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1.- INTRODUCCIÓN 

El sector turístico siempre me ha parecido de gran interés, quizás por que me gusta 

mucho viajar o también por las diversas alternativas que se ofrecen en el momento de 

plantear un viaje. 

Hace unos meses descubrí Airbnb que es una comunidad de viajeros a través de la cual 

poner en alquiler (propietarios) o alquilar (viajeros) propiedades para uso vacacional. 

La idea me pareció muy novedosa y que estaban consiguiendo un gran éxito por lo que 

a expansión y popularidad se refiere. Empecé a investigar un poco sobre ellos y me 

pareció que sería un tema interesante para analizar. 

 En el proyecto que encontrará a continuación me he centrado en hacer un análisis del 

porqué del éxito de este modelo de negocio, unas recomendaciones de mejora 

posibles para el futuro desarrollo de la empresa y determinar en qué industrias se 

puede aplicar este modelo. 
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MODELO DE NEGOCIO 

La web Airbnb nació en San Francisco en agosto de 2008, fue creada por 3 jóvenes 

diseñadores: Nathan Blecharcyk, Brian Chesky y Joe Gebbia. 

La idea de negocio que potenció este start-up surgió de la unión de dos problemas 

básicos: 

1) Los fundadores de la web se encontraban con una renta de alquiler de su 

apartamento muy por encima de lo que les permitían pagar sus ingresos. 

2) En San Francisco iba a tener lugar una conferencia de diseñadores que provocó 

la saturación de hoteles y otros alojamientos. 

Delante de esta situación, los jóvenes diseñadores de Airbnb decidieron comprar unas 

camas hinchables y alquilarlas a algunos asistentes a la conferencia. De ahí surgió la 

idea del Air Bed and Breakfast (Airbnb). Después de recibir un gran número de 

peticiones para alojarse en su apartamento en los días de la conferencia, Joe y Brian 

vieron que habían dado con una idea de negocio que podía tener mucho futuro.  

Airbnb se puede definir como una comunidad de viajeros de alquiler de habitaciones y 

viviendas, centrado sobretodo en el uso vacacional. Su misión es poner en contacto a 

propietarios con espacios ociosos (sin uso) con viajeros que necesitan un alojamiento. 

Esta novedosa idea nacida en Silicon Valley ha supuesto una revolución en la 

concepción del turismo que se tenía en estos últimos años. La innovación principal ha 

sido la oferta de alojamientos diversos, podemos encontrar desde habitaciones, 

pasando por barcos, islas privadas o villas e incluso castillos. 
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Los inicios no fueron fáciles, la desconfianza  de alojar a desconocidos en casa 

preocupaba a los posibles anfitriones. Por ello y por otros factores como el 

desconocimiento de la web, la empresa tardó en despegar. Para lograr conseguir 100 

usuarios tuvo que pasar más de un año desde la creación de la página web. 

A continuación se detallan unos análisis, entre otros apartados, de los cuales se 

determina el alcance: 

- Entorno general: se analizan las variables sociales, económicas, tecnológicas, 

ecológicas y políticas de España. He decidido limitar este análisis a nuestro país 

para ver estas variables en un entorno más cercano y conocido. 

- Fuerzas de Porter: las fuerzas de Porter las he analizado a nivel del mercado 

global ya que son muy similares alrededor del mundo. 

- Análisis interno de la empresa: lo he realizado a nivel mundial considerando la 

infraestructura general con la que cuenta la empresa. 
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2.- ANÁLISIS DEL ENTORNO GENERAL    

En el siguiente análisis del entorno general se pretende investigar qué factores 

externos del entorno a la empresa favorecen al desarrollo de esta. 

2.1.- Análisis STEEP 

SOCIAL 

Los hábitos del turismo cambian a ritmos acelerados desde la aparición de internet. El 

proceso de reserva y compra de vacaciones ha evolucionado mucho, primero fueron 

las agencias de viajes, luego la compra de billetes de avión online y por último la 

posibilidad de reservar unas vacaciones completas por internet con todos los servicios 

que se puedan necesitar. El hecho de que cada vez la población opte más por los 

recursos online es debido al grado de penetración creciente de internet en los hogares 

españoles. En 2011 la tasa de hogares con acceso a la red llegó al 63,9%, respecto al 

58,1% del año anterior. 

La gente desea involucrarse con las ciudades que visita, el turista ya no es un simple 

visitante de lugares típicos, sino que busca implicarse con la gente y descubrir la 

cultura que se esconde detrás de las tópicas fotos que se hacen en un viaje común. 

Esta necesidad ha dado lugar al nacimiento de empresas que ofrecen el turismo como 

la organización de un viaje exclusivo y personal hecho a la medida y las preferencias 

del consumidor. 

TECNOLÓGICO 

El entorno cambiante de la tecnología favorece la creación constante de empresas que 

se aprovechan de las ventajas de esta.  
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Son muchos los emprendedores que optan por la plataforma web 2.0 para desarrollar 

sus negocios. Para la creación de empresas con base de web online se necesita mucho 

menos capital que para las infraestructuras tradicionales de una empresa física. Para 

empezar sólo habría que invertir en el diseño de la web y en la creación del software. 

Por otro lado, el consumidor se siente cada vez más atraído por esta forma de 

consumo debido a varios factores: la participación activa en la compra, la 

interconexión y agregación de servicios de diversas webs, los soportes y canales 

multimedia que facilitan la información al usuario y la personalización de la 

información y los servicios, entre otros. 

De los 9,9 millones de viviendas españolas con acceso a Internet, 9,6 millones utilizan 

banda ancha. Del total de los hogares, el 75% acceden a través de ADSL y el 15,8% 

mediante red de cable. El hecho de que la mayoría acceda a través de banda ancha 

permite mayor rapidez y seguridad en la transacción de compras por internet. 

En España durante el 2007 la facturación por venta de viajes en Internet creció un 40%, 

superando así los 5000 millones de euros. Desde entonces la tendencia ha seguido 

creciendo hasta el punto de suponer una fuerte amenaza para las agencias de viaje 

tradicionales, en definitiva esta suponiendo una revolución de la industria turística. 

ECONÓMICO 

El contexto de crisis económica favorece la creación de empresas que ofrezcan 

servicios tradicionales pero con un sistema más fácil de adquisición y un coste más 

bajo. El turismo es uno de los pilares clave de la economía de muchos países, y delante 

de una situación de crisis se intenta incentivar este mediante medidas de ahorro y 
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alternativas al turismo convencional que permitan al viajero ahorrarse costes en la 

organización de su viaje. 

ECOLÓGICO 

La preocupación creciente por el medio ambiente obliga a que las empresas 

desarrollen modelos de negocio pensando en preservarlo. Las leyes medioambientales 

son cada vez más restrictivas para que las empresas realicen sus actividades 

principales afectando mínimamente al entorno que las rodea. 

Esta idea de negocio permite incrementar el turismo sin tener la necesidad de alterar 

el paisaje con nuevas construcciones hoteleras, es una manera de hacer negocio con lo 

que ya existe construido y sin deteriorar el medio ambiente. Aprovechan los recursos 

disponibles para conseguir un consumo responsable. 

POLITICO-LEGAL 

Los gobiernos y estados saben que dependen en muchos casos del turismo para 

generar riqueza en el país. Es por ello que los gobiernos deben favorecer este sector 

implementando políticas públicas que ayuden al desarrollo de nuevas empresas y al 

crecimiento de las ya existentes. 

En las transacciones por internet suele haber dudas de como se trata la información 

confidencial aportada y por ello resulta de especial importancia destacar cuales son las 

leyes vigentes que se aplican en el comercio electrónico: 

• Ley 34/2002  de Servicios de la Sociedad de la Información y de Comercio Electrónico 

(LSSICE) 



 9 

• Directiva 2000/31/CE del Parlamento Europeo y del Consejo de 8 de junio, relativa a 

determinados aspectos de los servicios de la sociedad de la información, en particular, 

del comercio electrónico en el mercado interior 

• Ley Orgánica 15/9/1999 de 13 de Diciembre de Protección de Datos de carácter 

personal 

• Directiva 2002/58/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 12 de julio de 2002, 

relativa al tratamiento de datos personales y a la protección de la intimidad en el 

sector de las comunicaciones electrónicas (Directiva sobre privacidad y 

comunicaciones electrónicas). 

2.2.- Conclusiones  

Los factores que más favorecen la creación de una empresa del sector turístico hoy en 

día son el tecnológico y el económico. El primero ofrece plataformas de creación de 

empresas con costes iniciales bajos y el segundo una situación económica que destaca 

la optimización de costes para ofrecer servicios a precios asequibles. 

Por otra parte el factor social también influye en gran medida debido al cambio 

constante del comportamiento del consumidor y la búsqueda de servicios innovadores 

y creativos.  
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3.- ANÁLISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO (5 fuerzas de Porter)  

El análisis de las fuerzas de Porter pretende descubrir de qué manera influye el 

entorno competitivo más directo en el desarrollo de la actividad económica de la 

compañía. Los factores analizados son: las barreras de entrada y salida, el poder de los 

proveedores, el poder de los clientes, los productos sustitutivos y la competencia. 

3.1.- Barreras de entrada   

Para poder crear un tipo de negocio de las características de Airbnb consideramos que 

las barreras de entrada son relativamente bajas y flexibles.  

La necesidad de capital es baja, ya que como se ha mencionado anteriormente, se 

necesita poca inversión inicial para crear la web. En éste caso en concreto, debido a 

que los fundadores eran diseñadores y uno de ellos dominaba la creación de páginas 

web, pudieron establecer por ellos mismos el dominio online des de donde empezó a 

operar Airbnb. Asimismo, los canales de distribución no suponían una amenaza ya que 

el servicio se ofrece directamente desde su propia web sin necesidad de 

comercializarse a través de otros buscadores. 

A pesar de que las barreras de entrada no supongan una gran amenaza, lo que sí que 

supone un riesgo para el start-up es el hecho de que una empresa pequeña que acaba 

de salir al mercado se intenta crear un hueco entre los grandes competidores del 

sector, como pueden ser los buscadores de alojamiento más conocidos. 

3.2.- Poder de negociación de los Proveedores  

En este caso los proveedores son identificados como los anfitriones que ofrecen 

habitaciones o viviendas en alquiler, es gracias a ellos que se desarrolla el negocio. Los 
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anfitriones aportan la base principal para ofrecer un servicio a los huéspedes. El poder 

de cada uno de los anfitriones es elevado, cada uno puede establecer sus condiciones 

de alquiler, sus precios y su política de cancelación. Airbnb ofrece la libertad de 

decisión de las condiciones a sus anfitriones, siempre bajo unas normas, pero al fin y al 

cabo es el anfitrión el que decide por ejemplo si acepta una reserva o si cambia el 

precio en una determinada época del año. 

3.3.- Poder de negociación de los Clientes  

El cliente tiene poco poder de negociación, esto es debido a que el volumen de compra 

de cada huésped es pequeño en relación al total de reservas. Hay que destacar 

también que cabe la posibilidad, aunque no es lo habitual, que el anfitrión haga una 

oferta sobre el precio original para que el huésped se decida antes en reservar, y por 

ello podríamos considerar la posibilidad de regatear precios por parte del cliente, 

aunque no es habitual. 

3.4.- Existencia de productos sustitutivos  

Como productos sustitutivos podemos destacar cuatro categorías principales: 

1) Hoteles: es la manera de alojarse más conocida desde siempre. Se paga un 

precio por noche que da derecho a una habitación en la que hospedarse y 

normalmente servicio de recepción y restaurante. 

2) Hostales, albergues y otro tipo de alojamiento similar: la idea es similar al hotel 

pero sin la oferta de tantos servicios y el alojamiento es más simple. 
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3) Plataformas de intercambio de casas: son plataformas web que ponen en 

contacto a propietarios que están dispuestos a intercambiarse propiedades en 

fechas concretas. 

4) Couchsurfing: es una plataforma web que pone en contacto a anfitriones (que 

quieren alojar gente en su casa) y huéspedes (que necesitan ser alojados en su 

destinación de viaje). La idea principal de esta manera de hospedaje consiste 

en que los viajeros pueden alojarse de manera gratuita en casa de un anfitrión 

que les ofrece un sofá, cama o habitación en su propia casa. En general la idea 

es crear un mercado recíproco, es decir, que la persona que hoy viaja y se 

hospeda en casa de un couchsurfer en Londres, mañana cuando vuelva a Berlín 

también albergará en su casa a gente que quiera viajar a allí. 

El comprador tiene mucha facilidad de cambiar de idea sobre el tipo de alojamiento 

que quiere, al encontrarse todos ellos en la web, el tiempo de búsqueda de 

información es inferior que si tuviera que ir a agencias de viaje a comparar. Es por ello 

que lo que interesa es atraer al consumidor con la idea de negocio y que la valore por 

encima a los otros servicios sustitutivos. 

3.5.- Grado de rivalidad en el sector/ Barreras de salida  

La competencia más importante de Airbnb son los grandes buscadores de hoteles, 

entre los que destacamos Booking.com. Estos han visto la creación de Airbnb como 

una amenaza para la oferta hotelera que llevan ofreciendo desde 1996. A raíz de la 

creación de Airbnb han surgido empresas similares a esta como por ejemplo Wimdu y 

9Flats, que han seguido la estrategia de la compañía y han imitado el modelo de 

negocio. 



 13 

En cuanto a las barreras de salida, si la empresa decidiera cerrar por cualquier motivo, 

la más importante consiste en las reservas concertadas antes de la fecha de cierre. Si la 

empresa cerrara, en el momento de llevarse a cabo las reservas, podría darse lugar al 

oportunismo de los anfitriones alegando que como no van a recibir el importe de la 

reserva, no están dispuestos a albergar al anfitrión. De esta manera los clientes con 

reservas posteriores al cierre se quedarían sin alojamiento y sin el importe pagado. 

3.6.- Grupos estratégicos de interés 

Las decisiones que se desprenden de la cúpula directiva de Airbnb tienen efectos 

directos y de relativa importancia para unos determinados grupos de interés. 

Hay que destacar 3 grupos principales que son la base de su negocio y de que haya 

podido crecer la empresa: 

 Propietarios con bienes ociosos/anfitriones: todos aquellos propietarios que 

deciden alojar a huéspedes en sus casas. Están sujetos a las condiciones sobre 

alojamientos que la compañía determine o modifique. 

 Turistas/huéspedes: todos aquellos usuarios que actúan como clientes, 

hospedándose en casa de los anfitriones. Dependen de las condiciones de 

reservas y pago que establezca la empresa. 

 Inversores: son aquellas personas que han creído en este start up y han 

contribuido a su desarrollo con aportaciones de capital. Tienen un interés 

directo en saber qué camino y qué políticas hace servir la empresa ya que de 

estas depende el futuro de la compañía y por lo tanto el rendimiento del capital 

aportado. 
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4.- ANÁLISIS INTERNO DE LA EMPRESA  

4.1.- Marketing y Ventas  

Airbnb se caracteriza por el concepto de expansión orgánica, esto quiere decir que 

consiguen la mayoría de sus usuarios a través del boca-oreja. Este modelo les ha 

funcionado de manera satisfactoria en el mercado norteamericano, donde la población 

viaja mucho dentro del país, y fueron los mismos viajeros de San Francisco los que 

consiguieron ir extendiendo la idea de Airbnb por todo EEUU. En el mundo globalizado 

en el que nos encontramos actualmente no cabe la duda al pensar que una vez la idea 

se hubo expandido por Norteamérica, no pasó mucho tiempo hasta que la idea saltó a 

Europa, Asia, África y Oceanía.  No obstante hay que destacar que una cosa es difundir 

la idea por EEUU y otra es alcanzar continentes enteros, es por ello que la empresa ha 

optado por hacer alguna campaña de marketing online consistente en banners, estos 

se incluyen en redes sociales principalmente. También se han publicitado a través de 

Google AdWords.  

Según un estudio realizado por la compañía, 7 de cada 10 personas conoce Airbnb a 

través de sus amigos. 

El perfil del anfitrión es una persona de una media de 40 años que suele tener espacio 

libre en casa porque los hijos se han independizado y decide alojar a viajeros. Por otro 

lado el perfil del huésped es una persona de 33 años que cada vez más decide optar 

por maneras alternativas de viajar y optan por el modelo Airbnb. 

En el año 2011 los anfitriones españoles ingresaron un total de 4,5 millones de euros 

gracias a alojar huéspedes de la compañía. La media de ingresos varía según la ciudad, 



 15 

así encontramos que por ejemplo un anfitrión de Barcelona ingresa al año una media 

de 10.000€, uno de Madrid ingresaría entre 5.000 y 7.000€ de media y un anfitrión de 

otra parte de España podría llegar a ingresar hasta 5.000€ al año. 

El hecho de que los anfitriones puedan obtener tanto beneficio alquilando su espacio 

es debido a que, en concreto, Barcelona se encuentra la 4ª en el ranking de Airbnb 

según el número de reservas efectuadas, detrás de Nueva York, París y Londres. Por lo 

tanto destaca como una de las ciudades más demandadas y visitadas por el público 

potencial de la compañía. 

Actualmente, los ingresos que proporciona alquilar un espacio en Airbnb están 

contribuyendo a que muchas personas puedan pagar sus hipotecas o que incluso haya 

gente que emprenda negocios para los que nunca había encontrado financiación. 

4.2.- Análisis financiero  

La financiación de la compañía se debe principalmente a las aportaciones de capital de 

los accionistas. 

El primer inversor con el que contó la empresa fue Paul Graham, un inversor que se 

dedica a apoyar start ups en los que ve que puede haber un gran futuro. Toda gran 

empresa tiene unos inicios y los de Airbnb fueron en gran parte gracias a este hombre. 

Entre los inversores más conocidos de la firma se encuentran el actor Ashton Kutcher; 

el cofundador de Netscape, Mark Andreessen; el cofundador de LinkedIn Reid 

Hoffman, y Peter Thiel, cofundador de PayPal. A pesar de que los principales 

accionistas siguen siendo los fundadores de la empresa: Brian Chesky, Joe Gebbia y 

Nathan Blecharczyk. 
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A mediados del 2011 los datos financieros públicos de Airbnb eran los siguientes: 

- Una inversión de $120 millones. 

- Un valor de mercado de la compañía de$1300 millones. 

A esto hay que añadirle la posibilidad de una futura aportación de capital que se está 

planteando Peter Thiel, el cofundador de PayPal, por un importe de $150 millones. 

Este hecho haría que la empresa se situara con un valor de mercado de $2,5 billones. 

Los ingresos de la compañía vienen de las comisiones que se cobran de cada reserva 

efectuada, el valor está entre el 10% y el 15% sobre el importe que cobra el anfitrión. 

En el momento de hacer una reserva se desglosa el precio que pide el anfitrión y el que 

carga Airbnb por comisión. 

Los datos de facturación de la compañía no son de carácter público, es por ello que 

para determinarlos partimos de las estimaciones que obtenemos de diversos datos: 

 Junio 2012: la empresa supera los 10 millones de noches reservadas 

 El precio medio por noche es de unos 120€ 

 La comisión para la empresa es en total del 15% (12% lo soporta el huésped y el 

3% el anfitrión) 

10.000.000*120=1.200.000.000€ de ingresos 

1.200.000.000*0.15=180.000.000€ de margen en comisiones para la compañía 

A través de la estimación citada, observamos cómo el margen bruto para Airbnb, en lo 

que llevan de trayectoria empresarial, se encuentra alrededor de los 180 millones de 

euros. A este margen habría que descontarle los gastos principales que son el 
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mantenimiento y desarrollo de la web, el personal, la red de fotógrafos y la publicidad 

online. 

 

Con estos resultados se puede apreciar la rentabilidad que está consiguiendo la 

compañía, ya que desde que inició sus actividades, la fuerte etapa de crecimiento se 

ha concentrado en tan sólo dos años de vida y aun así ha conseguido obtener cerca de 

180 millones de euros de margen bruto, cifra remarcable ya que los costes no suponen 

una gran parte de su cuenta de pérdidas y ganancias. 

4.3.- Recursos Humanos  

La empresa cuenta con 10 oficinas repartidas por las que ellos consideran las ciudades 

más importantes en función de su mercado, entre ellas está la oficina de Barcelona. 

El hecho de ser una empresa con base online da lugar a que se necesite menos 

personal que para una empresa con estructuras físicas en todo el mundo. Airbnb 

cuenta con 600 empleados aproximadamente, entre este personal encontramos desde 
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ingenieros que se encargan de la web y la logística hasta personal de atención 

telefónica al cliente. 

Hay que destacar que a parte de los empleados de oficina, Airbnb cuenta con una red 

de más de 3000 fotógrafos repartidos por todo el mundo que son los encargados de 

fotografiar las viviendas y de esta manera verificar que la descripción corresponde con 

el espacio realmente ofertado. De esta manera la empresa ofrece un plus de confianza 

para el usuario, ya que las fotos son verificadas por el propio personal. 

4.4.- Sistemas de Información  

El hecho de que la empresa tenga toda la logística y las operaciones online, permite 

que los sistemas de información sean los más avanzados del momento. La plataforma 

digital del negocio favorece la actualización continua de la web, de esta manera 

pueden aplicar las últimas novedades y tendencias utilizadas en empresas online. 

Esto tiene una clara ventaja respecto a las empresas tradicionales, ya que permite que 

los cambios, actualizaciones y mejoras se hagan de forma más rápida, y de esta 

manera puedan estar a la altura de la tecnología que poseen los líderes del mercado. 

4.5.- Análisis de la cadena de valor (estrategia actual)/Competencias esenciales  

 

 

 

 

Cúpula directiva 

Recursos humanos 

Desarrollo tecnológico 

O
p

er
ac

io
n

es
 

A
te

n
ci

ó
n

 a
l c

lie
n

te
 

M
ar

ke
ti

n
g 

y 
ve

n
ta

s 

A
n

fi
tr

io
n

es
 

H
u

é
sp

ed
es

 

M
A

R
G

EN
 



 19 

Entre las actividades de apoyo encontramos: 

- La cúpula directiva: se encarga de tomar las decisiones estratégicas más relevantes y 

controlar el correcto desarrollo de las actividades en las diversas oficinas repartidas 

por varios países del mundo. Formada por los CEO que con su experiencia en empresas 

start up y su conocimiento en campos específicos como el diseño y los sitios web han 

formado una mezcla ideal para desarrollar la idea de negocio de la que partieron. 

- Recursos humanos: todo el personal de la empresa dedicado al desarrollo de las 

diversas funciones que se realizan. Encontramos desde el personal de desarrollo de la 

página web hasta la red de fotógrafos que fotografía y supervisa las propiedades 

ofertadas online. 

- Desarrollo tecnológico: cuenta con todas las herramientas y el personal encargado 

en el desarrollo online de la web, las mejoras y avances tecnológicos. De este modo se 

consigue que la empresa cuente con la tecnología punta y las últimas tendencias. La 

compañía ha optado siempre por un diseño de web funcional y moderno que sea fácil 

de utilizar para los usuarios, esto ha sido gracias a la constante evolución de la web. 

Dentro de las actividades primarias destacan: 

- Las operaciones: consistente en el desarrollo de las actividades de logística y 

coordinación de todos los aspectos necesarios para el desarrollo de la actividad de la 

empresa. 

- La atención al cliente: el departamento encargado de velar por el correcto desarrollo 

de las reservas y de la estancia de los huéspedes con los anfitriones. Se encargan 

también de los problemas anteriores o posteriores a la estancia. 
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- El marketing y las ventas: son la parte esencial del negocio, gracias a las que se 

generan las reservas. 

- Los anfitriones: formado por los que ofrecen alojamiento disponible para ser 

alquilado. 

- Los huéspedes: formado por los que demandan alojamientos para alquiler turístico. 

Los anfitriones y los huéspedes consiguen con el boca-oreja atraer a nuevos usuarios y 

de esta manera la empresa se va expandiendo a nivel mundial. 

Lo que más valor aporta para el cliente es el servicio de atención al cliente y la 

comunicación directa con el propietario. Una vez conocida la compañía se puede decir 

que la campaña de marketing no influiría notablemente en el aumento de las ventas 

de aquellos usuarios que ya usan la plataforma habitualmente. 

4.6.-Conclusiones análisis interno  

Como conclusiones a nivel interno podemos destacar el hecho de que la compañía 

lleve a cabo una expansión orgánica, ayudándose del boca-oreja para darse a conocer, 

y en ciertos casos introduciendo algo de publicidad online. 

El beneficio de la empresa viene determinado por el volumen de noches reservadas, 

del importe de estas Airbnb se queda un 15% a partir del cual cubren los gastos 

principales y obtienen el beneficio neto de la empresa. Al ser un start-up, que nació 

con una idea novedosa pero sin mucho capital, la mayoría de la financiación es exterior 

y proviene de diversos inversores conocidos. En cuanto a los sistemas de información, 

el hecho de ser una plataforma 2.0 permite una rápida adaptación a las nuevas 

tendencias y una actualización constante. 
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5.- SÍNTESIS: ANÁLISIS DAFO (SWOT)  

5.1.- Fortalezas  

 Gran crecimiento de la empresa desde su creación en Agosto de 2008 hasta el 

día de hoy. 

 Los anfitriones están cubiertos por un seguro de hasta 35000€ para cubrir 

desperfectos o robos causados por los huéspedes. 

 Cuentan con un sistema de pago seguro, de manera que el anfitrión no recibe 

el dinero de la reserva hasta que hayan pasado 24horas desde que el huésped 

hizo el check in. 

 Los huéspedes cuentan con un servicio de atención telefónica denominado 

“Conserje” que presta ayuda para todos los temas relacionados con el 

alojamiento una vez llegados al destino. 

 El huésped, en el momento de reservar, contacta siempre directamente con el 

propietario de manera que le puede resolver cualquier duda relacionada con la 

vivienda o los alrededores. 

 La empresa garantiza que los alojamientos ofertados corresponden con las 

fotos publicadas ya que las han realizado propios fotógrafos de la compañía, de 

manera que se evitan fraudes o malentendidos sobre los espacios alquilados. 

 Buen posicionamiento enfrente de un contexto de crisis: por un lado permite 

que los anfitriones tengan ingresos anuales extras y por el otro permite que los 

viajeros encuentren un alojamiento adaptado a su presupuesto y sus 

necesidades. 
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 Evolución del concepto de economía compartida: tú posees algo que puede 

servir a alguien cuando no lo estás usando. Se acaba creado una economía más 

eficiente. 

 Según las estadísticas, la compañía registra una reserva cada 2 segundos y tiene 

cada día 60000 huéspedes viajando por el mundo. 

 Network effects. Generan efectos de red por el hecho de que activan la 

economía de los establecimientos cercanos a los alojamientos. Concretamente 

en San Francisco, Airbnb tubo un impacto de $56millones en el año 2011, 

debido al consumo que hicieron los turistas en restaurantes, comercios, 

transporte, etc. 

 Rápida adaptación a cambios y tendencias sociales. Como ejemplo hay que 

destacar la iniciativa de ofrecer la plataforma web para que los anfitriones de 

Nueva York ofrecieran voluntariamente sus viviendas para alojar a los 

afectados por el Huracán Sandy sin cobrarles alquiler. 

5.2.- Debilidades  

 El precio, las ofertas, la disponibilidad, la estancia mínima y la fianza son 

parámetros que establecen los propietarios en función de sus criterios y del 

mercado. Es por ello que la compañía no puede tomar parte en estas 

decisiones. 

 Los anfitriones pueden cancelar la reserva en el último momento y por lo tanto 

dejar al huésped sin alojamiento. El servicio de atención al cliente de Airbnb 

buscaría lo más rápido posible una alternativa en la que hospedarse, pero esto 

supone un trastorno para el viajero. 
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 Gran inversión en la plataforma web ya que es la base del negocio. 

Al ser un negocio de reciente creación el hecho de que no tenga muchas debilidades 

no nos debe extrañar, la empresa está en fase de desarrollo e intenta ser muy 

consciente de las limitaciones que presenta su actividad para corregirlas rápidamente 

de manera que esto no se les convierta en una debilidad de cara a los usuarios o 

inversores. La empresa tiene una dimensión que pueden abarcar y mantenerla bajo 

control. 

5.3.- Oportunidades  

 Mercado en crecimiento que permite que compañías como Airbnb se hagan un 

hueco en el mercado ofreciendo alternativas a los alojamientos tradicionales. 

 El creciente grado de uso de la red como canal de compra y el acceso al ancho 

de línea por un porcentaje cada vez mayor de la población es una oportunidad 

para la compañía que sólo usa internet como único canal de venta y 

promoción. 

5.4.- Amenazas  

 Competencia de webs similares como Wimdu y 9Flats, modelo de negocio muy 

copiable.  

 El hecho que las barreras de entrada sean bajas anima a la creación de 

empresas similares. 

 Competencia de los hoteles y otras formas de alojamiento. 

 Posible cambio en la legislación que regule este tipo de negocio donde el 

anfitrión recibe unos ingresos que en muchos casos no son declarados ante 
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Hacienda. Y que regule también el hecho de ofrecer viviendas para uso turístico 

sin licencia previa. 

 Cambios en las tendencias turísticas y la posibilidad de creación de negocios de 

alojamiento aún más innovadores y con otras filosofías. 

 No acaba de ser una empresa conocida. El hecho de que la mayoría de la gente 

conozca la empresa a través de amigos y conocidos provoca que por ejemple 

en el mercado español, a pesar de tener alrededor de 20000 propiedades 

publicadas y que tengan viajeros que lo usan para viajar tanto de manera 

nacional como internacional, todavía hay un gran desconocimiento sobre la 

idea Airbnb. Esto puede provocar que uno de sus imitadores entre en un 

mercado donde no estén muy consolidados y haga una publicidad agresiva para 

hacerse con la clientela. 
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6.- ESTRATEGIAS DE DESARROLLO Y MEJORA 

Las empresas no deben bajar la guardia sobre sus estrategias de futuro, ya sean 

empresas en crecimiento o consolidadas. Siempre hay que estar pensando en el medio 

y largo plazo de la empresa, adelantarse a lo que pueda pasar y prever mejoras que 

puedan significar la continuidad del crecimiento de la compañía. 

Si volvemos a las estimaciones, podemos prever aproximadamente el beneficio que se 

espera para el próximo 2013 según los datos de crecimiento actuales. Si en el último 

medio año del que tenemos datos la empresa ha conseguido 5 millones de noches 

reservadas, en todo 2013 podemos estimar que habrá alrededor de 12millones de 

noches, teniendo en cuenta que la tendencia aumentará con respecto a este año 

anterior. 

12millones de noches*precio medio de 120€*15% de comisión= 216 millones de euros 

de margen bruto para la empresa. Estos datos supondrían más ingresos en un año que 

en lo que lleva de vida la compañía. Por este motivo hay que aprovechar las 

oportunidades de desarrollo que se puedan aplicar al negocio con tal de no morir de 

éxito. No hay que dejar que una vez la empresa va bien se vaya desarrollando el 

negocio sin hacerle mejoras, ya que entonces éste se deteriorará sólo porque un 

negocio exitoso no se mantiene a lo largo de su vida sin tomar acciones arriesgadas. 

Una posibilidad sería la implantación de un buscador de vuelos en la web de manera 

que el viajero pudiera reservarlo todo desde el mismo sitio. De esta manera la 

compañía contaría con una parte de la comisión del vuelo también. 
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Por otro lado sería conveniente hacer más publicidad sobre la plataforma web, 

sobretodo en esos países o ciudades donde todavía no se conoce mucho, ya que como 

se ha comentado antes esto podría dar lugar a la entrada de un competidor que hiciera 

publicidad más agresiva y se llevara la clientela. La propuesta publicitaria para Airbnb 

sería relacionada con la originalidad del negocio, habría que ir más allá de los banners 

online. A modo de ejemplo: el día antes del lanzamiento del iPhone 5 en la tienda 

Apple de Barcelona instalaron en la entrada dos colchones hinchables para poder 

alquilarlos y pasar allí la noche haciendo cola en la puerta. La importancia de esto no 

estaba en que los colchones se alquilaran o no si no en el hecho de que la gente 

sintiera curiosidad y averiguara de dónde habían salido y qué finalidad tenían (ya que 

los colchones hinchables significaron la creación de la empresa). Este hecho se hizo en 

concreto para este evento, pero habría que realizar más hechos originales para atraer 

la atención del público, e incluso hacerse con unos usuarios que quizás al principio 

serían reticentes a la idea pero que si se la explicas se convertirían en miembros de la 

plataforma. 

Hay que intentar hacerse con la mayor parte del público potencial, ya que sino, existe 

el peligro real de que los competidores (que actualmente tienen un modelo de negocio 

distinto al de la compañía) contrataquen con alguna copia del servicio Airbnb debido a 

su buena evolución y sus mejores expectativas para el futuro. 
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7.- APLICACIÓN MODELO DE NEGOCIO EN OTRAS INDUSTRIAS 

Una vez analizado este modelo de negocio y los puntos fuertes y débiles que presenta, 

hay que hacer una reflexión más allá de este análisis. Ha sido un modelo de negocio 

muy novedoso en el servicio que ofrece y por lo tanto hace pensar que pudiera ser 

extrapolable a otros negocios. A continuación se citan cuatro modelos de negocio 

similar al estudiado que podrían tener aceptación en el mercado. La explicación de 

estos es una breve idea de que podría tratar el negocio: 

 Coches: particulares que no usan su coche a diario y se ponen en contacto con 

la empresa web que es la que gestiona el alquiler de estos. De esta manera, por 

ejemplo, un turista que está en una ciudad determinada y necesitaría un coche 

un par de días para visitar poblaciones cercanas lo puede alquilar a coste más 

bajo que una agencia de alquiler de coches. El turista ahorra y el particular gana 

dinero por dejar uno de sus bienes que no está utilizando. 

 Plazas de parking: alquilar por temporadas las plazas de parking que uno posee 

y no hace utiliza, de esta manera puede haber conductores que necesiten un 

lugar seguro donde dejar su coche durante una temporada porque se trasladen 

a vivir a una ciudad por un tiempo determinado, por ejemplo. 

 Locales: los locales pueden tener varios usos como para establecer un negocio 

pasando por organizar un evento hasta utilizarlo de almacén. La creación de 

una plataforma web que pusiera en contacto anunciantes con demandantes de 

locales con diversas finalidades haría que se consiguiera un mercado de alquiler 

de locales más eficiente. Ya que en la búsqueda de locales por internet s 

encuentran webs con anuncios publicados, pero ninguna es exclusiva de 
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alquiler de estos. Si la web se especializa solamente en esto puede conseguir 

hacerse con más clientes y de esta manera darse a conocer a nivel mundial, 

consiguiendo locales por todo el planeta como ha hecho Airbnb. 

Todos estos han sido ejemplos de economía compartida o collaborative consumption, 

donde alguien que posee un bien ocioso puede sacarle rendimiento, de manera que 

gana dinero con algo que ya tiene y la otra parte se ahorra dinero en el uso de un bien 

que necesitaba pero que de haber tenido que conseguirlo a través de otro medio le 

hubiera costado más caro. 
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8.- VALORACIÓN FINAL / CONCLUSIÓN  

Tener una idea novedosa y aplicarla en un negocio de nueva creación no resulta 

siempre fácil. Sin el conocimiento necesario o la poca aceptación del modelo de 

negocio por parte del consumidor puede resultar un fracaso. No obstante este no ha 

sido el caso de Airbnb, que como ha quedado demostrado en la parte analítica del 

trabajo, ha sabido crear una plataforma donde encontrar alojamientos turísticos 

proporcionando ingresos a los propietarios y opciones alternativas y más adaptadas a 

las necesidades de cada viajero. 

Se detectó una necesidad en el mercado, que era el aprovechamiento de espacios 

ociosos con los que la gente contaba y de los cuales no obtenían ningún beneficio. Esto 

sumado a la coyuntura de crisis económica, que ha impulsado a las familias a buscar 

ingresos extras, ha facilitado la acelerada captación de usuarios en la comunidad.  

Ha supuesto un factor muy positivo el hecho de que los consumidores compren cada 

vez más los viajes a través de la red, y teniendo en cuenta que Airbnb ofrece una 

alternativa a los alojamientos tradicionales, que le hacen a uno vivir el viaje de una 

manera diferente, ha tenido un impacto en el creciente número de noches reservadas. 

Este valor es el que utiliza la compañía para ver la evolución de su crecimiento, como 

hemos visto anteriormente. 

Airbnb cuenta con una idea de negocio novedosa que implica pocos costes y esta ha 

sido la base del crecimiento y el éxito, es por ello que el modelo de negocio llevado a 

cabo por esta compañía podría aplicarse en otras industrias con la finalidad de cubrir 

diversas necesidades como está explicado en el apartado anterior. 
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Como se ha demostrado en el análisis DAFO, este start up tiene muchas fortalezas y en 

cambio no parece tener muchas debilidades, este esquema es propio de una empresa 

de reciente creación pero ello no quiere decir que el éxito futuro esté asegurado. 

Deben trabajar en las amenazas o potenciales amenazas que puedan surgir ya que 

podría afectarles la repercusión que puedan tener en el futuro. 

La empresa augura un próspero futuro y es muy posible que sea así ya que si siguen 

con la política de que los trabajadores a parte de ser empleados también son 

anfitriones y huéspedes, conseguirán solventar todos esos fallos y carencias que se 

pueden ir presentando con el crecimiento de la comunidad de viajeros. 

 

Cabe destacar que durante la realización del proyecto me encontré con algunas 

limitaciones respecto a las cifras de facturación y de financiación, pero que a través de 

estimaciones con los datos publicados por la compañía he podido valorar el margen 

que ha obtenido la empresa desde su creación y la estimación futura para el próximo 

año. 
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