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RESUMEN

El presente documento recoge el Trabajo de Fin del Grado en Administracion y Direccion
de Empresas en la Universidad de Zaragoza. El objetivo principal sera la exposicion de
los conocimientos adquiridos durante los afios cursados y la aplicacion practica de dichas

teorias.

El trabajo versara sobre la simulacion de la constitucion de un negocio y su viabilidad
teniendo en cuenta las circunstancias actuales y los mismos datos que condicionarian a
una empresa real durante su puesta en marcha. La naturaleza del tema a tratar da pie a
comentar casi todas las ramas estudiadas a lo largo del Grado, desde analisis generales de
la economia y su entorno, hasta aspectos mas concretos a nivel empresarial como son
estrategias de marketing, planificacion de recursos humanos y la complejidad de los

célculos financieros.

ABSTRACT

The present document compiles the Bussiness Administration and Management degree’s
Final Disertation of the University of Zaragoza. The main objective is to expound the
knowledge acquired during the pursued degree and the application of the theory to a real

practice.

The disertation explains a simulated business setting-up and its viability, considering the
current situation and the same data which would concern a real Company in its start-up.
The nature of the dealed subject lead to discuss about all the fields studied during the
degree, from the external analysis of the Economy and its framework, to more particular
aspects for the business as marketing strategies, human resources planification and the

complexity of the financial calcuations.
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1. Presentacion de la idea del negocio

1.1.Presentacion de la idea
El presente informe versara sobre una propuesta de un proyecto de empresa detallado a

varios niveles que resultaran significativos para la constitucion de dicha PYME.

La empresa a constituir se centrara en el negocio del transporte a nivel urbano, contando
con un enfoque innovador basado en el uso de energias limpias. Mas concretamente la
actividad empresarial se definira como el arrendamiento por minutos de vehiculos
motorizados, motocicletas en concreto, cuya fuente de alimentacion serd la energia
eléctrica. El negocio en cuestion se llevara a cabo en la ciudad de Zaragoza, situada en la

Comunidad Auténoma de Aragdn perteneciente a Espafa.

1.2.0Dbjetivos generales y aplicacion de la idea

El objetivo de este negocio es la provision de un método de transporte comodo, limpio y
econdmico para el usuario. Con esto, pretendemos contribuir a una mejora de la calidad
de vida de las personas, no sélo a nivel individual, sino a nivel social, reduciendo poco a

poco las emisiones contaminantes y creando una mejor atmosfera.

Nuestro publico objetivo es muy amplio, comprendiendo edades desde los 18 afios en
adelante. Sin embargo, creemos que puede ser especialmente beneficioso para
estudiantes, gente joven que todavia no esta asentada y aquellos residentes en las afueras

de las ciudades.

En resumen, nuestra intencién es cubrir la creciente necesidad de movilidad a bajo coste
de los consumidores, a la par que incentivar la cultura ecolégica. Queremos hacer visible
que cuidar del medioambiente no supone una pérdida de bienestar individual, sino que

puede incluso mejorarlo.

1.3.Contenido del informe

En el siguiente informe vamos a tratar de explicar en primer lugar el marco en el que se
va a mover el negocio a nivel socio-econdémico y legal, qué estrategias vamos a emplear
en el area del marketing, como vamos a plantear la logistica de la empresa, cuél sera
nuestra politica de recursos humanos y por ultimo desarrollaremos un plan financiero que

nos proveera los recursos necesarios para llevar a cabo la idea.
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2. Analisis del entorno general

Es de gran importancia tener en consideracion el entorno en el que nos movemos a la hora
de constituir un negocio, puesto que tendra una gran influencia en nuestras perspectivas
futuras. Por ello, a lo largo de este apartado nos centraremos en analizar cual es el marco
general que rodea nuestro negocio desde una vision politica, econdmica, social,
tecnoldgica, ecologica y legal en Espafia. Este analisis es mas conocido por el nombre de
andlisis PESTEL.

2.1.Analisis Politico

Esparfia es uno de los paises integrantes de la Unidn Europea, cuya forma de gobiernos es
la monarquia parlamentaria. EI gobierno del pais se encuentra descentralizado ya que gran
parte de las funciones que cabria esperar que fueran gestionadas por el Gobierno central
se delegan a las Comunidades Auténomas que componen el pais. Esta particularidad
permite en cierta manera cierta flexibilidad para las empresas al elegir su ubicacion ya

que dependiendo de la region pueden estar afectadas por distintas normativas.

Si bien es cierto, en los Gltimos meses, la estabilidad politica de Espafia se ha visto algo
dafada por motivos politicos de distinta indole, siendo la posible independencia de
Catalufia uno de los mas oidos. Esto ha provocado la deslocalizacion de algunas empresas
a otras zonas del pais e incluso cierta preocupacion de nuestros vecinos europeos ante la
evolucion de la situacion. No obstante, por el momento es un problema menor y Espafia
no ha dejado de ser un pais favorable para comenzar nuevos negocios gracias a su

legislacion y politicas para emprendedores.

2.2. Analisis Econdmico

Para hablar de la economia espafiola debemos centrarnos en su evolucion tras la marcada
crisis del afio 2008. Aunque, como ya sabemos, Espafia fue uno de los paises mas
afectados por esta crisis, durante los ultimos afios esta consiguiendo cerrar de manera
progresiva las heridas que ha dejado en la sociedad y el mercado. Todo esto ha sido
posible gracias a las numerosas reformas estructurales llevadas a cabo por el Gobierno,
una politica fiscal expansiva y una politica monetaria beneficiosa. Todo ello ha

conseguido un crecimiento medio del 2.5% en los Gltimos tres afios.
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Gréfico 1
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Fuente: OCDE (2017), OECD Economic Outlook: base de datos de estadisticas y proyecciones, marzo.

Como se aprecia en el grafico, Espafia fue devastada por las consecuencias de la crisis,
comparada con sus vecinos europeos, pero también esta alcanzando unos ritmos de
crecimiento superiores. Ya desde el 2014 empezaron a notarse los primeros signos de
crecimiento en la economia, pero fue en el 2016 cuando pudo afirmarse una mejora
estable con un crecimiento de mas del 3% del PIB que ha continuado durante el 2017 y
parte del 2018. Se estima un ritmo de expansion estable pero mas moderado que el de

los dos ultimos afos.

Otro de los indices que dejan ver claramente el crecimiento de la economia espafiola son
las exportaciones que, a pesar de que los mercados internacionales hayan perdido fuerza,
han crecido en Espafa y, por tanto, han permitido la mejora en la balanza por cuenta

corriente, transformando el déficit en superavit.

Sin embargo, la perspectiva macroeconémica del crecimiento enmascara la realidad a
nivel microecondmico, puesto que, para compensar la cuantiosa destruccion de empleo
sufrida durante estos afios de crisis, se han reducido de manera considerable los
sueldos. Aunque en términos netos las nominas pagadas parezcan mayores, estas
aparentes subidas no alcanzan a cubrir el aumento del IPC, lo que se traduce en una
pérdida del poder adquisitivo del ciudadano medio. Otro indicio de la baja calidad de los
salarios es que, mientras en la Unidn Europea los salarios subieron una media del 2.4%
en el Ultimo trimestre del 2017, en Espafa el crecimiento fue del 0.4%. Por ultimo,
destacar que el salario minimo del pais esta terriblemente alejado de paises centro-

europeos y mucho mas proximo a las cifras de Portugal o Eslovenia.
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En general se presenta un futuro algo incierto, aunque con perspectivas de crecimiento.
Para mantener dichas perspectivas serd necesario trabajar en reformas estructurales, ya
que la deuda publica que debe compensar el pais asciende al 100% del PIB y requiere

grades esfuerzos conseguir reducirla.

Los principales objetivos deben ser disminuir la tasa del desempleo (la cual es elevada
hasta puntos alarmantes), una mejora del mercado laboral y tratar de paliar las
desigualdades de riqueza tan extremas que han resultado de la crisis. Si bien es cierto que
se ha aprendido de algunos errores y se cuenta con un mercado mucho mas transparente

que favorece la proteccion del consumidor.

Por altimo, como dato interesante que afectara directamente a nuestro negocio, es digno
de mencion el reciente auge de la llamada economia ecoldgica y la economia
medioambiental, puesto que es ahora cuando comienza un periodo de explotacion real
de este tipo de modelos de negocio. La creciente preocupacion por un medioambiente
saludable y las mejoras tecnoldgicas estan permitiendo al usuario de a pie adoptar
costumbres y productos amigables para el planeta.

2.3.Andlisis Social

La sociedad espafiola cuenta, en general, con una buena conciliacion de la vida laboral
con la personal, lo que favorece las relaciones sociales notablemente. Ademas, los
ciudadanos cuentan con un buen sistema sanitario y un ambiente que favorece la
seguridad a nivel personal. Todos estos factores favorecen el bienestar en la sociedad,
sin embargo, existen carencias como el nivel de renta, el empleo y algunos aspectos del

sistema educativo que hacen mella en este bienestar.

Graéfico 2
A. Indicadores de bienestar

Espana
- OCDE Bienestar subjetivo

Renta y riqueza
1

Empleo y salarios

8

Seguridad personal Vivienda

Calidad medioambiental Conciliacion de las esferas personal y laboral

Compromiso civico y gobemanza Salud
Relaciones sociales Educacion y habilidades

Fuente: OCDE (2017), OECD Economic Outlook: base de datos de estadisticas y proyecciones, marzo.
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Unido a esto, cabe destacar que la crisis ha ampliado la brecha entre ricos y pobres
hasta el punto de que el 10% de la poblacion espafiola llega a concentrar mas del 50% de

la riqueza del pais, por lo que existe una heterogeneidad muy significativa.

Gréfico 3
B. Desigualdades de bienestar en Espana’

Personas con ingresos o Renta y riqueza
habilidades elevados 10
Personas con ingresos o 8
habilidades bajos 6

Compromiso civico y gobemanza /\ Empleo y salarios
2

i

o

Educacion y habilidades Salud

Fuente: OCDE (2017), OECD Economic Outlook: base de datos de estadisticas y proyecciones, marzo.

La Tasa de Riesgo de Pobreza alcanz6 cifras que casi alcanzaban los 13 millones de
personas, un 27.9% de la poblacion. Y, aunque se ha reducido, todavia esta en torno al
22.3%

Graéfico 4

ESPANA:
Evolucién AROPE 2004-2016

2008 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Fuente: Informe AORPE 2017. El estado de la Pobreza (seguimiento 2008-2016)
En el gréfico se aprecia la evolucion del indice de la pobreza entre el 2004 y el 2016,
periodo en el que se aprecian los cambios antes de la crisis y durante los comienzos de la

recuperacion.

Es mas que palpable que la crisis ha incrementado la tasa de pobreza descaradamente, sin
embargo, durante la recuperacion no parecen haberse tomado las medidas necesarias para

paliar las consecuencias descritas, es mas, algunas fuentes afirman que no se ha hecho
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mas que acuciar las diferencias entre ricos y pobres. No por ello debemos ser pesimistas
ya que esta pérdida de poder adquisitivo que han sufrido muchos ciudadanos ha ayudado
a ciertos negocios a florecer. Se trata de negocios orientados a la venta de segunda mano
y, sobretodo, aquellos relacionados con la economia compartida o colaborativa. Esta
nueva forma de mercado consiste principalmente en que dos o mas consumidores
aprovechan el mismo producto al mismo tiempo, o bien, realizan intercambios temporales
entre dos productos. La ventaja esta sin duda en el ahorro en costes para el consumidor,
que disfruta de todas las ventajas del producto, aungque no posea su titularidad o tenga que

compartirlo. El negocio a constituir pretende incidir en este mercado con gran potencial.

2.4.Anélisis tecnoldgico

Espafia es uno de los paises de la Union Europea que menos invierte en Investigacion y
desarrollo (I+D+i). Es por este motivo que se encuentra algo retrasada con respecto a sus
vecinos y la mayoria de empresas industriales no resultan competitivas en el exterior. El
principal motivo es que, en general, las empresas espafiolas no pertenecen al sector

tecnoldgico, sino que su actividad se centra en la construccion y la prestacion de servicios.

Por otro lado, desde la entrada de Espafia en el Euro, la inversion en 1+D comenzé a
crecer, hasta el punto de destinar un 0.4% adicional del PIB en el afio 2009 (en relacién
al 2001). Poco a poco, Espafia se iba acortando la distancia tecnoldgica con los paises
miembros de la Union Europea. Por desgracia, la brecha volvio a abrirse con la llegada
de la crisis ya que el crecimiento de la inversion en Espafia se vio frenado y mermado

mientras que en el resto de la Unién Europea continuaba en ascenso.

Grafico 5
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El grafico 5 muestra la evolucion mencionada. En el afio 20016 el diferencial entre Espafia
y la media de la Unién Europea es de 0.8 puntos, casi la misma que existia en el 2001,

que era de 0.9 puntos.

Si la comparamos con los paises de la OCDE las perspectivas tampoco son alentadoras.
En el siguiente grafico se aprecia como mientras el resto de los paises han ido aumentando

la inversién en 1+D, Espafia es el Gnico que la ha reducido en estos ultimos afios.

Gréfico 6
2010 2011 W 2012 H2013 W 2014 W 2015
5
4.5
q
3.5
3
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Evolucion del gasto en 1+D en porcentaje del PIB en los paises de la OCDE. Fuente: INE, Eurostat
Otro aspecto interesante, es la gran fragmentacion de la inversion en 1+D que existe
dependiendo de la Comunidad Auténoma en la que nos situemos. Mientras el Pais Vasco

invierte un 1.89% del PIB, Canarias tan solo un 0.47%.

En términos generales Espafia necesita un fuerte impulso en el area tecnoldgica para

poder ser competitiva en el mercado exterior y aumentar su productividad.

2.5.Anélisis Ecologico

Espafia, como uno de los participantes en el protocolo de Kioto, tiene como objetivo
lograr una economia fuerte y sostenible para el medioambiente, de forma que las futuras
generaciones puedan disfrutar del planeta manteniendo una calidad de vida similar a la
actual. Este objetivo estd cada vez més arraigado en las mentes de los espafioles quienes
estan creciendo hacia un modo de vida mas ecoldgico y, fruto de ello, la cultura

medioambiental esta cada vez mas presente en sus vidas.

Hoy en dia es mucha la gente que se relacionan con el ecosistema de manera muy
diferente a como se hacia hace cincuenta afios 0 mas. Podemos notarlo en el tipo de
productos que se consumen actualmente, incluso en los nuevos mercados que han surgido

en los ultimos afios, antes impensables. Las personas han desarrollado una nueva
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necesidad que debe ser satisfecha, el consumo de productos respetuosos con el
medioambiente. Consecuencia de ello el mercado de productos ecoldgicos ha aumentado
un 24.5% entre el 2016 y el 2017, posicionandose entre los 10 mercados ecoldgicos de

mayor relevancia.

Este cambio de pensamiento no es Unicamente a un nivel social o de consumo, sino que
también ha alcanzado niveles gubernamentales con la modificacion de las regulaciones
de produccion, tratamiento de residuos y, sobre todo, de transporte. En relacion a este
ultimo aspecto, cabe destacar que cada vez son mas las ciudades que penalizan la entrada
a determinadas zonas de la metropolis a determinados vehiculos a causa de la excesiva
contaminacion. La politica medioambiental de Espafia es una realidad y cada dia va
en aumento estableciendo normativas que se ajusten a cada sector de la manera mas
adecuada, actualizando la politica fiscal para gravar la contaminacion, llegando incluso a
crear un mercado donde se comercian con los derechos a contaminar por parte de las
empresas, etc. Son muchos los aspectos que abarca el pais para dirigir su comportamiento
hacia un entorno respetuoso y sostenible y esto favorece notablemente a la puesta en

marcha del negocio planteado.

2.6.Analisis Legal

Al igual que en la mayoria de areas que hemos analizado, el ambito legal también se ha
visto muy afectado por la crisis del 2008. Con el fin de favorecer el crecimiento y evitar
la quiebra de muchas empresas se hicieron grandes reformas en la legislacién laboral y la
fiscal.

En lo referente a la legislacion laboral, el principal afectado fue el Estatuto de los
Trabajadores, pues no habia sufrido una reforma tan dréstica hasta el 2012. Esta reforma
se centro en abaratar los despidos por causas tanto procedentes como improcedentes,
facilité los despidos colectivos eliminando la necesidad de solicitar una autorizacion, cre6
nuevas tipologias de contrato que prolongan el periodo de prueba del empleado y en
términos generales favorecié los contratos temporales. La principal consecuencia de esta
reforma ha sido mas empleo, pero de mucha peor calidad. Se ha facilitado notablemente
para las empresas la rotacion de personal, lo que es una ventaja a nivel de negocio,

pero supone cierta precariedad para el empleado.

Por otro lado, la reforma fiscal también acomod6 la mala situacion por la que pasaban

muchas empresas tratando de reducir los impuestos que debian pagar.
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En general Espafia se ha convertido en un entorno, a nivel legal, muy favorable para las
empresas puesto que favorece la contratacion sin asumir riesgos muy elevados a la hora

de una posible indemnizacién por despido y con una fiscalidad més laxa tras la crisis.

3. Analisis del entorno especifico

A lo largo de este apartado focalizaremos el estudio del negocio a un nivel mas especifico.
Para ello nos valdremos del conocido analisis de las cinco fuerzas de Porter, el cual se
desagrega en el estudio de poder negociador de los compradores y de los proveedores,
andlisis de la amenaza de nuevos competidores, andlisis de posibles productos sustitutivos

y por ultimo la rivalidad entre los competidores.

3.1.Rivalidad entre Competidores

Para analizar la rivalidad que existe en el mercado entre los competidores existentes nos
basaremos en el nimero de competidores y el tamarfio de los mismos, el grado de madurez
del mercado, las barreras de salida y las aspiraciones al liderazgo del mercado de los

competidores.

En primer lugar, el nimero de competidores que ofrecen el servicio de motos eléctricas
de alquiler por minutos es muy escaso por el momento en Espafia. Existen tres empresas

principales que proveen de este servicio a los usuarios: Muving, eCooltra y ioScoot.

Cada una de estas marcas se distribuye en determinadas zonas del pais, es decir, estos
servicios solo se proporcionan a determinadas ciudades espafiolas, con lo cual habra

localidades en las que no nos encontremos competidor alguno.

Ligado a la localizacién podemos hacernos una idea del tamafio de cada una de estas
empresas dependiendo del nimero de ciudades que abarquen. Por ejemplo, la empresa
eCooltra es una de las mayores proveedoras de este tipo de servicios a nivel europeo, sin
embargo, en Espafia solo tiene flota de motocicletas en Madrid y Barcelona. Algo similar
ocurre con ioScoot, quienes por el momento solo han querido localizarse en estas dos

grandes metrépolis del pais.

Es por esto que nuestro principal competidor sera Muving, una empresa espafiola que ha
focalizado todo su negocio a nivel nacional y ha conseguido abastecer ya a varias
ciudades de interés como son: Madrid, Sevilla, Granada, Valencia, Barcelona, Zaragoza,
Murcia, Cordoba, Cadiz, el Puerto de Santa Maria, Méalaga y Alicante. Es esta empresa

sin duda, la que tiene una mayor cuota de mercado y la principal aspirante a ser lider en



Norka Garcia Paz

el sector. No obstante, el mercado todavia es muy joven y esta en pleno crecimiento por
lo que hay cabida para nuevas empresas que cubran las necesidades de otras ciudades sin
abastecer o incluso que complementen la oferta actual en algunas de las ciudades ya

cubiertas.

Por Gltimo, la rivalidad entre empresas se vera algo disminuida ya que no existen fuertes
barreras a la salida ni costes hundidos. Aunque la inversion en los vehiculos pueda

suponer una cifra importante son activos muy faciles de revender en el mercado.

Adicionalmente deberiamos plantearnos hasta qué punto nos podemos encontrar en un
futuro en una guerra de precios entre las empresas competidoras. Si nos detenemos a
pensarlo, existe una posibilidad relativamente elevada, pues el tipo de servicio no permite
mucho margen de diferenciacion, los costes de cambio para el cliente son bajos v el
negocio debe alcanzar economias de escala para poder aumentar su rentabilidad
considerablemente. Esto no significa que no seamos capaces de diferenciarnos de la

competencia para evitar una guerra de precios, aunque si sera mas complicado.

3.2.Amenaza de Ingreso de Nuevos Entrantes

Es de esperar que al ser un mercado en crecimiento y tan joven la amenaza de nuevos
competidores sea elevada. En esta seccidon analizaremos las barreras a la entrada
existentes en el mercado y trataremos de estimar qué reaccion podrian tener las empresas

ya asentadas ante esta amenaza.

Algunas de las barreras a la entrada mas comunes en otros mercados son las economias
de escala, costes de cambio, diferenciacion de producto, coste de capital inicial, entre
otras. Sabemos que éstas no son unas fuertes barreras a la entrada porque como hemos
mencionado en el apartado anterior los costes de cambio para el consumidor son bajos y
la diferenciacion del producto es complicada. De ellas, las economias de escala son la
Unica barrera que podria frenar a un posible nuevo competidor. Los requerimientos de
capital, aunque no son escasos, tampoco son especialmente elevados, pudiendo estar al

alcance de bastantes emprendedores mediante financiacion de proyectos.

A grandes rasgos la proteccion de las barreras de entrada es bastante escasa, pero
esforzandonos en una posible diferenciacion y adquiriendo una buena cuota de mercado

podemos llegar a fortalecerlas bastante.
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En lo que a la reaccion de las empresas establecidas se refiere, es dificil de estimar dado
que no tenemos una tradicion que consultar puesto que no hay historia del mercado
practicamente. Lo méas probable es que si se ven especialmente amenazadas traten de
reducir sus precios para hacerse mas competitivas, ya que no disponen de otros medios

con los que bloguear la entrada.

3.3.Poder de negociacion de los Proveedores

El poder negociador que tengan los proveedores de nuestro negocio va a influir
considerablemente en nuestros costes fijos. Para determinar el nivel de poder negociador
nos basaremos en el nivel de concentracion del sector, la dependencia de la industria para

el proveedor y el grado de costes de cambio de sus clientes.

El nimero de proveedores de motos eléctricas es muy amplio, de hecho, cada vez son
mas las empresas que proporcionan estos productos. Algunas de las méas destacadas a
nivel comercial son Bereco, E-Volt, Eccity, GoingGreen, Quazzar, Sllence y Toretto.
Ademas de las marcas méas conocidas por el usuario individual. Por supuesto, la lista es
mucho méas amplia y esto es s6lo una pequefia muestra de la cantidad de oferentes que
hay. Por tanto, en lo que se refiere a opciones, este mercado es muy extenso.

Los costes de cambio no deberian ser muy elevados ya que la mayoria de proveedores
ofrecen vehiculos con autonomia, potencia y calidades similares, asi que probablemente
podriamos encontrar un scooter con caracteristicas muy similares en cada uno de estos
proveedores. Si bien es cierto, algunas de estas empresas han conseguido hacer mas
atractivos sus productos aumentando algo mas la autonomia e incorporando prestaciones

que otras tal vez no tengan.

Todo esto nos hace pensar que los proveedores no tienen demasiado poder negociador,
sin embargo, la versatilidad de venta de estos productos es tan amplia que pueden obtener
ingresos en industrias muy distintas, por lo que no son dependientes de un solo tipo de

negocio, pueden diversificar mucho su cartera de clientes.

Es probable que el poder negociador de los proveedores no sea muy alto, pero no nos
garantiza que el nuestro si lo sea. Aungque es mas que probable conseguir buenos

descuentos si el pedido que se solicita tiene cierto volumen.
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3.4.Poder de negociacion de los Compradores
Para analizar el poder de negociacion de los consumidores nos basaremos en varios
indicadores como son el numero de clientes potenciales, el grado de estandarizacion del

producto o la utilidad para los clientes.

Como ya hemos mencionado anteriormente nos encontramos ante un mercado joven con
una demanda cada vez mayor. El nimero de clientes no sélo es elevado, sino que todavia
no ha alcanzado su méximo. Considerando este aspecto el poder negociador de los

compradores se vera reducido.

Sin embargo, no debemos olvidarnos de que la estandarizacion de los servicios ofrecidos
juega en nuestra contra puesto que para el consumidor los costes de cambio son
practicamente nulos y puede encontrar el mismo servicio en el mercado con gran
facilidad. Centraremos una parte de nuestra estrategia en encontrar elementos
diferenciadores para tratar de aumentar esos costes de cambio para el cliente, reduciendo

de esta forma parte de su poder negociador.

3.5.Presencia y presion de productos Sustitutivos

Una parte del estudio debe dedicarse al analisis de los productos sustitutivos de nuestro
negocio, y es que el servicio que tratamos de ofrecer a los consumidores presenta una
gran cantidad de alternativas de facil acceso para el cliente y esto repercute de forma muy
notable a la industria. Ahora bien, ¢qué productos pueden competir con nuestro negocio?

La lista es algo extensa puesto que podemos empezar desde los utilitarios particulares
hasta medios de transporte de pago como los taxis. De todas las alternativas en este
abanico de posibilidades vamos a destacar aquellos que son mas empleados por los
usuarios diariamente. Los autobuses, tranvias, metros, bicis de ciudad, taxis y Uber son

los servicios mas usados.

Ahora que ya conocemos los productos que amenazan a nuestro negocio, ¢qué
deberiamos de tomar en consideracion a la hora de analizar la presion que estos productos

sustitutivos ejercen sobre nuestro producto?

En primer lugar, debemos plantearnos si estos productos ofrecen una atractiva relacién

precio-resultado, es decir, si por un precio similar el usuario obtiene la misma utilidad o

parecida. Para ello, podemos dividirlos en grupos.
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< Por un lado, encontramos los medios més econdmicos como son los autobuses,
metros y tranvias. Este tipo de servicios son grandes competidores en precio puesto
que el usuario realiza un gasto similar, incluso puede que inferior, para desplazarse.
Ahora bien, el resultado obtenido para el consumidor no es tan favorable. Esto se debe
principalmente a que este tipo de servicios tienen una ruta estable por lo que el
consumidor no va llegar directamente a su lugar de destino, sino que llegara a un punto
proximo, lo que le obligara a seguir su camino por sus propios medios.
Otra de las desventajas de este primer grupo son los horarios, pues, aunque tienen un
amplio margen horario no estan disponibles 24 horas. Ademas, aunque el usuario
quiera hacer disposicion del servicio en un momento determinado lo mas probable es
que deba esperar hasta que el medio de transporte llegue. Aunque los tiempos de espera
suelen ser cortos, dependiendo de los horarios y las rutas pueden suponer un problema.
Una tercera pega para este grupo es el tiempo. Dado que son unas rutas muy concretas
y tienen varias paradas el tiempo de transporte es mucho mas elevado que el que seria
en caso de ir directamente al destino deseado.
Por ultimo, un cuarto inconveniente es el hecho de tener que compartir el medio de
transporte con una multitud. Para muchos consumidores es una caracteristica
agobiante y que por tanto reduce notablemente su satisfaccion.

< Por otro lado, tenemos los taxis y servicios como Uber. Este grupo solventaria todas
las desventajas que hemos mencionado sobre el primer grupo, sin embargo, el precio
que el usuario debe pagar es notablemente mas elevado por lo que en muchas ocasiones
prefieren no hacer uso de ellos.

< Un dltimo y tercer grupo seria el que componen las bicis, tanto de uso publico como
propias. El coste de estos medios de transporte es muy bajo y te permiten una
movilidad casi con total libertad, al igual que un ciclomotor.
El gran inconveniente de estos medios es que requieren el esfuerzo fisico del usuario
para desplazarse por lo que no es algo que se contemple a partir de determinadas

distancias, ni para personas que puedan tener impedimentos fisicos.

Ligado a la relacion precio-resultado de los productos sustitutivos debemos considerar si

los costes de cambio para el consumidor en relacion al producto sustitutivo son

elevados o no.

Como ya hemos mencionado los costes de cambio para el usuario son muy bajos. El

consumidor no se va a encontrar con dificultades de aprendizaje al cambiar de producto,
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ni penalizaciones contractuales, tampoco incurre en costes de busqueda, instalacion o
equipamiento. Es por esto que nos centraremos en la pérdida de satisfaccion al cambiar
de producto y no en los costes que puedan suponer al usuario un posible cambio.

Por altimo, aunque no por ello se debe menospreciar su importancia, es posible que
existan en un futuro otros sustitutivos que no conocemos ahora o de los cuales no hemos
visto esa posible amenaza. Es importante, por tanto, mantenernos informados de la

posible evolucion de otros productos.

4. Constitucion de la empresa y normativa legal aplicable

Ahora que ya tenemos clara nuestra idea de negocio, cudl es la situacion general y qué
nos vamos a encontrar dentro de la industria es el momento de definir la creacion del

negocio.

4.1.Eleccion de forma legal del negocio

La constitucion de la empresa se llevara a cabo como una Sociedad de Responsabilidad
Limitada.

Como ya se conoce la principal ventaja de este tipo de empresas es precisamente la
limitacién de responsabilidad al capital aportado, de manera que el empresario evita
responder a las deudas con su patrimonio personal. Esto minimiza considerablemente el

riesgo a nivel personal y familiar.

No obstante, no es esta la Unica ventaja por la que nos decantaremos por este tipo de
sociedad. Las Sociedades de responsabilidad Limitada pueden constituirse por un Unico
socio aportando un capital social de 3.000 euros de minimo. Esto aporta una gran
flexibilidad puesto alcanzar el capital social minimo es sencillo y esta al alcance de
muchos bolsillos, y puede hacerse tanto en efectivo como en especie. Ademas, otra gran
ventaja es la simplicidad burocratica de la constitucién respecto de otras figuras

empresariales como serian las Sociedades Anonimas

Considerando todo lo mencionado, nuestra empresa se constituira como una Sociedad

de Responsabilidad Limitada bajo el nombre de e-Motor, S.L.
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4.2 Normativa legal aplicable
En este apartado mencionaremos el marco legal especifico que rodea a nuestra empresa,
tanto en lo referente a la legislacion general de la industria como la normativa aplicable

a nuestra empresa concretamente.

A nivel general nuestro negocio deberéd cefiirse a la normativa legal recogida en el
Reglamento de la Ley de Ordenacion de los Transportes Terrestres. Se puede consultar la
legislacion completa en el Boletin Oficial del Estado: Real Decreto 1211/1990, de 28 de
septiembre, por el que se aprueba el Reglamento de la Ley de Ordenacion de los

Transportes Terrestres.

No obstante, consideramos de mayor interés centrarnos en la normativa legal concreta de
la empresa constituida. Es decir, todo lo referente a las condiciones y términos legales
que implica el uso de los servicios para el cliente, cuestiones referentes a cobertura ante

dafos y responsabilidad civil.

El primer aspecto que debemos considerar es que los servicios ofertados no pueden

disfrutarse si para empezar el usuario no cumple un minimo de edad.

Seguido de la edad, nuestros consumidores potenciales deben de haber obtenido la
licencia para conducir los vehiculos que la empresa pone a su disposicion. Es decir, para
los ciclomotores de menor cilindrada de las que dispone la empresa, el usuario ha debido
obtener al menos la licencia tipo Al. Se admitira también en esta categoria a aquellos
conductores que hayan obtenido el permiso tipo B hace mas de tres afios. En caso de
emplear un vehiculo de mayor potencia, debera haber obtenido el permiso A2 o superior.
A pesar de contar con la licencia, el usuario tampoco podra hacer uso de los servicios de
e-Motor si no cuenta al menos con un afio de carnet de moto, tipos A, o tres afios de carnet

de coche, tipo B.

Una vez hemos definido qué usuarios van a poder hacer uso de e-Motor y cuéles no, se
nos plantean las cuestiones referentes a la cobertura de dafios a terceros, en otras
palabras, el seguro del vehiculo. Nuestra responsabilidad como empresa sera la de proveer
a cada uno de los vehiculos un seguro a terceros que cubra cualquier dafio que sufra un
tercero por nuestros ciclomotores. Sin embargo, en caso de accidente provocado por el
usuario, no estaran cubiertos los dafios sufridos al vehiculo de e-Motor, siendo estos,

responsabilidad del cliente.

15



Norka Garcia Paz

Del mismo modo, el cliente debera informar, incluso en ausencia de dafios a terceros, de
cualquier dafio que el vehiculo haya experimentado y deberd comprometerse a dar un
parte debidamente cumplimentado en caso de accidente.

En caso de robo, incendio o actos de vandalismo, siempre y cuando no se deba a
negligencia por parte del cliente, quedara cubierta la pérdida por el seguro de e-Motor,
bajo una franquicia de 80€. Esta condicion esta sujeta a la inmediata denuncia por parte

del cliente ante e-Motor y la policia.

Por otro lado, al igual que e-Motor se compromete a ofrecer unos servicios de calidad y
compromiso con nuestros clientes, esperamos que éstos cumplan una serie de normas de

uso basicas que garanticen el buen estado de los vehiculos, asi como su propia seguridad.

Recomendamos consultar el

5. Plan de Marketing

A lo largo de este apartado describiremos con mayor detalle en qué consiste el producto
ofrecido por la empresa y cudles van a ser las estrategias tomadas para la comunicacion,
distribucion y venta del mismo. De esta manera el apartado se dividira en cinco secciones:
descripcion del producto, estrategia de precios., estrategia de distribucion, estrategia de

comunicacion y por ultimo una estimacion de ventas.

5.1.Descripcion del producto

Como venimos diciendo a lo largo de este estudio, e-Motor es un negocio cuya actividad
sera el arrendamiento de motocicletas por minuto para el desplazamiento urbano de los
clientes. El objetivo es que este arrendamiento sea rapido y sencillo, sin papeleo. De esta
manera estamos permitiendo un uso de los vehiculos con gran libertad, tal y como si

fueran propiedad del cliente, lo que lo hace muy atractivo.

Vehiculos:
Para dotar al negocio de una mayor flexibilidad y diferenciacién en el mercado se van a

proporcionar dos lineas de vehiculos.

< Una de ellas sera constituida por una flota de motocicletas de 125cc, es decir, podran

ser empleadas por todos aquellos clientes que hayan obtenido la licencia Al o tengan
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su permiso de conducir tipo B hace mas de tres afios. Denominaremos a esta linea de
productos e-Motor Urban.

Los ciclomotores e-Motor Urban estan pensados para una movilidad dentro de los
limites de la ciudad, por vias que no superen los 50 km/hora.

Consideramos este nuestro principal nicho de negocio por lo que sera la flota que

cuente con un mayor numero de vehiculos.

< La segunda linea de negocio va orientada para aquellos conductores que hayan
obtenido una licencia superior, A2 o bien A para conducir motos de mayor cilindrada.
Serén las llamadas e-Motor On The Road. Este producto no estard disponible para
todos los usuarios, como es evidente, y para poder disponer de ellas por primera vez
sera necesaria una solicitud previa.
Las scooters On The Road podran ser empleadas en las carreteras urbanas para permitir
una mayor movilidad en toda la ciudad por zonas de hasta 90 km/hora. Dado que
consideramos que la demanda de este tipo de vehiculos serd menor la flota inicial sera

mas modesta.

Funcionamiento v uso del servicio:

Ya conocemos un poco mas los vehiculos con los que vamos a trabajar, no obstante, en
el apartado 6 del trabajo hablaremos en mayor profundidad de sus especificaciones
técnicas. Ahora bien, ¢como funciona exactamente este servicio de alquiler por

minutos?

Para poder disfrutar de los servicios de e-Motor el usuario deberd empezar por registrarse
en la aplicacion de la empresa. El registro requerira datos personales como son nombre
y apellidos, DNI, permiso de conducir, email, teléfono, tarjeta bancaria y direccion. La
licencia de conducir debera adjuntarse también como fotografia para poder comprobar su
validez. Adicionalmente se solicitara al usuario el permiso para acceder a su ubicacion

cuando fuera necesario.

Una vez completado el registro se realizara una validacién de los datos que el cliente nos
ha facilitado. Si todos los datos son correctos se creara definitivamente su usuario en
la plataforma de manera que podré acceder a su cuenta cada vez que lo estime necesario.
La aplicacion sera de facil manejo y acceso tanto desde ordenadores como dispositivos

moviles y tablets.
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Aplicacion v mendus:

Una vez el cliente accede a la aplicacion desde la plataforma que desee, encontrard varias

opciones de mend:

< El primero de ellos sera un listado de los vehiculos existentes en la zona, tanto en uso

como disponibles. Este listado contendra filtros por proximidad, disponibilidad, nivel
de bateria y potencia.

De forma similar al mena anterior, el usuario puede visualizar el listado sobre el mapa
de la ciudad. Al hacerlo la aplicacion mostrara directamente las localizaciones de los
ciclomotores sobre Google Maps pudiendo el usuario seleccionar el vehiculo que
desee. Si lo hace el sistema calculara automaticamente el recorrido a seguir para llegar
hasta el vehiculo y el tiempo estimado que tardara en llegar hasta ella.

Una seccién donde consultar su historico de viajes. El usuario podra consultar cada
uno de sus viajes desde el primer momento que cred su cuenta y comprobar el tiempo,
la ruta y el coste de cada viaje.

Acceso directo a un chat entre los usuarios. En este chat el cliente podra denominarse
con un Nick-name para mantener su privacidad. El chat estad pensado para compartir
con otros usuarios el recorrido que uno de ellos va a hacer. De esta manera, si algin
otro usuario esta interesado en esa ruta pueden ponerse en contacto entre ellos y
compartir el vehiculo, repartiendo el coste entre ambos.

Un menlt de bonos y promociones donde se ofreceran precios cerrados por la
contratacion de cierta cantidad de minutos. En el apartado dedicado a los precios
hablaremos sobre cada uno de los bonos con detenimiento.

Como es de esperar, el usuario tendra acceso a un mend de Cuenta, donde poder
verificar sus datos personales y de acceso, asi como editarlos.

Por altimo, el cliente tendré acceso a un area de ayuda/soporte donde podra consultar

las preguntas mas frecuentes o abrir un hilo de mensaje directamente con e-Motor.

Proceso de usabilidad:

Una vez visto el recorrido por la aplicacion vamos a ver qué es lo que el cliente hara

normalmente:

I. En primer lugar, tras iniciar sesion en la web o abrir la aplicacion mdvil el usuario

accedera bien al listado de vehiculos o bien al mapa.
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Con un simple click podra elegir qué vehiculo quiere escoger. En el momento que
se haya reservado el vehiculo, el cliente dispondra de hasta 15 minutos para llegar al
ciclomotor y comenzar su viaje, durante este tiempo el servicio no se cobra.

Si pasados los 15 minutos todavia no se ha accionado el ciclomotor, pasara a estar de
nuevo como disponible para el resto de usuarios.

Una vez el usuario ha llegado a su vehiculo podra accionarlo desde la aplicacion
leyendo un cddigo QR Unico que llevard la moto. Es en ese momento cuando la
aplicacion comenzara a contar el tiempo de uso y, por tanto, el coste que le
supondré al cliente.

Una vez el cliente ha llegado a su destino podra apagar el vehiculo. Entrar en la
aplicacion para indicar que ha terminado su uso y que de este modo quede
disponible de nuevo el vehiculo.

En caso de no indicarlo en la aplicacion pasados 15 minutos desde que el vehiculo
ha sido desconectado se modificara su estado a disponible automaticamente.

Si por algin motivo el cliente quiere hacer uso del vehiculo, pero necesita una pausa
superior a esos 15 minutos podra indicarlo en la app con un tiempo méaximo de media
hora. Estos 30 minutos se le facturaran a mitad del coste habitual de transporte.
Tras haber finalizado el servicio e-Motor emitir4 un cobro por tarjeta de la
cantidad facturada durante el recorrido.

Share your Way:

E-motor pretende diferenciar tanto en calidad como en costes su producto. Por ello se ha

contemplado la posibilidad de que dos usuarios registrados quieran _compartir_el

vehiculo.

Esta es otra de las ventajas competitivas que vamos a desarrollar en nuestro negocio. Al

compartir el uso del vehiculo compartirdn también los costes derivados del transporte, lo

que lo hace mucho mas flexible a nivel econémico. Esta innovadora funcionalidad, que

promueve el uso ecoldgico del vehiculo, se ha denominado Share your Way. Veamos

cémo funcionaria;

Un primer usuario debe compartir en el chat el recorrido que va a hacer. Para ello se
le facilitara la ayuda de un mapa donde podré introducir origen y destino.

Los usuarios que lo vean podran responder a la solicitud de recorrido compartido. En
el momento que un usuario quiera aceptar dicha solicitud, tanto el cliente que ha

compartido el recorrido como el que ha querido aceptarlo podran ver ciertos datos
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uno del otro como son: nombre, nimero de kildmetros recorridos en e-motor, edad y
foto de perfil si la tuvieran.

I11. El cliente que ha compartido el recorrido podra aceptar la solicitud. En ese momento
se abrird un chat particular entre ambos usuarios para que ellos mismos se pongan de
acuerdo.

IV. Uno de los usuarios, activara el vehiculo de forma que comenzara a contar su tiempo
de uso. En el momento que el segundo usuario suba al vehiculo debera indicarlo en
la aplicacion.

V. Durante el tiempo que ambos clientes estén empleando el vehiculo el coste se
repartira entre los dos.

VI. Cuando cualquiera de los dos usuarios baje del vehiculo podra indicar en la
aplicacion que su recorrido ha finalizado mientras el otro usuario contina con su
viaje.

Resumiendo, en este apartado vemos que desde su movil un cliente puede alquilar con

facilidad uno de nuestros vehiculos, siendo el coste Unicamente por el tiempo de

recorrido. En caso de que dos usuarios tengan destinos similares o que el destino de uno
de ellos conste en parte del recorrido del otro podran comunicarse para compartir vehiculo

y gastos. Es posible consultar mas detalladamente la aplicacién de e-Motor en el

5.2.Estrategia de precios
En anteriores apartados hemos incidido en el interés de e-Motor en evitar una guerra de

precios Y tratar de encontrar un elemento diferenciador con respecto a la competencia.

Y, de hecho, hemos encontrado dos; el primero de ellos es la posibilidad de acceder a una
flota de vehiculos de mayor potencia para desplazamientos por carreteras, el segundo la
posibilidad del uso compartido del vehiculo. Es este segundo elemento diferenciador el

que mas peso tiene en nuestra estrategia en precios.

Para hablar de nuestra estrategia de precios vamos a compararnos con nuestro competidor
principal, Social Muving S.L. Recomendamos consultar el

para ver sus tablas de precios.

En primer lugar, hay que destacar que para comenzar a disfrutar de los servicios de e-
Motor no sera necesario el abono de ninguna cuota de alta. Ademas, para afrontar el

mercado de manera competitiva estableceremos unas tarifas por tramos horarios.
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< Entre las 02:01 a.m. y las 06:00 a.m. la tarifa establecida sera de 0,19 €/minuto

< En horarios de 06:01 a.m. a las 11:00 a.m. y de 05:01 p.m. a las 08:00 p.m. la tarifa
serd de 0,21 €/minuto.

< El resto de horas, de 11:01 a.m. a 05:00 p.m. y de 08:01 p.m. a las 02.00 a.m. la tarifa

serd de 0,20 €/minuto.

Estas tarifas han sido definidas dependiendo del nivel de afluencia estimado, permitiendo
ofrecer nuestros precios desde 0.19€/minuto, es decir, hasta dos céntimos por debajo de

nuestro principal competidor.

Las tarifas mencionadas han sido consideradas para la flota e-Motor Urban. En caso de
alquilar una e-Motor On the Road el coste sera de 0.25€/minuto independientemente

del horario.

Aunque en general nuestras tarifas son mas reducidas, en las horas de mayor uso pueden
hasta igualarse a las de Muving. Es por esto que no sélo vamos a ofrecer a nuestros
clientes un precio algo mas econdmico, sino que les damos la oportunidad de llegar a
reducir hasta la mitad su coste con la opcion Share your Way, algo que nos diferencia

totalmente en el mercado.

Bonos:
Al margen de la politica de precios general que acabamos de mencionar también tenemos

planteados una serie de bonos por minutos.

< Por 10€ obtendran 100 minutos. Una rebaja del 50% aproximadamente.
< Por 20€ obtendran 250 minutos. Una rebaja del 60% aproximadamente.

< Por 50€ al mes el cliente podra disponer del vehiculo tanto tiempo como desee.

Promociones:

Hemos revisado tanto las tarifas generales como los bonos que puede encontrar el cliente
de manera constante durante todo el afio, ahora bien, en e-Motor queremos que nuestros
clientes se sientas cuidados, por tanto, ofreceremos distintos tipos de promociones de
manera estacional. Algunas de las promociones que hemos planteado durante la

inauguracion seran:

< Compartir es vivir: trae a un amigo y los 10 primeros viajes que hagais os saldran a
mitad de precio.

< Registrate durante el primer mes y te regalamos los primeros 40 minutos.
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Otras posibilidades pueden ofrecerse durante el black-Friday o periodos de rebajas, por

ejemplo.

5.3.Estrategia de distribucion y mantenimiento de servicio

Dada la naturaleza de nuestro negocio la estrategia de distribucion es mas bien escasa.
A nivel general podemos decir que los servicios de desplazamiento se van a prestar en la
localizad de Zaragoza, los clientes podran moverse por toda la ciudad con total libertad.
Es por esto que no podemos mantener una estrategia especialmente firme, aunque no por

ello se va a descuidar.

La empresa tratara de dejar en la medida de lo posible un minimo de stock en
determinadas zonas de la ciudad, como son las universidades, zonas céntricas y otras areas
que veamos con mayor afluencia. Para poder mantener ese stock minimo e-Motor
destinara parte de su plantilla a la redistribucién de los vehiculos en caso necesario. Para
ello se valdran de una furgoneta en la que cargar los vehiculos que posteriormente seran
estacionados en las zonas que se estimen mas convenientes dependiendo de la ratio de
uso y el nimero de vehiculos disponibles en los alrededores. Esta ruta redistributiva se

realizard al menos una vez al dia en las horas de menor uso.

Siguiendo un procedimiento similar, se realizaran rutas destinadas al mantenimiento
del servicio varias veces al dia para recargar las baterias de las motocicletas y comprobar
su estado, tanto a nivel funcional como estético. En caso de detectar alguna anomalia

grave que impida la circulacion del vehiculo se trasladara al local para ser revisado.

5.4.Estrategia de comunicacién y promocion

Afrontaremos nuestra estrategia de comunicacién principalmente desde una perspectiva
digital u on-line. Hemos escogido este tipo de estrategia ya que la mayoria de clientes
potenciales estan entre los 21 y los 40 afios, por lo que son generaciones muy enfocadas
al mundo virtual y causara mayor efecto si nos promocionamos por vias mas familiares

para ellos.
¢ Cudles son los pilares de la estrategia de marketing digital de e-Motor?

Marketing de contenido

Con el marketing de contenido pretendemos crear una reaccion positiva en los usuarios

que visiten nuestra web, de manera que consigamos atraer a nuevos clientes solo con sus
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visitas. Es decir, pretendemos aumentar la conversion de visitas en socios. ¢Como

podemos lograr un buen marketing de contenidos?

La base de este tipo de marketing es el soft sell, la técnica por la que no intentamos
empujar nuestro producto al cliente, sino que pretendemos que nos desee. Es un concepto
clave para toda la campafia de marketing que va a llevar a cabo e-Motor puesto que
creemos firmemente en que para llegar al éxito lo principal es ser deseables. Si el producto

es deseable no necesitas convencer a tus clientes potenciales, ellos vendran a ti.

Afiadido a esto hay que mencionar que hoy en dia la gente recibe exceso de informacion
de todo tipo de empresas y publicidad, por lo que es en gran parte inmune a muchos

estimulos y puede disgustarse si intentamos venderle algo “a la fuerza” (hard sell).

Nuestro objetivo sera generar la confianza y deseo de los clientes para lo que nos podemos
valer de videos en los que varias personas conduzcan nuestros vehiculos, entrevistas, la
presentacidn de nuestro equipo de trabajo e incluso algun webinar una vez se haya ganado
cierto nombre y por supuesto un Blog. Aungue, inicialmente, pueda parecer muy simple
cada vez hay mas usuarios en la red que se suscriben a blogs para estar informados de
cualquier tipo de novedad derivada de algun tema que les pueda interesar. Esto nos
proporciona cierta publicidad constante que ademas el usuario elige recibir por lo que su
interés en ella sera mucho mayor. Pero no quedan ahi las ventajas del uso de Blogs, esta
sencilla herramienta de comunicacion genera cercania entre la empresa y sus clientes
(tanto actuales como potenciales) ya que crea la sensacion de que son parte de la empresa,
y asi queremos que sea en e-Motor. Queremos transmitir que son uno mas y que su
opinidn es primordial, por este motivo les contaremos qué es lo que pasa en e-Motor cada
dia y en qué proyectos estamos trabajando. Incluso podemos informarles de noticias
interesantes relacionadas con la industria o sencillamente recomendaciones para su
seguridad vial. Las posibilidades son infinitas y con todas conseguiremos que nuestros

consumidores se sientan apreciados.

Posicionamiento SEO (Search Engine Optimization)

Como acabamos de mencionar nuestros clientes potenciales estan fuertemente
influenciados por el mundo digital. Es por esto que sera primordial tener un

posicionamiento estratégico en las basquedas de internet.

Hoy en dia se ha convertido en algo crucial y una de las mejores formas de publicidad.

No solo te permite estar entre los primeros resultados, sino que se recompensa con la
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posibilidad de que los clientes dejen opiniones sobre tu empresa, generando un mayor
sentimiento de confiabilidad, promoviendo la comunicacion boca-oreja entre usuarios,
etc. Y todo ello sin coste, salvo el derivado de trabajar en este posicionamiento. ¢ Como

trabajaremos en el SEO?

Para comenzar sera necesario realizar lo que llamaremos una auditoria on de la pagina.

La cual se basara en dos puntos basicos

I. Estudiar los posibles problemas de accesibilidad que existan, es decir, qué
impedimentos encontramos tras una busqueda en Google para localizar nuestra
pagina. Nos valdremos de Google Analytics para analizarlo.

I1. Definir las palabras clave por las que queremos ser reconocidos y compararlas con
las palabras méas buscadas sobre el sector en Google. Nos interesara introducir
algunas de las palabras mas buscadas en nuestra web.

Seguidamente deberemos analizar nuestra competencia, no sélo a nivel de negocio,
sino a nivel de posicionamiento. Deberemos responder al por qué aparece cierta pagina
antes que la de e-Motor al realizar determinadas busquedas.

Por ultimo, aunque pueda parecer algo l6gico, deberemos prestar atencion a nuestras
campafas publicitarias si las hubiera y las palabras relacionadas en ellas. Esto

incluye cualquier informacion que aparezca en las redes sociales.
Esta estrategia requiere tiempo y sobre todo constancia, pero es muy efectiva.

Marketing en Redes Sociales

Para finalizar nuestra estrategia de marketing digital hablaremos de las redes sociales.
Como es de imaginar, las redes sociales son un poderoso aliado en cualquier estrategia de
comunicacion. Trataremos de centrarnos en las mas utilizadas como son FaceBook,

Twitter, Telegram e incluso Instagram.

Al igual que hemos mencionado antes sobre el Blog, las redes sociales son un medio de
comunicacion de bajo coste y muy efectivo por el mismo motivo que hemos comentado,

es el cliente quien decide informarse.

Otra ventaja que tienen es que, si tus clientes “te siguen”, cada vez que publiques
novedades, promociones o cualquier tipo de noticia, estaran inmediatamente informados
en sus moviles. Es un sistema publicitario con efecto inmediato y ademas con un gran

alcance que dificilmente se consigue por otros medios.
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Por otro lado, nos puede dar imagen de marca, ademas de que genera de nuevo

confiabilidad en la empresa.

Por ultimo, algo de gran importancia es que el efecto de las comunicaciones es facilmente

medible, lo que nos permite obtener informacion de forma muy sencilla.

5.5.Prevision de Ventas
Tenemos claro cudl es nuestro producto y cuales van a ser nuestros principales canales de
comunicacion. Con todo ello y junto con un sondeo de Mercado hemos realizado una

prevision de ventas para nuestras dos lineas de producto.

Prevision para la flota e-motor Urban:

Como ya sabemos esta previsto que ésta sea nuestra principal fuente de ingresos en el
negocio. En el siguiente grafico hemos representado la prevision de ventas de aqui a dos
afnos.
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Prevision de ventas e-Motor Urban. Fuente: elaboracion propia

El gréfico nos muestra por un lado los ingresos mensuales esperados durante dos afios,
los cuales vienen representados por las barras; y, por otro lado, la linea azul representa el
crecimiento estimado intermensual. Los resultados se han estimado tomando una
situacion de partida de 160 viajes diarios (3,2 por motocicleta) con una media de 14

minutos por viaje.
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Como se puede apreciar nuestra expectativa es que haya un crecimiento bastante
pronunciado durante los 6 primeros meses, siendo mas acuciado en los meses segundo y
tercero. Creemos que el primer mes habra un buen crecimiento, pero las campafas de
comunicacion y el fendmeno boca-oido tendran mas efecto en los meses siguientes. Tras
esto esperamos seguir creciendo de manera progresiva, aunque nuestra ratio de

crecimiento ira disminuyendo.

Como resultado de estas estimaciones esperamos triplicar el resultado mensual en un afio

y un aumento del 150% aproximadamente durante el segundo.

Prevision para la flota e-motor On The Way:

Nuestra segunda linea de negocio, las motocicletas e-Motor On The Way son un producto
secundario del que esperamos rendimientos mas bajos. No obstante, si apreciamos una
buena acogida en el mercado se ampliaran los servicios de este producto.
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Prevision de ventas e-Motor On The Way. Fuente: elaboracion propia

Al igual que en el gréfico anterior, las barras representan el ingreso mensual durante dos
afios, mientras que la linea azul nos informa del crecimiento intermensual de los ingresos.
En este caso, los resultados estimados han tomado como punto de partida 12 viajes diarios

(1,2 por motocicleta) con un tiempo medio de 16 minutos por viaje.

Como se aprecia a primera vista los ingresos son mucho mas modestos. Se debe
principalmente a que la flota disponible es mucho menos y a su vez, no esperamos un uso

tan continuado como seria en el caso de las e-Motor Urban. No obstante, nuestra
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perspectiva a un afio es duplicar los ingresos y durante el segundo aumentarlos en torno

a un 50% mas.

Esta prevision es bastante precavida, pues la hemos hecho considerando un escenario
pesimista, y ligeramente a la baja. Es muy probable que la acogida sea mucho maés
positiva de lo aqui representado.

Todas nuestras estimaciones seran revisadas mensualmente y comparadas con los
resultados reales para poder realizar el debido seguimiento y una buena planificacion

financiera.

Se pueden consultar datos adicionales de la prevision de ventas en el

6. Plan Operativo

A lo largo de este apartado describiremos tanto las instalaciones de e-Motor como sus

equipos (motocicletas y cascos).

En lo que se refiere al establecimiento, como es de esperar no es muy destacable ya que

nuestro negocio no requiere especialmente un local fisico.

6.1.Descripcion fisica del establecimiento

Tal como acabamos de mencionar en el parrafo anterior, el establecimiento donde se
ubique nuestro negocio no tiene especial relevancia para el buen desarrollo de la
actividad. Por este motivo nos decantamos por un establecimiento que cumpla con un

minimo de espacio y a bajo coste, sin darle mucha importancia a la localizacion.

Entre todos los locales ofertados en el mercado hemos seleccionado uno ubicado en calle
La Bozada, 6, Bajos. Este establecimiento cuenta con una superficie total de 110 metros
cuadrados lo que nos permitird espacio suficiente para ubicar a nuestros agentes de
soporte y técnicos. Adherido al local contaremos con un espacio donde almacenaremos

los vehiculos que no estén en uso si los hubiera.

Se puede consultar el plano y fotos del local en el
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6.2.Equipos e instalaciones
A lo largo de esta seccion haremos una descripcion nuestros equipos principales: los
vehiculos y cascos protectores para la circulacion.

< Vehiculos: como bien sabemos, e-Motor cuenta con dos lineas de vehiculos a
disposicion del cliente, por lo que comentaremos las especificaciones de cada una de
estas dos tipologias:

o Motocicletas e-Motor Urban: dado que estos vehiculos estan pensados para
circular en el interior de la ciudad a velocidades no superiores a 50km/hora hemos
elegido un modelo con mayor autonomia y menor potencia.

Nuestro modelo seleccionado es de la marca e-volt, de la gama llamada “Style”.
Este vehiculo cuenta con una autonomia de 130 kilémetros de recorrido en ciudad
por lo que una sola bateria aguatara el trayecto de varios clientes. Ademas sus
baterias son extraibles y recargables como si de un movil se tratase.

La velocidad maxima que pueden alcanzar es de 55 km/hora, por lo que evitariamos
también que nuestros clientes, en una mala praxis, excedieran el limite permitido
de velocidad.

o Motocicletas e-Motor On The Way: las motocicletas de esta gama estan
preparadas para que nuestros clientes puedan moverse por carreteras locales de
hasta 90 km/hora. Por ello hemos elegido un modelo con mas potencia y una
autonomia similar.

El vehiculo escogido es de la marca Ecoscooter, modelo TH. Cuenta con una
velocidad de 95 km/hora y una autonomia de 110 kilémetros. Al igual que las e-
Motor Urban, su bateria es extraible para facilitar la carga.

< Cascos: con la intencion de reducir costes y estandarizar nuestras compras hemos
optado por escoger un modelo de cascos universal que servira tanto para la flota Urban
como para la flota On The Way.

Nos hemos decantado por la marca_Astone, la cual cuenta con una amplia gama de

productos, y finalmente hemos escogido su modelo MiniJet 66.

Para obtener mas informacion acerca de las especificaciones técnicas de nuestro equipo

se puede consultar el
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7. Recursos Humanos

A lo largo de este apartado definiremos cuél va a ser la forma organizacional de la
empresa, para lo que elaboraremos un organigrama y describiremos las funciones de cada
uno de los departamentos. Unido a esto haremos un resumen de nuestra politica de

empresa de cara a la seleccion de personal y su gestion.

7.1.0rganizacion funcional de la empresa

Teniendo en cuenta las caracteristicas de e-Motor; una empresa pequefia, de autoservicio
y fundamentalmente tecnoldgica; las necesidades de plantilla no son especialmente
elevadas por lo que se ha valorado contratar a 15 empleados como punto de partida,
los cuales seran asignados a los distintos departamentos que componen la empresa. La
mejor forma de estructurar la organizacion serd de forma funcional por lo que dichos
departamentos estan divididos segun los oficios desempefiados. Ademas, veremos que el
departamento técnico y de soporte cobraran una gran relevancia. En la siguiente imagen

podemos ver el organigrama de e-Motor:

llustracion 1
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Organigrama empresarial e-Motor. Fuente: elaboracion propia

A primera vista distinguiremos cuatro grandes departamentos (administracion, I+D+i,
Atencion al cliente y marketing), todos ellos dirigidos por el Director General (0 CEO).
A continuacion, explicaremos cada uno de estos departamentos a nivel funcional para

delimitar las tareas que deberan desempefiar en la organizacion.
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< Departamento de Administracion: este departamento llevard a cabo tareas

burocréticas, fiscales, contables y de verificacién documentaria principalmente. Para

estructurarlo de manera mas eficiente hemos decidido dividirlo en dos grandes areas.

o Area de Validaciones Documentarias, donde se encargaran de verificar la
autenticidad de los documentos aportados por los clientes, asi como su validez
temporal. Del mismo modo seran los encargados de realizar una revision periodica
de aquellos clientes cuyos documentos hayan podido expirar, contactarlos e

o informarles para resolver la situacion.

o Area Contable, Fiscal y de Administracion interna, en la cual se realizaran los
tramites de facturacion, declaraciones de actividad econdmica, gestion de cobros y

otras transacciones.

< Departamento Técnico o de I+D+i: este departamento constituye el ndcleo de la

empresa ya que el negocio gira en torno al buen funcionamiento de una aplicacion

movil y de los vehiculos eléctricos. El correcto funcionamiento de este departamento,

asi como su rendimiento determinaran el futuro del negocio en una gran medida.

Dividiremos el departamento en dos areas:

o Area de Desarrollo: encargada de llevar a cabo mejoras del producto a nivel de la
aplicacion, del sistema informatico y la interfaz de los vehiculos para adaptarnos
cada vez més a las necesidades del cliente.

o Areade Mantenimiento: encargada principalmente del buen funcionamiento de la
aplicacion y de los vehiculos, asi como la resolucion de incidencias y posibles

problemas con servidores u otras cuestiones de indole informatica o técnica.

< Departamento de Atencién al Cliente: Este departamento cobra una gran

importancia hoy en dia para cualquier empresa, sobre todo para las empresas
relacionadas con la tecnologia. Al tratar de crear un sistema de autoservicio, los
clientes no cuentan con la asistencia continuada de uno de los trabajadores de la
empresa mientras disfruta del servicio, esto provoca que ante posibles problemas
puedan sentirse desamparados, mal atendidos y no quieran repetir la experiencia, lo
que significa la perdida de ese cliente. En e-Motor queremos que nuestros clientes
puedan contar con nuestra ayuda cuando lo necesiten y por ello nuestro departamento
de soporte se encargara de solventar todas las dudas que surjan desde el momento de

alta hasta en un posible incidente de trafico.
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< Departamento _de Marketing: serd el encargado de realizar todas las tareas

relacionadas con la estrategia de comunicacion ya comentada en apartados anteriores
(area comercial). No obstante, también dedicaremos parte de nuestros recursos a
investigar nuestro mercado procurando obtener las opiniones e ideas de nuestros
consumidores reales y potenciales con el objetivo de mejorar nuestro producto, esta
sera la funcion principal del area de Investigacién de Mercados, la cual colaborara

estrechamente con el area de desarrollo técnico.

7.2.Politica de Personal

Nuestro negocio, e-Motor es una start-up, y, por tanto, los primeros ejercicios sera mas
complicado ofrecer grandes salarios a nuestros empleados. Esto no quiere decir que no
podamos ofrecerles un valor al trabajar en e-Motor y conseguir motivacién en su trabajo.

¢ Como lo haremos?

Lo principal para lograr que los trabajadores estén satisfechos en su trabajo es crear un
buen ambiente. Aprovecharemos la estructura pequefia que tiene la empresa para crear
un ambiente méas informal y familiar, permitiendo una jerarquia mas difuminada y
promoviendo el trabajo en equipo y la integracién de todos en la toma de decisiones en la

medida de lo posible. Lo que pretendemos es que nuestros trabajadores se sientan

valorados, que vean gue su opinién es importante en la gestién empresarial de manera
que poco a poco se vayan sintiendo parte de la empresa. En e-Motor, creemos que el
primer cliente al que debemos dejar satisfecho son nuestros empleados, pues no hay mejor

referencia para hablar de tu empresa que aquellos que la viven desde dentro.

Otra de las metodologias que podriamos aplicar es una politica flexible de horarios. Nos
preocupamos por la conciliacion del trabajo con la vida personal. Ofrecer al trabajador la
posibilidad de adaptar su horario segun le sea mas conveniente proporciona una gran
satisfaccion. Por supuesto, en casos de emergencia si los hubiera es posible que la

empresa requiera que ese dia el horario sea uno determinado.

Por otro lado, en e-Motor queremos ofrecer oportunidades a todos aquellos que estén
en busca de un primer empleo, por lo que colaboraremos con entidades como Universa
para ofrecer convenios de practicas a estudiantes de ingenieria informatica, asi como otros

convenios flexibles.
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Por supuesto, no por ello dejaremos de lado a otro tipo de trabajadores ya que la edad no
es importante, ponemos el foco en la motivacion y las ganas de trabajar de nuestros
empleados. Unido a esto nos gustaria poder ofrecer empleo a personas en situacion de
desempleo por lo que colaboraremos con el INAEM contribuyendo a la reincorporacion

laboral de algunas personas.

Con todo esto, cabe suponer que e-Motor no se centrard en la experiencia laboral que
tenga el candidato al puesto, ni en el nivel de estudios (aunque no por ello dejan de ser
aspectos a considerar). Lo que nuestra empresa busca es actitud, motivacion y
compafierismo. Creemos que lo que hace a un buen trabajador no son tanto sus
conocimientos, sino su actitud. Por este motivo dedicaremos tiempo a nuestros
empleados para que obtengan la mejor formacion posible para el desempefio de sus

funciones.

8. Plan Econdmico — Financiero

8.1.Estimacién de la inversion inicial

Tras todo el analisis que venimos realizando a lo largo de este documento, procederemos
a razonar cudl va a ser la inversion que requerimos para poner en funcionamiento esta
idea de negocio. Ademas de la compra de las motocicletas, se deben considerar otros
gastos necesarios tanto para la constitucion de la empresa como para poder realizar el
trabajo necesario a diario. Considerando todo lo mencionado, la inversion inicial

estimada es de 128.000€, la cual se desglosa segun la siguiente tabla:

Tabla 1l
50 motocicletas e-motor Urban 1.500 € 75.000 €
10 motocicletas e-motor On The Way 2.500 € 25.000 €
60 cascos e-motor 60 € 3.600 €
Fianza del Local 400 € 400 €
16 Equipos informaticos 400 € 6.400 €
10 Mesas 50 € 500 €
18 Sillas 40 € 720 €
Herramientas 225 € 225 €
Recambios y utiles de mantenimiento 500 € 500 €
Material de oficina 55 € 55 €
60 Baterias de vehiculos 175 € 10.500 €
Seguro a terceros de Vehiculos 4.500 € 4.500 €
Tasas de constitucién (notaria y registro) 600 € 600 €

Desglose del desembolso Inicial. Fuente: elaboracion propia
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Como se puede apreciar la gran mayoria del desembolso se destina a las motocicletas que
constituyen el ndcleo del negocio. Otras partidas que causan gran impacto son las baterias
recargables de reposicién que alimentan a los vehiculos, seguido de los equipos

informaticos y la prima del seguro a terceros que necesitan las motocicletas para circular.

8.2.Fuentes de financiacion

Para poder disponer de la totalidad de la cuantia requerida para la puesta en marcha del
negocio recurriremos tanto a fuentes de financiacion ajenas como fuentes de financiacion
propias. Los primeros 28.000€ seran financiados mediante recursos propios y los

100.000¢€ restantes con financiacion ajena.

Financiacién propia

Como medio de financiacion propia hemos elegido uno de los métodos que méas acogida
estan teniendo en los ultimos afios. Se trata del Crowdfunding, un sistema mediante el
cual se publicita la idea de negocio y la gente participa econdmicamente a cambio de

ciertos privilegios.

Hemos seleccionado la plataforma para promocionar nuestra idea. Por
cada euro invertido, se descontaran 25 céntimos en las facturas que genere el usuario
al utilizar e-motor. De esta manera no sélo conseguimos financiacién, sino que
fomentamos el uso de nuestros servicios creando asi, de manera inconsciente, una

estrategia de comunicacién muy efectiva de nuestros clientes a otros potenciales.

Financiacién ajena

Tras un estudio de varias propuestas de crédito, aquella que se adapta mas a nuestras
necesidades referentes a importe, flexibilidad y costes son las Lineas del Instituto de
Credito Oficial, mas conocidas como Lineas ICO. Concretamente nuestra eleccion sera
la linea destinada a Empresas y Emprendedores. Este tipo de financiacidn nos permite
elegir el importe que deseamos financiar con un limite bastante elevado. Del mismo
modo, nos permite determinar el plazo en el que deseamos amortizar el préstamo v,
asociado al plazo, nos indicaran el tipo de interés establecido, el cual puede ser tanto fijo
como variable. Considerando la actual recuperacion de la crisis europea, esperamos que
los tipos de interés suban en los proximos afos. Por este motivo escogeremos un tipo de
interés fijo. Teniendo en cuenta todo lo anterior el resultado de nuestra financiacion es

el siguiente:
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R/
0.0

Capital financiado 100.000€

B3

» Comision de apertura: 300€

B

» Tipo de interés nominal: 4.81%
% Tasa Anual Efectiva: 5.00%

Plazo financiado: 6 afios

e

R/
0.0

X3

o

Periodicidad de amortizacion: Trimestral (cuatro pagos por periodo)
Se pueden consultar mas detalles y la tabla de amortizacion completa en el

8.3.Analisis y valoracién de la inversion

Para calcular el curso de rendimientos netos esperados del negocio hemos tomado en
consideracién varios aspectos como son el coste de capital, el tipo de gravamen aplicado
a la empresa, la inflacion esperada, la amortizacién de los activos adquiridos y otros
aspectos ya mencionados como son la prevision de ventas y los costes asociados al

negocio. Procederemos a analizar con algo méas de profundidad cada apartado.

Tipo Impositivo aplicable

Basandonos en la legislacion actual y teniendo en cuenta que el negocio a constituir no
estd categorizado entre ninguna de las tipologias extraordinarias de empresa que
contempla la Agencia Tributaria, el tipo impositivo aplicable es del 15% sobre el
beneficio obtenido los dos primeros ejercicios con resultados positivos y del 25% los

siguientes periodos.

Coste de Capital

A la hora de definir el coste de capital de nuestra inversion deberemos tomar en
consideracion tanto el coste de los recursos obtenidos mediante financiacion ajena como
los costes de la financiacion propia. Como ya sabemos, nuestro desembolso inicial supone
un total de 128.000€ de los cuales 100.000€ financiaremos con recursos ajenos y los
28.000 restantes con recursos propios. Hemos analizado que el coste de la financiacion
ajena es del 5% mientras que la financiacion propia se recompensard a razon de 25
céntimos por cada euro invertido. Teniendo en cuenta los siguientes datos, junto al tipo

impositivo del 25%, el coste de capital resultante es el siguiente:

100.000€ . (1-0,25) + 28.000€ o5 — 0,083984 = 83984
5 _ - % = =
128.000€ ~ ’ 128.000€ ' ' 0

El coste de capital en términos reales es del 8,3984%.
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Inflacién esperada

Aunque ya hayamos calculado el coste de capital, a la hora de analizar la inversion es mas
que recomendable hacer las estimaciones considerandolo en términos nominales. Para
ello contemplaremos, segun los datos facilitados por el Banco de Espafia, una inflacion

esperada del 1,7%. El resultado sera:
8,3984% % 1,017% = 8,5412%

Para calcular los rendimientos esperados tomaremos como referencia el coste de capital

nominal del 8,54%.

Amortizacién de activos

Otro de los aspectos que consideraremos sera la amortizacion de los activos principales,
a saber: motocicletas, baterias suplementarias para los vehiculos, cascos, equipos
informéticos, mobiliario y herramientas de taller. EIl valor total de estos activos asciende
a los 121.945€. La amortizacion se realizara a razon constante estimando una vida util de

6 afios, por tanto, se amortizara una cuantia de 20.324 € anuales.

Costes fijos v variables

Los costes variables se han estimado en un 60% de la cifra de negocio teniendo en
cuenta el desgaste y consumo de los vehiculos. Por otro lado, los costes fijos se han
valorado por un importe de 194.368,20 €. Dichos costes se desglosan en diferentes
partidas que podemos ver recogidas en la siguiente tabla:

Tabla 2
Salarios 137.404,58 €
Seguridad Social a cargo de la empresa 42.595,42 €
Alquiler del local 4.800,00 €
Renting Furgonetas 4.080,00 €
Seguros a terceros Vehiculos 4.800,00 €
Seguro de contenido del Local 423,00 €
Impuestos de circulacion 265,20 €

Desglose de Costes Fijos. Fuente: elaboracion propia

Los salarios componen, con diferencia, la partida que mayor parte de los costes supone.
Unido a esto debemos considerar el coste de la seguridad Social a cargo de la empresa,
en conjunto el coste es de 180.000€ destinados a personal. En tercer lugar, las partidas
con mayor coste son el renting de las furgonetas, el alquiler del local y los seguros de las

motos.
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Necesidades de Fondos de Rotacién

Dada la naturaleza de nuestro negocio, en el cual no existen aplazamientos de pago a
proveedores ni de clientes y tampoco es necesario mantener unos niveles de stock, las
necesidades de fondos de rotacion vendran determinadas Unicamente por las
necesidades de tesoreria, las cuales quedan estimadas en el

. Como resultado de dichas estimaciones vemos que durante el
primer trimestre las necesidades de tesoreria ascienden a 7.284,75€. Tras el primer
trimestre, y durante los ejercicios posteriores, las ventas esperadas cubriran los gastos

previstos por lo que las necesidades de tesoreria se veran casi anuladas.

Adicionalmente, creemos necesario mantener un nivel minimo de tesoreria de 1.000€ a
lo largo de todo el proyecto para cubrirnos ante posibles pasivos inesperados y evitar

desajustes.

Curso de rendimientos netos esperados
Tomando de partida la informacién que acabamos de analizar junto con la prevision de

ventas y las cuotas de amortizacion del préstamo, hemos podido estimar cuales seran los
rendimientos netos esperados en cada uno de los periodos del proyecto. En la siguiente

tabla se recoge toda la informacion ya mencionada:

Tabla 3
+INGRESOS POR VENTAS 334.201,27€| 687.697,34€| 701.451,28€| 715.480,31€| 729.789,91€| 744.385,71¢€
-COSTES VARIABLES - 200.521 |- 412618 |- 420.871 |- 429.288 |- 437.874 |- 446.631
- COSTES FIJOS - 194.368 |- 194368 |- 194.368 |- 194.368 |- 194.368 |- 194.368
Gastos de personal 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000
Alquiler del local 4.800 4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
Renting Furgonetas 4.080 4.752 4.752 4.752 4.752 4.752
Seguros a terceros Vehiculos 4.800 4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
Seguro de contenido del Local 423 423 423 423 423 423
Impuestos de circulacion 265 265 265 265 265 265
- GASTOS FINANCIEROS = 4.846,78€ |- 3.824,91€|- 3.067,68€ |- 2.273,37€ |- 1.440,16€ |- 566,14 €
Intereses 4.547 3.825 3.068 2.273 1.440 566
Comisién 300 = = = = =
-AMORTIZACION - 20.324,17 |- 20.324,17 |- 20.324,17 |- 20.324,17 |- 20.324,17 |- 20.324,17
=BENEFICIO ANTES IMPUESTOS - 85.859 56.562 62.820 69.226 75.783 82.496
- IMPUESTO SOCIEDADES - - 5.029 |- 17.307 |- 18.946 |- 20.624
=BENEFICIO NETO - 85.859 56.562 57.792 51.920 56.838 61.872
+FINANCIACION AJENA 100.000
- DESEMBOLSO INVERSION - 126.000
+ AMORTIZACION 20.324,17 20.324,17 20.324,17 20.324,17 20.324,17 20.324,17
+VALOR RESIDUAL - - - - -
CUOTAS AMORTIZACION DE PRESTAMO = 14.739,73€ |- 15.461,60€ |- 17.439,82€ |- 18.234,13€ |- 19.067,34€ |- 19.941,36€
+/- VARIACIONES NFR - 8.285 7.285 - - - -
+RECUPERACION NFR 1.000

=RENDIMIENTOS NETO O CASH FLOW - 34.284,75 -  72.989,45 61.424,22 60.676,29 54.009,83

Curso de rendimientos netos esperados. Fuente: elaboracion propia
Como puede apreciarse en la tabla 3 al proyecto en cuestion se le ha dado un plazo

estimado de seis afios, coincidiendo asi con el plazo de nuestra financiacion. A lo largo
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de estos seis periodos cabe destacar que ya en el afio 2 obtendremos unos rendimientos
netos positivos, los cuales esperamos que vayan aumentando gradualmente a lo largo de

la vida del proyecto.

Los ingresos por ventas estimados coinciden con los datos recogidos en la prevision de
ventas durante los dos primeros afios, mientras que los siguientes periodos se ha

considerado un crecimiento del 2% anual.

Tras analizar estos datos, el proyecto de inversion nos proporciona un Valor Actual Neto
(VAN) esperado de 116.104,91€. Asociado a este dato podemos calcular la Relacion
Beneficio-Coste (RBC) que asciende al 0,92.

Del mismo modo, hemos analizado la Tasa Interna de Retorno de la Inversion (TIR),
siendo el resultado de un 40,17%. Ambos resultados son prometedores en un escenario
esperado, es decir, considerando lo que creemos normal en el mercado, sin grandes

repercusiones positivas ni negativas.

8.4.Estimaciones esperadas en otros escenarios

Ya hemos visto cuél es el resultado que esperamos obtener de nuestra inversion, no
obstante, y para un mayor analisis de dicho proyecto, creemos recomendable plantear dos
escenarios al margen del esperado. Un escenario optimista, en el que el negocio tiene
una repercusion en el mercado mejor de lo esperado y otro escenario pesimista donde la

acogida por parte de los clientes no es tan prometedora.

Escenario Optimista

Para plantearnos este escenario hemos considerado un aumento en las ventas del 11% en
el primer periodo. Esto es algo no muy complicado de lograr, estariamos suponiendo que
los vehiculos de e-motor se usan algo mas de tres horas adicionales diarias con respecto
al escenario esperado. Los resultados de esta version de nuestro proyecto de inversién son

mas que favorables.

El resultado del Valor Actual Neto de la inversion pasa a ser de 186.052,31€. Esto
supone un aumento de mas de un 60% con respecto a nuestro estudio esperado. En este
caso la Relacion Beneficio-Coste es del 1,47. Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno

de la Inversion aumenta hasta alcanzar un 59,63%b.
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Escenario Pesimista

Esta vez hemos considerado que las ventas se ven reducidas en un 13% durante el primer
periodo. De manera similar al caso anterior, esto supondria una reduccion de hasta 5 horas

de uso diario de nuestros vehiculos.

A pesar de que los resultados se veran considerablemente afectados por esta disminucion,
cabe destacar que el Valor Actual Neto sigue siendo, aunque modesto, positivo, con
2.418,58 €, por lo que el proyecto seguiria siendo técnicamente viable. La Relacion
Beneficio-Coste es del 0,02. Por ultimo, la Tasa Interna de Retorno de la Inversion

disminuye notablemente hasta alcanzar un 8,93%.

Como puede apreciarse ni siquiera posicionandonos en un escenario pesimista nos
encontrariamos ante cifras que harian el negocio inviable, lo cual nos aporta mayor
seguridad a la hora de constituirlo de manera definitiva. Las tablas referentes a los

escenarios mencionados pueden consultarse de manera integra en el

8.5.Cuenta de resultados previsional

Para finalizar este epigrafe presentamos una estimacion de la cuenta de pérdidas y
ganancias obtenida durante el primer periodo. Como es de esperar, el resultado es
negativo ya que los costes de constitucion del negocio superan los ingresos, mas modestos

en los primeros meses, con sobrada amplitud.

Tabla 4
1. Importe neto de la cifra de negocios 334.201,27 €|
2. Variacién de existencias de productos terminados y en curso de fabricacién 0,00 €|
3. Trabajos realizados por la empresa para su activo 0,00 €
4. Aprovisionamientos -200.520,76 €
5. Otros ingresos de explotacién 0,00 €|
6. Gastos de personal -180.000,00 €
7. Otros gastos de explotacidon -14.368,20 €
8. Amortizacién del inmovilizado -20.324,17 €
9. Imputacién de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras 0,00 €
10. Excesos de provisiones 0,00 €
11. Deterioro y resultados por enajenaciones del inmovilizado 0,00 €|
12. Ingresos financieros 0,00 €|
13. Gastos financieros -4.846,78 €
14. Variacién de valor razonable en instrumentos financieros 0,00 €|
15. Diferencias de cambio 0,00 €|
16. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos financieros 0,00 €|

A.2) RESULTADO FINANCIERO (12+13+14+15+16)
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A.1+A.2)

B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS

18. Resultado del periodo procedente de operaciones interrumpidas neto de impuestos

A.5) RESULTADO DEL PERIODO (A.4+18) -85.858,64 €

Cuenta de Resultados Previsional, Tabla resumida. Fuente: elaboracion propia
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La elaboracion de esta cuenta de pérdidas y ganancias tiene pocos aspectos resefiables,
que no se hayan visto ya a lo largo de este epigrafe, ya que al representar el nacimiento
de la empresa no hay lugar a complejidades que pueden darse en empresas mas maduras.
El resultado final del primer afio de actividad es de una pérdida de 85.858,64€ que seran

recuperables en el transcurso del siguiente afio. Ver tabla completa en el

9. Conclusiones

El presente documento ha expuesto de manera detallada todos los aspectos relativos a la
constitucién de una empresa dedicada al alquiler de motocicletas por minutos,
considerando desde el marco general que rodea al pais donde se pretende crear el negocio
hasta cada una de sus estrategias de negocio. Estas son algunas de las conclusiones mas

relevantes:

< Espafia se encuentra ante una situacion politica y social inestable, lo que podria afectar
de manera negativa a la constitucion del negocio. Sin embargo, estas desventajas se
ven sobradamente compensadas por las facilidades fiscales y laborales que aporta la
legislacion del pais a la empresa.

< La creciente cultura ecoldgica y el auge de la economia compartida son motivos de
peso por los que un negocio como el que constituye e-Motor puede tener un gran éxito.

< Otro de los alicientes para constituir el negocio es la falta de competidores en el actual
mercado, lo que permite abarcar una amplia cuota. Ademas, la escasez de barreras a la
entrada propicia la acomodacién de una nueva empresa.

% Los medios relacionados con la red permitirdn una estrategia de comunicacion no
demasiado cara y muy efectiva entre el publico objetivo.

< Aunque la diferenciacion en este mercado puede ser algo compleja, e-Motor consigue
diferenciarse por su producto “Share your Way”, el cual explota la economia
compartida y la necesidad de ahorro en costes que padece gran parte de la poblacion.
Con este punto la estrategia es doble, puesto que conseguimos la diferenciacion que
hemos mencionado y, a su vez, competimos en precios.

< EIl proyecto a resultado viable con todos los analisis financieros realizados por lo que

el riesgo asumible es modesto.

En resumen, e-Motor es un proyecto con futuro que aprovecha las ventajas que ofrece el

mercado actual.
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https://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio/_Segmentos_/Empresas_y_profesionales/Empresas/Impuesto_sobre_Sociedades/Periodos_impositivos_a_partir_de_1_1_2016/Tipos_de_gravamen/Tipos_de_gravamen_aplicable_a_periodos_impositivos_iniciados_en_el_ano_2015_y_2016__Art__29_y_DT_34__LIS_.shtml
https://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio/_Segmentos_/Empresas_y_profesionales/Empresas/Impuesto_sobre_Sociedades/Periodos_impositivos_a_partir_de_1_1_2016/Tipos_de_gravamen/Tipos_de_gravamen_aplicable_a_periodos_impositivos_iniciados_en_el_ano_2015_y_2016__Art__29_y_DT_34__LIS_.shtml
https://www.ico.es/web/ico/lineas-ico
http://www.muving.com/
http://gestron.es/tipos-de-empresa-constituir
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ANEXO | — Aviso Legal y Normativa (resumen)

IDENTIDAD DEL RESPONSABLE

El presente dominio web, véase , €s propiedad de la sociedad e-
Motor, S.L., en adelante e-Motor, con CIF XXXXXXXB; cuyo domicilio social se
encuentra localizado en Zaragoza, Espafia,

Desde e-motor queremos agradecerle su tiempo y celebramos su decision de trabajar con
nosotros. Por favor, le rogamos lea atentamente las siguientes Condiciones de Uso para
que pueda disfrutar de nuestros servicios con total tranquilidad.

Del mismo modo, tenga en cuenta que e-motor se reserva el derecho a modificar estas
Condiciones en un futuro por lo que le recomendamos revisarlas de manera periddica. No
obstante, la empresa le informara de posibles cambios futuros.

De acuerdo con el presente escrito, usted como usuario se compromete a hacer uso de los
servicios que e-Motor le provee cumpliendo en todo momento las condiciones aqui
recogidas y asumiendo su responsabilidad en caso contrario.

OBJETO

En el presente documento e-motor informa a todos los usuarios de sus servicios
disponibles y las condiciones de uso a las que estara sujeto el consumidor de dichos
Servicios.

El acceso y registro a esta aplicacion web la otorgara tanto los derechos como las
obligaciones que ello implica y que aqui se recogen. Como consecuencia sera totalmente
responsable del incumplimiento de las mismas.

De esta manera, el Usuario queda avisado de que, en casos concretos, se podran instaurar
Condiciones Particulares para el uso de los servicios ofrecidos por e-Motor.

ACCESO Y USO DE LA APLICACION WEB

Al registrarse en e-Motor el consumidor se compromete a aportar documentacion e
informacion vélida y veraz. Del mismo modo se compromete a mantener dicha
informacion debidamente actualizada en caso de cambios.

El cliente se compromete a no responsabilizar a e-Motor en caso de reclamaciones, multas
y otras sanciones derivadas de su conduccion.

SERVICIOS

E-Motor proporciona al usuario el alquiler de motos eléctricas por minutos. Podra
disponer de dos tipos de vehiculos diferentes seguin desee moverse por zonas urbanas e

interurbanas. Siempre bajo el cumplimiento de las condiciones aqui detalladas.


http://www.e-motor.es/

Norka Garcia Paz

Asi mismo, animamos al usuario a conocer e-Motor como empresa, su filosofia, valores
y mision.

POLITICA DE PRIVACIDAD

E-Motor se compromete a cumplir la legislacion vigente dispuesta en el RGPG y en la

LSSI, por lo que el tratamiento de datos de caracter personal no tendréa fines lucrativos y

se reservara para el buen uso del sistema.

OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES

El Usuario acepta no poder hacer uso de los servicios que e-Motor le provee en caso de
incumplimiento con la normativa y las condiciones de uso del servicio.

Del mismo modo se compromete a aportar informacion veridica y al uso responsable de
la misma, evitando manifestaciones alejadas de la realidad que puedan perjudicar a
terceros.

LIMITACION DE RESPOSABILIDAD

E-Motor sera el encargado del correcto funcionamiento de los vehiculos, asi como de su
mantenimiento. No obstante, no se garantiza el acceso continuado al servicio en caso de
circunstancias excepcionales y no se hara responsable de las consecuencias personales

que pudiera ocasionarle al usuario.

CONDICION DE INDEMNIDAD DE E-MOTOR
El usuario se compromete a no reclamar a e-Motor cualquier dafio o perjuicio reclamado
por terceras personas. De igual manera el usuario se compromete a indemnizar a e-Motor

en caso de dafar el vehiculo, segun las tablas estipuladas.

MODIFICACION DE LAS CONDICIONES DE USO

Nos reservamos el derecho a modificar, en cualquier momento y a nuestra exclusiva
discrecion, los términos del presente Aviso Legal y Condiciones de Uso. Cuando esto
suceda se incluira un aviso en el Sitio Web que indique e informe a los Usuarios de que

se han realizado modificaciones y se informara adecuadamente al Usuario.
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ANEXO Il — Aplicacion Movil

Menu principal:

llustracion 2

eMotor

eMotor
emotor@gmail.com

Alquila e-Motor

Share your way

Mis viajes

Ofertas

% & A =

Soporte

Men principal APP e-Motor. Fuente: elaboracion propia.
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Perfil:

llustracion 3

Perfil

MNombre:

Juan Pérez
Fecha nacimiento:
16/06/1986
Carnet de conducir;

01234567-X

Valoracion de otros e-movers:

* % % ¥

Ultimos comentarios:

Marta Saenz

LE 6 &

"Joven pero confiable. Aungue Juan
sea algo joven conduce muy suelta,
me senti segura en todo momento."

‘ Luis Madrid
. L. 8.6 6 1

"iGenial' Juan es muy agradable, una
perscna con la que se puede habl

- un excelente conductor.”

Perfil usuario APP. Fuente: elaboracion propia.




Mis Viajes:

Mis Viajes

llustracion 4
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Desde:
Hasta:
Tiempo:
Coste:
Desde:
Hasta:
Tiempo:
Coste:
Desde:
Hasta:
Tiempo:

Coste:

Desde:
Hasta:
Tiempo:

Coste:

C/ Caribe 2
GGranVia 2
13 min.

2.6€

C/ Segovia 13
José Moncasi

& min.

1.2€
Francisco de
Vitoria, 3

Tomas Breton,
26

14 min.

28¢€

Tomas Breton,

26

Francisco de
Vitoria, 3
14 min.

2B8E

VER FACTURA

180 .8

VER FACTURA

L 8.8 8

VER FACTURA

1.8 8.8

VER FACTURA

180 .8

Viajes Usuario APP. Fuente: elaboracion propia
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Mapas:

llustracion 5

@ NOVOTEL M:s.::"i% &

Puente de La Paz

) @ Empresa Municipal 1& %

Servicios Funerarios y...

B;!"r'i()! de la Concepcitn €

',% Centro Deportivo ¢

Municipal Concepcién

Parque El Calero Q SN

08 ’k’d’r F )

Mapa 1 APP. Fuente: elaboracion propia
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llustracion 6

@ NOVOTE m;:.::'—ﬁ.% &

Puente de La Paz

} @Fn;rm'flunxnld% m

Servicios Funerarios v...

b

B.‘gr'io!r_it_‘ la Concepciéne

ot
% v .Cen?r(j Deportlyo i

A 15m. de ti
Urban

85% de bateria

RESERVAR

Mapa 2 APP. Fuente: elaboracion propia
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Listados:

llustracion 7

Listado eMotor

Filtros:

Proximidad

O Urban @ On the way

Metros .

“ A
<18, A 267m. de ti
- On the way

54% de bateria

2 ) RESERVAR
]

A 1.9km. de ti

On the way
76% de bateria

RESERVAR

Listado Vehiculos Filtro APP. Fuente: elaboracién propia.
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Share Your Way:

llustracion 8

Share your way

Calle Segovia, 13

Introduzca destino

CONTINUAR

Share your way paso 1. Fuente: elaboracién propia
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llustracion 9

Share your way

4

£ 11 min

A £ -
Q Alfonso Mariano
Alb

‘Rodriquez Alba

O min

1000 pies @
I 200m

o

24

8 min (2,0 km)

COMPARTIR ITINERARIO

Share your way paso 2. Fuente: elaboracién propia

10
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llustracion 10

Share your way

- Origen: Zaragoza
'n Destino: Cuarte

A

iUNETE!

Origen: C/ Segovia
- Destino: José Moncasi

iUNETE!

S
Origen: Juan Pablo Bonet

Destino: José Moncasi

iUNETE!

Origen: C/ Caribe
Destino: Gran Via

iUNMETE!

Share your way paso 3. Fuente: elaboracion propia.

11



Norka Garcia Paz

Ofertas y promociones:

llustracion 11

Ofertas eMotor

Bono 100 minutos

Ahorra hasta un 50%: Paga 10£ y obtendras 100 minutos
para circular

iLO QUIERO!

Bono 200 minutos

Ahorra hasta un 60%: Paga 20£ y obtendras 200 minutos
para circular

iLO QUIERO!

Compartir es vivir

trae a un amigo y los 10 primeros viajes que hagais os
saldran a mitad de precio.

iLO QUIERO!

Ofertas APP. Fuente: elaboracion propia
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ANEXO |1l — Tablas de precios y penalizaciones de Muving

Tabla s

CUOTADEALTA  PRECIO POR MINUTO DE
CIUDAD OPERADOR LOCAL (en Euro/IVA USO (en céntimos de

incluido) Euro/IVA incluido)

Sharing Muving, S.L.U.

Barcelona Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32, Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21
N.L.LF. n° B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Cadiz Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32, Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21
N.I.F. n°: B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Mélaga Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32, Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21

N.L.F. n°: B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Madrid Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32, Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21
N.LF. n° B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Sevilla Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32
N.L.LF. n° B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

El Puerto de Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32
N.L.LF. n°;: B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Zaragoza Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32
N.L.LF. n°: B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Granada  Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32, Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21
N.LLF. n° B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Valencia Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32
N.L.LF. n° B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Murcia Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32
N.L.LF. n°;: B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Cordoba  Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32
N.L.LF. n°: B72327000.
Sharing Muving, S.L.U.

Alicante Domicilio: Calle Los Moros, n°. 32, Puerto de Santa Maria, 11550 Cédiz. 25 21
N.L.F. n° B72327000.

Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21

Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21

Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21

Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21

Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21

Puerto de Santa Maria, 11550 Cadiz. 25 21

Tarifas MUVING. Fuente: www.muving.com

Tabla 6
Clasificacién de penalizaciones
Gastos administrativos
Gestion de multas 20,00 €
Impago de facturas 30,00 €
Desplazamiento gria Municipal y recuperacion de moto en depdésito 60,00 €
No notificar accidente o robo 50,00 €
Gastos por mal uso
Reservar el servicio reiteradas veces sin llegar a iniciar viaje 40,00 €
Utilizar el servicio con la cuenta de otra persona 50,00 €
Abandonar el vehiculo sin finalizar el servicio 50,00 €
Conducir el vehiculo sin la documentacion en regla o vigente 25,00 €
Aparcar el vehiculo en parking privado, zona de acceso reservado o restringido o fuera de via publica 25,00 €
Notificar un siniestro con mas de 3h de retraso 25,00 €
No notificar un siniestro méas de 24h después de haber ocurrido 100,00 €
Gastos operaciones
Desplazamiento de los operarios para retirar moto mal estacionada 25,00 €
Desplazamiento de los operarios para retirar moto fuera de la zona permitida 50,00 €
Desplazamiento de los operarios para retirada de la moto por falta de bateria 25,00 €

Clasificacién Penalizaciones MUVING. Fuente: www.muving.com
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Tabla7

LISTADO OFICIAL DANOS Y PENALIZACIONES

Desglose oficial de dafios
Elementos

FARO DELANTERO / FRONT HEADLIGHT

FARO TRASERO / REAR LIGHT

EMBELLECEDOR ARO FARO / HEADLIGHT TRIM
REPOSAPIES DERECHO / RIGHT FOOTREST
REPOSAPIES IZQUIERDO / LEFT FOOTREST

TAPA CENTRAL REPOSAPIES / CENTRAL FOOTRESTS COVER
GUARDABARROS DELANTERO / FRONT MUDGUARD
GUARDABARROS TRASERO / REAR MUDGUARD
PALANCA FRENO DERECHA/ RIGHT BRAKE LEVER
PALANCA FRENO IZQUIERDA/ LEFT BRAKE LEVER

JGO. RETROVISORES / MIRROR'S KIT

CABALLETE CENTRAL / CENTRAL STAND

MATRICULA ROTA O DESAPARECIDA

DISPLAY MUVI (PANTALLA)

VISOR DISPLAY MUVI CON LAMINA

BATERIA/ BATTERY

BAUL AMARILLO / YELLOW COOCASE

FORRO INTERNO COOCASE / INTERNAL LINING COOCASE
TAPA COOCASE AMARILLA/ YELLOW COOCASE COVER
BASCULANTE PINTADO / PAINTED SWINGARM

DISCO DELANTERO / FRONT BRAKE DISK

DISCO TRASERO / REAR BRAKE DISK

PINZA FRENO CBS DELANTERA/FRONT CALIPER CBS
PINZA FRENO TRASERA/ REAR CALIPER

VALVULA HIDRAULICA CBS / HYDRAULIC CBS VALVE
BOCINA/HORN

BOMBILLA FARO / HEADLIGHT BULB

INTERRUPTOR CABALLETE / STAND SWICH

JUEGO INTERMITENTES / INDICATOR LIGHTS KIT

JUEGO PINAS DE CONTROLES MANDO / HANDLEBAR CONTROLLERS KIT
LUZ MATRICULA + Reflector / PLATE LIGHT + REFLECTOR
HORQUILLA/ COMPLETE FORK

MANILLAR / HANDLEBAR

ASIENTO COMPLETO / SADDLE

CATADRIOPTICO LATERAL / SIDE CATADIOPTRIC
CONTRAESCUDO PIERNAS / LEGS SHIELD

ESCUDO FRONTAL AMARILLO / BLACK FRONT YELLOW
GANCHO PORTABOLSAS / HOOK FOR BAGS
GUANTERA PORTABOTELLAS / BOTTLE CARRIER GLOVE BOX
PORTA MATRICULAS / PLATE SUPPORT

SOPORTE REFLECTORES-MATRICULA Lle / REFLECTORS' SUPPORT Lle
TAPA CENTRAL AMARILLA/ YELLOW CENTRAL COVER
TAPA INFERIOR AMARILLA/ YELLOW LOWER COVER
TAPATRASERA/ REAR COVER

LLANTA DELANTERA/ FRONT RIM

LLANTA TRASERA/ REAR RIM

NEUMATICO DELANTERO

NEUMATICO TRASERO

ROTURA O DANO DEL CABLEADO SEGURIDAD CASCOS
PERDIDA DOCUMENTOS MOTO

ROTURA O PERDIDA DEL CASCO

*Precios sujetos a M.O (15€ h)

Penalizaciones MUVING. Fuente: www.muving.com
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Precios €

68,38 €
25,50 €
18,28 €
24,34 €
24,34 €
15,82 €
2714 €
2482 €
8,30 €
8,30 €
1412 €
77,32 €
20,00 €
21515 €
33,28 €
923,00 €
125,55 €
11,61 €
27,09 €
142,56 €
32,94 €
25,04 €
98,38 €
66,36 €
60,84 €
9,48 €
4,28 €
7,35€
20,28 €
18,28 €
12,46 €
98,22 €
93,48 €
61,30 €
3,00 €
40,28 €
45,00 €
3,72€
29,34 €
29,14 €
548 €
49,00 €
62,73 €
32,28 €
74,63 €
83,52 €
51,47 €
33,45 €
50 €

50 €
30€

14
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ANEXO IV — Prevision de Ventas (tablas)

En el presente Anexo recogemos las tablas de nuestras previsiones de ventas. En ellas se

especifica el crecimiento intermensual y los importes de beneficio acumulados.

Prevision de ventas e-Motor Urban

Tabla 8

estimado acumulado % crecimiento
sep-18 13.440,00 € 13.440,00 € 10,00%
oct-18 14.784,00 € 28.224,00 € 12,00%
nov-18 16.558,08 € 44.782,08 € 14,00%
dic-18 18.876,21 € 63.658,29 € 13,00%
ene-19 21.330,12 € 84.988,41 € 12,00%
feb-19 23.889,73 € 108.878,14 € 11,00%
mar-19 26.517,60 € 135.395,75 € 10,00%
abr-19 29.169,36 € 164.565,11 € 9,00%
may-19 31.794,61 € 196.359,72 € 8,50%
jun-19 34.497,15 € 230.856,86 € 8,00%
jul-19 37.256,92 € 268.113,78 € 7,50%
ago-19 40.051,19 € 308.164,97 € 7,00%
sep-19 42.854,77 € 351.019,75 € 6,50%
oct-19 45.640,33 € 396.660,08 € 6,00%
nov-19 48.378,75 € 445.038,83 € 5,00%
dic-19 50.797,69 € 495.836,52 € 4,00%
ene-20 52.829,60 € 548.666,12 € 3,00%
feb-20 54.414,49 € 603.080,60 € 3,00%
mar-20 56.046,92 € 659.127,52 € 2,00%
abr-20 57.167,86 € 716.295,38 € 2,00%
may-20 58.311,22 € 774.606,60 € 2,00%
jun-20 59.477,44 € 834.084,04 € 2,00%
jul-20 60.666,99 € 894.751,03 € 1,50%
ago-20 61.576,99 € 956.328,02 € 1,50%
sep-20 62.500,65 € 1.018.828,67 € 1,50%

Prevision de Ventas e-Motor Urban. Fuente: elaboracion propia



Prevision de ventas e-Motor On The Way

Tabla 9
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e-motor On The Way

acumulado

sep-18
oct-18
nov-18
dic-18
ene-19
feb-19
mar-19
abr-19
may-19
jun-19
jul-19
ago-19
sep-19
oct-19
nov-19
dic-19
ene-20
feb-20
mar-20
abr-20
may-20
jun-20
jul-20
ago-20
sep-20

estimado

1.382,40 €
1.520,64 €
1.672,70 €
1.823,25 €
1.987,34 €
2.146,33 €
2.296,57 €
2.434,36 €
2.556,08 €
2.658,33 €
2.738,08 €
2.820,22 €
2.904,82 €
2.991,97 €
3.081,73 €
3.143,36 €
3.206,23 €
3.270,35 €
3.335,76 €
3.402,48 €
3.470,53 €
3.522,58 €
3.57542 €
3.629,05 €
3.665,34 €

1.382,40 €

2.903,04 €

4.575,74 €

6.398,99 €

8.386,33 €
10.532,66 €
12.829,23 €
15.263,59 €
17.819,67 €
20.478,00 €
23.216,07 €
26.036,29 €
28.941,11 €
31.933,08 €
35.014,81 €
38.158,17 €
41.364,40 €
44.634,76 €
47.970,52 €
51.372,99 €
54.843,52 €
58.366,10 €
61.941,53 €
65.570,58 €
69.235,92 €

Prevision de ventas e-Motor On The Way. Fuente: elaboracién propia

% crecimiento
10,00%
10,00%
9,00%
9,00%
8,00%
7,00%
6,00%
5,00%
4,00%
3,00%
3,00%
3,00%
3,00%
3,00%

2,00%
2,00%
2,00%
2,00%
2,00%
2,00%
1,50%
1,50%
1,50%
1,00%
1,00%
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ANEXO V - Local: fotos e informacion

Local comercial en calle Santigo Lapuente

llustracion 12

Local. Fuente: idealista.com

*,

>

» Local ubicado en la calle Santigo Lapuente, Zaragoza.

-

X3

8

Superficie de 150 metros cuadrados Utiles.

B3

» Dispone de Aire acondicionado.

*

» Despacho

*,

< Dos bafios
< Almacén

¢

» Orientacion Sur

*,

< Antiguedad entre 30 y 50 afios.

VA




ANEXO VI - Equipo: vehiculos y cascos
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Motocicleta e-Motor Urban:
< Especificaciones técnicas:
Potencia maxima—>4000 kW/rpm
Velocidad méxima - 45 km/h
Autonomia en ciudad - 130 km
Tipo de Bateria - LITIO 48V 56Ah
< Dimensiones:
Largo: 1810 milimetros
Ancho: 685 milimetros
Peso: 87 kilogramos
Precio: 1.500€
Motocicleta e-Motor On The Way:
< Especificaciones técnicas:
Potencia maxima—>5000 kW/rpm
Velocidad méxima - 95 km/h
Autonomia en ciudad - 110 km
Tipo de Bateria - LITIO 3V/60Ah
< Dimensiones:
Largo: 2050 milimetros
Ancho: 690 milimetros
Peso: 140 kilogramos
Precio: 2.500€
Casco e-Motor
< Especificaciones técnicas:
Material Calota—>Policarbonato
Interior desmontable

Visor solar

Cierre de yugular-> anilla microhermética

Peso - 1000 gramos
Precio: 60€

llustracion 15
@ n

. b
&

-w
"' ‘i

e-volt Style. Fuente: e-volt.com

llustracién 15

Ecoscooter TH. Fuente: electromotos.net

llustracién 15

&

Astone MiniJet 66. Fuente: outletmoto.com

18



ANEXO VII — Necesidades de Financiacion y Amortizacion
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Amortizacion del préstamo solicitado:
Tabla 10

Capital inicial: 100.000,00 € ‘

Tipo de interés nominal:
Plazo:

Periodicidad:

Comisidn de apertura:
Comisidn de gestion:
Gastos fijos bancarios:
Gastos adicionales:
Comisidn de cancelacion anticipada
Comisién de apertura:
Comision de gestion:
Capital efectivo:

T.A.E. real

Datos generales de la financiacion ajena. Fuente: elaboracion propia

Tabla de amortizacion:

4,81%

6 afios
Trimestral
0,30%
0,00%

0
0
0%
300,00 €
99.700,00 €
5,00%

Comision de

Coste de cancelacion

cancelacion

Tabla 11
.., Amortizacién
Pago de Amortizacion del ) )
. .. acumuladadel | Capital pendiente
intereses principal .
principal
0 100000

1 4.821,63€ 1.202,50€ 3.619,13€ 3.619,13€ 96.380,87€

2 4.821,63€ 1.158,98 € 3.662,65€ 7.281,77 € 92.718,23 €

3 4.821,63€ 1.11494€ 3.706,69€ 10.988,46 € 89.011,54€

4 4.821,63€ 1.070,36 € 3.751,26€ 14.739,73 € 85.260,27 €

5 4.821,63€ 1.025,25€ 3.796,37€ 18.536,10€ 81.46390€

6 4.821,63€ 979,60 € 3.842,02€ 2237812 € 77.621,83€

7 4.821,63€ 933,40€ 3.888,22€ 26.266,35€ 73.733,65€

8 4.821,63€ 886,65 € 3.934,98€ 30.201,33€ 69.798,67 €

5) 4.821,63€ 839,33€ 3.982,30€ 34.183,63 € 65.816,37 €

10 4.821,63€ 791,44 € 4.030,19€ 38.213,81€ 61.786,19€
11 4.821,63€ 742,98 € 4.078,65 € 42.292,46 € 57.707,54 €
12 4.821,63€ 693,93 € 4.127,69€ 46.420,15€ 53.579,85€
13 4.821,63€ 644,30€ 4.177,33€ 50.597,48 € 49.402,52 €
14 4.821,63€ 594,07 € 4.227,56 € 54.825,04 € 45.174,96 €
15 4.821,63€ 543,23 € 4.278,40€ 59.103,44 € 40.896,56 €
16 4.821,63€ 491,78€ 4.329,85€ 63.433,29€ 36.566,71€
17 4.821,63€ 439,71€ 4.381,91€ 67.815,20€ 32.184,80€
18 4.821,63€ 387,02€ 4.434,60€ 72.249,81€ 27.750,19€
19 4.821,63€ 333,70€ 4.48793 € 76.737,74 € 23.262,26 €
20 4.821,63€ 279,73€ 4.541,90€ 81.279,64 € 18.720,36 €
21 4.821,63€ 22511€ 4.596,51€ 85.876,15€ 14.123.85€
22 4.821,63€ 169,84 € 4.651,79€ 90.527,94€ 9.472,06 €
23 4.821,63€ 113,90€ 4.707,73 € 95.235,66 € 4.764,34€
24 4.821,63€ 57,29€ 4.764,34€ 100.000,00 € - £

96.380,87€
92.718,23€
89.011,54 €
85.260,27€
81.463,90€
77.621,88€
73.733,65€
69.798,67 €
65.816,37 €
61.786,19€
57.707,54€
53.579,85€
49.402,52€
45.174,96 €
40.896,56 €
36.566,71€
32.184,80€
27.750,19€
23.262,26€
18.720,36 €
14.123,85€
9.472,06€
4.76434€
- €

€
€
€
€
€
€
€
€
€
€
€
€
- £
€
€
&
€
€
€
€
€
€
€
€

Cuadro de amortizacion del préstamo, amortizacion francesa. Fuente: elaboracion propia
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ANEXO VIII — Previsién de necesidades de Tesoreria

Norka Garcia Paz

Tabla 12

PREVISION DE TESORERIA PARAEL 1° ANO

CONCEPTO Q2 (OK]
COBROS
Ventas 49.357,82 € 70.052,98 € 94.768,59 € 120.021,87 €
Total cobros 49.357,82 € 70.052,98 € 94.768,59 € 120.021,87 €
PAGOS

Renting Furgonetas - 1.020,00 € |- 1.020,00 € 1.020,00 € 1.020,00 €
Sueldos y salarios - 34351,15€ |-  34.351,15€ 34.351,15 € 34.351,15 €
Seguridad social - 10.648,85 € |- 10.648,85 € 10.648,85 € 10.648,85 €
Impuestos y tasas - 265,20 € - € - € - €
Comisiones - 300,00 € - € - € - €
Publicidad y promocion - € - € - € - €
Alquileres - 1.200,00 € |- 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 €
Suministros - 1.400,00 € |- 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 €
Mantenimiento y reparacion |- 300,00 € |- 300,00 € 300,00 € 300,00 €
Servicios exteriores (gestorias,

gastos constitucion, otros - 600,00 € - € - € - €
gastos)

Primas de seguros - 1.305,75 € |- 1.305,75 € 1.305,75 € 1.305,75 €
Gastos de transporte - 430,00 € |- 430,00 € 430,00 € 430,00 €
Devolucion de préstamo - 4.821,63 € |- 4.821,63 € 4.821,63 € 4.821,63 €
Total pagos - 56.642,58 € |- 55.477,38 € 55.477,38 € 55.477,38 €
Diferencia cobros-pagos - 7.284,75 € 14.575,60 € 39.291,21 € 64.544,50 €

Saldo acumulado

Prevision de tesoreria periodo 1. Fuente: elaboracion propia.

7.284,75 €

7.290,85 €

46.582,06 €

111.126,56 €
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ANEXO IX — Curso de rendimientos netos esperados

Tabla 13
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Curso de rendimientos netos esperados. Fuente: elaboracion propia
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ANEXO X — Curso de rend

Escenario Optimista
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Rendimientos Netos, escenario optimista. Fuente: elaboracion propia
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Pesimista

Escenario

Tabla 15
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Rendimientos Netos, escenario pesimista. Fuente: elaboracion propia
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ANEXO XI — Cuenta de Pérdidas y Ganancias (completa)

Tabla 16

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS
A) OPERACIONES CONTINUADAS EJERCICIO N

1. Importe neto de la cifra de negocios 334.201,27 €
a) Ventas 0,00 €
b) Prestaciones de servicios 334.201,27 €

2. Variacion de existencias de productos terminados y en curso de fabricacion 0,00 €

3. Trabajos realizados por la empresa para su activo 0,00 €

4. Aprovisionamientos -200.520,76 €
a) Consumo de mercaderias
b) Consumo de materias primas y otras materias consumibles -200.520,76 €

c) Trabajos realizados por otras empresas

d) Deterioro de mercaderias, materias primas y otros aprovisionamientos
5. Otros ingresos de explotacion 0,00 €

a) Ingresos accesorios y otros de gestidn corriente

b) Subvenciones de explotacidn incorporadas al resultado del periodo

6. Gastos de personal -180.000,00 €
a) Sueldos, salarios y asimilados -137.404,58 €
b) Cargas sociales -42.595,42 €
c) Provisiones -7.080,00 €
7. Otros gastos de explotacion -14.368,20 €
a) Servicios exteriores
b) Tributos -265,20 €
c) Pérdidas, deterioro y variacion de provisiones por operaciones comerciales
d) Otros gastos de gestidn corriente -14.103,00 €
8. Amortizacion del inmovilizado -20.324,17 €
9. Imputacién de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras 0,00 €
10. Excesos de provisiones 0,00 €
11. Deterioro y resultados por enajenaciones del inmovilizado 0,00 €
a) Deterioros y pérdidas 0,00 €
b) Resultados por enajenaciones y otras 0,00 €
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11) -81.011,86 €
12. Ingresos financieros 0,00 €
a) De participaciones en instrumentos de patrimonio 0,00 €

a.1) En empresas del grupo y asociadas
a.2) En terceros

b) De valores negociables y otros instrumentos financieros 0,00 €
b.1) De empresas del grupo y asociadas
b.2) De terceros

13. Gastos financieros -4.846,78 €
a) Por deudas con empresas del grupo y asociadas 0,00 €
b) Por deudas con terceros -4.846,78 €
c) Por actualizacién de provisiones 0,00 €

14. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros 0,00 €

a) Cartera de negociacién y otros
b) Imputacién al resultado del periodo por activos financieros disponibles para la

venta
15. Diferencias de cambio 0,00 €
16. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos financieros 0,00 €

a) Deterioros y pérdidas

b) Resultados por enajenaciones y otras
A.2) RESULTADO FINANCIERO (12+13+14+15+16)
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A.1+A.2)

A.4) RESULTADO DEL PERIODO PROCEDENTE DE OPERACIONES CONTINUADAS (A.3 +17)

B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS
18. Resultado del periodo procedente de operaciones interrumpidas neto de impuestos
A.5) RESULTADO DEL PERIODO (A.4+18) -85.858,64 €

Cuenta de Pérdidas y Ganancias completa. Fuente: elaboracién propia.
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ANEXO XII - Logo y Slogan

Boceto logo:

llustracion 16

Logo e-Motor. Fuente: elaboracion propia

Slogan:
“DRIVE TO THE FUTURE”

El slogan de e-Motor ha sido motivado por una vision idealisata hacia un futuro
sostenible, limpio y amigable con el medio ambiente. La intencion es transmitir desde el

primer momento al cliente esa cultura ecoldgica que define a la empresa.
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