizados pueden
aprovechar la plataforma para alquilar sus plazas vacias, lo que les permite obtener ingresos
adicionales. Esto puede ser especialmente beneficioso para individuos y comunidades que
dependen de fuentes de ingresos limitadas, brindando una oportunidad para el emprendi-
miento y el crecimiento econémico.

s Industria, innovacién e infraestructura: Parkinder es una innovacioén en la industria de es-
tacionamiento que utiliza la tecnologia y la economia colaborativa para optimizar el uso



6.1 Objetivos de desarrollo sostenible 93

de los espacios de estacionamiento existentes. Al aprovechar la infraestructura de estacio-
namiento ya construida, Parkinder ayuda a optimizar el uso de los recursos existentes y
reduce la necesidad de desarrollar nuevos estacionamientos, lo que a su vez contribuye a
una mayor eficiencia en el sector de infraestructura de estacionamiento. Ademads, Parkin-
der fomenta la innovacién al proporcionar una plataforma digital que facilita la reserva y
gestién de plazas de estacionamiento de manera eficiente y conveniente.

= Ciudades y comunidades sostenibles: Parkinder contribuye a hacer las ciudades mds sos-
tenibles al reducir la congestién del trafico y mejorar la eficiencia en la blisqueda de estacio-
namiento. Al ayudar a los usuarios a encontrar plazas de estacionamiento de manera mds
répida y eficiente, se reducen los desplazamientos innecesarios y el trafico generado por la
butisqueda de estacionamiento. Esto a su vez ayuda a reducir las emisiones de gases de efecto
invernadero y mejora la calidad del aire en las ciudades. Ademads, al fomentar la movilidad
eficiente, Parkinder contribuye a un uso maés racional de los recursos y a la creacién de
comunidades mds habitables y accesibles para todos, fomentando el estacionamiento sub-
terrdneo y dejando de lado la ocupacién de espacios en las vias ptblicas que deberian ser
para el disfrute de los ciudadanos.

= Acciones por el clima: Aunque Parkinder no estd directamente relacionado con las acciones
climdticas a gran escala, puede contribuir a este objetivo al promover una movilidad mas
sostenible y la adopcién de vehiculos eléctricos. Al proporcionar informacién sobre esta-
ciones de carga para vehiculos eléctricos y alentar a los usuarios a optar por vehiculos de
bajas emisiones, Parkinder ayuda a reducir las emisiones de gases de efecto invernadero
asociadas al transporte. Ademads, al mejorar la eficiencia en la busqueda de estacionamiento
y reducir los desplazamientos innecesarios, Parkinder puede ayudar a optimizar el uso de
los recursos y a reducir el impacto ambiental negativo relacionado con la movilidad urbana.

s Alianzas para lograr los objetivos: Parkinder puede establecer alianzas estratégicas con
diversas organizaciones y empresas, como empresas de estacionamiento, municipios, insti-
tuciones educativas y organizaciones sin fines de lucro, para trabajar en conjunto y abordar
los desafios relacionados con la movilidad y el aparcamiento en las ciudades.
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Q Where do you wanna park? .@
Suggestions

Parked car
300 m away, in your booking at Calle Reus 15

Favourites
Home Work Pin 1 Pin 2 Pin 3
2km Okm Okm Okm Okm
Recents

Avenida del Puerto, 175

Calle Inventada, 34

Calle Jorge Juan, 3

Calle Mayor, 123

Recent bookings

Avenida del Puerto, 23

Paid: 10$

(2]

Avenida del Puerto, 23

Paid: 10$

Booked on 2nd May

Figura 6.3: Pantalla 9
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What’s your parking time?

Earliest entry at 8h : Latest exit at 22h

What are your preferences?

Popular Filters
Easy entry

No ramp

EV Charger

Security Cameras

Booking for work?

Make a repetitive booking over the week
with the same conditions.

Figura 6.4: Pantalla 11
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Slot to choose Electric charger

Easy access Video security

Avenida del Puerto, 23

Numbered slot Garage remote

Easy access Video security

Avenida del Puerto, 120

Slot to choose Key entrance

Easy access Easy to park

Figura 6.5: Pantalla 12
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your understanding

Reviews * 43

z Pranav Ray

The place is great. It has a small ramp in the entry butits
easy to do. Good neighborhood and cheaper than parking
in the street! Overall, a great spot to park, we will book it
again for sure.

Avenida del Puerto, 89
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ore than 90 re
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ons, Mina has bee
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& Maria is Superhost
Superhosts are experienced Parkinder users, highly
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What this slot offers
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Grag

remote
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Flexible cancellation

Where you’ll park

ENIMACLET

Muski de Cinci

Blascobiner,

Availabi
25 D

Future demand

pot is less busy on Mondays and Tuesday
afternoon

Cancellation policy
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Unfortunately.
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hours of the reservation start > appreciate

Reviews * 43

z Pranav Ray

The place is great. It has a small ramp in the entry but its
easy to do. Good neighborhood and cheaper than parking
in the street! Overall, a great spot to park, we will book it
again for sure.

Figura 6.6: Pantallas 13, 14 y 15
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3 Pranav Ray

The place s great. It has a small ramp in the entry but its
easy to do. Good neighborhood and cheaper than parking
in the street! Overall, a great spot to park, we will book it
again for sure.
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6.3 Navegaciéon entre pantallas MVP1

En este anexo se explica cudl es la navegabilidad a través de las pantallas y los elementos
accionables del prototipo de alta fidelidad. Podremos observar con flechas en azul claro', debido
a los colores usados por defecto por la aplicacién de Figma, cudles son los elementos de la pantalla
que disparan una transicion a la siguiente pantalla.

Ademas, se han simplificado las transiciones para poder crear un diagrama simple y claro,
pudiendo observar en estas explicaciones los elementos principales y mas importantes, y panta-
llas que aparecen duplicadas entre flujos y llevan a caminos diferentes. Esto es basicamente para
evitar un diagrama con las mds de veinte pantallas y todas las interacciones entre las mismas.

Las pantallas A y B de la figura 6.7 son las de bienvenida al entrar por primera vez a la apli-
cacién con una navegacion secuencial hasta la pantalla C. En ésta, dependiendo del tipo de inicio
de sesién que se quiera realizar podemos completar la accién mediante redes sociales mostradas
en la misma pantalla, o navegar a las pantallas D y E, dependiendo si queremos registrarnos con
nuestro email o iniciar sesidén con una cuenta, respectivamente.

Tanto las pantallas C, D y E llevan finalmente a la pantalla de inicio, etiquetada como pantalla
F. Esta pantalla es la pantalla principal de la aplicaciéon que se abrird cada vez que entremos en
Parkinder, y nos habilita el acceso al resto de la aplicacién.

f'-"ND

—
e WA /. G-\
u
F‘ — F i
-~ 24
1

Figura 6.7: Flujo 1

En el flujo 2 de la figura 6.8 podemos observar que el inicio es la pantalla A, la cual hemos
visto en ultima posicién del diagrama anterior. Desde esta podemos navegar a la pantalla B la
cual contiene el ment de ajustes de ajustes y accesos a otras secciones.

Por otro lado, podemos realizar una btisqueda del destino en el que queremos encontrar un
aparcamiento, y con ello nos movemos a la pantalla C, la cual muestra una breve lista de plazas

IEste es el color por defecto de Figma para representar las transiciones entre pantallas, por lo que ser necesario

ampliar el documento para ganar claridad sobre la navegacién entre pantallas.
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en los alrededores de la direccién introducida. Desde esta pantalla C podemos ir directamente a
alguna de las plazas que hayamos visto y llegar a la pantalla E. De forma alternativa podemos
seleccionar los filtros que deseamos para la reserva a través del botén "Filters" de la pantalla C,
que nos llevaré a la pantalla D.

Desde la pantalla D, una vez introducidos los filtros deseados, tenemos un botén de "Search"
en la parte superior, que nos llevard a una vista amplificada de las plazas, incluyendo maés infor-
macién y contenido multimedia, tratdindose de esta pantalla la F. Desde aqui, podemos llegar a la
pantalla E al pulsar sobre alguna de las plazas que veamos que nos gusta.

En la pantalla E, la cual podemos observar en total detalle en 6.6, también permite retroceder
para cambiar los filtros introducidos de la reserva, a través de la seccién .Availability" , la cual
permite por ejemplo cambiar los dias que se hayan introducido para ver si la plaza esta disponible
en otras fechas.

2
E

Javier Gracia Sal

Bookings

Payment methods

Flow3 [3

What's your parking time? -~ -

Parking spot hosted by Maria Joo ‘

Figura 6.8: Flujo 2

En el flujo 3 que se observa en la figura6.8 ya nos encontramos en la pagina de la plaza de
aparcamiento, la pantalla A. Para realizar una reserva simplemente hace falta pulsar el botén -
eserve", ya que anteriormente hemos introducido los filtros segtin nuestras preferencias. Esto nos
navega a la pantalla B, a través de la cual podemos continuar con los datos de pago seleccionados
(Pantalla C) o seleccionar otro método de pago en la pantalla D.

Finalmente, tras autenticar el pago en la pantalla C, a través de cualquier factor biométrico o
de seguridad, pasamos a la pantalla E, F y G, a través de un flujo tinico y secuencial. En la pantalla
E y F no encontramos ningtin otro botén que nos pueda llevar a un final distinto a la pantalla G.

El ultimo flujo que hace referencia a la figura 6.10, contiene otras pantallas, entre ellas el mend
de ajustes visto anteriormente (Pantalla A). A través de éste, podemos navegar a las reservas
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Figura 6.9: Flujo 3

activas e historicas, a los aparcamientos en propiedad y a las conversaciones con usuarios, todo
ello en la pantalla B.

De forma alternativa, podemos acceder a los métodos de pago, pantalla C, y realizar cambios
o dar de alta un nuevo sistema de pago (Pantalla F). Esta accién también era realizable en el flujo
tres, en la pantalla D.

B (Me— £ (e—

<Bookings & Messages

Upload your spot pictures

Fows 3 D

- Describe your spot
3 s oo m
Javier Gracia Sal (]
i 2 E Y
Bookirgs
Add the spot facilles
Payment mathods —
. [rTe—
s v, . .
Manage parkingspot
o tiends o
g ) - ot .
About
< Payment Methods ST < Payment Methods
oo Detautpayment ﬁ Add now payment
2 L —
e’ o
Other cards and payments L“*-

Other cards and payments

com
F 150217

\EEE———y/

Figura 6.10: Flujo 4
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Siguiendo con el flujo 4, a través de la pantalla B podemos acceder a los chats de cada uno
de los usuarios con los que hemos mantenido alguna conversacién debido a una reserva, lo que
puede verse en la pantalla D. También nos permite administrar nuestras plazas de aparcamiento,
y crear nuevas, navegando de la pantalla B a la pantalla E.
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6.4 Pantallas completas de prototipo MVP2

9:41 all © ==
< More info

What is best price?

Itis a functionality that will let you know what is the
best price for your parking spot based on the
context that surrounds your parking.

Size of your spot, location, prices of other parking
services, general availability and demand are some
of the factors taken into account by our in-house
price recommendation algorithm.

This allows us to make sure you have all what you
need to put your spot at a fair price and at the
same time obtain the most out of it!

You are free to increase or decrease our

recommendation. This base price will be used for
calculating the dynamic price of your spot.

Best price

sined by comparing

What is dynamic price
and demand?

We use the demand of the sports close to you, and
other data inputs from parking services, to estimate
what will be the demand for your area.

This helps us to provide a better service to users
willing to book your spot, and also will provide you
more revenue on high demand peaks

In the same way, when demand is low, we make
sure your spot is busy by slighly decreasing the
price to attract demand, so you keep earning
money all the time!

The graphs reffered to demand and price are both
based on our in-house demand machine learning
model, which has a high overall accuracy.

The base price will be used for normal demand,
and adjusted to context behaviour.

Future demand and price

Figura 6.11: Pantalla de explicacién de funcionalidades innovadoras.
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6.5 Navegacién entre pantallas MVP2

En este anexo se explica cudl es la navegabilidad a través de las pantallas del MPV2, por ello
s6lo nos centraremos en el tercer y cuarto flujo presentado anteriormente.

En la figura 6.12 observamos como ahora podemos navegando desde la pantalla A hasta un
apartado dedicado a administracién de las plazas que se tienen en propiedad. A través de esta
pantalla, la D, podemos movernos directamente a la pantalla F para editar o dar de alta una nueva
plaza de garaje.
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Figura 6.12: Flujo 3

En el flujo 4 que podemos observar en la figura 6.13, se ha afiadido la pantalla C, la cual
contiene informacién sobre la funcionalidad de los algoritmos de recomendacién y de prediccion
de la demanda, y a pesar de que se ve el acceso a través de la pantalla A, la cual recordemos que
podemos visualizar de forma completa en la figura 6.6, podremos llevar a esta pantalla pulsando
cualquier visualizacién sobre la prediccién de la demanda y la recomendacién de precio que se
encuentren a lo largo de toda la aplicacion.

Finalmente, en la pantalla H, se ha limpiado la seccién de plazas en propiedad, en consonancia
a la informacién explicada en el flujo anterior.
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6.6 Algoritmo recomendador de precio

N

44

def get_parkinder_recommended_price_2(lat, lon, price, tipo_plaza):
parkinder_function = parkinder_db_2
spots = {}
parkinder_id = []
parking_prices = []
parking_district = []
parking_weights = []
parking_size = []
count =1
for index, row in parkinder_function.iterrows():
if get_point_2 (row[ 'COORDENADAS']) . distance (Point(lon, lat)) < 0.005:
if row[ 'DISTRITO'] != 'Desconocido ':
spot = {
'parkinder_id ': row[ 'ID_PARKINDER'],
'parking_prices': row[ 'PRECIO'],
'parking_weights ': 10 if row][ 'TIPO_PLAZA'] == tipo_plaza else 5,
"parking_district': row[ 'DISTRITO'],
'parking_size ': row|[ 'TIPO_PLAZA']
}
parkinder_id .append (row|[ 'ID_PARKINDER '])
parking_prices.append(round (row[ 'PRECIO'],2))
parking_weights.append (spot[ 'parking_weights '])
parking_district.append (row[ 'DISTRITO'])
parking_size .append (row[ 'TIPO_PLAZA'])
else:
spot = {
'parkinder_id ': row[ 'ID_PARKINDER'],
'parking_prices': row[ 'PRECIO'],
'parking_weights ': 2.5 if row|[ 'TIPO_PLAZA'] == tipo_plaza else 0.5,
'parking_district': row[ 'DISTRITO'],
'parking_size ': row|[ 'TIPO_PLAZA']
}
parkinder_id .append (row|[ 'ID_PARKINDER ' ])
parking_prices.append (round (row[ 'PRECIO'])
parking_prices.append (row[ 'PRECIO'],2))
parking_weights.append (spot[ 'parking_weights '])
parking_district.append (row[ 'DISTRITO'])
parking_size .append (row[ 'TIPO_PLAZA"'])
spots[f"spot_{count}"] = spot
count += 1
if len(parking_weights) == 0:
return 'Lo sentimos, no hay plazas cerca de tu ubicaci n y por ello no podemos
calcular un precio recomendado para tu plaza.'
else:
recommended_price = round(np.average(parking_prices, weights=parking_weights),

2)
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diferencia_porcentual = calcular_diferencia_porcentual (price, recommended_price)
if diferencia_porcentual < 0:
mensaje = f"Su precio es un {int(abs(round(diferencia_porcentual ,0)))}%
mayor a la media de las plazas de su alrededor.
mensaje += f"El precio recomendado para tu plaza {tipo_plaza} es de: {
recommended_price} euros/hora.
mensaje += f"Dicho precio se ha calculado en base a {len(spots)} plazas
cercanas a tu ubicacion.”
elif diferencia_porcentual > O:
mensaje = f"Su precio es un {int(round(diferencia_porcentual ,0))}% menor a
la media de las plazas de su alrededor.
mensaje += f"El precio recomendado para tu plaza {tipo_plaza} es de: {
recommended_price} euros/hora. "
mensaje += f"Dicho precio se ha calculado en base a a {len(spots)} plazas
cercanas a tu ubicacion.”
else:

mensaje = ""

# Create a map centered on the input location
m = folium .Map(location=[lat, lon], zoom_start=15)

folium . TileLayer ( 'cartodbpositron').add_to(m)

# Add a marker for the input location

popup_text = f"<b>Tu plaza </b><br>Precio recomendado: {round(recommended_price,
2)} eur/h<br>Tama o: {tipo_plaza}<br>Distrito: {get_distrito(Point(lon,
lat)) [0]}"

popup = folium .Popup(popup_text, min_width=300, max_width=150)

folium . Marker(location=[lat, lon], popup=popup, icon=folium.Icon(color="orange",

prefix="'fa', icon='car')).add_to(m)

# Add markers for the nearby parking spots
for spot in spots.values():
parkinder_id = spot[ 'parkinder_id ']
parkinder_price = spot['parking_prices ']
parkinder_size = spot[ 'parking_size ']
parkinder_district = spot[ 'parking_district ']
popup_text = f"<b>ID Parkinder: {anonimize_parkinder_id (parkinder_id)}</b><
br>Precio: {round(parkinder_price,2)} eur/h<br>Tama o: {parkinder_size
j<br>Distrito: {parkinder_district}"
popup = folium .Popup(popup_text, min_width=300, max_width=150)
folium . Marker(location=get_point_folium (str (parkinder_db_2[parkinder_db_2["
ID_PARKINDER '] == parkinder_id ][ 'COORDENADAS' ]. values[0])), popup=popup,

icon=folium.Icon(color="gray ', prefix='fa', icon='car')).add_to(m)

# Convert the map to HIML and save it to a file

m.save ("my_map. html")

# Generate a random date and plot the historic demand for the district
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historic_demand_plot, table = get_historic_demand_plot_2(get_distrito (Point(lon,

lat))[0], random_date() , recommended_price)

# Return the message and the plot as a tuple

return mensaje, historic_demand_plot, recommended_price, table

Listing 6.1: Python example
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