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Hacia el Desarrollo Sostenible

“El vehiculo eléctrico no puede conseguirlo solo, pero juega un rol indispensable
en el camino hasta el objetivo de cero emisiones” (IEA, traduccion propia)

Con esta frase, el director ejecutivo de la Agencia Internacional de |la Energia (IEA),
Fatih Birol, describe el papel fundamental de la transicién al vehiculo eléctrico en
el camino hacia el desarrollo sostenible. También anade:

“Las actuales tendencias de ventas de vehiculos eléctricos son esperanzadoras,
pero nuestras metas comunes sobre clima y energia requieren una adopcion mas
rapida. [..]" (IEA, traduccion propia)

En la misma linea, la Organizaciéon de las Naciones Unidas (ONU) continua
designando como Objetivos para el Desarrollo Sostenible (ODS) la reduccion de la
polucion en las ciudades (ODS 13) y las medidas contra el cambio climatico (ODS
1), ambos intimamente relacionados con la transicidn hacia medios de transporte
mMas sostenibles como los eléctricos. (ONU)

Los estudios de los diferentes organismos internacionales hacen evidentes la
necesidad de que la electrificacion se produzca lo antes posible. La realidad en
paises como Espafa, dista mucho de esta necesidad. El gobierno espanol tiene
previsto conseguir un parque de cinco millones de vehiculos eléctricos y medio
millén de cargadores en 2030, pero todavia falta mucho trabajo para que estos
objetivos parezcan alcanzables.

La radiografia de la electrificacion espanola es preocupante, con apenas un 1% del

parque automovilistico total electrificado, cifras que lo sitlan por debajo de las
medias europeas y muy lejos de casos de éxito como el de Paises Bajos:

Vehiculo electrificado: UE, Espaina y Paises Bajos

== BEV + PHEV Paises Bajos == BEV + PHEV Espafa BEV + PHEV Union Europea
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La lenta transicidon que se esta produciendo en Espafna supone un problema
complejo con diversas causas, como la diferencia entre la renta media y el precio
medio del turismo nuevo. Tenemos evidencia que indica claramente a la precaria
infraestructura de carga existente como una de esas grandes causas.

La red de carga espahola consta tan solo de un cargador por cada 4.500
habitantes, mientras los Paises Bajos, por ejemplo, tienen un cargador por cada
200 habitantes.

En una encuesta realizada a usuarios de vehiculo eléctrico para este proyecto, se
obtienen datos al respecto. Se comprueba que los pioneros de la electrificacion en
Espafna no pueden serlo si no tienen la posibilidad de tener un cargador en su
domicilio, pero que aun asi dependen fuertemente en la red de carga
comunitaria, un 75% la usan. Se deduce que existe una gran parte de los
conductores que todavia no pueden adoptar el vehiculo eléctrico por no poder
tener cargador propio, como pueden ser los habitantes del centro de las ciudades,
y ser la red de carga comunitaria insuficiente.

No solo es la red insuficiente sino que ademas es muy dificil operar con ella, cada
proveedor de recarga tiene su propia aplicacién con la que da servicio Unicamente
a sus clientes y la figura del agregador tiene muy poca presencia. La Unica
empresa con impacto relevante es Electromaps.
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Estrategia

Plugi tiene como objetivo convertirse en un ecosistema que englobe a todos los
actores de la electrificaciéon. Dando herramientas basadas en la Ultima tecnologia
a todos los actores de la transicion. Animando a todos los que quieran sumarse al
cambio, facilitando todo lo posible el proceso.

Modelo de negocio

El modelo de negocio de Plugi se inspira en la economia circular, para crear un
flywheel (volante de inercia) de negocio que aporte valor a todos los implicados en
el ecosistema del vehiculo eléctrico:

Mediante el pago de una comision por
el uso de los cargadores, los usuarios
tienen a su disposicion, en una sola
app, un ecosistema en el que operar

con la mayoria de puntos de carga suministran energia a través de
sus cargadores a los usuarios

Los proveedores de carga

Los usuarios generan A cambio de la conexion desde
datos de comportamiento nuestra app a cargadores

que se U.tl|l?a en el modelo asesoradosy mencion de

de prediccion de la marketing, los proveedores de
demanda de cargadores carga reciben visibilidad

El modelo de predlccwn de la ‘1

demanda de cargadores analiza el
histdrico de matriculaciones, junto
con factores sociodemograficos

para complementar los resultados

El modelo de prediccion de la
demanda de cargadores optimiza el
posicionamiento de los cargadores
para los proveedores de carga

Plugi es el ejecutor de un modelo de machine learning que es capaz de predecir
la demanda de cargadores en las localizaciones analizadas (para este proyecto se
analiza la Comunidad Auténoma de Madrid, CAM). Esta informacidén es de gran
valor para los proveedores de carga, que tendran que tener instalados 18.750
cargadores en los proximos tres anos, 18 veces la cantidad existente actualmente..

A cambio de esta informacién Plugi conseguird impulsar su marketing y conectar
los puntos de carga recomendados por su modelo a su aplicacion mouvil,
consiguiendo ofrecer a sus clientes una aplicacion capaz de localizar, reservar,
operar y pagar con todos los puntos de recarga existentes, siempre que su
propietario colabore con Plugi.
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La afluencia de usuarios hacia la aplicacién no hace otra cosa que ampliar el
conocimiento del ecosistema de vehiculo eléctrico al que la compania tiene
acceso, lo que le permite mejorar aun mas su modelo predictivo.

La aplicacion de Plugi pone a la compania en una posicion ventajosa para lanzar
otro tipo de servicios a los usuarios de vehiculo eléctrico. En este proyecto se
disefla un servicio de carga bajo demanda que permitira a los usuarios solicitar
una recarga donde deseen y cuando deseen a través de la aplicacion. Plugi
suministra la recarga mediante una serie de furgonetas eléctricas con grandes
baterias y potentes cargadores.

Del mismo modo se implementa un tablero de reservas basado en tecnologia
blockchain, que permite a Plugiy sus colaboradores reservar cargadores, algo que
no esta disponible actualmente.

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Con el objetivo de entender el posicionamiento estratégico de Plugi se ha
realizado un analisis basado en el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter.

Anticiparnosy ser de los primeros en este
sector supondra una barrera de entrada a
futuros competidores

La inversidn en recursos es relativamente
baja: en inmovilizado es practicamente nula,
baja en FTE (personas), y no excesivamente
alta en comunicacién y marketing.

COMPETIDORES:

Al ser un mercado en expansion,
no hay saturacion, lo cual se
traduce en una barrera de entrada
baja

1

COMPETIDORES DEL
MERCADO
Apps (Puntos de Recarga,
e | Eléctricas, Instaladores, Google...)

PROVEEDORES:
Proveedores de carga
Usuarios (datos)
Fuentes de datos publicas

CLIENTES:
Rom— Usuarios
Proveedores de carga
*Existen competidores parciales
pero no uno que englobe todas las
facetas de nuestra propuesta

PODER DE NEGOCIACION

NEGOCIACION CON CLIENTES

Bajo: Depende de la aceptacion del Alto: Propuesta de valor Unica en
modelo por parte de los el mercado. Modelo ML para
proveedores. empresas y reservas para clientes
No existe negociacion con los
usuarios.

SUSTITUTOS:

Amenaza productos disruptores que nos
obligaria a plantearnos nuestra
estrategia.

Vehiculos de Hidrogeno
Carreteras de carga por induccion
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Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades (DAFO)

El analisis se ha construido desde el punto de vista “situaciéon preliminar”, es decir
previa al lanzamiento de Plugi.

Fortalezas Debilidades

1. Capacidades analiticas de datos unidas al conocimiento del
ecosistema de movilidad.

2. Como agregadores alcanzamos un espectro mas amplio de
clientes.

1. Alta dependenciaen la diferenciacion de los otros
competidores para la retencion de clientes.

2. Alta dependenciade datos ajenos. Una mala calidad de los
datos de nuestros proveedores perjudica nuestra calidad de

3. El modelo de datos puede ser explotable en otros ambitos servicio.
(sectores servicios de consumo, etc.)
4. Ofertade un sistema Unico de reservas comun para todo el
mercado.
5. Transparencia al basar el sistemaen blockchain
Amenazas

Oportunidades

1. Falta de desarrollo de infraestructuras de carga disponible

que hace que el VE sea todavia poco atractivo (Unicamente

en manos de early adopters) y puede ralentizar nuestra

expansion.

Bajas barreras de entrada a otros agregadores.

3. Nuevas modalidades de interaccion que reduzcan los
desplazamientos fisicos (metaverso, teletrabajo...)

4. Politicas energéticas volatiles por parte de los estados.
Cambios en la politica energética actual

5. Desarrollo de nuevos sistemas de propulsian (hidrégeno,
levitacién magnética, etc.) y/o baterias.

6. Alternativasen las modalidades de carga (carreterasde carga
por induccién, etc..)

1. Los reguladores han marcado hitostemporales para la
eliminacién de los vehiculos de combustion. (UE-2035
prohibe la venta, UE-2040 prohibe la circulacion)

2. Se prevéen lanzar al mercado mas de 100 modelos de
vehiculos eléctricos en el periodo 2022-2023 (Fuente:
Mckinsey & Co)

3. Los patrones de movilidad de los usuarios pueden ser
comercializados a otra tipologia de clientes.

4. Escasa infraestructura de carga actual que refuerza la
necesidad del mercado

N

Business model Canvas

Con el objetivo de explicar el modelo de negocio se ha utilizado el lienzo del
conocido Canvas business model de Alexander Osterwalder:

Asociaciones | Actividades Propuesta de valor Relaciones Segmentos
clave Reserva y recarga Omnicanalidad
Analiticade datos Espacio que facilite el uso del VE (fisico, digital, B2C
Proveedoresde | Asistenciay rescate (ecosistema VE) Agregadores. remoto,...) Conductoresde vehiculo
recarga eléctrico
B2C
Organismos 1- Identificary reservar puntos de
publicos carga. B2B
(Ayuntamientos, 2.- Asistenciaderecarga Proveedores de carga
CCAA.) 3.- Asesoramientode uso VE basado
en patronesde uso Canales
?:é’tg?i‘;“zzes Recursos BB Directo (B2B & B2C)
(AEDIVE, Datos . 1.- Asesoramiento para el
ANFAC..) Equipoinformatico posiciocnamientode la red de carga
RRHH 2.- Visibilidad
Estructura . unicacién Modelo de ingresos
de costes pprHH (analistas, desarrolladores, rescatistas,...) B2C  Comisién por recarga

Equipo informatico (hard & soft)

. P Carga bajo demanda
Equipode carga mavil
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Objetivos Estratégicos

El mapa estratégico de Plugi se basa en 4 objetivos estratégicos en perfecto
alineamiento con la misién y la visién definidas previamente:

Asistir el 35 % de los
rescates (mercado)
asegurando el 80% de
rendimiento de la flota

Prescribirel 20% de
postes de recarga
previstos en CAM para
2023-2025

Precision del modelo
predictivo de parque
electrificado superioral
85 %

Alcanzar penetracion
de la app sobre parque
total electrificado

(BEV+PHEV)

Cosle de desarrollo de " Ingresos por recarga

FINANCIERA | | "GPl (coste porinstalacion) I ‘ ‘ © ngresopor
~_ delaapp Comunicacion -~ - modelos analmcos - . de vehiculos S \_ analiica de datos ./
T T~ — L H I 7 mndlisisde
CLIENTES f' Brand awareness {_ Life Tme Value (LTV) ) / Medicion de \a 4_—P patrones de )
. — AN sausfawon NPS S “_ conductoresVE
- Plan de

PROCESOS comunicacion ,,/

" Habitosde .

APRENDIZAJE )

comportamiento

. deusuariosVE

Creamon de appy Ias

funciones de asesoramiento a

usuarios VE

s

de analitica

~" Conocimientos ™

S avanzada

- Actuallzac\on dei™
mapa y estado de
4—puntos de carga

H

“Tonocerel mapa
de operadores de

__carga de\VE_J_, e

——

- Infraestructura de carga
movil paraasistencia a
conductores 7

" Conocimientostécnicos :
sobre bateriasy modos de )
cargaVE ’

T

Cuadro de mando integral

Partiendo del mapa estratégico hemos definido un cuadro de mando integral que
tiene por objetivo trazar el grado de consecucion de los objetivos estratégicos, y
gue incluye los indicadores clave para cada una de las cuatro perspectivas:

FINANCIERA CLIENTES
KPI1T Coste por Instalaciénapp (CPI) (mes) KPI1  Penetracién app / parque VE (mes)
KPI2 Facturacionrecarga fija (3%) (dia) KPI2 Usuarios Unicos (dia)
KPI3 Facturacionrescates (dia) KPI3 Frecuencia de carga / usuario (mes)
KPl4 Ingreso medio por usuario (mes)
KPI5 Net promoter score (NPS) (mes)
PROCESOS APRENDIZAJE
KPIT Puntos de carga en la app (mes) KPIT Tiempo medio de carga (fija) (mes)
KPl2 Asistencias de carga (rescates) (dia) KPI2 Media kwh por carga (fija) (mes)
KPI3 Tasa de ocupacién Veh. rescate (mes) KPI3 Matriculaciones VE Vs. modelo (mes)
KPl 4 Tasa colocacién postes (analitica) (mes) KPl 4 Dif. coste km eléctrico Vs. Km fésil  (dia)
KPI5 Penetracion servicio asesoramiento (mes) KPI5 Reduccién huella carbono (mes)
KPl6 Tasa de conexién a postes publicos (mes)
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Implementacién

A continuacién se definen herramientas concretas con las que alcanzar los
objetivos estratégicos de Plugi.

Plan de marketing

Desde la perspectiva de marketing el objetivo fundamental es la captacion de
clientes, complementado con la propagacion del conocimiento de la marca.

Se dimensiona un conjunto de acciones para lograr el objetivo de captacion de
clientes del primer ano, siendo este de 9.744 usuarios activos a final del 2023. Este
plan sera la base con la que se defina la estrategia de los siguiente anos.

El plan de marketing de Plugi esta fuertemente influenciado por el perfil del
cliente de vehiculo eléctrico, que actualmente esta bien definido y permite
conseguir alcances eficaces. Ademas se requiere que los proveedores que decidan
colaborar con Plugi publiciten la aplicacion en los postes colocados, lo que
abaratara el coste de adquisicion de clientes.

Plan de Medios 2023

. . Descargas
Tipo info MEDIO Coste . 9 CPD
afio
SEM Campafia Adwords GA 7.200,00€ 480 15,0€
RRSS Instagram 2.400,00 € 160 150€
RRSS Facebook 2.400,00 € 160 150€
LV 750 puntos (1 Puntos rgcarga (BIDI) vinilo1 cara + 22.500,00 € 9000 25€
descarga al mespor |instalacion
18<€/hora (4horas
sabado y 4 horas
domingoen 4
Ubicaciones de
Madrid. ol CC Promotores en puntos de carga 2.304,00€
RRPP adri L e. . 960 39€
XMadrid) Fines de
semana alternos
durante 2 meses
30d d
aescargasporaiay| g, (1hora recarga promotores) 148000 €
ubicacién
Fidel 5n (MGM) dt b
MOM regalo 1horas carga idel lZﬂClOﬂ. ( | dto ambos 7.400,00 € 1000 74€
para cada uno (2000 usuarios)
ExT 1 semar_wg 200 circuito Marguesinas 32.000,00€ 2400 Bs€e
Impresion Impresion marguesinas 1M7,50€
78.801,50 € 14160 56 €
Coste
78.801,50 € 9,744 8,1 € adquisicion
de cliente

El Coste de Adquisicion de Clientes (CAC) previsto, gracias a la informacion
proporcionada por expertos del sector es de unos 8€ frente a un ingreso previsto
durante la vida del cliente medio (LTV) de 27€. La vida del cliente medio se fija en
3 anos, cifra muy conservadora teniendo en cuenta que no se espera que el cliente
deje de necesitar recargar en medio-largo plazo.
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Fidelizacién
Como complemento al plan de comunicacion se lanza un plan de fidelizacion de

clientes para prolongar el ciclo de vida del cliente y abaratar la inversion en
adquisicion de clientes.

El plan de fidelizacion aprovecha el mejor recurso de Plugi, su conocimiento del
ecosistema del vehiculo eléctrico. Utilizando los datos de los propios usuarios se
disefa un modelo de inteligencia artificial con el que dar recomendaciones
totalmente individualizadas, que permitan al usuario ahorrar en su consumo y su
tiempo. Cuanto mas utilice cada usuario la plataforma, mejores seran las
recomendaciones que reciba.

Con el mismo objetivo, una parte de la comision cobrada por recarga se devuelve
a los usuarios en forma de créditos, que se utilizan como dinero en la aplicacion.

Plan de recursos humanos

Para llevar a cabo la vision de Plugi se buscan perfiles tecnoldgicos,
comprometidos con el medio ambiente y con experiencia en el sector de la
movilidad. Los puestos a cubrir son los siguientes:

e Director de negocio
e ManagerIT

e Desarrollador

e Cientifico de datos
e Administrativo

e Conductor

10
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Arquitectura de la solucién

Toda la infraestructura se apoya en Azure, complementando con el uso de
herramientas como Python y SPSS Modeler.

Azure

Fuente de Datos Procesamiento Modelizado

python

Plataforma analitica

Datos externos
(matriculaciones, INE,
Ayuntamiento de
Madrid...)

Aplicacion movil

= | |4t
a

Azure Data Ca

Lake

Acceso mediante
API

Datos internos
(usuarios app plygi)

Almacenamiento

Maqueta de la aplicacién

Con la infraestructura montada, podemos elaborar la App en torno a la cual gira
todo el negocio (ver magueta interactiva de la App)"

https://cloud.justinmind.com/usernote/tests/71415667/71415980/71416255/index.html#/scree
ns/a73e3fd4-1e7b-4c24-9e41-399a02857927

m


https://cloud.justinmind.com/usernote/tests/71415667/71415980/71416255/index.html#/screens/a73e3fd4-1e7b-4c24-9e41-399a02857927
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Analitica avanzada

El modelo de prediccion de la demanda de cargadores parte de informacion
sobre la matriculaciones de vehiculos eléctricos de los ultimos cinco anos
combinados con una serie de parametros socioecondmicos clave. Aplicando un
modelo de series temporales a dicha informacion.

Este modelo se limita para el business case a los datos descritos de la CAM y se
complementara mas adelante con los datos de comportamiento de los usuarios
gue se adhieran al ecosistema de Plugi.

En concreto se realiza una primera prevision de las matriculaciones totales de la
CAM por mes y codigo postal, aunque la precision tanto del intervalo temporal
como de la localizacidn podra mejorarse con el incremento de informacion. Una
vez se obtienen las matriculaciones futuras, un segundo modelo calcula la
proporciéon de vehiculos eléctricos e hibridos enchufables dentro del total de
matriculaciones. Solo resta traducir las matriculaciones en demanda de puntos de
carga, para ellos se usan las cifras del Plan Nacional Integrado de Energiay Clima
(PNIEC), que prescribe un cargador por cada diez vehiculos enchufables.
(Ministerio para la Transicion Ecoldgica y el Reto Demografico)

La prediccion de la demanda de cargadores tiene formma de mapa de puntos
calientes:

CP: 28050
16 cargadores necesarios

CP: 28046
11 cargadores necesarios

|
l
CP: 28001 @

8 cargadores necesarios

12
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Business case

El negocio de Plugi se sostiene principalmente en el cobro de una comision del
3% a los usuarios que se sirvan de su aplicaciéon para pagar las recarga en los
puntos de las companias colaboradoras con la empresa. Los ingresos se
complementan con el servicio de carga bajo demanda, que tiene un precio
variable en funcion del contexto de la solicitud. A continuacion se describe la
metodologia definida para las estimaciones de usuarios e ingresos:

~—— —
Matriculaciones
MEiEEnEL e o PenetracionPLUGI
Volumen (2017-2022) (2023-2025) i 2023:5%
de % 2024:10%
N PUPUSU ! 2025:20%
usuarios v !
Modelo —____ Parque nacional \ ==
o_©O predictivo (2022-2025) ! PesoCAM/ Tot. Nac.
% ot Ly 2023.41%
- 2024:39% Usuarios PLUGI
2025: 37% (2023-2025)
Parque nacional
(2017)
Media Kms/afio (CAM _ Cargapublica
F* 16.035Kms - ------- ! T 35y
Volumen i i Gasto (€) por total ! L
de cargas (CAM) v
i Top 5 Veh. Consumo total _ Comision PLUGI
Ingresos (Ventas Q1-2022) Kwh (CAM) ' . s
| - ]
: g —
R (T ; | Tarifas kwh (Abril 2022)
[ (el DL ' |, Tarifavalle: 0,28 €/kwh : ——
g Ui il i Tarifa media: 0,35 €/kwh ngresos
L » 500e:0,12 kwh/km — Tarifa pico: 0,48 €/kwh (2023-2025)
EV6: 0,16 kwh/km !
Ioniq5: 0,17 kwh/km

PHEV (varios): 0,20 kwh/km

Se realiza una estimacion de los ingresos por la comision de recarga con la base
gue proporciona la prediccidon de matriculaciones de vehiculos eléctricos del
modelo de machine learning. La prediccion realizada concuerda con las
previsiones de los organismos oficiales, dibuja un crecimiento exponencial donde
los vehiculos eléctricos puros (BEV) recortan cada vez mas terreno a los hibridos
enchufables (PHEV):

140000

)
r'd
120000 -
’l
rd
100000 »° o
/‘ 4
80000 - 7
- td
o~ ‘<
60000 - s
P ’
- s
o~ L4
40000 - -
- -
- -
20000 -
— - -
o *— @
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

—e—BEV —e—PHEV
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La previsidon de matriculaciones es, a su vez, una prevision de los potenciales
clientes de Plugi, ya que es posible estimar la penetracion de la aplicacion a partir

de las penetraciones conseguidas por otras apps del sector, llegando asi a una
prevision de los usuarios activos.

A partir de la informacion recogida en la encuesta elaborada para este proyecto, se
estiman los habitos de consumo del usuario promedio. Que se combinan con una
estimacion de cuantos cargadores se pueden emplazar cada ano siguiendo las
recomendaciones de Plugi, cargadores que estan conectados a su plataforma.

Conductores vehiculos
electrificados CAM

Penetracion
mercado
Plugi

Usuarios de Plugi

.““““-“
L]

Worst case Normal case Best case
20% uso de la 35% uso de la 50% uso de la
aplicacion aplicacion aplicacion

14
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€Qi

A continuacion se presenta la cuenta de pérdidas y ganancias previsional para el

periodo 2023 - 2025:

Ingresos (NC)

Recarga
Ventas (3% com.)
Coste de las ventas
Bonus director de negocio
Pasarela de pago
Margen bruto

Rescate
Ventas
Coste de las ventas
Conductor (3 por veh.}
Veh. Asistencia
Seguro veh. Asistencia
Coste combustible eléctrico
Coste mantenimiento veh. asistencia
Coste enemgia suministrada
APl Maps
Bonus director de negocio
Margen bruto

Analitica avanzada
Ventas
Coste de las ventas
Software analisis
Bonus director de negocio
Margen bruto

Total ingresos netos

Coste de adquisicion cliente
Coste por instalacion app (CPI)
Equipo informatico
Almacenamiento Cloud
Renting PC portatil (5)
Impresora (1)
Salarios
Director de negocio (1)
Administracién (1)
Manager IT (1)
Desarrollador (1)
Cientifico datos (1)
Telecomunicaciones
Telefonia
Gestoria (fiscal & laboral)
Alquiler Business center

Total gastos

Resultado

Resultado operativo

2023

87.361 €
8.374 €
7.500 €

874 €

78.987 €

256.707 €
113.391 €
71.820 €
18.333 €
700 €
4.071 €
1.951 €
8.060 €
1.356 €
7.500 €
143.316 €

- €
6.000 €
6.000 €

- €
6.000 €

216.303 €

2023
78.801 €
78.801 €
21.780 €
18.600 €
3.000 €
180 €
236.740 €
53.200 €
23940 €
66.500 €
39.900 €
53.200 €
1.800 €
1.800 €
7.200 €
24.000 €

370.321 €

2023
154.018 €

Var. %
221%
23%
0%
221%
242%

Var. %
96%
87%

100%
100%
100%
131%
131%
65%

0%

-67%
104%

Var %

0%

Var. %
99%
99%
4%
4%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%

Var. %

2024

280.782 €
10.308 €
7.500 €
2808 €
270.475 €

504.181 €
211.887 €
143.640 €
36.667 €
1.400 €
9.403 €
3.582 €
13.339 €
1.356 €
2500€
292.294 €

- €
11.000 €
6.000 €
5.000 €
11.000 €

551.769 €

2024
156.895 €
156.895 €

22.560 €
19.380 €
3.000 €
180 €
236.740 €
53.200 €
23940 €
66.500 €
39.900 €
53.200 €
1.800 €
1.800 €
7.200 €
24.000 €

449.195 €

2024
102.574 €

Var. %
228%
62%
0%
228%
235%

Var. %
48%
53%
50%
66%
50%
84%
84%
29%

0%
0%
45%

Var %

0%
0%
0%
0%

Var. %
143%
143%

5%
5%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%

Var. %

2025

921.902 €
16.719 €
7.500 €
9219 €
905.183 €

747.160 €
323.447 €
215460 €
60.833 €
2100 €
17.332 €
6.603 €
17.264 €
1.356 €
2500 €
423.7112 €

- €
11.000 €
6.000 €
5.000 €
11.000 €

1.317.895 €

2025
380.580 €
380580 €

23.616 €
20436 €
3.000 €
180 €
236.740 €
53.200 €
23940 €
66.500 €
39.900 €
53.200 €
1.800 €
1.800 €
7.200 €
24.000 €

673.936 €

2025
643.959 €
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La inversion de los socios, las necesidades de financiacidon externa, asi como los
dos principales indicadores de rentabilidad (TIR y VAN), se explican en el siguiente

cuadro:
PLUGI, S.A.
Capital suscrito 100.000 €
Valor accidn 5€
N2 de acciones 20.000
Fondos propios Ne soqo‘s L, . >
% participacién /socio 20%
N2 acciones / socio 4.000
Capital suscrito / socio 20.000 €
Capital desembolsado 100%

. Financiacidon externa 100.000 €
Fondos ajenos
Desembolsado 100%

200.000 €

Desembolso - 200.000

Saldo final 2023 55.332

TIR (2023-2025) ERIGGRILEIPIP2! 157.906
Saldo final 2025 801.865
86%

Saldo final 2023 55.332

Saldo final 2024 157.906

VAN (2023-2025) EEIGLRIGEIPIPA] 801.865
Tasa de descuento 7%

844.194 €
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¢Quiénes somos?

El equipo fundador de Plugi esta formado por cinco personas con perfiles
complementarios y experiencia en el sector. Nos une la pasidn por la tecnologiay
la lucha por un mejor futuro:

plugi

environme

De izquierda a derecha:

Salvador Jorge Lopez
Desarrollo de negocio. Eficiencia de procesos operativos automocion (flotistas)
LinkedIn: www.linkedin.com/in/Salv r-Jorge-Lopez-Pul

Antonio Luis Espinar
Estadistico. Técnico en Data Science
LinkedIn: www.linkedin.com/in/antonioespinar/

Jose Miguel Jurado
Data analyst y analista de negocio en el sector del automovil.
LinkedIn: www.linkedin.com/in/josemjuradoll

Alvaro Martin
Business development manager sector ferroviario y automovil
LinkedIn: www.linkedin.com/in/alvaromartin-

Valle Gonzalo

Project Manager | Transformacion y Desarrollo de Negocio Digital | Digital
Marketing | Procesos |y propietaria de vehiculo eléctrico.

LinkedIn: www.linkedin.com/in/vallegonzalo/
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