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1 Introduccion

1.1 Antecedentes

La energiaes una de las partidas mas importante, después de la de personal, en la estructura
de gastos de muchas de las pequefias y medianas empresas espafiolas. Asi, en el caso de los
gimnasios y otras Instalaciones deportivas, esta partida puede llegar arepresentar un valor
préoximo al 20% de los gastos totales, siendo los mas importantes después de los gastos de
personal. Por lo tanto, cualquier actuacién dirigida a reducir el consumo energético puede
representar grandes ahorros econémicos, y por tanto, mejorar la competitividad de las
empresas de servicios deportivos.

En la actualidad este mercado de la eficiencia / A\
energética esta siendo impulsado por los diferentes

Ly s El gasto energético
estados Europeos, incluida Espafiay se encuentra en

pleno proceso de expansion. Como dato destacar que puede Ilegar al 20% de
este sector representaactualmente en Espafia el 1,8% los gastos fijos totales

del PIB vy, segun previsiones del Gobierno,

previsiblemente alcance el 3,9% en 2020, ocupando \ J

en ese afio a mas de 750.000 trabajadores. Esto estd provocando la continua creacién de
empresasy organizaciones orientadas aresolverel problema de lagestidon energética de otras
empresas.

En general, las empresas que actian en el campo de la eficiencia energética se pueden
clasificar en los siguientes grupos:

e Empresas especializadas en soluciones TIC en materia de ahorro y gestion energética.
Dichas empresas se encuentran muy segmentadas y ofrecen desde soluciones
destinadas al publico en general y de consumo doméstico, hasta soluciones orientadas
a Empresas ESEs o a grandes centros consumidores. Como ejemplo de estas soluciones
estan las redes sensoriales, cuyo objetivo fundamental es una adecuada
parametrizacion del entorno fisico, cuantificable de forma digital mediante sensores
especializados. En el ambito de la energia esta red sensorial permitiria determinarla
eficiencia en el uso de los sistemas que responsables de satisfacer las demandas de
energia de un establecimiento, como es el caso de una instalacion deportiva.

e Empresas ESCO o ESE. Son empresas que proporcionan una amplia gama de
soluciones energéticas integrales que van desde el disefio de los proyectos de ahorro
de energia, hasta laejecucion de lainfraestructura energéticanecesaria, lageneracion
de energiamediante energias renovables o sistemas de cogeneracion, el suministro de
energia, laoperaciony el mantenimiento de las instalaciones energéticas, asicomo la
gestion de los riesgos técnicos, econdmicos y financieros del proyecto. El ahorro
energético y econdmico resultante con el proyecto se utiliza para recuperar la
inversion realizada, durante un periodo que puede oscilar entre cinco a veinte afios,
dependiendo de larentabilidad energética de las medidas implantadas. Si durante la
explotacion, el proyecto no ofrece el rendimiento energético y econémico pactado con
la propiedad, la ESCO se hace responsable de pagar la diferencia.
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e Empresas proveedores de productos. Ademas de las empresas TIC, son también
numerosas las empresas que ofrecen productos de ahorro energético, incluyendo
soluciones financieras para su implantacidon. Dentro de este grupo destacar las
empresas del dmbito de lailuminacion, climatizacién o el caso de vehiculos eléctricos.

e Ingenieriasy consultoras. Estas empresas se encargan de la fase inicial de un proyecto
de eficiencia energética, con la definicién de las soluciones a implementar, o la
realizacion de auditorias energéticas o estudios de viabilidad.

e Empresas suministradoras de energia. Estas empresas estan dando un paso mas alla
del puro suministro energético y entran cada vez mas en la oferta de soluciones
energéticas, ya sean de productos o servicios, e incluso en la financiacidon de los
mismos en la modalidad ESE.

e Organizaciones publicas y privadas del sector. En este grupo se incluyen tanto
Asociaciones Empresariales (ANESE, AMI, A3E...), y Fundaciones privadas sin animo de
lucro, como Entidades Publicas Empresariales, e incluso Entidades Certificadoras.

o EntidadesFinancieras. Cada vezson maslas entidades que incluyen en su catalogo de
productos de renting o leasing, soluciones de ahorro energético.

Todas estas empresas centran el ahorro energético através de lamejorade la eficiencia de los
equipos de consumo actuales, buscando un mayor rendimiento de las instalaciones y/o a
través del aprovechamiento de los recursos naturales.

Ve N KIES S.L, se distingue de estas

- empresas por la innovacion de las

Apostamos por sistemas de soluciones propuestas para mejorarla

generacion eléctrica a través eficiencia energética, en este caso de

del movimiento del cuerpo los gimnasios e instalaciones

deportivas. Asi, junto a los sistemas

AN J de alta eficiencia energética

convencionales, KIES S.L. introduce en su oferta el aprovechamiento del movimiento del

cuerpo humano para transformarlo en energia utilizable por el Gimnasio, y asocia a su marca

una linea de productos “cinéticos” dirigida a deportistas, con la vocacién de convertirse en

referente de estas solucionesinnovadoras en el campo de la eficiencia energética aplicada al
deporte.

La introduccion de estas soluciones “cinéticas” junto a los sistemas convencionales de alta
eficiencia energética, permitiria a los gimnasios o instalaciones deportivas ahorrar hasta el
80% de su gasto energético e incluso llegar al autoabastecimiento en determinadas
condiciones.

Los sistemas de generacidn energéticos através del movimiento se basan en el principio de la
Energia Cinética. La tecnologia empleada es sencilla pero hasta ahora estos dispositivos no
permitian justificarlainversidon necesaria debido al bajo rendimiento que ofrecian. Los nuevos
avances permiten que el rendimiento de la transformacidn de energia cinética en energia
eléctrica sea cada vez mas eficiente, por lo que actualmente se pueden adaptar a un buen
numero de equipamiento deportivo, como bicicletas estaticas, cintas de correr, ciclo estaticos,
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remos, elipticas, steppers, etc. Por otra parte, existen también soluciones que permiten
recuperar el movimiento de las vibraciones del suelo para, por ejemplo, salas de aerobice
incluso el movimiento del agua de la piscina.

Existen algunos Gimnasios en Estado Unidos y Europa que han implantados prototipos de este
tipo de dispositivos, pero entodos estos casos se trataban de medidas aisladas, no integradas
dentro de un conjunto mds amplio de soluciones necesarias a adoptar para crear un gimnasio
autosuficiente energéticamente, como es la propuesta de KIES S.L

El nivel de desarrollo que ha alcanzado en Espafia la industria del gimnasio alo largo de los
ultimos afios ha tenido como consecuencia una proliferacién de centros especializados,
liderado porgrandes firmas de impacto. Son las franquicias las que acaparan hoy los mayores
porcentajes de socios, untercio del total, y las que cuentan con las mayores instalaciones, de
hasta 8.000 m?, asi como con dotaciones de un alto nivel.

Aunque las cifras de negocio del sector gimnasios experimentaron un descenso a partir de
2008, el sectorha experimentado unanotable atomizacion, siendo los principales operadores
los que aumentaron la cuota de mercado. De esta forma, los cinco primeros actores

incrementaron la cuota del mercado hasta el N\
19,3% del total en 2009, segun datos de la - IR
Federaciéon Espafiola de Empresarios de Incentivar el ejercicio con
Instalaciones Deportivas (FDEIN)®. el fin de potenciar el

: , ahorro energético
El sector de los gimnasios es un mercado que

estda demostrando una gran originalidad con \ J
propuestas que apuestan por gimnasios exclusivos para mujeres (Ejemplo: Curves’) o
propuestas que completan el ejercicio deportivo con servicios de estética.

La propuestade KIESS.L. permitirda los gimnasios que lo adopten, ademas de ahorrar energia
y reducir su gasto energético, continuar en esa linea de propuestas innovadoras orientadas a
sus usuarios. Para ello, en estos gimnasios autosuficientes cada usuario dispondra de una
pulsera con un sistemade identificacion NFC® integrado, a través del cual el usuario que hace
uso de de los dispositivos cinéticos puede llevar un registro de la energia que ha ido
generando, que podra trasladarse en descuentos, ofertas y ventajas para los usuarios. Este
sistema de identificacion también permite crear planes de entrenamiento adaptados vy
controlar el seguimiento de los mismos.

Por otro lado se fomentara en los gimnasios autosuficientes el uso de juegos y actividades que
tengan como fin el ahorro energético. Con ello se pretende la gamificacién® de las actividades
ordinaras del gimnasio para obtener distintos rangos de ahorro energético y fomentar la
competitividad. Estos rangos se mostraran en las pulseras de identificaciéon con distintos
colores.

. http://fneid.es

: http://curves.es

® NFC: Near Filed Communication, conexién inalambrica de corto alcance

g Gamificar: juguetizacion, es el uso de la mecanica de jugabilidad en contextos ajenos a los juegos, con
el fin de que las personas adopten cierto comportamiento. Sirve para hacer el ambito de aplicacién mds
atractivo, aprovechandose de la predisposicion psicoldgica para participar en juegos.
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Los sistemas NFCestdn presentes en muchos de los dispositivos mdviles de ultima generacion
y sus usos se estdan ampliando para el pago a través del mévil, identificacion de productos, etc.
Se considerardla posibilidad de disefiar una aplicacion para estos dispositivos que permitaleer
la informacién de la pulsera para crear estadisticas, realizar el seguimiento o compartir tus
objetivos en redes sociales.

Como resumen, la apuesta de KIES S.L. por un gimnasio autosuficiente se centra en los
siguientes objetivos:

e Ahorro energético: los sistemas de generacion cinéticaen conjuncidn con los sistemas
de ahorro tradicionales, permiten que el periodo de amortizacion de lasinversiones en
eficienciaenergéticase reduzcahastalos 5 afios, con un ahorro energético de mas del
80% incluso llegando al autoabastecimiento en determinadas condiciones. Para ello,
KIES S.Lsuscribird un contrato con el gimnasio a siete afnos, porel cual KIES, asumira la
inversion, y el mantenimiento de los equipos, facturando al gimnasio una cuota anual
por estos servicios. El gimnasio seguird abonando los gastos energéticos de sus
instalaciones, pero la suma de estos gastos energéticos mas la cuota a pagar a KIES
supondra un ahorro econdmico para el Gimnasio durante lavigencia del contrato de al
menos un 10%, ahorro que ha obtenido el Gimnasio sin tener que realizar ninguna
inversion.

o Diferenciacion:los gimnasios consistemas KIESS.L. potencian el ejercicio a través del
seguimiento, la consecucién de objetivos y el ahorro energético. La posibilidad de
ofrecerventajasy descuentos segun el ahorro energético conseguido permite a estos
gimnasios poseer una ventaja competitiva frente a otros.

e Imagen de marca: La imagen de marca refleja la percepcién de los clientes y en
nuestro caso se busca la asociacién del ahorro energético al ejercicio fisico. Para ello,
se elaborara un catdlogo de productos cinéticos que transforman el movimiento del
cuerpo en energia, productos que se comercializaran a través de una plataforma on
line

Como ya se ha mencionado anteriormente, ademas de la inversion en gestiéon energética en
gimnasios cuyo retorno es a largo plazo, la /~ N\
otra principal linea de negocio es la
comercializacién de productos cinéticos

Aparicion de nuevos servicios

como son: mallas que cargan la bateria del que demandan una conexion
mp3, barras que cargan baterias con el inalambrica permanente
movimiento, zapatillas, relojes sin pilas

ademas de otros articulos. \. J

La agilizacion de las redes ha provocado la aparicion de nuevos y potentes dispositivos de
muchos tipos, desde teléfonosinteligentes como el iPhone de Appley los teléfonos Android de
Google, hasta dispositivos informaticos portatiles como miniportatiles y smartbooks,
dispositivos de tableta como el iPad de Apple o el Galaxy de Samsung. Cada vez mas, los
dispositivos méviles estan presentes en la vida diaria y no sélo eso, sino que aumenta la
necesidad de conectividad permanente a las redes de datos.
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Aunque se estdn haciendo avances en la optimizacién del consumo energético de estos
dispositivos, los nuevos servicios y aplicaciones demandan una conexidon permanente a la red,
por lo que la frecuencia de cargado de la bateria ha aumentado.

Por otra parte, los desarrollos en tecnologias cinéticas que convierten el movimiento en
energia han avanzado mucho en su rendimiento y en su facilidad de uso, llegando a crear
dispositivos que se cargan con el simple movimiento de andar o correr. Estos dispositivos son
4 \ comodos y se adaptan al cuerpo sin

Obtencion deinformacién afectar al ejercicio realizado.
Hablamos de zapatillas, mallas vy

para facilitar el seguimiento brazaletes entre otros que pueden

y compartir los objetivos almacenar energia para ser usada en
\ g1 otros  dispositivos:  iluminacién,
reproduccién de musica, moviles, etc.

Estos productos también almacenaninformacion de uso de formainherente como porejemplo
el tiempo de uso. Esta informacién se puede compartir con otros dispositivos para realizar un
seguimiento del ejercicio realizado. Con ello se pretende aumentar la motivacidn del usuario
para alcanzar los objetivos de ejercicio marcados.

La venta de estos productos se realizara en los propios gimnasios, tiendas especializadas y a
través de la web. Para potenciar la venta y el uso de estos productos se realizardn
demostraciones y se organizardn eventos deportivos tales como maratones ecolégicos.

Por tanto, la gestiéon energética de gimnasios e instalaciones deportivas y la venta de
productos que convierten el movimiento en energiason las dos bases del negocio de KIES S.L.,
creando una marca Unica a nivel Europeo en este sector.

1.2 Objetivos generales

La principal meta de KIES, S.L. es ser Lideres en el ambito de la recuperacion de la energia
cinética del cuerpo humano en Gimnasios y actividades Outdoor.
* Obtener un excelente posicionamiento de la Marca
e Abrirtienda on-line
* Desplegar unared de 6 gimnasios autosuficientes en diferentes ciudades
* Desarrollar una gama de productos propia, basado en una estrategia intensa de [+D
que permitalaincorporacion de dos nuevos articulos a lo largo de los primeros 5 afios

En cuanto a los objetivos de ventas son los siguientes:
e Obtenerun tasa de ahorro de al menos el 60% en los gimnasios donde se actle
e Obtener una tasa de mercado de venta de productos deportivos a través de la tienda
online de :
* 0,5% el primer afio
e 3% a partirdel 5 afio
e Aumentaren un 10% los beneficios de los gimnasios por aumento en matriculaciones
e  Comercializar nuestros propios productos como resultado del |+D
* Rentabilidad a 5 afos

11
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1.3 Descripcion general del producto

Los gimnasios que contraten los servicios KIES, S.L. dispondran de los equipos habituales en
estos (treadmilles, rowings, spinnings, elyptical, gym equipment) pero transformandolos
adecuadamente para convertirel esfuerzo humano desarrollado en estos equipos en energia
eléctrica aprovechable por el gimnasio para su propio consumo.

En estos gimnasios todo estardredisefiado pararecuperaral maximo la energia que se genere
encualquierequipo, desde la puerta de entrada que al girar producira energia, hasta el suelo
gue se utilizara para las sesiones de aerobics, y que al pisarlo producira igualmente energia.
Estd previstoigualmente incorporar puntos de recarga de vehiculos eléctricos de forma que los
usuarios de los gimnasios puedan recargar su ve hiculo de forma gratuita mientras practican
deporte.

Las instalaciones de generacién de energia se completaran con una central de cogeneraciény
una instalacion solar térmica que
satisfara una parte importante de la 4 A\

demanda eléctrica y térmica del KIES’ referente enla aplicacio’n

gimnasio. Un sistema de gestion 7 g
oF ) . de soluciones innovadoras en el
energetlca mtegrara tOdO estos

sistemas, haciendo un seguimiento del campo de la eficiencia
funcionamiento de los mismos energética aplicada al deporte
buscando la maxima optimizacidn

energética de las instalaciones. ¢ ]

Ademds de los gimnasios, otra linea de ingresos de KIES sera la resultante de la
comercializacion de productos cinéticos através de un portal web. En el primer afio se incluira
un catdlogo reducido de 10 articulos (bateria cinética de repuesto, pantalones deportivos
cargadores de MP3, zapatillas deportivas generadores de energia cinética, botella de agua sin
fondo, brazalete con bateria adicional para movil, bicicleta eléctrica con recuperacion de
energia, etc), que se ira completando en afios siguientes en funcién de los desarrollos de
productos previstos por KIES.

1.4 Obijetivo ultimo del negocio
1.4.1 Mision

La mision de laempresa KIES S.L. es

4 A\ contribuir al desarrollo de la
KIES, lideres en la conciencia energética a través del
e v deporte mediante la gestidn
comercializacion de productos energética en gimnasios y la
cinéticos y en la gestion comercializacién  de  productos
energética de gimnasios cinéticos que transformen el
movimiento en energia.
\ Y, :

1.4.2 Vision

La vision de KIES S.L. es ser lideres en la gestion energética de gimnasios y la venta de
productos cinéticos que conviertan el movimiento en energia. Se distingue por crear
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soluciones innovadoras, adaptadas las necesidades de nuestros clientes y efectuando una
contribucién positiva a la sociedad con la que mantendra un compromiso de sostenibilidad y
respeto por el medio ambiente.

1.4.3 Valores

Definen el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestién de KIES S.L., y
comprenden su filosofia institucional y el soporte de la cultura organizacional:

e Orientacion al Cliente
Calidad del servicio

e Diferenciacion

e Sostenibilidad

e Trabajo en equipo

1.5 Segmentacion del mercado

1.5.1 Segmentacion de gimnasios

Los gimnasios aseleccionar porKIES S.L. se corresponderdn con instalaciones superiores a 500
m?, que incluyan gimnasio, piscina climatizada, y dreas deportivas, etc, de tal forma que el
consumo energético del centro justifique una minima rentabilidad de las inversiones en
medidas de ahorro energético y energias renovables a realizar en estos centros.

1.5.2 Segmentacion de usuarios de productos cinéticos

Los productos que se comercialicen através de la tiendaonlinese dirigirdn fundamentalmente
a personas que practican deporte, tanto en gimnasios como actividades outdoor, con una alta
consciencia ecoldgica y con una gran receptividad a nuevas ideas y tecnologias. Este perfil se
corresponde fundamentalmente, segun los estudios de segmentacion de conciencia ecoldgica
realizados hastalafecha, con personas jovenesy de medianaedad, con niveles de estudioy de
ingresos medios y altos.

1.6 Ambito geografico

La apertura de los 6 gimnasios autosuficientes se realizara segun el plan de expansién de las
cadenas de gimnasios de cada pais, con las que pretendemos llegar a acuerdos de
colaboracién. Los tres primeros gimnasios se abrirdn en las principales ciudades espainolas
durante el primer afio (Sevilla, Madrid, Barcelona), teniendo prevista la apertura de los tres
restantes gimnasios en tres ciudades de laUnién Europea (Amsterdam, Berlin y Copenhague)
durante el segundo afio.
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2 Analisis externo. Datos del sector

2.1 Mercados y clientes

Abordaremos en este apartado el andlisis del mercado potencial de los productos y servicios
ofrecidos por KIES S.L. segun el tipo de cliente, a saber:

a) Gimnasio existentes o de nueva construccion, capaces de convertirse en un gimnasio
energéticamente eficiente mediante laintegracidn de las medidas propuesta por KIES.

b) Usuarios, que adquieran los productos cinéticos ofrecidos por KIES que aprovechen el
movimiento para transformarlo en energia

2.1.1 Gimnasios

En todos los paises desarrollados la cultura/moda del cuidado de la salud, imagen y estado
fisico de las personas, esta adquiriendo mayor protagonismo.

Esta tendencia genera una demanda creciente de lugares e instalaciones apropiados para la
practica de los diferentes deportesy actividades solicitados en este sentido por los diferentes
usuarios potenciales.

Ahora bien, en las grandes aglomeraciones urbanas y especialmente en los dias laborables,
esta inquietud por practicar actividades deportivas, se ve obstaculizada por los tipicos
problemas inherentes a las grandes ciudades, como son: la gran densidad de habitantes por
km?, los pocos espacios abiertos, la escasez de tiempo libre, de que en general disponen los
ciudadanos (en los dias laborables).

Ante esta situacion, la solucidon adoptada por muchos colectivos es la demanda y uso de los
Gimnasios, generalmente ubicados en zonas urbanas céntricas y proximas a los centros de
trabajo (oficinas, centros de ensefianza, centros comerciales, servicios, etc.). Este sector, porlo
tanto, para equilibrar la oferta con la creciente demanda, ha precisado un alto indice de
crecimiento y experimentado, por tanto, un proceso de expansion rapida.

No obstante, las cifras de negocio del sector gimnasios experimentaron un descenso a partir
de 2008. Con este escenario de desarrollo sectorial, laviabilidad de los proyectos, pasa por los
siguientes factores clave ademads de la ubicacién: la novedad de los equipamientos, la calidad
de los servicios y componentes, asi como precio.

2.1.1.1 Caracterizacion del sector por tamaio y caracteristicas
energéticas

Se ha procedido a clasificar este subsector en tres grupos de caracteristicas afines.
Gimnasios pequenos

En este colectivo estdn el 54 % de los gimnasios. El tamaio tipificado de estas instalaciones,
corresponde a recintos con dreas totales de 100-200 m2, de los cuales el 30 % es para
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vestuarios y duchas, 10 % para recepcién y oficina y el 60 % restante para area deportiva, con
una capacidad de ocupacion simultdnea maxima de 14 personas.

La mayor parte de estas instalaciones tienen potencias eléctricas de contratos menores o
iguales a 15 Kw con tarifas de baja tensidn. La potencia de contrato media de 9,9 kW, siendo
el consumo medio de 11,23 MWh/afio, equivalente a una utilizacion de 1.134 h.

El consumo eléctrico se emplea en los sistemas de iluminacién, ventilacidn, refrigeraciony
pequefios equipos (secadores de manos, secadores de cabello, cafetera, nevera, ordenador de
oficina, etc.). Los sistemas de agua caliente y de calefaccion, utilizan prioritariamente caldera
de gas y en su defecto gaséleo, y todas las nuevas instalaciones disponen de paneles solares
térmicos.

Gimnasios medianos

En este colectivo estan el 29,5 % de los gimnasios. El tamafio tipificado de estas instalaciones,
corresponde arecintos con areas totales de 200-500 m?, de loscuales el 30 % para vestuarios,
saunas y duchas, el 15 % para la recepcién, mini-bar y oficina y el 55 % restante para area
deportiva y con una capacidad de ocupacién simultdnea maxima de 34 personas.

Todas estasinstalaciones tienen una potencia de contrato eléctrico mayor que 15 kW y menor
o igual que 50 Kw La potencia de contrato media de 32 kW y un consumo medio de 37,14
MWh/afio, equivalente a una utilizacion de 1.160 h.

La energia eléctrica se utiliza para alimentar los sistemas de iluminacién, ventilacion,
refrigeracion, saunas, equipamiento del bar y pequefios equipos auxiliares (secadores de
manos, secadores de cabello, equipos de oficina, etc.). Los sistemas de agua caliente y de
calefaccidn, utilizan prioritariamente caldera de gasy en su defecto gaséleo, y todas las nuevas
instalaciones contaran con apoyo de paneles solares térmicos.

Grandes instalaciones

En este grupo se encuentran el resto de gimnasios, que suponen el 16,5 % de gimnasios. El
tamafio tipificado de estas instalaciones, corresponde a recintos con superficies totales
superiores a 500 m2, con un reparto del 25 % para vestuarios, saunas y duchas, 15 % para la
recepcién, bar y oficina y el 60 % restante para gimnasio, piscina, areas deportivas, etc.
(consideramos una piscina de dimensiones 25 x 8 x 2 m).

La energia eléctrica se utiliza para alimentar los sistemas de iluminacién, ventilacion,
refrigeracion, bombade calor de piscina, lavanderia, saunas, hidromasaje, equipamiento del
bary pequefios equipos auxiliares (secadores de manos y de cabello, equipos de oficina, etc.).
Los sistemas de agua caliente y de calefaccion, utilizan bomba de calory caldera de gas o en
su defecto gasdleo, y entodas las nuevasinstalaciones arealizar, los disefios deberan tener en
cuentala utilizacion de paneles solares térmicos, como apoyo de calefaccién y calentamiento
del agua caliente sanitaria.

La potencia contratada media de 310 kW y un consumo medio de 305,5 MWh, equivalente a
una utilizacidn de 985,5 h/afio.

De entre la tipologia de gimnasios consideradas anteriormente, solamente los gimnasios de

“grandes instalaciones” presentan un nivel minimo de consumo energético necesario para
garantizar la rentabilidad de las soluciones propuestas por KIES S.L. Asi, en los calculos
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realizados para simular las medidas propuestas en el presente estudio se ha supuesto una
instalacion tipo de 2.000 m?, para 150 personas.

2.1.1.2 Impacto de la Energia en el sector de los Gimnasios

Como se puede apreciar en el siguiente grafico asistimos inevitablemente a una tendencia
claramente alcista enlos mercados energéticos, que se ve agravada por los actuales conflictos
geopoliticos.
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llustracion 1 Evolucion del precio del crudo. Fuente: Bloomberg y Société Générale

A nivel macroecondémico, desde las diferentes Administraciones se procurara modificar las
actuales estrategias y marcar las directrices globales de cada pais, para intentar reducir la
actual dependenciaenergética, fomentary estudiar viabilidades energéticas de sustitucion de
combustiblesy preparar una politicade fomentoy uso de energias alternativas, especialmente
las renovables.

Dos son las herramientas fundamentales con las que cuentan las Administraciones para la
consecucidon de estos objetivos, como es el desarrollo de un marco legal estable que favorezca
la eficiencia energética, asi como la puesta en marcha de planes y programas especificos
orientados adesarrollarun mercado potencial de empresas proveedoras de bienes y servicios
energéticos a los potenciales demandantes como pueden ser los gimnasios. Analizaremos
brevemente estos dos puntos.

Impacto del marco legal en materia de eficiencia energética

En los Ultimos afios se ha desarrollado a nivel europeo, nacional y regional un amplio abanico
de directivas, decretos y planes energéticos que constituyen el marco legal actual de la
eficiencia energética.
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Asi, a nivel europeo, el 22 de junio de 2005 la Comisidn Europea publicael Libro Verde sobre la
eficiencia energética en la que se establece laimportancia de dicho fendmeno en el futuro,
con connotaciones que se escapan del campo puramente energético, como es el impacto
sobre la creacidon de empleo y el aumento de la competitividad de laindustria europea. En
cifras, el Libro propone una reduccion del consumo energético de un 20% para el 2020.

A destacar la Directiva Europea 2002/91/CE N

del Parlamento Europeo y del Consejo, de 16
de diciembre de 2002, relativa a la Eficiencia Para el 2020 todos IOf
Energética de Edificios, que establece la nuevos edificios deberdn

obligatoriedad de todos los paises miembros ser de consumo casi nulo
de la Unién Europea a poner a disposicién de

los compradores o usuarios de un edificio un . J
certificado energético, reconocido por la Administracion, que informe de la eficiencia
energéticadel mismo, asicomo a la inspeccién periddica de calderas y de los sistemas de aire
acondicionado.

En 2010 se aprueba la Directiva 2010/31/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 19 de
mayo de 2010, relativa a la eficiencia energética de los edificios, que deroga a la Directiva
2002, y que entre otras disposiciones introduce el concepto de edificios de consumo de
energia casi nulo, por el que partir del 31 de diciembre de 2020, todos los edificios nuevos
debentenerun consumo de energia casi nulo. Los nuevos edificios que estén ocupados y que
sean propiedad de las autoridades
4 N\ publicas deben cumplirlos mismos
criterios después del 31 de
diciembre de 2018.

Desde 2007 todos los nuevos
edificios deberan disponer de

un certificado energético y en A nivel nacional latransposicién de
breve también los existentes estas Directivas se ha llevado a

cabo con la aprobacion del Cédigo

N\ J Técnico de la Edificacion en 2006,

gue supuso un cambio importante enlos requisitos minimos de eficiencia energética exigido
hasta el momento alas nuevas construcciones, con ahorros energéticos medios superiores al
25%.

Junto al Codigo Técnico en 2007 se aprueba en 2007 el RD 47/2007, por el que se establece la
obligatoriedad para todos los nuevos edificios, de disponer un certificado energético,
reconocido porla Administracion. En breve se espera la aprobacion de un Real Decreto por el
que se extienda esta obligacion a los edificios existentes.

Y a nivel Andaluz en 2007 se aprueba la Ley de Fomento de las Energias Renovables y del
Ahorro y Eficiencia Energética de Andalucia. Esta ley pretende conseguir para Andalucia un
sistema energético sostenible de calidad, basado en la primacia de las energias renovables
sobre el resto de las fuentes de energia primaria, el impulso del ahorro y la eficiencia
energéticadesde su produccidn hasta el consumo, la generacidn territorialmente distribuida
qgue minimice las pérdidas de transporte y distribucion, y la transformaciones energéticas en
energia final mediante sistemas eficientes para el consumo.

El 31 de mayo de 2011 se aprueba su reglamento (Decreto 169/2011), por el que entre otros

17




G 4
K . C_S Executive MBA 20r1ulp/012

elementos se creael Certificado Energético Andaluz que informa sobre el consumo energético
y la calidad en la edificacién. Ademas del caracter informativo que tiene a nivel nacional, el
certificado andaluz adquiere un caracter administrativo al ser documento obligatorio previo a
la construccidn, primeraocupacion o puestaen funcionamiento de los edificios e instalaciones.

Se establece en este certificado una calificacién energética minima “D” y se introduce en la
escalade calificacion energéticalaletra “A-excelente”, reconociendo a aquellos edificios que
superan en calidad energética los requisitos establecidos en la normativa estatal para la
calificacion “A”

Ademas, se introducen los planes de gestion de energia y la figura del “gestor energético”
obligatoria paralos edificios incluidos en el dmbito de aplicacién del Decreto, lo que asegurara
el mantenimientoen el tiempo de la eficiencia energética de estas instalaciones. Todos estos
requisitos seran verificados por Organismos de Control a partir de instalaciones con una
potencia térmica superior a los 70 kW.

Tanto los desarrollos normativos actuales como los previstos en un futuro obligaran a
incorporar requisitos cada vez mas estrictos en materia de eficiencia energética tanto en las
nuevas construcciones como en los edificios ya existentes.

En este sentido, también las Instalaciones Deportivas o Gimnasios estaran obligados a ir
incorporando todos estos requisitos normativos, siendo una buena oportunidad para
aquellos centros que quieran distinguirse por su mayor eficiencia energética, contando para
ellos con una legislaciéon adecuada que permita acreditar esa mayor eficiencia energéticaa
través de los certificados energéticos.

Las soluciones propuestas por KIES S.L facilitan el cumplimiento de todos estos requisitos
normativos, ademas de procurar a los gimnasios que lo adopten una alta calificacion
energética de sus instalaciones. La exhibicion publica de la calificacion puede ser un
importante argumento de venta para los gimnasios.

Impacto de los planes y programas de impulso a la eficiencia energética

En el Consejo de Ministros el 8 de julio de 2005 se aprueba el Plan de Accién 2005-2007 de la
Estrategia de Ahorro y Eficiencia Energética Espafiola, donde se establecian los objetivos de
ahorro energético, plazos temporales, recursos, y responsabilidades en la ejecucion del Plan
tanto de la Administracion General, como de las Comunidades Auténomas o de las Entidades
Locales, para cada medida propuesta y para todo el Plan en su conjunto. Posteriormente se
aprueba un nuevo Plan de Accion 2008 — 2012 actualmente vigente, que viene a reforzar las
medidas de ahorro promovidas por el anterior Plan. En cifras, este ultimo Plan incluye
inversiones por valor de 22.185 millones de euros, de los que 2.367 millones de euros seran
sufragados por las distintas administraciones.

En el marco de estos planes, se aprueba por el Consejo de Ministros de 16 de julio de 2010 un
Plan de impulso a empresas de servicios energéticos, por el que se pretende poner en
marcha la realizacidn de 2.000 proyectos en centros publicos, de los que 1.000 pertenecen ala
Administracion autondmica y local y 1.000 en la Administracion General del Estado.

Es de esperar que los instrumentos puestos en juego por la Administracion General del
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Estado y las diferentes Administraciones autonémicas generen una importante demanda
proyectos desarrollados por empresas de servicios energéticos, que seran ademas punta de
lanza para extender los servicios energéticos a la iniciativa privada, como pueden ser los
Gimnasios e instalaciones deportivas.

No hay que obviar que recientemente se ha aprobado un Plan de Ahorro y Eficiencia
Energética 2011 — 2010, lo que generara un marco estable para el desarrollo de este mercado
potencial. Todo ello como respuestaa las directrices marcadas desde la Unién Europea cuyas
exigencias se iran incrementando gradualmente como se puede observar en la siguiente

tabla.

| Reducciones de GEI respecto a 1990 [ 2005 | 2030 . 2050
l'otal -7% -40a-44% | -79a-82%

: Sectores

| Electricidad (CO») | -7% -54a-68% -93a-99%

| Industria (CO,) | -20% | -34a-40% | -83a-87%
Transporte (m'c.lmd;l I;‘n aviacion, excluido el +30% £202-9% | -542-67%
transporte maritimo) (CO;) | | |
Residencial y servicios (CO;) [ -12% | -37a-53% | -88a-91%
Agricultura (distintas de las de CO») | -20% | -36a-37% | -42a-49%

| Otras emisiones distintas de las de CO; - 30% -72a-73% | -70a-78%

llustracion 2 Exigencias de reduccion de emisiones en la Union Europea

A nivel microeconémico, las distintas empresas necesitan sensibilizarse con el problemay
deberan prepararse para ser mas competitivas y rentables, mejorando la eficiencia de sus
equipamientos y/o consiguiendo ahorros de energia. La solucién técnica, que deberan adoptar
para conseguir mejorar sus procesosy costes, implicard una adecuacion de la gestion, mejora
de procesos, adecuacion de tecnologias, mejorade aislamientos y la determinacion del tipo y
cantidad de energia.

Existen ayudasy subvenciones para proyectos de eficiencia energética y para la incorporacion
de TICs que mejoren la gestion energética. Estas ayudas tienen su origen el Plan de Accidn
2008-2012, y es previsible que continien en el marco del Plan de Acciéon 2011 — 2020
aprobado recientemente.

En concreto en Andalucia existen varios instrumentos:

e El Programa de Subvenciones para el Desarrollo Energético Sostenible de Andalucia,
gestionado por la Agencia Andaluza de la Energia.

e En segundo lugar, el Fondo para el impulso de las energias renovables y |a eficiencia
energética, que bajo la modalidad de fondo reembolsable, tiene como finalidad el
apoyo financiero a proyectos en el ambito de la energia. Este fondo, que esta
gestionado porlaAgenciade Innovaciéony Desarrollo de Andalucia, tiene una dotacion
de 40 millones de euros.

e En tercer lugar, la Orden de Incentivos para el Fomento de la Innovacién y el
Desarrollo Empresarial en vigor hasta el afio 2013, instrumento de apoyo para la
creacion y modernizacién de las empresas, la cooperacion competitiva entre las
mismas, la investigacién, el desarrollo y la innovaciéon empresarial.

e Y, porultimo, otras entidades instrumentales de apoyo como Invercaria.

Por lo anterior, se puede concluir que existe actualmente un fuerte apoyo publico,
fundamentado en las ayudas publicas existentes tanto para la creacion de empresas que
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centren su actividad en el ambito de la Innovacion y el desarrollo energético, asi como
ayudas econémicas y financiacion a proyecto de ambito energético.

Junto a todo lo anterior, existen los sistemas certificados de calidad, en este caso |la norma
UNE 50001 de gestion energética que serd un sello de calidad potencialmente demandado
por sectores que actualmente poseen sellos de calidad como la ISO 9001 o la ISO 14000.

2.1.1.3 Habitos energéticos en el sector de los Gimnasios

En un estudio realizado por Unién Fenosa®, sobre la eficiencia energética de las empresas
espafiola, se mostraba diferencias significativas entre los diferentes sectores de actividad. El
sector ‘Hoteles’ obtiene la mejor valoracion (4,1 puntos sobre 10), mientras que el sector
‘Servicios Profesionales’ obtiene la puntuacién mas baja, 2,7 puntos, obteniendo ‘Gimnasios’la
segunda puntuacién mas baja con 2,9

No obstante, en términos de ahorro, el sector Gimnasios presenta el mayor potencial de
ahorro energético, con un 20,9%, tan solo por detras del sectorde Servicios profesionales con
un 23,7%.

Global 19.4%

IR

Servicios Profesionales 237%
Industria 16.1%
Restaurantes y Cafeterias 18.4%
Ee—
Hoteles 18,1%
Global HoReCa E 18,3%

Comercio 20.5%

Gimnasios 20,7%

T T T T

il

llustracion 3 Potencial de ahorro por sectores de actividad. Estudio de Union Fenosa.

A pesarde este elevado potencial esinteresan destacar ciertas peculiaridades en este sector a
tener en cuenta.

e Lla formacién interna en temas de habitos y usos eficientes de la energia es
practicamente inexistente. Se convierte, por lo tanto, en la asignatura pendiente.
Como era de esperar, una escasa formacién en materia de eficiencia energética, se

> Estudio Unién Fenosa, Mayo 2008 http://www.upcomillas.es/catedras/crm/report08/11-Guerra.pdf
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materializa en un bajo nivel de compromiso. Légicamente, si no existe formacién no
puede haber una puesta en practica de los conceptos y habitos energéticamente
eficientes.

e Solo el 20 % de las empresas analizadas estan realizando acciones de ahorro
energético. Un 60 % de las empresas no tiene previsto hacerlo en el corto/medio
plazo. Menos de un 20 % de los empleados de las empresas entrevistadas tiene
conocimientos de eficienciaenergéticay el grado de conocimiento sobre programas y
subvenciones en materia de ahorro energético es bajo, sélo el 7% de las e mpresas ha
intentado participar en programas de subvenciones

e El grado deimplantacion de los sistemas de gestion de calidad/medio ambiente en las
empresas analizadas es muy bajo: 1ISO 9001 (11 % de las empresas manifiestan tenerlo
implantado), ISO 14001 (6 %), Reglamento EMAS (1 %).

e EI 52 % delas empresas realiza un mantenimiento correctivo, un 33 % mantenimiento
preventivo, sélo un 11 % realiza mantenimiento predictivo, mientras que los
mantenimientos RCM (Mantenimiento Basado en la Fiabilidad) (3 %) y TPM
(Mantenimiento Productivo Total) (2 %) son practicamente marginales.

e So6lo un 14 % de las empresas dedican herramientas informaticas para gestionar y
controlar el consumo energético.

Por otro lado, las empresas, generalmente, estan poco concienciadas de los beneficios que les
reportaria desarrollar una politica de control de la energia en sus instalaciones, y dedican
pocos mediosy recursosa actividadesde control y al control administrativo de los consumos
energético, noincluyendo, porlo general, en su politica de comunicacién interna menciones
sobre los beneficios obtenidos gracias a las medidas de ahorro y eficiencia energética.

El 80 % de las empresas entrevistadas manifiesta que no ha realizado optimizacion alguna de
su tarifa energética y un 74 % de las empresas manifiestan no realizar control alguno para
identificar excesos de consumo.

Por ultimo, el nivel de compromiso por estar en la vanguardia tecnolégica es bajo. Asi, se
detectauna baja utilizacidn de servicios energéticos (auditorias y diagndsticos) y tecnologias

eficientes (iluminacién de bajo consumo, baterias de condensadores, etc.) que permitan
optimizar el uso de la energia.

2.1.2 Caracterizacion de los usuarios.

Espafia es un pais deportivo con un excelente clima para la practica de deportes al aire libre.
Siendo el fatbol, el mas popular de los deportes.

Existe una clara tendencia de aumento de la practica deportiva entre la poblacién, como se
muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 5. Evolucién de la practica deportiva entre la poblacién de 15 a 75 afios,

2010-2000
PRACTICA DEPORTIVA 2010 2006 2000
Practica un deporie 24 23 21
Practica varios depories 18 14 16
Mo praciica ninguno 57 63 63
N (8.220) (8.170) (5.160)

llustracion 4 Encuesta sobre los habitos deportivos en Espaiia 2010. Consejo Superior de Deportes.

En los ultimos 10 afios se ha pasado del 37 al 43% de personas entre 15 y 75 afios que
practican algun tipo de deporte. Se trata de un importante incremento cuantitativo que ha
venidoacompanado de otro cambio igualmente positivo y es que el mayorincremento se ha
producido en el nimero de practicantes de dos o mas deportes.

En cuanto al perfil socio demografico de la poblaciéon que practica deporte en Espana,
podemos afirmar que su practica es claramente mayor entre la poblaciéon que cumple las
siguientes caracteristicas:

e Varones entre 15y 45 anos.

e Nivel de estudios alto

e Perteneciente aclases medias y medias/altas

e Situados en municipios de mas de 50.000 habitantes.
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Tabla 11. Petfil sociodemografico de la poblacion gue practica deporte 2010

Sexo
Varones 49
Mujeres k|
Edad
15-17 64
18-24 58
25-34 54
35-44 44
45-54 34
55-64 30
65 y mas 19
Mivel de estudios
Sin estudios 1
Primaria 33
Secundaria 48
Formacion profesional 49
Medios universiiarios 46
Superiones 59
Estatus socioecondmico
Clase alta/media alta 56
Muevas clases medias 46
Viejas clases medias az
Obreros cualificados a6
Obreros no cualificados a0
Tamano de municipo
Menos de 2.000 34
2.000-10.000 Tl
10.001-50.000 39
50.001-100.000 43
100.001-400.000 40
400.001-1 milkén 42
Mas de 1 millon 44

llustracion 5 Perfil sociodemografico de la poblacion que practica deporte 2010

Pero debemos realizar una segmentacion mas fina, ya que nuestros productos se encuadran
dentro del apartado de calzado, ropa deportiva y equipamiento duradero, pero con marcado
componente diferencial ecolodgico y tecnolégico. Por lo que realizaremos una segmentacion
segun la conciencia ecolégica de la poblacién.

2.1.2.1 Conciencia ecoldgica

El progresivo deterioro del medio ambientey la paralela preocupacion del consumidor por su
proteccion estan trasladando las decisiones de compradel consumidor, que estd modificando
su comportamiento eligiendo productos mas ecoldgicos y rechazando aquellos otros que no lo
son.

Estas nuevas exigencias del consumidor estan obligando a las empresas a presentar una
imagen ecolégica consistente en ofrecer productos menos nocivos para el medio ambiente.
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Para analizar las implicaciones en el consumo de esta nueva conciencia ecoldgica, nos
basaremos en un estudio realizado porla Universidad de Extremadura® sobre la segmentacion
de la poblacion espafiola seglin grados de conciencia ecolégica.

Segln este estudio es posible distinguir una clasificacién de la poblacién en cinco grandes
grupos:

o Individualistas favorables: representan el 32,02 % de la poblacién. Se limitan a
manifestar un cierto interés por los problemas medioambientales, pero son
abiertamente inactivos en la defensa del medio ambiente.

e Comprometidos: engloban al 5,92 % de |la poblacion espafiola. Son el segmento con
mayor conciencia medioambiental, ya que no se limitan a posicionarse a favor del
medioambiente y en contra del desarrollo econdmico, sino que refuerzan su actitud
con un evidenteactivismo medioambiental y con unos habitos de consumo ecolégicos
muy acusados.

e Despreocupados: representan algo mas del 10 % de la poblacidn. Se caracterizan por
una gran pasividad ante el fendmeno ecoldgico que se concreta en un desinterés hacia
las asociaciones ecologistas y en una clara oposicidn a los ecoprecios.

e Motivados: aglutina a la mayor parte de la poblacién espafnola 50,21 %. Coincide con
el de los comprometidos en su elevado interés hacia el medio ambiente y en sus
habitos de compra ecolégica, aunque se diferencian de ellos en su actitud pasiva hacia
las acciones de defensa del medio ambiente.

e Activistas potenciales: representan algo mas del 10 % de la poblacién. Su presenciaen
la sociedad espafiola es practicamente anecdética, tan sélo demuestran interés hacia
el activismo medioambiental, apesarde lo cual son el Gnico segmento que prefiere el
desarrollo econdmico a la proteccion del medio ambiente.

Los hdbitos de consumo de los espaiioles, segin este estudio, pueden ser calificados de "pro
ecologistas", ya que, con la excepcién de un minimo porcentaje de la poblacién (10,3 %), la
inmensa mayoria se manifiesta favorable a pagar precios mas elevados por los productos
ecoldgicos (comprometidos y motivados) o, en el peorde los casos, son indiferentes ante esta
politica (individualistas favorables y activistas potenciales).

Con objeto de completar el perfil de los cinco segmentos anteriores se ha procedido a
caracterizar a los mismos segun diferentes variables socio demograficas. Las variables
utilizadas han sido el sexo, la edad, el nivel de estudios, el tamafo del habitat, la ocupaci on
profesional, el nivel de ingresos y la ideologia politica.

Pasamos a comentar los principales resultados del estudio:

e Sexo: No existen diferencias apreciables en funcién del sexo, si bien hay un ligero
predominio del vardn.

e Edad: El 44 % de los motivados tiene menos de 35 afios, y soloun 12,18% tiene mas de
65 afios. En consecuencia, la edad parece ser una variable que introduce diferencias
dignas de mencién en el grado de conciencia ecolégica, pudiéndose concluir, con
caracter general, que amayor edad, menorgrado de sensibilidad ecolégica, siendo los

g Segmentacion de poblacidn espafiola segun el grado de concienciacién ecoldgica. Universidad de
Extremadura.
http://www.aedem-virtual.com/articulos/iedee/v07/073173.pdf
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sectores mds jovenes de lapoblacidn los que mas concienciatienen de lanecesidad de
proteger el medio ambiente.

e Nivel de estudios: Los segmentos con menor nivel de estudio sonlos que presentauna
menor conciencia ambiental. Frente a estos dos segmentos, destacan los
comprometidos que son los que, con diferencia, poseen niveles educativos mas
elevados, dado que mas de un 28 % de ellos posee formacion universitaria media o
superior.

e Habitat: Los individuos que residen en entidades poblacionales de tamafio medio
(entre 10.000 y 250.000 habitantes)tiene un pesorelativo mayorentre los segmentos
de los comprometidos (49,2 %) y de los motivados (44,79 %).

e Ocupacion: Destaca sobre todo el alto porcentaje de las amas de casa. Es de destacar
la abundancia de jubilados (26,47 %) y la presencia minima de estudiantes (2,94 %)
entre los despreocupados. 1 de cada 4 individuos comprometidos es estudiante.

o Niveldeingreso: Ademas del elevado porcentaje de entrevistados que no desvelan su
nivel de ingresos, el analisis de esta variable sociodemografica pone de manifiesto que
los menos concienciados ecolégicamente son los que poseen niveles de ingresos mas
bajos.

En la siguiente tabla se muestra la distribucion de los individuos, en este caso de motivados:

Variable %

SEXO

- Vardn:

- Mujer 49,71
EDAD:

- De 18 a 24 aios 20,43
- De 25 a 34 aios 23,77
- De 35 a 44 aios 17,29
- De 45 a 64 afios 26,33
- 65 aflos o mas 12,18
NIVEL DE ESTUDIOS:

- Menos de estudios primarios (no sabe leer) 2,36
- Menos de estudios primarios (sabe leer) 15,32
- Estudios primarios completos ( certificado escolar) 37,52
- Formacion Profesional (primer grado) 3,54
- Formacién Profesional (segundo grado) 3,93
- Bachiller elemental 10,41
- Bachiller superior 15,13
- Estudios de grado medio ( escuela universitaria) 6,29
- Universitarios o técnicos de grado superior 5,30
- No sabe/no contesta 0,20
HABITAT:

- Menos de 2.000 habitantes 7,47
- De 2.001 a 5.000 habitantes 8,45
- De 5.001 a 10.000 habitantes 9,82
- De 10.001 a 50.000 habitantes 23,18
- De 50.001 a 100.000 habitantes 6,88
- De 100.001 a 250.000 habitantes 14,73
- Mas de 250.000 habitantes 16,90
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- Madrid V Barcelona 12,57
OCUPACION:

- Ama de casa 23,97
- Estudiante 9,23
- Jubilado 16,89
- Parado 11,20
- Funcionario 4,91
- Agricultor 1,38
- Directivo, mando intermedio o administrativo 6,09
- Obrero 17,09
- Empresario 0,20
- Trabajador auténomo 9,04
Hasta 450 € 15,52
De 450 a 600 € 20,04
De 600 a 750 € 23,38
De 750 € a 1200 € 10,22
De 1200 €a 1750 € 6,09
De 1750 €a 2150€ 1,96
De 2150 €a 3000 € 1,38
Mas de 3000 € 0,39
No sabe/no contesta 21,02

llustracion 6 Distribucion de la poblacion en funcién de la conciencia ecoldgica

2.2 Competidores

Podemos distinguir dos tipos de competidores segln el cliente al que nos vayamos a referir.
Asi, porun lado tendremos como competidores a aquellas empresas que ofrecen e invierten
en soluciones tecnoldgicas para el ahorro energético en gimnasios, y por otro lado, las
empresas que oferten productos cinéticos para los usuarios.

Tal como se describid en el capitulo 1, existen dentro del primer grupo distinitos tipos de
empresas de gestion energética, a saber:

e Empresas especializadas ensoluciones TIC en materia de ahorro y gestion energética.
Su ambito de actuacion se reduce a laimplantacidn y/o configuracion de los sistemas
TICs para un determinado centro de trabajo, no entrando en la realizacion de las
inversiones en eficiencia energética como las planteadas en el caso de estudio.

e Empresas proveedores de productos. En la misma linea que las empresas TICs, son
empresas que ofrecen productos de ahorro energético en algiin campo concreto, ya
sea de iluminacién, climatizacién, etc. Muchas de estas empresas ofrecen junto al
producto soluciones financieras para suimplantacion. Al igual que en el caso anterior,
no ofrecen unasolucidnintegral en materia de eficienciaenergética para un centro de
consumo, sino unasolucion parcial reducida al ambito del producto que comercializan.

e Ingenierias y consultoras. Estas empresas se dedican al desarrollo de los proyectos y
auditorias previas a larealizacion de lainversidn. Portanto, requieren del concurso de
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otras empresas para desarrollar las fases posteriores de implementacién y
mantenimiento posterior de las inversiones en eficiencia energética.

e Empresas suministradoras de energia. Estas empresas ademas del suministro
energético de combustible o electricidad, estan comenzando a ofrecer servicios de
gestion energéticaavanzados, similares a los de una empresa de servicio energético.
Es precisamente en los contratos de servicio energético donde las empresas
suministradoras pueden ofertar precios bajos de la energia eléctrica o térmica, lo que
supone unaventajaimportante enlas licitaciones donde la gestion energética sea un
criterio de valoracion.

o EntidadesBancarias: También las entidades bancarias estan entrando cadavez masen
el campo de la eficiencia energética, de la mano de proveedores tecnoldgicos,
ofreciendo un paquete en base a un producto con una financiacidon cerrada. Es
probable que estas entidades avancen hacia formulas mas complejas que incluya el
desarrollo de proyectos completos de eficiencia energética.

e Empresas ESCO o ESE. Seglin el articulo 3 de la Directiva 2006/32/CE DEL
PARLAMENTO EUROPEO Y DEL CONSEJO de 5 de abril de 2006 se define como
«servicio energético», el beneficio fisico, utilidad o ventaja derivados de la
combinacion de una energia con una tecnologia eficiente en términos de energia y/o
con una accion, que podrd incluir las operaciones, mantenimiento y control necesarios
para prestar el servicio, que es prestado basdndose en un contrato y que en
circunstancias normales ha demostrado llevar a una mejora de la eficiencia
energética verificabley mensurable o estimabley/o a un ahorro de energia primaria.

Por tanto, una «empresa de servicios energéticos» (ESE), segun la definicion de esta
directiva, sera la persona fisica o juridica que proporciona servicios energéticos o de
mejora de la eficiencia energética en las instalaciones o locales de un usuario y
afronta cierto grado de riesgo economico al hacerlo. El pago de los servicios
prestados se basara (en parte o totalmente) en la obtencion de mejoras de la
eficiencia energética y en el cumplimiento de los demas requisitos de rendimiento
convenidos.

Definiciones similares ala anteriorse recogen en el Real Decreto-Ley 6/2010 del 9 de abril, de
medidas de impulso para la recuperacion econémica y el empleo, segln la cual, un servicio
energético prestado por la empresa de servicios energéticos consistira en un conjunto de
prestacionesincluyendolarealizacion de inversiones inmateriales, de obras o de suministros
necesarios para optimizar la calidad y la reduccién de los costes energéticos. Esta actuacion
podra comprenderademas de la construccidn, instalacion o transformacién de obras, equipos
y sistemas, su mantenimiento, actualizaciéon o renovacién, su explotacion o su gestion
derivados de la incorporacién de tecnologias eficientes. El servicio energético asi definido
deberd prestarse basandose en un contrato que debera llevar asociado un ahorro o
diversificacion energética verificable, medible o estimable.

El esquema de funcionamiento normal de una ESE se representa en el siguiente grafico:
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Ahorro Cliente
Consumo Ahorro Cliente
Energético Ingreso Ese
Actual :> :>
Consumo Consumo
Energético Futurg Energético Futurg
Situacion Actual Duracion Contrato Situacion Final

N N

llustracion 7 Esquema de funcionamiento de una ESE

Dado las caracteristicas del servicio que ofrece KIESS.L. alos gimnasios, serian las empresas de
servicios energéticos o las empresas suministradoras de energia o entidades bancarias que
operen como tales, los competidores naturales de la oferta de KIES S.L.

Son claraslas ventajas que tiene el modelo de servicios energéticos en un proyecto energético,
asaber:

e La contratacion de una ESE permite modernizar las instalaciones de un cliente con
criterios de eficiencia energética

e Seminimizaoeliminalanecesidad de invertiren lasinstalaciones por parte del cliente,
transfiriendo los riesgos técnico y financiero a la ESE

e Se traspasa ala ESE |la operativa y mantenimiento de las instalaciones

e Una vez finalizado el contrato entre la ESE y el cliente, éste sera propietaria de unos
equipos mas eficientes energéticamente, en perfecto estado de uso sin inversion
previa

e Llas ESE, al basar su beneficio en el ahorro energético, ofrecen una garantia de
obtencidon de soluciones energéticas racionales y econémicas

e La reducciéon del consumo y la implantacion de tecnologia mas novedosa permitira
reducir las emisiones de CO2 emitidas

e Los fondos aportados por el Gobierno Central permitiran reduciran las inversiones a
realizar por la ESE y por tanto el coste de su servicio en un 20%

Dos son basicamente los modelos de gestidn de un proyecto de servicios energéticos, a saber:
Modelo ahorro compartido. El modelo de ahorros compartidos es el mas utilizado y se basa

enla distribucion, entreel cliente y la ESE, del ahorro neto resultante de laimplementacion de
un proyecto de eficiencia energética.
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Inversion — Ahorros compartidos
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llustracion 8 Modelo de ahorro compartido

Modelo ahorro garantizado. La ESE garantiza los ahorros minimos que se obtendran con la
implementacion del proyecto y recibe una cuantia previamente establecida por los costes
incurridos mas la rentabilidad del proyecto. Silos ahorros reales obtenidos estan por debajo de

los garantizados la ESE paga al cliente la diferencia

Inversion — Ahorros garantizados
Ahorros
Energéjics

El Cliente se queda con el 100% de los l
ahorros

El Banco presta al
cliente quien
provee garantia

El Cliente .
reembolsa el Si los ahorros no

préstamo al se cumplen, la ESE
banco rembolsara la
diferencia

Entidad

Financiera

rograma de Formacion de Empresas de Sery

El Cliente paga a la
ESCO después de la
implementacion segun

el desempefio

Empresa
Servicios

Energéticos|

llustracion 9 Modelo de ahorros garantizados

En el caso de KIES S.L, el modelo a emplear sera el de ahorros compartidos.

El modelo ESE ha tenido un amplio desarrollo en EE.UU y en diversos paises de la Union

Europea, como se puede observar en las siguientes graficas.
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llustracion 10 Crecimiento del modelo de empresa de servicios energéticos

N de ESEs| Valor de proyectos N2 de ESEs (zmg) '
ESE en millones de 500
500
Argentina 1990 5 1
. 400
Australia 1990 8 25
Austria 1995 25 7 0 NS de ESEs
Bélgica 1990 4 N/A 200 (2009)
Brasil 1992 60 100 100
Bulgaria 1995 12 N/A 0. —-n 0B _ ,
Canada 1982 5 100 m m m m— m** W @ M m m - = mmmm @ &0 5
Cm 58 ac T ETTcrCacg2cn g%
~ China 1995 23 19,7 i%;igggﬁgéggﬁggﬁﬁggéﬁ
Estonia 1986 20 3 = o T 3 2
&'z E: < 3 £
: Finlandia 2000 3 &

Alemania 1995
Italia 1980

Japdn 1997
Corea del
Sur 1992

Palonia 1995

Suecia 1978 m Valorde
Suiza 1995 proyectos ESE
. en millones de
Ucrania 1996 o , o o - . USD(2001)

Reino
Unido 1980 20
Francia 1900 19

Espafia 1987 10

Valor de proyectos ESE en millones de USD (2001)

Argentina
Australia
Bulgaria
Estonia
Finlandia
Alemania
Corea del Sur
Reina Unido

) * Fuente: EU Institute for Environment and Sustainabili
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A nivel nacional, actualmente hay registrada a nivel nacional en la base de datos del Instituto
para la Diversificacion y Ahorro Energético, entidad dependiente del Ministerio de Industria,
Energia y Turismo, mas de 600 empresas de servicios energéticos, si bien hay que destacar una
serie de aspectos a tener en cuenta:

e muchas de las empresas inscritas desarrollan su actividad en un campo tecnoldgico
concreto, ya sea en iluminacidn, climatizacion y son pocas las empresas que puedan
desarrollar un proyecto mas integral

e |a mayoria de las empresas no se especializan en un sector de actividad concreto,
como en nuestro caso las instalaciones deportivas y de gimnasios, sino que ofrecen
soluciones para cualquier sector de actividad.

e |a mayoria de las empresas, pueden acreditar experiencia en la realizacién de
proyectos pero practicamente ninguna puede acreditar experiencia en la gestién de
proyectos en la modalidad de servicios energéticos

Frente a las empresas anteriores, la oferta presentada por KIES S.L. se distingue por las
siguientes ventajas competitivas:

1. Altaespecializaciénen un sector, como es el de gimnasios e instalaciones deportivas

2. Solucionesinnovadorasen lagestion energéticade estasinstalaciones, mas alla de las
soluciones tradicionales ofertadas por las ESEs, y que busca la interaccién con los
propios usuarios a través de su esfuerzo fisico para conseguir los objetivos de
autoconsumo y eficiencia energética

3. Creacién de una imagen de marca de productos avanzados en cinética y eficiencia
energética para el sector de gimnasios, que se vera reforzada por la comercializacion
de productos cinéticos en el dmbito deportivo, campaiias promocionales, etc.

4. Una oferta afiadida de productos y servicios como son la implementacion de normas
de calidad, laobtenciéon de certificados energéticosy la gestion de ayudas publicas en
el campo de la eficiencia energética

2.2.1 Empresas que comercializan productos a través de Web

No existe en laactualidad empresas dedicadas alacomercializacién de productos cinéticos con
marca propia destinados al consumo particular. Los productos cinéticos que existen en la
actualidad se comercializan dentro del catdlogo de productos de articulos deportivos de las
grandes marcas, o como articulos promocionales de otras marcas para reforzar suimagen de
empresa sostenible.

Por tanto, la consolidacion de laimagen de la marca como proveedora de productos cinéticos

de alta calidad puede serunaventajacompetitivafrente a otras marcas de prendas deportivas
o frente alas marcas blancas de productos promocionales.
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2.3 Canales de distribucion

Todos los productos se comercializaran a través de la Web

2.4 Proveedores

Analizaremos en este apartado los principales proveedores de los elementos a incorporar en
los gimnasios y de los productos a comercializar a través de la Web

Dentro del primer grupo analizaremos los siguientes proveedores:
e Proveedores de soluciones TICS
e Proveedores de equipos de generacion térmicay eléctrica
e Proveedores de equipos de gimnasio generadores de energia

Dentro del segundo analizaremos los distribuidores de los diversos productos que se
comercializaran a través de la web.

2.4.1 Proveedores para Gimnasios

2.4.1.1 Proveedores de equipos de generacidon térmica y eléctrica

Tres seran las principales tecnologias de generaciéon de energia térmica y eléctrica a implantar
en la mayoria de los gimnasios, a saber:

e Energiasolartérmica

e Sistema de Cogeneracion

e Puntos de recarga de vehiculos eléctricos

Energia solar térmica

Europa presenta un mercado muy diversificado de fabricantes y distribuidores de equipos
solares respecto a las aplicaciones de energia solar térmica. Incluye desde sistemas para la
produccién de agua caliente sanitaria (ACS) en viviendas unifamiliares y multifamiliares,
edificios del sector terciario hasta grandes plantas para calefaccion y refrigeracién urbana o
Solar District Heating and Cooling (SDHC), asi como un numero creciente de sistemas de
climatizacion solary aplicaciones industriales.

En Espafa, la industria de la energia solar térmica que ha soportado las dificultades
econdmicasy financieras recientes se asienta sélidamente, como demuestran el gran nimero
de fabricantes de captadores solares térmicos existentes en 2010, con una capacidad de
fabricacion superior al millén de metros cuadrados.

Asi, existen en Espana mas de 40 empresas que manufacturan equipos solares térmicos,
mientras que laventay distribucién de equipos estd soportada por mds de 100 empresas, que

dan empleodirectoamasde 6.000 personassegun la Asociacion de la Industria Solar Térmica

En la siguiente tabla se muestrael listado de empresas fabricantes de captadores solares
térmicos, asi como fabricantes de tecnologiasy componentes asociados.
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Fabricantes captadores solares planos | Fabricantes captadores solares no vidriados
térmicos

31 ROTH ESPANA (Tudela, Navarra)

1 9REN (Almazan, Soria) 32 THERMOSLATE (O Barco de Valdeorras, Orense)
2 ALTAEFICIENCIA SOLAR (Maliano, Cantabria)
3 ALWEC (Alacuas, Valencia)

4 ANDATER (Padul, Granada)

5 ASTERSA (Mieres, Asturias)

6 ATHES (Leon) Fabricantes captadores solares planos

7 ATRAPASOL (Benavente, Zamora) evacuados de alta temperatura
8 AVANT SOLAR (La Vall D’Uixo, Castellon)

9 BAXI ROCA (Castellbisbal, Barcelona)

10 CIDERSOL (Boecillo, Valladilid)

11 CONSTANTE SOLAR (Sta. Cruz de Tenerife, Canarias)
12 DIUNSOLAR (Ribaforada, Navarra)

13 E.S.E.SOLAR (Tenerife, Canarias)

14 SOLIKER - Grupo Unisolar (Bejar, Salamanca)

15 HUCU SOLAR (Antequera, Malaga)

16 IMS CALEFACCION (San Mateo de

Gallego, Zaragoza)

17 INGESOL CANARIAS (Las Palmas de Gran Canaria)
18 ISOFOTON (Malaga)

33 SRB-ENERGY (Almussafes, Valencia)

Fabricantes de maquinas de absorcidn

34 CLIMATEWELL IBERICA (Olvera, Soria)

19 LKN (Les Franquesesdel Valles, Barcelona) Fabricantes de componentes

20 NAGATERM (Motilla delPalancar, Cuenca)

21 OCV (Cambados, Pontevedra) 35 CARPEMAR SOLAR (Zaragoza): Fabricante fluido
22 OLIVATORRAS SOLAR ENERGY anticongelante

(Manresa, Barcelona) 36 LAPESA (Zaragoza): F. depositos

23 PASANQUI (Elche, Alicante) 37 MECALIA (La Guardia, Pontevedra): F. depositos
24 PROMASOL (Malaga) 38 LASIAN (Zaragoza)

25 SILVASOL (Javea, Alicante) 39 FAGOR:F. calderas ycomponentes.

26 SOLARIA (Puertollano, Ciudad Real) 40 SUICALSA (lllescas, Toledo): F. intercambiadores,
27 SOLARIS (El Ejido, Almeria) depositos

28 SOLECO (SantJoan Despi, Barcelona) 41 SYSTEMTRONIC (Castelldefells, Barcelona): F.
29 TERMICOL (Dos Hermanas, Sevilla) sistemas de control

42 ENERGIA TERMICA AVANZADA (Paterna, Valenda): F.

Fabricantes captadores solares semiesféricos | Sistemas de proteccion
con cubierta

30 IPEaguas (Tudela, Navarra)
llustracion 12 Principales fabricantes de captadores solares

ASITes laprincipal Asociaciéon Solar anivel nacional de laIndustria Térmica, y actiacomo lugar
de encuentro de las empresas del sector solar térmico de baja temperatura, en todo el
territorio espafiol.

Por todo lo anterior, podemos concluir que para este tipo de equipo son diversos los
proveedores existentes a los que se puede acudir, con una oferta amplia de productos de

prestaciones similares que se ajustan a las necesidades de cada proyecto.

Sistemas de cogeneracion

De acuerdo con laestadisticade la Comisién Nacional de laEnergia (CNE) de ventas de energia
eléctrica del régimen especial, la potencia operativa de cogeneracién a finales de 2010 en
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Espafia esde 6.704 MW, incluyendo, en estacifra, 6.046 MW de instalaciones pertenecientesa
la categoria a) del actual RD 661/2007 y 658 MW de instalaciones de tratamiento y reduccién
de residuos. No obstante, la estadisticade la industria de la energia eléctrica del MITYC indica
la existenciade 397 MW de potenciaadicional eninstalaciones de cogeneracion que, o bien no
estan operativas porrazones coyunturales, o bien han cesado su actividad y no han cumplido
el requisito de haberse dado de baja en el registro de instalaciones en régimen especial.

A partir de la publicacién de la Directiva 2004/8/CE, el desarrollo legislativo que afecta ala
cogeneracidn en Espafia se orienta, por un lado, a garantizar que el origen de la electricidad
producida a partir de la cogeneracion de alta eficiencia pueda identificarse segun criterios
objetivos, transparentes y no discriminatorios y, por otro, a garantizar que el apoyo a la
cogeneracion, tanto de las unidades existentes como de las futuras, se base en la demanda de
calor util y en el ahorro de energia primaria, en linea con lo indicado por los articulos 5y 7 de
la propia Directiva.

Es de esperarque laregulacién, tanto administrativa como econémica, del régimen especial en
cogeneracion derivadade latrasposicion de la Directiva 8/2004/CE produzca un fuerte impulso
en el futuro desarrollo del potencial de cogeneracién.

A nivel nacional podemos encontrar hasta 24 empresas fabricantesy proveedores de sistemas
de cogeneracién, entre otros, Viesman, Salicru, Wartsila, Kawasaki...

Cogen Espanaes la es principal Asociacién Espaiiola paralaPromocién de la cogeneracién. Fue
fundada en el 2001 con el fin de conseguir un marco legal equitativo y sin barreras para el
desarrollo de instalaciones de cogeneracién y agrupa a las principales empresas del sector.

Por todo lo anterior, podemos concluir que para este tipo de equipo son diversos los
proveedores existentes a los que se puede acudir, con una oferta amplia de productos de

prestaciones similares que se ajustaran a las necesidades de cada proyecto.

Sistemas de recarga vehiculo eléctrico

Existen enlaactualidad 289 puntos de recarga de vehiculo eléctrico instalados a nivel nacional,
siendo un mercado muy activo en el que cada dia van apareciendo nuevos agentes. No
obstante, encontramos empresas como Circutor que copan un porcentaje importante del
mercado, manteniendo alianzas con las compaiiias eléctricas como Endesa o Iberdrola.

AEDIVE es una organizacion sin animo de lucro que en la actualidad agrupa a mas de una
treintena de empresas y centros tecnolégicos que desarrollan su actividad de forma total o
parcial enla Infraestructuraasociadaa la Electromovilidad y al Vehiculo Eléctrico a nivel local,
nacional o internacional.

Por todolo anterior, podemos concluir que al menos para este tipo de equipos son diversoslos
proveedores existentes, no existiendo problemas de suministro.

2.4.1.2 Proveedores de soluciones TICs

En este apartado se analizan todos aquellos proveedores de tecnologias cuyo objetivo sea el
ahorro energético.
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Se han detectado los principales actores en el territorio nacional, que se listan a continuacién
En un anexo de la memoria se encontrara informacién mas detallada de cada una de estas
empresas.

| Proveedores de soluciones TICs

Cactus2E’
Imergia®
OnDemand Facilities
Libelium’
SAYME™
Urbiética
Zolertia™
entre otras

Algunos de estos proveedores de tecnologias inaldambricas para el ahorro energético, ofrecen
soluciones de consultoriaa sus clientes porlo que también pueden ser posibles competidores.

Existen en Espafia empresas dedicadas al desarrollo y comercializacién de soluciones
tecnolégicas de ahorro energético, pero generalmente son soluciones especificas paraclientes
concretos, en general grandes clientes y la Administracion. Se puede decir que no existe un
ecosistema de muchas pequefias empresas y profesionales que comercialicen muchisimas
aplicaciones para también pequeias empresas y profesionales.

En el Anexo Il se analizan dichas empresas y se muestran otras posibles que podrian ofrecer
servicios de gestion energética a través de soluciones TIC.

2.4.1.3 Proveedores de equipamiento para gimnasio

Respecto a los equipos cinéticos para gimnasios son muy pocos los fabricantes existentes,
localizados en su mayoria en Estados Unidos.

En la siguiente tabla se muestra el equipamiento propuesto a instalar en el gimnasio y los
principales proveedores identificados de dichos equipos.

7 http://www.cactus2e.com
§ http://www.imergia.es
3 http://www.libelium.com

2 http://www.sayme.es/
i http://www.urbiotica.com
L http://www.zolertia.com
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ReRev™ retrofits cardio
equipment to reroute the energy
that is beingemitted as a heat by-

product.

One Progress Plaza, Suite
810

St. Petersburg, FL 33701

P: 727.556.0804
F:727.556.0360

info@rerev.com

ReRev™ retrofits cardio
equipment to reroute the energy
that is beingemitted as a heat by-

product.

One Progress Plaza, Suite
810

St. Petersburg, FL 33701

P: 727.556.0804
F:727.556.0360
info@rerev.com

THE GREEN REVOLUTION,INC.

The Green Revolution, Inc.
54 DanburyRoad

Suite 417

Ridgefield CT 06877

Toll Free: 888-757-7530
Fax:203-413-9530

Email:
info@egreenrevolution.com

ReRev™ retrofits cardio
equipment to reroute the energy
that isbeingemitted as a heat by-

product.

One Progress Plaza, Suite
810

St. Petersburg, FL 33701

P: 727.556.0804

F: 727.556.0360
info@rerev.com

ReRev™ retrofits cardio
equipment to reroute the energy
that isbeing emitted as a heat by-

product.

One Progress Plaza, Suite
810

St. Petersburg, FL 33701

P: 727.556.0804

F: 727.556.0360
info@rerev.com
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Swimming Pools

ASTRALPOOL A

Avda. Francesc Macia, 38,
Planta 16

08208 Sabadell(Barcelona)
Spain

Tel. +34 937 136 344

Fax. +34 937 136 348
info@astralpool.com

PUWERleap

POWERIeap is a clean-tech
company dedicated to the
emerging field of energy
harvesting. POWERIeap develop
technologies and design products
that harvest ambient energy in
everyday life to generate usable
electricity

1327 Jones Dr. #110

Ann  Arbor, MI 48105
info@powerleap.net +1(734)
646-2853

(@ BOON EDAM

Calle Industria, 60, local 7
08025 Barcelona

Espafa

Teléfono (+34) 934 760 381
Fax (+34) 934 592 926
E-mail:info@boonedam.es

PUWERleap

POWERIeap is a clean-tech
company dedicated to the
emerging field of energy
harvesting. POWERIeap develop
technologies and design products
that harvest ambient energy in
everyday life to generate usable
electricity

1327 Jones Dr. #110
Ann Arbor, MI 48105

info@powerleap.net
+1(734) 646-2853

llustracion 13 Proveedores para equipamiento de gimnasios
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2.4.2 Proveedores de productos

Bateria cinética de repuesto
Is a backup battery charger
for hand-held
electronics that uses the
energy generated while
walking, running, or biking

Tremont  Electric is a
sustainable company that's
dedicated to providing
renewable energy to
consumers around the world
through the nPower®
USB cable (to quick charge technology.
the PEG via computer or
wall outlet); iGo cable (to
connect the PEG to the
device); Micro USB iGo
adapter tip.

http://www.ecouterre.com/
kineticenergy from running
or dancing into electricity
for your MP3 player

Based on new voltage Louisiana Tech University
regulation circuits that
efficiently convert a
piezoelectric charge into
usable voltage for charging
batteries or for directly

powering electronics.

Botella de agua sin fondo
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Blu Bottle is the ultimate http://www.tuvie.com/
bottomless water bottle.
Using no electronicdevices,
Blu Bottle refills itself,
making sure you always
have a refreshing sip.

Blu Bottle feeds off of the
user’s  kinetic  energy
through a manual pump
that is able to produce
condensation. The
condensation builds, until
you have a full bottle of
water

Brazalete con bateria adicional para movil
The Energy Bracelet Uses Dysonenergy
Thermoelectric Energy for :
Mobile Juice

Bicicleta eléctrica con recuperacion de energia
The Copenhagen Wheel
Smart, responsive and
elegant, the Copenhagen
Wheel is a new emblem
for urban mobility.

It transforms ordinary
bicycles quickly into hybrid

http://senseable.mit.edu/co
penhagenwheel

e-bikes that also
function as mobile sensing
units.

The Copenhagen Wheel
allows you to capture the
energy dissipated while
cycling and braking and
save it for when you need
a bit of a boost. Italso maps
pollution levels, traffic
congestion, and  road
conditions in real-time.

llustracion 14 Proveedores de productos cinéticos
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3 Analisis interno

Es tan necesario conocer o realizar un analisis externo que nos rodea, como conocer o
realizar un andlisis interno. Esto nos dard una idea de nuestras posibilidades y
capacidades, asi como de nuestros puntos fuertes a potenciar y los débiles a cubrir y
mejorar.

3.1 Personales

Atendiendo a las pruebas realizadas MBTI y FIROB, nuestro equipo define una serie de
aspectos que determinan la fortaleza en relaciéon con nuestro proyecto:

Beltran - MBTI: E(41)S(21)T(49)J(27) Jose Miguel - MBTI: E(49)N(9)F(47)P(19)
FIROB Inclusién | Control | Afecto FIRO B Inclusion | Control | Afecto
Expresada 5 4 1 Expresada 7 7 8
Deseada 7 9 2 Deseada 5 0 6
Jorge - MBTI: I(15)N(13)T(25)J(35) Silvia - MBTI: E(39)N(3)T(17)P(11)
FIRO B Inclusién | Control | Afecto FIRO B Inclusion | Control | Afecto
Expresada 1 7 6 Expresada 7 2 6
Deseada 2 3 5 Deseada 7 3 6

Joaquin - MBTI: E(17)S(1)T(7)J(37)

FIROB Inclusién | Control | Afecto
Expresada 6 6 6
Deseada 8 7 8

A continuacién se realizamos un estudio de las fortalezas y areas de mejora de nuestro grupo
en funcién de los resultados de FIRO-B.

El instrumento FIRO-B nos permite explicar cdmo influyen las necesidades personales en las
distintas relaciones interpersonales. Porlo tanto nos permite medirel grado de compatibilidad

del grupo de trabajo y su posible dinamica.

Sianalizamos los totales de las puntuaciones de necesidades expresadas de Inclusiéon, Control
y Afecto, expresado del grupo y los comparamos con los totales de necesidades Deseadas,
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podemos observarcomo el grupo se encuentra casi totalmente equilibrado. Entendemos que
esta es una gran fortaleza del grupo.

Inclusion Control Afecto

Beltran Expresada 5 - 1
Jose Miguel ' Expresada 7 7 8
Jorge Expresada 1 7 6
Silvia Expresada 7 2 6
Joaquin Expresada 6 6 6

TOTALES 26 26 27

Inclusién Control Afecto

Beltran Deseada 7 9 2
Jose Miguel = Deseada 5 0 6
Jorge Deseada 2 S 5
Silvia Deseada 7 3 6
Joaquin Deseada 8 7 8

TOTALES 29 22 27

llustracion 15 Analisis interno del equipo promotor

También podemos observar que el Unico punto de desequilibrio relevante lo podemos
encontraren el Control Expresadoy Deseado. Porlo ésta esun drea de mejoraque tendremos
gue trabajar de forma que no provoque conflictos entre miembros del grupo.

Posteriormente si analizamos el MBTI, el método de tipologia de Myer-Briggs considera a los
tipos de personalidad en formasimilarala caracteristicas que posee ciertos tipos de forma de
pensary actuar.

Considerando como enfocamos y obtenemos energia, como percibimos y tomamos
informacion como preferimos tomar decisiones y como nos orientamos hacia el mundo
exterior, tras las puntuaciones de arriba indicada, nos encontramos con varios perfiles ENTP,
ESTJ, ENFPy INT) donde vemos que lasrelaciones entre EST)] y ENTP es la de complacencia de
aquéllos paracon éstos, llegando aserlos benefactores. El perfil ENTP, seglin los expertos, es
capaz de identificar las debilidades de su benefactor o protector, e intentara aportarle
recursos para reforzar estas debilidades mientras que la relacion se mantenga, esto es,
mientras el ESTJ siga aportando cosas al ENTP.

En relacidon con los INTJ pueden discutir una amplia variedad tanto en temas serios como
ocasionales, sonlosinstructores de sistemas porlo que aportara al grupo una metodologia de
trabajo sistematicay organizaday con respecto al ENFP es entusiastay lleno de potencial por
lo que puede aportar al grupo habilidades para motivar y y orienta el proyecto inculcando
valores con su talento.
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3.2 Técnicas

Atendiendo a la formacién académica de cada miembro del grupo nos encontramos:

BELTRAN: Ingeniero de Telecomunicacién de la especialidad de Telematica y MBA por la
Escuela de Organizacién Industrial.
e Altonivel deinglés.
e Programacionde microcontroladores de Texas Instrumentsy Motorola
e Manejodeinstrumentacion electrénica (analizador de espectros, osciloscopio, ...).
e Conocimientos de herramientas de simulacién: Spice (disefio de circuitos), Matlab
y Maple (cdlculo matematico) y herramientas de presentacidn grafica de datos.
e Miembrodel grupo de trabajo de redes sensoriales del Colegio Oficial de
Ingenieros de Telecomunicacion.

SILVIA: Ciencias Econdmicas y Empresariales. MBA por la Escuela de Organizacién Industrial.
e Consejerode Seguridad ADR. Juntade Andalucia
e Ingenieriay Gestion Ambiental. EOI
e Técnicode Gestion de Residuos Peligrosos y Urbanos. EUDE
e Directoresylefesdel sistemade Gestién de Calidad. ISO9001. AENOR
o Auditoresde Gestion Ambiental. ISO 14001. AENOR
e Gestionde Recursos Humanos. CEA

JORGE: Licenciado en Ciencias Matematicas por la Universidad de Sevilla. Especialidad en
matematica aplicada y computacion. MBA por la Escuela de Organizacidn Industrial.
e Grado en Administracién y direccidon de empresas. UNED.
e Gestion de Servicios de Tecnologia de la Informacion. Service Manager ITIL.
e Gestion de la Calidad. Mejora Continua.
Gestidn de Proyectos. Institute for International Research.
Técnicas de Negociacion.
Sistemas de Informacién en la Empresa.
Tecnologias de Comunicacion.
Siebel Essentials 7.7.
Técnicas de Preparaciéon de Reuniones

JOSE MIGUEL: Ingeniero Informatico Universitat Oberta de Catalunya. MBA por la Escuela de
Organizacion Industrial.
e Impulsor, desarrollador y responsable del negocio en el ambito del e-Gobiernoy
Empleo a nivel nacional e internacional en Ayesa Tecnologia Sadiel.
e Gerente de cuentas de Empleo y Turismo de la Junta de Andalucia. Sadiel.
e Consultor Junior ERP. Arion Consultores
e Certificado en ITIL v3 Foundation.

JOAQUIN: Ingeniero Industrial. MBA por la Escuela de Organizacién Industrial.
e University College de Dublin, la Universidad Nacional de Irlanda,
e Departamento de Fisica Aplicada de la Universidad de Atenas
e EscuelaSuperior de Ingenieros Industriales. Universidad de Sevilla, Espafia
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3.3 De gestion y comerciales

Atendiendo al cuestionario de BELBIN podemos observar los roles comerciales y de
Gestion del equipo.

Beltran:
1.- Implementador.
e Contribucién: Disciplinado, leal, conservador y eficiente. Transforma las ideas
en acciones.
e Debilidad permitida: Inflexibleen ciertamedida. Lento en responder a nuevas
posibilidades.
e Debilidad no permitida: obstruir el cambio.
2.- Trabajador de Equipo
e Contribucion: Cooperador, apacible, perceptivo y diplomatico. Escucha e
impide los enfrentamientos.
o Debilidad permitida: Indeciso en situaciones cruciales.
e Debilidad no permitida: Evitar situaciones que puedan someterle a cierta
presion.

Jose Miguel:
1.- Innovador.
o Contribucién: Creativo, imaginativo, poco ortodoxo. Resuelve problemas
dificiles.
e Debilidad permitida: Ignora los incidentes. Demasiado absorto en sus
pensamientos como para comunicarse eficazmente.
e Debilidad no permitida: Fuerte sentido de propiedad de las ideas. Dificultad
para cooperar.
2.- Investigador de recursos
e Contribucién: Extrovertidos, comunicativos, alto poder para la negociacion,
emprendedores, buscan nuevas oportunidades. Desarrollan contactos
o Debilidad permitida: Pierde el interés una vez que el entusiasmo inicial ha
desaparecido.
e Debilidad no permitida: Defraudala confianza pordescuido delseguimiento de
los acuerdos.

Jorge:
1.- Innovador.
e Contribucién: Creativo, imaginativo, poco ortodoxo. Resuelve problemas
dificiles.
e Debilidad permitida: Ignora los incidentes. Demasiado absorto en sus
pensamientos como para comunicarse eficazmente.
e Debilidad no permitida: Fuerte sentido de propiedad de las ideas. Dificultad
para cooperar.
2.- Coordinador.
e Contribucién: Maduro, seguro de si mismo. Aclara las metas a alcanzar.
Promueve la toma de decisiones. Delega bien.
o Debilidad permitida: Se le puede percibir como manipulador. Se descarga de
trabajo personal.
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e Debilidad no permitida: Asumir todo el crédito por el esfuerzo del equipo.

Silvia:
1.- Investigador de recursos
e Contribucién: Extrovertidos, comunicativos, alto poder para la negociacién,
emprendedores, buscan nuevas oportunidades. Desarrollan contactos
e Debilidad permitida: Pierde el interés una vez que el entusiasmo inicial ha
desaparecido.
e Debilidad no permitida: Defrauda la confianza por descuido del seguimiento
de los acuerdos.
2.- Coordinador e Implementador
e Contribucion: Maduro, seguro de si mismo. Aclara las metas a alcanzar.
Promueve la toma de decisiones. Delega bien.
o Debilidad permitida: Se le puede percibir como manipulador. Se descarga de
trabajo personal.
e Debilidad no permitida: Asumir todo el crédito por el esfuerzo del equipo.
Joaquin:

1.- Especialista técnico
e Contribucién: Da al equipo conocimientos técnicos y experiencia.
e Debilidad permitida: Reacio a participarenlostemas que no domino. Dificulta
para el trabajo en equipo
e Debilidad no permitida: Pérdida de interés. No cumplir con los acuerdos del
equipo
2.- Trabajador de Equipo
e Contribucién: Ofrezco confianzaen las posibilidades del proyectoy del equipo.
Trato de mantener una posicidon de equilibrio entre posiciones enfrentada,
esperando que los demas planteen prioridades y tratando de conjugar todas
las prioridades expuestas
e Debilidad permitida: Dificultades para llevar el mando
o Debilidad no permitida: No participar en la toma de decisiones

El grupotiene dos componentes con unrol puramente innovador (José Miguel y Jorge). Entre
ellos puede haber un conflicto, pero si llegan a formar un buen equipo serian la guia del
equipo.

Por otro lado, Joaquin y Beltran tienen un rol de trabajador en equipo. Beltran es ademas
implementador y Joaquin Especialista Técnico, lo que favorece que se ejecuten los trabajos

una vez que se han estudiado las opciones.

Por ultimo, el rol de Silvia puede servircomo pivote alrededor del cual girael grupo, viniendo a
conciliar cuando surge algun conflicto.
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3.4 Financiera

Entre las capacidades financieras del equipo destaca que disponemos de 600.000 € para
invertir en este proyecto el primer afio. Para ello los socios promotores hemos dividido a
partesigualeslainversién. Parte de esta cantidad pasara a ser el Capital Social de la empresa
(200.000 €) mientras que el importe restante formara parte de un préstamo participativo que
se amortizard al final del periodo de 5 afios.

Por otra parte contamos con el apoyo de gimnasios como Galisport™ o el Club Bernier'* que
creen en nuestra idea de negocio y apuestan por ella.

Entre nuestros proveedores también contamos con el apoyo de empresas que nos ofrecen las
condiciones de leasing especificadas en el proyecto.



http://www.galisport.com/
http://www.clubbernier.com/
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4 Analisis DAFO

En estaseccidnse hard un andlisis DAFO paraestudiarla situacion competitiva de la empresa
en su mercado (situacidn externa) y de las caracteristicas internas (situacion interna) de la
misma, a efectos de determinar sus Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas.

4.1 Debilidades

v' Escasez de proyectos de referencia: laimplementacién de proyectos en la modalidad
de servicio energéticos es muy escaso, y hoy en dia existe una carencia de proyectos
de referencia en este sector.

v" Equipos cinéticos poco desarrollados: Algunos de los equipos cinéticos que se van a
implantarenlos Gimnasios autosuficientes estdan ain en fase de desarrollo por lo que
no se tienen datos ciertos de su viabilidad a medio- largo plazo.

v' Rentabilidad con riesgo del proyecto a largo plazo: Debido a las grandes inversiones
gue se realizan los primeros afos labusquedade uninversorexternoy la dificultad de
encontrarentidades que puedan proporcionarlafinanciacién suficiente parallevarlo a
cabo hace se consiga una rentabilidad a L/P.

v Escasa experiencia del equipo en el sector de gimnasios: el equipo actual de trabajo
tiene experienciaenlaimplementacidn de soluciones energéticas, y en el desarrollo
de aplicaciones TICs, en la implantacion de sistemas de calidad y en la gestion de
ayudas publicas relacionadas con la energia, pero sin embargo no se disponen de
experiencia en el sector de gimnasios.

4.2 Amenazas

v' Actuaciones por parte de empresas de grandes dimensiones que puedan “copar” el
mercado: actualmente son mds de 600 empresas las que actuan en este sector
ofreciendo servicios integrales de eficiencia energética, siendo aun un sector
emergente, por lo que a medida que este servicio se generalice es previsible la
incorporacion de nuevos actores que incrementard los competidores en este mercado

v Falta de formacion e informacién por parte de gimnasios interesados en el modelo:
la falta de proyectos de referencia hacen que sea dificil convencer a nuevos actores
con evidencias cercanas de la bondad del modelo

v Inestabilidad en la legislacién energética actual respecto a la generacién eléctrica: la
generacion de energiaeléctricaysuinyeccion en el sistema eléctrico esta actualmente
en proceso de revision. Tras la supresion del régimen especial, las instalaciones
puedenvertersu energiaeléctricasin percibirninguna primaporello. No obstante, sin
primala instalacion se hace inviable, pues es mayorel precio de generacion de energia
eléctrica con la planta de cogeneracién que el precio sin prima que se percibe en el
mercado eléctrico por la energia generada. La alternativa es el autoconsumo de la
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energia. En el caso de instalaciones de menos de 100 kW se permite la conexidn de la
instalacion en bajatensiény portanto el autoconsumo. En el caso de instalaciones de
mas de 100 kW, la conexidn de lainstalacidn alared eléctrica se tiene que hacer en
alta tension, porlo que no estd claro en la fecha actual que se pueda autoconsumir la
energia producida. Esta situacién de vacio legal para las grandes instalaciones se
resolvera cuando se apruebe el decreto de “Autoconsumo” pendiente del gobierno.

4.3 Fortalezas

v Alta cualificaciéon técnica: Como se ha comentado anteriormente el equipo actual de
trabajo destaca poruna elevada cualificacién técnicaenlas soluciones energéticas que
se quieren implementar

v" Innovacién y mejora continua de los productos optimizando el valor final del
negocio: desde el inicio del proyecto dedicaremos una parte de la empresa al
desarrollo de nuevos productos, que podremos comercializar a partirdel segundo afio.

v Oferta diferenciada de los gimnasios tradicionales: Permite a los gimnasios enfocar
sus recursos en tareas de mayor valor afiadido para su negocio, satisfaciendo las
necesidades de sus clientes.

v" Desarrollo sostenible del negocio a partir de la eficiencia energética: un nuevo
concepto de gimnasio donde el propio usuario genera energia contribuyendo a la
mejora del medioambiente.

v' Mejora de imagen corporativa: se potenciard laimagen de marca asociado al deporte
y el medioambiente, que serd un sello de calidad para aquellos gimnasios que
incorporen nuestros productos

v" Poderde negociacién con los proveedores internacionales: muchas de las soluciones
que se ofertan no tienen apenas un mercado desarrollado en Europa por lo que la
posibilidad de convertirse en su canal de distribucién de productos en esta zona es
alta.

4.4 Oportunidades

v/ Gran potencial para acometer proyectos de ahorro energético: Como se deriva del
estudiode Unién Fenosasobre indicadores de eficiencia energética en los diferentes
sectores de actividad, son los Gimnasios los que presenta mayor potencial de ahorro
energético, por lo que las medidas que se proponen en este marco presentan en la
mayoria de las ocasiones una alta rentabilidad

v' Aumento de precios de la energia: Es previsible un aumento de los precios de
combustible y electricidad en los préximos afos, porlo que las medidas propuestas en
la actualidad mejoraran su rentabilidad enlos préximos anos, y forzarad a las empresas
aimplementar medidas de ahorro energético para ser mas competitivas
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v' Marco normativo cada vez mas exigente: La normativa energética actual exige ya
incorporar instalaciones de energia solar térmica en las nuevas instalaciones y es
previsible que enlos proximos afios se endurezca esta misma normativa, extendiendo
la obligacidn alos edificios existentes. En la misma linea, estd el Decreto 169/2011 de
fomentode las energias renovables en Andalucia, que ademas de energias renovables
incluye importantes medidas de ahorro energético como laincorporacién de un gestor
energético. Por ultimo, estd pendiente de transponer la Directiva que obligara a todos
los edificios de nueva construccidon o reformade los mismos a consumo “nulo” a partir
de 2020.

v" Fuerte apoyo institucional: a nivel nacional y a nivel de la Unién Europea existen
objetivos muy ambiciosos de ahorro energético y de implementacién de energias
renovables, de forma que ademds de impulsar un marco normativo cada vez mas
estricto, seran también importantes los programas de promocién e impulso a estas
medidas a través de ayudas publicas y financiacion preferente a estos proyectos.

v/ Mayor conciencia ecolégica: todos los estudios realizados en este sentido destacan la
cada vez mayor concienciacion de laciudadania porlos problemas medioambientales y
energéticos.

v' Mayor preocupacion por la salud y laimagen personal: como se revelade los estudios
y encuestas cada vez son mas el porcentaje de personas que se preocupan de forma
activa por su salud, y por tanto, practican habitualmente deportes

v" Certificaciones 1SO: los establecimiento que dispongan de certificaciones de calidad
energética Ambiental, como la ISO 50.001, 14001y 9001 o certificados energéticos de
clase A, tendran una mejorvaloracidn por parte de sus potencialesclientes. Por tanto,
se esperaun crecimientoimportante de lademanda por estos servicios, que de forma
natural se asociacion a la gama de servicios ofrecidos por KIES S.L.

v Expansién a Mercados de la Unién Europea: se realizara segun el plan de expansién
de las cadenas de gimnasios de cada pais, con las que pretendemos llegar a acuerdos
de colaboracién.
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A continuacién se muestra un resumen del DAFO de forma esquematica:

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
Escasez de proyectos de referencia Aumento de precios de la energia
Productos pocos desarrollados Marco normativo cada vez mas exigente
Rentabilidad con riesgo del proyecto a L/P Fuerte apoyo institucional
Escasa experiencia del equipo en el sector de Mayor conciencia ecoldgica
gimnasios Mayor preocupacién por lasalud ylaimagen
personal
Certificaciones ISO
Expansidna Mercadosdela Unidn Europea

VENCER DEBILIDADES

MINIMIZAR PELIGRO CANZAR EXITOS

AMENAZAS FORTALEZAS
* Actuaciones de empresas de grandes Alta cualificacidn técnica

dimensiones que puedan copar el mercado Gran potencial para acometer proyectos de
Proveedores de productos posibles competidores ahorro energético
con soluciones adaptadas al Mercado Innovacién y mejora continua de los productos
Falta de formacién e informacidn por parte de optimizandoel valor final del negocio
gimnasiosinteresados en el modelo Oferta diferenciada de los gimnasios
Poco desarrollo tecnolégico de algunas tradicionales
soluciones ofertadas Desarrollo sostenible del negocio a partirdela
Inestabilidad en |a legislacion energética actual eficiencia energética

PREVENIR AMENAZAS

respecto ala generacion eléctrica Mejora de imagen corporativa
Poder de negociacién con los proveedores

internacionales
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5 Plan de marketing

5.1 Introduccion

El Plan de Marketing 2013-2016 es el resultado de un proceso integral y secuencial a partir de
una completay exhaustivaevaluacién de lasituacién actual y tendencias, tanto de los habitos
de la préactica de deporte a nivel Europeo, que ha permitido identificar y evaluar las
oportunidadesyamenazas que ofrece el mercado, como del grado de la conciencia ecoldgica
de la poblacion.

Posteriormente, sobre esa sélida base de conocimiento se han formulado la meta y los
objetivos de nuestro proyecto empresarial, lo que a su vez ha permitido establecer las
estrategias y las tacticas mas adecuadas y eficaces para alcanzarlos.

Esquema del proceso de elaboracidn del Plan de Marketing 2013-2016.

llustracion 17 Esquema del Plan de Marketing

5.2 Segmentacion

Espafia es un pais deportivo con un excelente clima para la practica de deportes al aire libre.
Este hecho ha marcado una clara tendencia de aumento de la practica deportiva entre la
poblacién, como ha quedado de manifiesto en el estudio de tendencias incluido en puntos
anteriores (ver encuesta sobre los habitos deportivos en Espafia 2010. Consejo Superior de

~ Deportes).
S SR Por tanto, el primer aspecto que utilizaremos para la segmentacion estd relacionado con los
i PReE - 'dva;as,de practica de deporte. En concreto, en Espafia el 43% de las personas entre 15y 75
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anos practica algun tipo de deporte. Y este porcentaje aumenta cadaafio, debido a los habitos
de vida saludable que se estan implantando en nuestro pais.

En cuanto al perfil sociodemografico de la poblacién que practica deporte en Espania,
podemos afirmar que su practica es claramente mayor entre la poblacidon que cumple las
siguientes caracteristicas:

e Varones entre 15y 45 afos.

e Nivel de estudios alto

e Perteneciente aclases medias y medias/altas

e Situados en municipios de mas de 50.000 habitantes.

Por otro lado, en otros paises Europeos, este porcentaje es mayor, llegando al extremo de
Copenhague, donde un 55% de la poblacién utiliza la bicicleta como medio de transporte
diario. El perfil socio demogréfico de la poblacién en esto paises es similar a la indicada
anteriormente.

Por otro lado, nuestra empresa tiene un modelo de con claros componentes diferenciales
ecoldgicos y tecnoldgicos. Por lo que, como segundo aspecto a considera en la segmentacion
sera la conciencia ecoldgica de la poblacion.

Para analizarlasimplicaciones en el consumo de esta nueva conciencia ecolégica, tal como se
indicaba en el Capitulo 2, nos hemos basado en un estudio realizado por la Universidad de
Extremadura sobre la segmentacion de la poblacién espaiola segin grados de conciencia
ecoldgica, obteniendo como resumen los siguientes resultados del estudio:

e Sexo: No existen diferencias apreciables en funcién del sexo, si bien hay un ligero
predominio del vardn.

e Edad: Amayor edad, menor grado de sensibilidad ecolégica, siendo los sectores mas
jovenesde lapoblaciénlos que mas conciencia tienen de la necesidad de proteger el
medio ambiente.

e Nivel de estudios: Los comprometidos que son los que, con diferencia, poseen niveles
poseen formacidn universitaria media o superior.

o Niveldeingreso: El analisis de estavariable socio-demografica pone de manifiesto que
los menos concienciados ecolégicamenteson los que poseen niveles de ingresos mas
bajos.

Por ultimo otros los valores ateneren cuentaen la segmentacion es el lugar de residencia, ya
que nuestro publico objetivo se encontrara principalmente ubicado en las ciudades y paises
donde tengamos gimnasios desplegados.

Por otro lado, los gimnasios a seleccionar por KIES se corresponderan con instalaciones
superiores a 500 m’, que incluyan gimnasio, piscina climatizada, y areas deportivas, etc, de tal
forma que el consumo energético del centro justifique una minima rentabilidad de las
inversiones en medidas de ahorro energéticoy energias renovables arealizar en estos centros.

Igualmente los gimnasios deberan estar ubicados en nucleos poblacionales de elevado
tamafio, superior a los 100.000 habitantes.

51




G 4
K . C-S Executive MBA 20r1ulp/012

5.3 Andlisis de la demanda

Para realizar un andlisis del gasto en deporte por parte de las personas que practican
habitualmente algin deporte, nos vamos a basar como modelo enla Encuestade Participacion
y Gasto Deportivo de Andalucia 2009, del Instituto de Andlisis Econémico y Empresarial de
Andalucia.

Porcentaje de personas que practican deporte habitualmente que invierten en abonos,
alquileres, formacion y gasto medio mensual

40%
36,3 €
20%: 9
20%% 27,4 €
10%0 4
252,3 €
0%~ T T T
Abonos club, Alquiler instalaciones, Cursos o clases
gimnasio cuctas inscripcidn de mejora (Importe anual)

llustracion 18 Gasto medio deportivo mensual

e El 33,9% de los que practican deporte gastan en cuotas o abonos de club, gimnasios,
etc., con un gasto medio mensual de 36,31€.(El promedio para el total es de 7,07€)

Porcentaje de personas que practican deporte habitualmente que invierten en materiales
deportivos y gasto medio anual

.
L00% 1 1754 €
80% o
60% o
40%0
459,60 £
[ 88,4 €
20% o
165,4 € 105,4 €
0%~ T T T T T
Calzado y Equipamiente Egquipamiento Reparacion y Alguiler de
ropa deportiva deportivo deportivo mantenimiento  material ¥
duradero no duradere del eguipo equipos

deportivo

llustracion 19 Inversion media en material deportivo

o El 84,8% delos que practican deporte gastan en adquirir calzado y ropa deportiva, con
un gasto medio anual de 175,43€.(El promedio para el total es de 90,87€).

e El 26,8% de los que practican deporte invierten en adquirir equipamiento deportivo
duradero, con un gasto medio anual de 459,64€. (El promedio para el total es de
79,72€).
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En Espana un 43% de la poblacién practicaalgin deporte, lo que supone aproxi madamente 14
Millones de habitantes. Por lo que la demanda de calzado y ropa deportiva mas
equipamiento deportivo duradero anual en Espaiia se eleva a 2.388 Millones de Euros.

5.4 Meta, Objetivos y Estrategias

Alaluzdelosresultadosyconclusiones de laevaluacion de la situacién actual, presentamos y
definimos los componentes principales de la “situacidon deseada”, en términos de las metas a
conseguiry de los objetivos que, a su vez, deberdn ser alcanzados para llegar a ella.

A continuacidn se describen los elementos esenciales de |las estrategias que se consideran mas
adecuadas y eficaces para alcanzar los objetivos formulados.

5.4.1 Lagran meta

La estrategiade negocio tiene como uno de sus principales objetivos posicionar la Marcay sus
productos como lider en el ambito de la recuperacion de la energia cinética del cuerpo
humano.

El posicionamiento de la Marca buscara llamarlaatencién de las personas que hacen deporte,
con conciencia ecologista, nivel adquisitivo medioy que les gustaestara la Ultima. Para ello se
invertird en el desarrollo y comercializacidn de productos “cinéticos” unicos en el mundo.

Por otro lado, se llegaran acuerdos con cadenas de gimnasios paraque incorporen en su oferta
el aprovechamiento del movimiento del cuerpo humano para transformarlo en energia
utilizable por el gimnasio. La propuesta de KIES S.L. para estos gimnasios conjuga la
introduccidon de estas soluciones “cinéticas” junto a los sistemas convencionales de alta
eficienciaenergética, que permitird alos gimnasios o instalaciones deportivas que lo adopten
ahorrar hasta el 80% de su gasto energético e incluso llegar al autoabastecimiento en
determinadas condiciones, sin realizar ademds ninguna inversion puesto que esta sera
asumida por KIES S.L.

5.4.2 Objetivos empresariales

Los principales objetivos estratégicos de la empresa son los siguientes:

e Adaptacion y puesta en funcionamiento de seis gimnasios autosuficientes repartidos
por cuatro paises Europeos, en los dos primeros afios de la empresa. La apertura de
los gimnasios se realizara segun el plan de expansion de las cadenas de gimnasios de
cada pais, con las que pretendemos llegar a acuerdos de colaboracién.

e Desarrollar una gama propia de productos recuperadores de la energia cinética del
cuerpo humano, llegando a acuerdos con productores fundamentalmente de EE.UU.
en una primera etapa, asi como patentando (si se considera necesario) y fabricando
de nuevos productos en una segunda etapa.

e  Abrir una tienda on-line multiidiomas que abarque todo el mercado Europeo.

53




Grupo 4
Executive MBA 2011/12

<KICS

e Alcanzar y mantener una elevada reputacién medioambiental e innovadora.

5.4.3 Objetivos de venta

En cuanto a los objetivos de venta durante los primeros 5 afios, nos fijamos los siguientes:

e Obtenerenlas ciudades donde tengamos gimnasios y dentro de nuestrosegmento de
personas deportistas y con consciencia ecoldgica, una tasa de mercado del 0,5% el
primer aiio, del 0,55% el segundo afo, del 1,35% el tercer aio, del 1,5% el cuarto aiio
y del 2,2% el quinto afo.

e Alcanzarun porcentaje extrade ventas online en otras regiones o ciudades donde no
tenemos ninguna instalaciéon en gimnasios del 0,05% el segundo aio, del 0,2% el
tercer aio, del 0,3% el cuarto afo y del 0,55% el quinto aio, sobre el total de
nuestras ventas on-line.

A continuaciénseincluye unatablaque integralasegmentacion, el analisis de demanday
objetivos de ventas.

Demanda (n2 de ventas)

Demanda (n2 de clientes segmentados)

VENTAS EN CIUDADES Practica algin  Consciencia . . . . o
CONGIMNASIOs ~ CeMns© deporte Ecolégica Afio 1 ‘ Afio 2 Afio 3 Afio4 | AfoS
15a 64 afios 45% 60% 0,50% | 0,55% 1,35% 1,50% 2,20%
Sevilla 477.635 214.936 128.961 645 709 1.741 1.934 2.837
2.202.953 991.329 594.797 2.974 3.271 8.030 8.922| 13.086
1.082.422 487.090 292.254 1.461 1.607 3.945 4.384 6.430
15a 64 afios 45% 60% | 0,50% 0,55% 1,35% | 1,50%
3.448.584 1.551.863 931.118 4.656 5.121 12.570| 13.967
15a 64 afios 60% 70% | 0,50% 0,55% 1,35% 1,50%
Copenhague ALK 467.697 | 327.388 1.637 1.801 4.420 4911
Il 954.279 572.568 | 400.797 2.004 2.204 5411 6.012
Otras ventas 0,05% 0,20% 0,30% | 0,55%
Online
512 4.568 11.292| 25.983
5080 | 14.397 27.411 48933 73.225

llustracion 20 Analisis de la demanda

Suponiendo unos 75€ de media por cada compra, obtendriamos unas ventas de 380.000€ el
primer afio en Espaia, lo que supone un 0,01% de la demanda de material deportivo en
Espaiia.
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5.4.4 Objetivos de rentabilidad

En relacién con la rentabilidad de nuestraempresa, nos proponemos como principal objetivo,
alcanzar un PayBack de la inversidn total que esté comprendido entre el tercery cuarto afio
desde el inicio de la actividad. La rentabilidad total del proyecto debe ser superior al 25% ya
gue de otra forma el coste de oportunidad superariaa dicharentabilidad. Larentabilidad total
del proyecto se analiza en detalle en el Plan Financiero.

5.4.5 Estrategias

La consecuciéon de la gran meta final y de los objetivos planteados requiere la eleccion y
ejecucion de las estrategias mds adecuadas, coherentes y eficaces.

Las estrategias que se formulan en el Plan de Marketing se dividen en dos grupos:
e Estrategias de mercado
e Estrategias de marketing

5.4.5.1 Estrategias de Mercado

Las estrategias de mercado responden a tres interrogantes claves:
1. ¢éQué vender?
2. (A quétipode clientes?
3. ¢éDoénde captar clientes?

¢QUE VENDER?

Dentro de laamplia gama de productos y servicios que podemos ofrecer relacionados con la
recuperacién de laenergiacinéticadel cuerpo humano, vamos a concretar nuestros esfuerzos
y recursos en aquellos que poseen un mayor atractivo.

En concreto hemos seleccionado dos lineas de negocio:

1. Gimnasios energéticamente autosuficientes, que aprovecha y convierte en
electricidad la energiacinética que genera el cuerpo humano al realizar deporte. Este
modelo de gimnasio aporta al tradicional modelo de gimnasio dos ventajas: reduccion
de la factura eléctrica y aumento de la demanda gracias a la diferenciacién de dicho
gimnasio con respecto a sus competidores.

2. Productos de recuperacion de la energia cinética al realizar deportes o actividades
Outdoor.

¢A QUE TIPO DE CLIENTE VENDER?
Segln hemos analizado en el aparto de segmentacion, nuestro publico objetivo es aquel que
realiza deporte, tanto en gimnasios como Outdoor, y que posean una elevada consciencia

ecoldgica y una gran receptividad a nuevas ideas y tecnologias.

Dentro de los perfiles sociodemograficos descrito anteriormente para este publico objetivo,
podemos destacar las siguientes caracteristicas:
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1. Ecologistas

eComprometidos y convencidos de |a precariedad del medio ambiente.
eDispuestos a presionar a gobiernos eindustrias. Activistas ecol dgicos.
eTotalmente favorables al ecoprecio

2. Innovadores

eTienen éxito y una elevada autoestima para aconsejara otros
*Muy receptivos a nuevas ideas y nuevas tecnologias

eConsumen para reflejar sus gustos por lo especializado, los bienes o servicios
"nicho" o lo exclusivo.

eSus principales motivaciones son la ostentacion del status o de poder y la
expresion de suindependienciay personalidad

3. Experimentadores

e Activos e impulsivos

eAprecianlono convecional

eBuscan el estimulo de lo nuevo
eGastan mucho en moda e innovaciones
eBuscansocializacidn y entretenimiento

llustracion 21 Perfil de los clientes

¢DONDE CAPTAR CLIENTES?

Nuestra empresa va a realizar la captacion de clientes de forma alineada con la implantaciéon
de los gimnasios portoda Europa. Para ello se ha realizado una selecaon de C|udades y palses
teniendo en cuenta las siguientes variables: S '

e Variables sociodemograficas: Poblacion, Producto Interlor Bruto Dlstrlbucmn del PIB
PIB per cdpitay Tasa de inflaciéon. . S ‘ ;

e Variables de habitos deportivos yecologlcos Porcentaje de Ia pobIaC|on que realiza
deporte aS|dua.r_nente,_;aceptaC|on del ECOPRECIO y consciencia ecoldgica.
Variables tecnolégica_s:'Grado de penetracion de las nuevas tecnologias.

e Variables coyunturales: Distancias a Espafia,

Tras analizar estas variables y realizar los calculos pertinentes, se ha elaborado una
jerarquizacion a fin de establecer el marco de prioridad de mercados en esfuerzos de
~ marketing y de expansion de nuestros gimnasios.

En base a dIChOS datos se ha realizado una priorizacién de cnudades dondeestablecer nuestros
g+mnasnos y vender nuestros productos :

~

e Sy
et o
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Leyenda:
Mercados prioridad A: Bruselas
@ Prioridad Alta
@ FPrioridad Media

Londres

Copenhague

Berlin

l»*“

Amsterdam ,,.w

“ 9. ‘J K

S Nf
,“s‘ .)‘
hAr o

\

? = |
| 8. Barcelona

Madrid

L

Sevilla

“Resto
Andalucia”

llustracion 22 Prioridad de comercializacion por ciudades

5.4.5.2 Estrategias de Marketing

Una vez definidas las estrategias de mercado, que corresponden a interrogahtes de iqué
vender?, éa qué tipo clientes?, ¢édonde buscar clientes?, Ias estrateglas de marketlng estan
orientadas a dar respuesta al cémo hacer todo lo anterlor ’ AR

Aash

. ’, (\-. n “ -
Atendlendo asufinalidad y contemdo prmmpal*-laseﬁ;rateg?&s*ﬂe m@*ﬁe’t"fﬁm‘ ﬁés}
' fa’tl IltSfay la -formu}aclon« .~y

Ambltol Producto‘ : 3-.-_"_:% '.
e Ambito 2: Comunrcatfon S o o
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Producto

e Desarrollar nuestro producto estrella "GIMNASIO
AUTOSOSTENIBLE"

e Generar oferta de productos de reutilizacion de la
energia cinética para uso OUTDOOR

e Desarrollar unsistema de sellos y marcas.

Comunicacion

e Emplear intensivamente los medios sociales
e Utilizar de forma eficaz las Relaciones Publicas:
Gobiernos, Asociaciones, etc.

| * Apostar por una publicidad segmentada, enfocaday
compartida con nuestros partnes.

Venta

e Desarrollar e impulsar un potente sistema de
comercio electrénico

e Gestionar la recomendaciény fidelizacién

e Gestionar un sistema de Social CRM (Customer
Relationship Management)

llustracion 23 Estrategias de producto, comunicacion y venta

5.5 De la Promocion al Marketing IMegré'I

Cada una de las estrategias de marketmg S€ cqmponen de tactlcas o] acmones que Ie otorgan
contenido, coherenua ycon5|stenC|a i aih

El criterioy sentido general que impregna la reformulacion de las diversas tacticas y acciones
contenidas en este Plan de Marketing es el de evolucionar de manera resuelta desde una
concepcidn y praxis basadas en el uso de herramientas tradicionales, enfocadas casi
: = ‘exclusivamente en la promocion, y en el predominio de contenidos genéricos, hacia un
‘.-{" ~marketing mas innovador, dindmico e integral, en el que el uso de las nuevas tecnologias

adquiere un protagonismo principal.

: Esta nueva concepcmn de marketingimplica trabajar desde un enfoque que en el que prime:
s SR vehta ‘de experiencias y beneficios vwenqales y snmbollcos
EI marketmg de productos espec1f|cos
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El desarrollo del comercio electrdnico

El uso intensivo de las nuevas herramientas y formas de comunicacién

La cooperacion con el Trade

El partenariado con los diversos agentes publicosy privados de promocién ecoldgicay
de eficiencia energética.

© N o Uu

5.6 Acciones de marketing basadas en el producto

5.6.1 Estrategia P1: Desarrollar nuestro producto estrella "GIMNASIO
AUTOSUFICIENTE"

llustracion 24 Esquema de un gimnasio autosostenible

Tactica P1.1. Cerrar acuerdos de colaboracion con cadenas de gimnasios nacionales e
internacionales que dispongan de planes de expansion a corto plazo. Estas cadenas de
gimnasios serdn nuestros partners y realizaremos conjuntamente el disefio y desarrollo del
Gimnasio Autosuficiente.

Tactica P1.2. Diseiiar e implementar el Gimnasio Autosuficiente con un modelo facilmente
exportable e implementable.
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Tactica P1.3. Implantar seis gimnasios distribuidos por toda Europa, acorde a las priorizacion
de ciudades realizada en la segmentacién.

5.6.2 Estrategia P2: Generar oferta de productos de reutilizacion de la
energia cinética para uso OUTDOOR

Nuestra empresa disefara y comercializara productos deportivos y gadgets que permiten

recuperarla energiacinéticageneradaporel cuerpo humano al realizaractividades deportivas

y al aire libre. Estos productos soninnovadores, Utiles, atractivos paraamantes de los gadgets
y personas con una alta conciencia ecoldégica.

Algunos de estos productos se venden en EE.UU. bajo pedido. En una primera etapa,
comercializaremos estos productos provenientes de EE.UU. en Europa, bajo nuestra marca.

En una segundafase, desarrollaremos y comercializaremos nuestros propios productos, lo que
requiere una inversion inicial en 1+D y un acuerdo con empresas fabricantes de gadgets y
material deportivo.

Tactica P2.1. Crear una gama de productos cinéticos que se puedan comercializar mediante
comercioelectrdnico. A continuaciénincluimos ladescripcién de algunos de dichos productos:

5.6.2.1 Bateria cinética de repuesto.

Es un cargador de bateria de repuesto para portatiles, moviles y otros aparatos electrénicos
que utiliza la energia generada al caminar, correr o andar en bicicleta.

g &1 A0
i '!5”,"{//,[‘,;0 %
YR

e Y A

llustracion 25 Cargador de bateria de repuesto

El perfil de personas que pueden estar interesados en este producto,
no se limita exclusivamente a deportistas, ya que abarca un amplio
abanico. Desde personas que realizan senderismo o salidas al campo,
hasta corredoresy ciclistas de montafia, atletas de deportes extremos,
estudiantes universitarios, miembros de las Fuerzas Armadas o de
unidades de respuesta a emergencia en caso de catastrofes, viajeros
diarios pie o en bicicleta en las ciudades, los viajeros de negocios o
turistas en zonas con dificil acceso a red eléctrica, etc.
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A continuaciénseincluyen algunos datos de ejemplo de recuperacidn energética conseguida
con esta bateria cinética:
e 1 minuto de caminar proporciona aproximadamente 1 minuto de tiempo de escucha
en uniPod Nano.
e 11 minutos de caminar proporciona aproximadamente 1 minuto de tiempo de
conversacion en una llamada de teléfono (iPhone 3G).

5.6.2.2 Pantalones deportivos cargadores de MP3

Este producto es una prenda deportivacon un modelo masculino y otro
femenino que recupera la energia cinética que se produce al andar o
correr, durante el movimiento de los pies, y la utiliza para cargar un MP3
y reproducir musica. De esta forma, el reproductor de musica no se
gueda nunca sin bateria mientras nos movemos.

Este producto esta orientado a personas que realizan actividades que
requieran el movimiento de los pies y que sean aficionadas a escuchar
musica de forma usual.

llustracion 26  Pantalones

5.6.2.3 Zapatillas deportivas faro e e i
La energia mecdanica producida por los seres humanos durante la

marcha, que normalmente se pierde como calor simplemente, es capturada y convertida en
energia eléctrica lista para ser utilizada por una serie de leds situados en la suela y que
permiten iluminar un rango de 1,5 metros mientras caminas o corres. Permiten correr o
caminar en la obscuridad pudiendo ver exactamente donde se pisa y siendo visibles para
posibles vehiculos que puedan circular alrededor.

Inicialmente el publico objetivo de este producto son
personas que caminan o corren en horas nocturnas.

Pero dado que esun productoinnovador y llamativo,
es muy posible que sea adquirido por otro tipo de \ :

publico que use normalmente zapatillas deportivas.

llustracion 27 Zapatillas deportivas con
iluminacion

5.6.2.4 Bicicleta eléctrica con recuperacion de energia (TheCopenhagen
Wheel)

La Copenhagen Wheel es una rueda que puede convertir
cualquier bicicleta en un hibrido entre la bicicleta
convencional y la bicicleta eléctrica.

La rueda Copenhagen fue desarrollada por un grupo de
estudiantes del Instituto Tecnolégico de Massachusetts.
Este innovador invento fue denominado Copenhagen, el

cual los alumnos se basaron en desarrollar el proyecto, al  jjystracién 28 The Copenhagen Wheel
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ser una de las ciudades con mas usuarios de bicicletas del mundo.

Tiene un motoreléctrico alimentado porlaenergiacinéticageneradaconel pedaleoy que ala
postre nos ayudara a recorrer distancias con menor esfuerzo.

El motorde 250 watt, posee unos sensores que detectan el esfuerzo empleado en dicha rueda
y llegado cierto punto de fuerza se acciona un sistema el cual complementa el pedaleo
colaborando al usuario en su marcha.

El motortiene la propiedad de convertir la friccion generada en electricidad, lo que permite
gue se cargue la bateria, lo mismo sucede cuando se baja una pendiente. El usuario puede
graduar el nivel de asistencia de la rueda, a través de su Smartphone o Iphone de Apple via
Bluetooth, se podra acceder a una aplicacion creada especialmente para este proyecto.

Datos como velocidad, niveles de contaminacidn CO2, temperatura, humedad, estado del
trafico, sistema de posicionamiento global (GPS) y mapas. También se podrd publicar en
Facebook o cualquier otra red social en tiempo real, los datos obtenidos del viaje.

5.6.2.5 Reloj cinético

Kinetic Auto Relay, el reloj se duerme cuando no lo utilizas y se despierta cuando vuelves a
cogerlo. Una forma evolucionada del Kinetic; un cuarzo con el Automatic

e ———
Generating System que da cuerda automaticamente por el movimiento p

del brazo para generarelectricidad afin de manteneren funcionamiento /" k.
elrelojyque esta equipado con el modo ahorro de energia que se activa ¥4 \
cuando el reloj no esta siendo utilizado - =
El modo de ahorro de energia (modo latente), automaticamente para el \ ’ ')u

movimiento de las agujas aproximadamente 72 horas después de estar
sin actividad para conservar la energia. Con un ligero movimiento se —-—

reactivay recuperalahora exacta a condicion de que el reloj se reactive justracion 29 Reloj
dentro de los aproximadamente 4 afios siguientes (cuando esté a plena cinético
carga) desde que se paro.

5.6.2.6 Botella de agua sin fondo

Esta sorprendente botella de agua sin fondo, permite sin
utilizar ningun tipo de dispositivo electrénico, reutilizar la
energia cinética del usuario a través de una bomba manual
que es capaz de producir la condensacién. Dicha
condensacion se acumula en la botella, hasta que tengas una
botellallenade agua, asegurandote de que siempre tenga un
trago refrescante.

Esta botella es ideal para excursionistas, amantes de la
naturaleza, viajeros, etc.

llustracion 30 Botella de agua sin
fondo
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5.6.2.7 Brazalete con bateria adicional para movil

Este brazalete de atractivo disefo permite recuperarlaenergia | e
cinética de tu cuerpo al realizar cualquier tipo de actividad y HD { )
cargar una bateria adicional que puedes utilizar en cualquier =~ -
momento para cargar tu movil. M i

Este producto tendra dosversiones, masculinayfemenina, y esta
orientadoaaquellas personas que usan complementos y que no
admiten quedarse sin bateria en el movil.

dyson

Leather —~

llustracion 31 Brazalete con bateria
adicional para movil

Tactica P2.2 Estructurar las lineas de productos. Estructurar la gama de productos, siguiendo
una clasificacion que permita su fdcil localizacion, seglun sus caracteristicas. Creacién de
categorias segun el deporte al que pertenezca: excursionismo, footing, ciclismo, etc.

5.6.3 Estrategia P3: Desarrollar un sistema de sellos y marcas

Tactica P3.1 Implantar sellos de productos y servicios cinéticos y ecolégicos. Los “sellos de
producto” son “etiquetas” que certifican y, sobretodo, comunican al mercado que un
determinado servicio, equipamiento, instalacion o producto, posee ciertos atributos o cumple
con determinadas caracteristicas, contribuyendo asi a aumentar la percepcién de valor por
parte del consumidor.

Tactica P3.2Publicar una guia de productos o servicios ecoldgicos. Dicha guia servird como
complemento a nuestros productos y tendra la intenciéon de generar sinergias con otros
productos o servicios en el mercado.

5.6.4 Estrategia P4: Precios

Nuestra politica de precios variara en funcidon de los acuerdos alcanzados con nuestros
diferentes proveedores de productos.

Tactica P4.1 Precios ajustados a diversas capacidades adquisitivas. Nuestro rango de precios,
permitira realizar compras en nuestra web desde 39 € hasta 700 €, con un precio medio por
producto que podremos fijar en 75€. Inicialmente estableceremos margenes de ventas
relativamente bajos con el objetivo de conseguirla democratizacion de este tipo de productos
y alcanzar una alta cuota de mercado.

A continuacién incluimos una tabla de precio aproximado por producto:

Bateria cinética de repuesto

Pantalones deportivos cargadores de MP3 79€
Zapatillas deportivas faro 93€
Botella de agua sin fondo 60€
Brazalete con bateria adicional para movil 68€
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TheCopenhagen Wheel 700€
Reloj Cinético 250€

llustracion 32 Precios de los productos

Posteriormente, y una vez que disefiemos y produzcamos nuestros propios productos,
ampliaremos el margen de estos nuevos e innovadores productos, teniendo en cuenta que ya
no sera necesario contar con proveedores intermedios para la fabricacién y distribucion de
dichos productos.

Tactica P4.2 Descuentos aplicados a clientes de nuestros gimnasios. Con el objetivo de
fomentar la comprar de nuestros productos, realizaremos campaiias en los gimnasios, con
descuentos para los que alcancen una produccién de energia minima, es decir para los que
mas utilicen el gimnasio. También realizaremos concursos de produccion de energia donde
regalaremos productos a los tres primeros clasificados.

Por otra parte, los usuarios de vehiculos eléctricos podran recargar gratis su vehiculo
mientras estén practicando deporte en el gimnasio.

Tactica P4.3 Compras en grupo. Por otro lado, fomentaremos la compra en grupo de
productos con descuentos para grandes pedidos.

5.7 Acciones de marketing basadas en la comunicacion

5.7.1 Estrategia C1. Emplear intensivamente los medios sociales

Tactica C1.1 Gestionar 4 blogs (en 4 idiomas) relacionados con la
eficiencia energética y la generacidn cinética. La existencia de blogsy
\o foros cuya tematica principal gire en torno a la generacion cinética de
b energiaestd consideradacomola mejor herramienta paradesarrollar un
‘ marketing eficazy directo, pues, hoy en dia, lo que no exista en Internet

no existe alos ojos del consumidor.

Tactica C1.2 Penetrar en Redes Sociales. La presencia en las principales
redes sociales, como Facebook o Twitter es, hoy en dia, una accién
obligada para la comercializacién electrénica de cualquier producto. Es
una de las mejores herramientas para garantizar nuevas formas de

comunicacion que permitan llegar al publico objetivo de una manera
eficaz y a un coste razonable.

Tactica C1.3 Controlar mensualmente las conversaciones globales
sobre nuestra marca. Seguimiento periddico de diversos medios de
comunicacion on-line y off-line para analizar la imagen vy el
posicionamiento de nuestra marca, asi como las implicaciones que
estan puedan tener para la gestion de la marca.
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5.7.2 Estrategia C2. Utilizar de forma eficaz las Relaciones Publicas

Tactica C2.1 Contratar 5 Bloggers con gran reputacion. Para poder
implementar un sistema de relaciones publicas de una forma eficazy
exitosa se recomienda la contratacion de 5 de los mejores
comunicadores online de tecnologia y deportes, de forma que hablen
sobre nuestra empresa, nuestros productos y sus atractivos.

Tactica C2.2 Implementar el proyecto “Big Bang”. Esta accién
persigue, coincidiendo con la inauguracion de nuestro primer
gimnasio, la publicacion durante un mes de al menos 10 reportajes
sobre nuestro proyecto de gimnasio autosuficiente, los productos
cinéticosy la marca KIES, enlos principales medios de comunicacidn
de tecnologiay deportes. Enlos meses siguientes, dichos reportajes
se replicaran en mas medios de comunicacidn, tanto generalistas
como especializados, que recibiran constantemente diferentes
informes y dossiers de nuestros gimnasios y productos.

5.7.3 Estrategia C3. Apostar por una publicidad segmentada, enfocada y
compartida con nuestros partners.

Para realizar la publicidad se contara con nuestros partners y se intentard involucrar a ONGs,
Gobiernos, Asociaciones, etc.

Tactica C3.1 Campaia Portal. Creacién y disefio de una campana
especifica paradar a conocernuestro portal de ventaonline. Para
captar la atencién del consumidor es necesario llevar a cabo una
campafia tanto offline como online, con la publicacién de
anuncios en medios de comunicacidn especializados, publicacion
de bannersenblogsy foros tecnolégicos y deportivos, facilitar los
enlaces al portal, etc.

Tactica C3.2 Participacion y promocion de eventos deportivosy ecoldgicos. Con el objetivo de
promocionar nuestra marca y productos, organizaremos de forma activa en eventos
deportivos y ecoldgicos locales, como por ejemplo, la “carrera de las 2S, solidaria y
sostenible”, una carrera marathon donde toda la energia generada con las zapatillas KIEs se
entregara a un poblacion del tercer mundo. En estos actos se intentara involucrar a ONGs,
Gobiernos, Asociaciones, etc.

Tactica C3.3 Campaiia Viral. Realizacién de una gran campafna anual
potente, original y Unicay que dé a conocer las ideas mds innovadoras y
rompedoras de nuestra empresa. Los beneficios que se pueden originar
de esta medida son muy elevados

" E Tactica C3.4 Campana Temporada Alta. Creacion de una campafia
especifica para promocionar nuestros productos en épocas de grandes
compras (navidad, dia del padre/madre, etc.).
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5.8 Acciones de marketing basadas en las ventas

5.8.1 Estrategia V1. Desarrollar e impulsar un potente sistema de
comercio electronico

Tactica V1.1 Crear un sofisticado portal de comercio online. Nuestra
empresa hard de las nuevas tecnologias online la mas eficaz
herramienta de informacidon y venta de nuestra oferta, a través de la
creacion de una potente plataforma de comercio online.

Tactica v1.2 Desarrollar un sistema de recomendacion de
experiencias. A través de las preferencias, intereses, personalidad y
rasgos que definen a nuestros potenciales clientes y gracias a las
recomendaciones de otros clientes con caracteristicas similares, es
posible ofrecer los productos de forma mas directa y certera.

Tactica v1.3 Lanzar un catdlogo online de ofertas de productos
cinéticos. Creacion y distribucidon de guias online sobre eficiencia
energética, deportesy ecologia, con unalto contenido en publicidad. En
estas guias se podra incluir publicidad no solo de nuestros productos,
sinotambién de productos que generen cierta sinergiacomercializadora
con los nuestros.

Tactica v1.4 Establecer acuerdos con entidades relevantes. Uno de los requisitos para poder
tener éxito en la venta online y tener una mayor notoriedad en la red y aumentar el nimero
de visitas a nuestro portal, es la presencia de nuestra web en las paginas de los principales
actores y entidades relevantes del mundo del deporte, tecnologia y ecologia.

5.8.2 Estrategia V2. Gestionar la recomendacion y fidelizacion

Tactica v2.1 Implantar un sistema de fidelizacion de clientes. Los
clientes de gimnasios podran acumular ventajas por el uso de los
equipos cinéticos de los gimnasios, que podra traducirse en
descuentos en las cuotas o en la adquisicion de productos de la
marca.

Para ello, todos los clientes de los gimnasios autosostenibles dispondran de una pulsera
equipada con tecnologia NFC, que permitira registrar la cantidad de energia producida en los
diferentes equipos, y volcarla posteriormenteen la base de datos de usuario de los gimnasios.
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Accediendo al portal de KIES y a través de usuario y contraseiia, el usuario podra ver
estadisticas con la energia generada, su distribucion diaria, mensual o anual y los puntos
acumulados.

Uno de las acciones para fomentar la generacidon energética a través del ejercicio serd la
incorporacién de unranking de los usuarios, proporcionando pulseras de distintos colores en
funcién de lacontribucién energética, de formasimilaral karate. Porotrolado se fomentard la
participacion en redes sociales donde se publicardn los objetivos logrados.

Tactica v2.1 Lanzar un programa de “recomendadores”. Lla
recomendacién, tanto profesional como personal de los propios
consumidores, constituye uno de los mas poderosos y efectivos
factores de influencia en la compra de productos mediante el
comercio electronico. Se estima que mas del 30% de los compradores
por Internetseleccionan sus compras en base a las recomendaciones
y consejos recibidos por familiares y amigos. Por ello, nuestra
empresadebe potenciaral maximoy aprovecharen beneficio propio
la fuerza de la recomendacion.

5.8.3 Estrategia V3. Gestionar un sistema de Social CRM

Tactica V3.1 Crear una base de datos de consumidores. Se trata de
incrementar y optimizar la base de datos de cliente que solicitan
informacidn a través de la web o de Redes Sociales, como personas
gue ya han comprado o utilizado algunos de nuestros productos y
han facilitado sus datos de contacto.

A partir de estas listas, se realizara una segmentacién de forma que
se puedan afinar mas las campainas de promocidon y marketing, y
llevar a cabo mailings mucho mas personalizados y efectivos.

Tactica V3.2 Implantar un CRM Social. La implantacién de la un CRM
Social permitird la implementacién da muchas de las tacticas
comentadas anteriormente y enfocadas a las Redes Sociales.

5.9 Presupuesto

A continuacién se incluyen los presupuestos relacionados con las estrategias de comunicacién.
Los presupuestos de las estrategias de Productos y Ventas se han incluido en apartados de
Operaciones y Recursos Humanos.

Los presupuestos se han realizado tomando datos aproximados de costes y teniendo como
referencia los siguientes tipos de anuncios:
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Prensa y/opublicaciones especializadas. Inserciones publicitarias con estas caracteristicas:
e Publicidad a color
e Formato: % pagina
e Paginapar
e Duraciénde lacampafia: dos semanas, de lunes a viernes, combinandoinserciones en
el periédico y en secciones. 1 publicidad al dia en cada medio.

Radio. Menciones rotativas diarias de 10 segundos y 2 cuiias diarias de 30 segundos.

Redes sociales. Campaiias que incluirdn al menos:
e Posicionamiento SEO en Google
e Disefio de concursos de ideas (formato y puesta en marcha)
e Dinamizacion
e Premios de los concursos
e Videosvirales

TACTICAS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aio4 ||Adio5 |
Tactica C1.1 Gestionar4 blogs (en 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
4 idiomas) relacionados con la
eficienciaenergéticayla
generacidn cinética

Tactica C1.2 Penetraren Redes 10.000 € 10.000 € 20.000 € 20.000 € 20.000 €
Sociales
Tactica C1.3 Controlar 10.000 € 10.000 € 10.000 € 10.000 € 10.000 €

mensualmente las conversaciones
globales sobre nuestra marca

Tactica C2.1 Contratar 5 Bloggers 10.000 € 10.000 € | 10.000 € 10.000 € | 10.000 €
con gran reputacion

Tactica C2.2 Implementarel 50.000 € | 50.000€ | 50.000€ | 60.000€  60.000€
proyecto “Big Bang”

Tactica C3.1 Campaia Portal 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Tactica C3.2 Participacion y 15.000 € | 15.000 € | 15.000 € | 15.000 €| 12.000 €

promocidn de eventos deportivos
y ecoldgicos

Tactica C3.3 Campana Viral 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Tactica C3.4 Campaiia Temporada 10.000 € | 10.000 €| 20.000 €| 20.000€ | 30.000 €
Alta

TOTALES 120.000 € | 120.000 € @ 140.000 € | 150.000 € | 160.000 €

llustracion 33 Presupuesto para campaias de Marketing
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6 Plan de operaciones

KIES S.L. se dedicaa lagestion energéticaen gimnasios e instalaciones deportivas y a la venta
de productos cinéticos que transforman el movimiento en energia. El plan de operaciones ha
de especificar la gestion de procesos de ambas actividades.

A continuacién se detalla el diagrama de procesos de la empresa.

6.1 Esquema de operaciones

Procesos estratégicos

s el ¥ i 1= ¥
estratégica comunicacion “

B

Procesos operativos

Seguimiento y

Gimnasio: __
facturacion en

_funcion del ahomo

cliente cliente
Fidelizacion
" . -

Gestion del almacen
Web: venta de
producto e informacion Packaging m
del cliente y

Procesos de soporte

w instalaciones y postventa

llustracion 34 Esquema de procesos

Linlnrrmciﬁn del cliente

Todos los procesos seran llevados a cabo siguiendo la politica de calidad ambiental ISO
9001/14001 especificada en el Anexo V.
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6.2 Procesos estratégicos

Son aquellos procesos transversales a la compaiiia y que deben realizarse de forma continua
para realizar una planificacion a largo plazo y tener una visidn estratégica. Los procesos
estratégicos de la empresa son los siguientes:

6.2.1 Planificacion estratégica

En este proceso se realiza una planificaciéon por objetivos a corto y largo plazo. Se planificara la
apertura de gimnasios, la comercializacién de productos y los eventos e inauguraciones. La
planificacion estratégicasera llevada a cabo por el CEO de la compaiiiay gestionada alo largo
de lavida del proyecto.

A continuacién se detallalaplanificacién aseguir en el primer cuatrimestre del proyecto, que
culminaenlainauguraciondel primergimnasioy lacomercializacidn de nuestros productos. La
fecha de comienzo del proyecto planificada es Septiembre de 2012.

Se divide en las siguientes fases:

1. Desarrollode los sistemas NFC**y gestion de las operaciones. Los usuarios de los
gimnasios dispondran de una pulsera que llevara integrado un sistema NFC que
permitird la comunicacidon con los equipos cinéticos que emplea y por tanto
contabilizarlaenergiageneradacon el uso de estos equipos. El dispositivo NFC de
cada usuario se integrard ademas con un sistema general de gestion donde el
usuario volcara todos sus datos y al que podra acceder via web para llevar un
seguimiento y control de su evolucidon, asi como informacion adicional de
descuento, promociones, etc. Por tanto, en esta primera fase del proyecto se
analizaran las distintas herramientas existentes en el mercado para la gestién de
estos procesos de la compafiia. Por otra parte, se analizaran y se comprobaran las
distintas soluciones NFC que mejor se adaptan a nuestros sistemas, integrando
dicha aplicacién con el sistema de gestion de usuarios y los dispositivos que lo
incorporaran.

2. Por otra parte se realizara la gestion del almacén para la venta de productos asi
como la gestién de la distribucién a través de acuerdos con los proveedores
logisticos para el envio de productos al usuario final.

Los principales hitos de esta fase son los siguientes:

- Disponibilidad del almacén. Se alquilara un primeralmacén en Sevilladonde se
almacenaran nuestros productos y se modificaran con nuestra marca para el
envio al usuario final

- Recepciondel material de gimnasio e instalacion de los dispositivos NFC. A las
maquinas de ejercicio de gimnasios se le instalard un lector de chips NFC para
almacenar la energia producida por el usuario en la propia pulsera.

- Instalacién e implantacion en un gimnasio. Realizar la instalacion completa de
las maquinas de ejercicios y de los sistemas de control y seguimiento.

15 ] : AT ; PG e Tl x
Los sistemas NFC (Near Field Communications) es una tecnologia de comunicacién inalambrica de

corto alcance que permite el intercambio de datos. Es una mejora del estandar RFID.
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Estas tareas seran llevadas a cabo por el director de operaciones, de Investigacién y
desarrollo y los técnicos de almacén y de mantenimiento.

- ~—
> ..-
project =:lll.'
—
35

Comienzo del proyecto
Desarrollo de sistemas y operaciones

septiembre 2012 octubre 2012 noviemnt

36 37 ‘38 ‘39 ‘410 ‘41 ‘42 ‘43 ‘44 45

Disefio y configuracion de sistemas r
Comparacién apps de gestidn de procesos | ]
Instalacion y configuracion

|
Disefio de procesos
[ |

Comparacién sistemas NFC

Configuracion e integracion
Pruebas de funcionamiento
Disefio y organizacién del almacén
Disponibilidad del almacén

Disefio de la estructura
Etiquetado y packaging
Gestidn del envio, contrato con logistica

+
|
|
| |
Disposicidn y organizacién de articulos ]

—
+
|
|

Implantacion del etiguetado y packaging

Implementacion NFC en dispositivos

Recepcion de material de gimnasio

Integracién RFID en dispositivos
Pruebas de funcionamiento RFID
Pruebas de integracion del gimnasio

Instalacion en un primer gimnasio
r—— —

1. Compra de los generadores energéticos para gimnasios y de productos cinéticos. En
esta fase del proyecto se realiza la compra y recepcién del material de gimnasio:
treadmilles, rowings, spinnings, elyptical, gym equipment, etc. Se realizaran pruebas
de funcionamientoy se integrara con los sistemas NFC para medir la energia generada
por cada uno de los dispositivos.

En esta fase intervendran el director de Investigacion y desarrollo, el director de
operaciones y los técnicos de almacén y mantenimiento.

noviermbres

P D
project ’ septiembre 2012 octubre 2012
Semana 36 |Semana 37 |Semana 38 |Semana 39 (Semana 40 [Semana 41 [Semana 42 |Semana 42 |Semana 44 (S

Comienzo del proyecto

Desarrollo de sistemas y operaciones

Compras productos de gimnasio
Comparacion de proveedores de gimnasios [ |
Recepcion de material y pruebas piloto

| m—
Pruebas de funcionamiento material de gimnasio |
| I—
+
| ——
| —

Comparacién de proveedores sistemas eléctricos

Compra de dispositivos necesarios para el gimnasio
Periodo de recepcién
Compras de articulos cinéticos
Comparacién de proveedores de articulos cinéticos
Recepcién y pruebas de calidad [ |
Compra de los articulos necesarios [
Compra de otros materiales: packaging

2. Marketing y venta online. En esta fase del proyecto se disefara y registrara la marca
de KIES S.L. asi como latiendaonline paralaventade productos cinéticos. Para ello se
subcontratara el diseno de la aplicacion web asi como los elementos necesarios para

- los productos: packaging, etiquetado, luminosos, carteleria, etc.
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En esta fase intervienen el director de Marketing y el programador. Finaliza con el
lanzamiento de la tienda online para la venta de productos.

e
project :-. septiernbre 2012 octubre 2012 nowier
| et
—
Semana 36 |Semana 37 |Semana 38 [Semana 39 |Semana 40 |Semana 41 |Semana 42 |Semana 43 |Semana 44

Comienzo del proyecto
Desarrollo de sistemas y operaciones
Compras productos de gimnasio
Compras de articulos cinéticos
Marketing
Disefio de la imagen de marca |
Registro de la marca 1
Catdlogo de productos a comercializar 1
Disefio de |a aplicacion web 1 E
Instalacion y configuracién de la tienda online
Desarrollo de la aplicacién |
Etiquetado, packaging [
Lanzamiento de |a tienda online

3. Instalacion y pruebas en un primer gimnasio. En esta fase se realiza la instalacion de
nuestros sistemas de generaciéon energética en un gimnasio y las pruebas de
funcionamiento necesarias para los sistemas NFC de seguimiento. En esta fase del
proyectointervendralatotalidad del equipo tanto en la instalacion de sistemas como
en la preparacién de la venta de productos en el propio gimnasio.

Finaliza con el funcionamiento y puesta a punto de todos los sistemas en un primer
gimnasio.

diciembre 2012

project :.. noviermbre 2012
Semana 45 |Sermana 46 (Sermana 47 |Semana 48

Comienzo del proyecto I
Desarrollo de sistemas y operaciones -
Compras productos de gimnasio
Compras de articulos cinéticos
Marketing
Instalacién en gimnasio
Instalacién de sistemas en gimnasio [ ]
Instalacion del sistema NFC | —
Integracién con el sistema de gtion del gimnasia | e
Pruebas de funcionamiento | — e
Campafia de marketing nuevo gimnasio [ ]
Preparacién del evento de innauguracién [ ]
Compra de productos en tienda | —
Preparacién de productos para tienda [ ]
Innauguracién gimnasio
Mantenimiento de instalaciones [ ]
Campafia de navidad

Semana 52i

Semana 49 |Sermana 50 [Semana 31

4. Promocion y analisis de los resultados. En esta fase del proyecto se realizara una
campanfa de promocion tanto del gimnasio como de los productos que ofrecemos. Se
organizaran o patrocinaran eventos deportivos que fomenten el ahorro energético y
estén alineados con nuestra marca. También se optimizard la comunicacion en
internet: redes sociales, SEO, SEM, publicidad, etc con el objetivo de alcanzar las
ventas de productos marcados para este periodo.
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Serd llevada a cabo principalmente por el director de Marketing, el programadory el
técnico de almacén.

En la finalizacién de este periodo se realizara un analisis de los resultados, se evaluaran
las diferentes campafias y se estableceran las estrategias de comunicacién que se
emplearan en futuras campafias de promocién.

i
project }'.inoviembre 2012 diciembre 2012

Semana 47 [Semana 48 (Semana 48 [Semana 50 (Semana 51 |Semana 52

Comienzo del proyecto
Desarrollo de sistemas y operaciones
Compras productos de gimnasio
Compras de articulos cinéticos
Marketing
Instalacién en gimnasio
Campafia de navidad ’
Promocion campafia de navidad
Compras para campafia de navidad [
Seguimiento y mejora de operaciones [
[
[

Mejora de la tienda online
Empaquetado y ervio de pedidos
Analisis de resultados

~—— mp—————

A continuacién se muestra el reparto de tareas en las diferentes fases del proyecto entre | os
recursos existentes en la compaiiia. Las relaciones entre los distintos puestos dentro de |la

empresa se detallaradn en el capitulo de recursos humanos.

dicierrbre 2012

septierrbre 2012 octubre 2012 noviernbre 2012

£ |37 |39 |39 40 |41 |a2 |a3 44 5 ‘46 47 48 49 |50 |51 |52 |1
Dtor 1+D O[O0 O 0 O 0 O 0O 0O 0 00 0 0 0 2 2 23
Dtor Marketing O[O0 O O [0 0 0 0O 0O 0O 0 0 @ 2 3 |
Dtor Operaciones OO OO OO O .0 .0 .0 .0 e /0O ./ /3 /|3
Programador OO OO OO 0O /0 /0 /0 /0 /0 /3 /3
Tecnico Almacén O[O0 [0/ . ./ O/ [ @ 43 3 3
Técnico Mantenimiento OO OO 00O O O 0O /O O /O /3@ 3

6.2.2 Marketing, comunicacion y organizacion de eventos

Es uno delos principales procesos en KIESS.L. Este proceso englobatodas tareas especificadas
en el plan de Marketing que podemos resumir en los siguientes puntos:

Estudio de mercado y objetivos.

[ ]

o Disefioy registro de la marca.
e Estrategia de comunicacion.
e Estrategia de ventas

e Analisis de los resultados.
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Este es un proceso estratégico que sera llevado a cabo a lo largo de la vida del proyecto. Es
transversal a la compaiiia y marcard el disefio de nuevos productos.

Por otro lado, en el proceso de comunicacion se fomentara el patrocinio u organizacion de
eventos deportivos que fomenten el ahorro energético a través del deporte. Todo ello para
convertir a KIES S.L. en la marca lider de productos cinéticos en el mercado.

6.2.3 Investigacion y desarrollo de nuevos productos (I+D)

Este proceso estratégico es unapieza clave en el
desarrollo del negocio de KIES S.L. Se ha r S
planificado el desarrollo y produccién de dos Apostamos por la
productos cinéticos a lo largo de los cinco afos
gue comprende este proyecto.

innovacion en el uso y
aplicacion de dispositivos
Al ser un sectorinnovador con pocos productos cinéticos
en el mercado, ademas de comercializar \_ )
productos de terceros, apostamos por la
investigacion y desarrollo de nuevos productos. La tecnologia que existe detras de estos
dispositivos no es compleja, por lo que la innovacién no se encuentra en la tecnologia
empleada sino en los nuevos usos y aplicaciones.

Por otro lado, muchos de estos dispositivos aln no se comercializan al por mayor, porlo que
su uso no ha sido muy extendido. Es posible introducir algunas mejoras de calidad y
rendimiento en estos productos, por lo que también contemplamos la proteccidn de dichas
mejoras por medio de patentes.

Generalmente este proceso de desarrollo se suele dividir en cinco fases o etapas:

1. Identificacion de oportunidades. En esta primera fase se obtiene informacion
sobre las necesidades y exigencias del mercado, identificando las oportunidades
existentes, las posibilidades técnicas y los requerimientos de fabricacion.

Entre las principales fuentes de ideas para este proceso podemos senalar las
siguientes:

e Clientes: Laempresacontard con los canales de comunicacion adecuados para
que el cliente pueda aportar sus ideas al proceso de disefio y desarrollo. Se
fomentara la comunidad de usuarios que puedan compartir sus ideas, sus
formas de uso, etc. Ve N

e Ingenieros: El personal del Investigacion y desarrollo
SETEITHHIENO” OE Ao de productos cinéticos en

conocer los Uultimos avances lab 57 |
tecnolégicos que pueden dar colaboracion con la

lugar a nuevos productos Universidad de Sevilla
innovadores. S )

e Universidad: KIES S.L. establecera lazos de actuacién con la Universidad para
fomentar el desarrollo y mejora de estos productos, especificamente con el
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Area de investigacion de Fisica del deporte de la Escuela Superior de
Ingenieros de Sevilla'®, cuyo responsable es el Dr. D. Emilio Gémez Gonzélez.
Este departamento ha llevado a cabo proyectos especificos para deportes de
alto rendimiento asi como la integracidon de dispositivos electréonicos para
deportistas. KIESS.L. cuentacon el apoyo de este departamento para estudiar
y analizar nuevas soluciones que permitan aprovechar la energia del
movimiento del cuerpo humano.

2. Evaluacién y seleccidn. Se seleccionan aquellas ideas que presentan mayores
posibilidades de éxito. Este proceso de evaluacién implica un analisis de la
viabilidad del producto desde diferentes puntos de vista:

e Viabilidad comercial
e Viabilidad econdmica
e Viabilidad técnica

3. Desarrolloe ingenieriadel producto y del proceso. En esta tercerafase se realizan
la mayoria de las actividades de disefio de detalle y de desarrollo del producto, asi
como de los procesos productivos necesarios para la fabricacién y posterior
lanzamiento al mercado.

4. Pruebas y evaluacidn. De forma paralela o simultanea, comienza la cuarta fase en
la que se realizan las pruebas y evaluacion correspondiente a los disefios
resultantes de latercerafase, paralo cual se procede ala fabricacién de prototipos
y a la simulacidon del proceso de fabricacidon, tratando de detectar posibles
deficiencias tanto del nuevo producto como de su proceso de fabricacién.
Posteriormente se procede a la realizacidon de pruebas de mercado.

5. Disefio de la produccion. Una vez que el producto haya finalizado
satisfactoriamente todas las pruebas, se procede al disefio de la produccion. Si la
fabricacidon consta de varias piezas de distintos materiales, se puede realizar el
pedidode cadauna de las piezas de formaindependiente y realizar a posteriori el
ensamblado, lo que puede reducir significativamente los costes frente a la
externalizacién completa de la fabricacion del producto.

Para todo el proceso de desarrollo del producto contamos en plantilla con un director de [+D
que serd el responsable de estos productos. Gran parte del disefio y desarrollo de los
productos sera subcontratado a una empresa especialista en este tipo de productos.

El presupuesto estimado para el el disefio y fabricacion del primer producto sera llevado a
cabo por la empresa El Inventario'’, unasociedad sevillana especialistaen el disefioy creacion
de productos.

Durante el primerafio se realizard unaimportante inversion paralainvestigacion de un nuevo
producto con el objetivo de empezar su comercializacion el segundo afio. Se crearan y
venderan dos productos a lo largo de los primeros 5 afios, de modo que los ciclos de vida de

i http://www.esi2.us.es/gfi/
i http://www.elinventario.es/
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productos se solapen para conseguir una rentabilidad continua y creciente a lo largo del
proyecto. El tercer producto se planifica para su comercializacién al final de los 5 primeros
anos.

Rentabilidad total

Producto 3
Producto 2

Productol —~ ——

- - g

llustracion 35 Ciclos de vida de productos

6.3 Procesos de soporte

Son aquellos procesos necesarios para el funcionamiento de la companiaen los que se apoyan
los procesos operativos.

6.3.1 Proceso de compras

En este proceso se incluyen aquellas tareas y actividades relacionadas con la interaccion con
los proveedores de materiales y servicios. En cuanto a los tipos de proveedores de KIES S.L.
distinguimos los siguientes:

Proveedores de dispositivos cinéticos para maquinas de gimnasio.

Proveedores de sistemas NFC

Proveedores de productos cinéticos para su venta

Proveedores de sistemas de almacenamiento de energia

Proveedores de otros sistemas de ahorro energético: placas solares, sistemas de
cogeneracion, etc.

El responsable del proceso de compras sera el director de operaciones.

6.3.2 Proceso de mantenimiento y postventa

Para mantener un excelente servicio tanto a gimnasios como a los usuarios finales de
productos, este proceso de gestién de incidencias es muy importante. Paraello, el responsable
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de este proceso que serd el responsable de [~ A\

operaciones y con la ayuda del técnico instalador, Interaccién con usuarios
contard con una herramienta de gestion de

incidencias a través del cual se gestionaran las a través de las redespara
posibles consultas y defectos de nuestros la mejora de nuestros
productos. productos

La interaccidon con el usuario es muy importante \ J

para KIES S.L. A través de esta interaccién podemos mejorar nuestros productos, captar ideas
para otros nuevos o captar nuevos clientes. De especialimportanciaserd la interactuacién con
usuarios en redes sociales, ya sean de gimnasios o de nuestros productos.

Por otra parte, la instalacién de sistemas de gestién energética en varios gimnasios puede
suponer un aumento en la carga de trabajo en mantenimiento. Para reducir el nimero de
incidencias en gimnasios se elaboraran guias de mantenimiento y se realizara cursos de
formacién para poder resolver los problemas mds comunes con los propios medios del
gimnasio. También se ofrecera un soporte teleféonico como ayuda para la gestién de dichas
incidencias o se desplazara un técnico de mantenimiento en caso de ser necesario.

6.4 Procesos operativos

Son procesos que permiten generarel producto/servicio que se entrega al cliente, por lo que
inciden directamente en la satisfaccién del cliente final.

Los nuevos clientes pueden llegar a nuestra empresa a través de dos vias: inscribirse como
usuario del gimnasio o comprar un producto en la tienda online.

1. Inscripciénen el gimnasio. Para ello el cliente proporcionara sus datos personales que
almacenaremos en nuestroregistro electrénicoy podra hacer uso de las instalaciones
del gimnasio. Le proporcionaremos una pulsera la cual lleva un sistema de
identificacion NFC porel cual podemos realizarel seguimiento del uso que hace de las
instalaciones.

Cada vez que el usuario haga uso de los siguientes servicios se le contabilizara el
tiempo que ha empleado y la cantidad de energia que ha generado gracias a su
ejercicio. Entre estas instalaciones se encuentran:

e Bicicletas estaticas

e C(Cicloestaticos

e Espalderas

e (Cintas de correr

e Spining
e Salas de aerobic
e Piscina

Se promoveran juegos a través del ejercicio para fomentar la generacion de energia a
través del movimiento (gamificacidon). Se incorporaran clases especificas en el gimnasio
y se promoveralacompetitividad y consecucién de objetivos. Uno de las acciones para
fomentar la generacion energética a través del ejercicio sera laincorporacion de un
ranking de los usuarios, proporcionando pulseras de distintos colores en funcién de la

77




G 4
K . C-S Executive MBA 20r1ulp/012

4.

contribucién energética, de forma similar al karate. Por otro lado se fomentara la
participacion en redes sociales donde se publicaran los objetivos logrados.

Este proceso es llevado a cabo por el propio gimnasio y gestionado por el director de
Marketing.

Seguimiento y facturacion. Durante el periodo de uso del gimnasio se le
proporcionard al usuario completa informacidn para un seguimiento continuo de su
plan de entrenamiento. Con ello también se le informard de la energia generada, asi
como de los posibles descuentos y ofertas de los productos cinéticos de la tienda on
line y de ofertas en el propio gimnasio.

Este proceso serd llevado a cabo automdticamente por nuestros sistemas de
seguimientoy seran gestionados tanto porlos entrenadores del propio gimnasio como
por el director de marketing de KIES S.L.

Fidelizacion. Con este seguimiento e i »
informacion al usuario se fortalece Ila Pulseras de colores en
fidelizacion de nuestros clientes, tanto de los Sy

servicios que ofrece el gimnasio como de los func:on dela

productos finales puestos a la venta. Se generacion energética
pretende que los propios usuarios se aportada

conviertan en “evangelizadores” y captar a

otros posibles clientes entre sus circulos de N J
amigos.

El responsable de este proceso sera el Director de Marketing y establecera los
indicadores necesarios para el seguimiento de lasatisfaccion del clientey la conversion
a través de los distintos sistemas de fidelizacion.

llustracion 36 Pulseras con sistema NFC

Venta de producto online: En este proceso se engloban las actividades necesarias para
la gestion del proceso de compra de productos a través de la web. Cuando un cliente
compre un articulo, la orden se pasara directamente al almacén a través de nuestros
sistemas de gestion. Por otro lado, se fomentara la creacién de un perfil de usuario
para incrementar la participacion en la comunidad.
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La tiendaonlinese conectara con redes sociales y para ello se hard uso del servicio de
Beetailer'®. Permite ofrecer los productos de la tienda online directamente en
Facebook.

Con esta aplicacion podemos obtener mucha informacién acerca de los usuarios que
“quieren” un producto o los que ya lo “tienen”, fomentando el didlogo entre los

usuarios y ofreciendo mayor garantia y seguridad a aquellos que quieren comprarlo.

Entre las ventajas de usar esta tienda destacan las siguientes:

e Integracidn con redes sociales: comentarios, sugerencias, etc
e Herramientas de marketing

e Estadisticas detalladas

e Seguridad en el proceso de compra

v Te gusta [

ot : \
s
Copenhagen wheel
600,00€
Barra cinetica 150,00€
L 4
Laura Valverde
v Laura Valverde ’ Garcia hizo pin
Garcia lo quiere!

B Beltran Rueda ==
Borrego lo tiene! ==
/‘ - R

Botella de agua sin fonde

59,00€

Maleta cinética 390,00€

Powered by Bestailer

llustracion 37 Tienda online en facebook
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facebook

B |iES shop ~ |

Pantalones con MP3

79,00€

Cantidad: 1 Afiadir al carro

Es una prenda deportiva que permite recuperar la energia
cinética que se produce al andar o correr para cargar un
MP3 u otro reporductor de musica.

E] Compartir | i ,Tweet EiLike

| ‘ Afiade un comentario..

Publicar co
Rueda Bt
(Cambiar)

o Publicar en
Facebook

[ Plugiin social de Facehoak

llustracion 38 Tienda online en facebook

Por otro lado, este proceso también incluye tareas de gestion de la tienda online y la
optimizacidn del posicionamiento y la conversién de clientes. El responsable de este
proceso sera el director de Maketing , que dispondra para ello de un programador.

Storefront -+ Panel de control

Grafico general
10 periodos ¥ Diario A

40

n
suey

== Fans == Visitas -® Visitas a productos -& Visitas ala hemme % Categorias # Checkouts

Productos mas visitados Categorias mas visitadas

Hombre N2 de visitas Hombre N2 de visitas

llustracion 39 Panel de control de tienda online

5. Packaging: Una vezlaordende compraestd tramitada, el técnico de almacén realizara
‘el empaquetado del producto y su posterior embalaje.
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6. Envio: Las ventas directas a través de la tienda online se realizaran a través de un
operador logistico mientras que el envio de productos a las tiendas de los gimnasios
se realizaran de forma directa.

El responsable del proceso de packaging como del envio sera el director de
operaciones, para lo que dispondrd de un técnico de almacén que tendra asignadas
dichas funciones.

6.5 Sistemas

Con el objetivo de controlary gestionarlos procesos operativos y la comunicacién entre ellos,
se implantaran aplicaciones que faciliten y optimicen el uso de estos. A continuacién se
muestra en un esquema la integraciéon de los distintos sistemas que se han descrito en el
apartado anterior.

Gimnasios Almacen Tienda online

Gestonde

incidencias

P —
Sistema ERP

comunidades |

Gestion de clientes CEM

llustracion 40 Sistemas de gestion y control

La administracion y mantenimiento de estos sistemas sera llevado a cabo por el programador
de KIES S.L. Estas aplicaciones se alojaran en Amazon Web Services'® de forma segura ya que
facilitasuadministracién, mantenimiento y el escalado de aplicaciones sin necesidad de una
gran inversion.

En el siguiente apartado describiremos brevemente el funcionamiento de los sistemas de
generacion energética propuesta a implantar en los gimnasios, asi como los sistemas de
gestion energética de dichas instalaciones. Se agruparan en cuatro apartados que pasamos a
describir a continuacién

e Equipos de cogeneracion

e Sistemas de energia solar térmica
Equipamiento gimnasio

e Sistema de control

19 http://aws.amazon.com/es/
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6.5.1 Equipos de cogeneracion

La cogeneracion consiste en la producciény aprovechamiento combinado (simultéaneo), de la
electricidad y de la energia calorifica obtenida del equipo generador.

El sistema propuesto se basa en la implantacién de un equipo generador, conectado de un
ladoa lared eléctrica, adonde cederan una parte de la energia del combustible empleado en
formade electricidad, siempre que laenergiaeléctrica producidaseasuperiorala demandada,
recuperandose ademas la energia térmica por ellos generada para satisfacer la demanda de
agua caliente del vaso de la piscina.

Para determinar la potencia a instalar del grupo de cogeneracidn se dara cumplimiento a al
Real Decreto 661/2007, de 25 de mayo, por el que se regula la actividad de produccidn de
energia eléctrica en régimen especial.

La solucidn finalmente adoptada para el caso del estudio ha sido la siguiente:

e Potencia eléctrica: 30 kW (en bornas)

e Consumo de combustible: 77,9 kW

e Calorrecup. enlarefrigeracién de camisas y aceite térmico, max : 20,2 kW.
e Calorrecup. de los gases de escape, (enfriam. a 1702C), méx : 14,8 kW.

La recuperacion del calor de refrigeracion de las camisas y aceite térmico del motor se
realizard mediante un intercambiador de placas de 17.392 kcal/h de potencia nominal,
mientras que el calor contenido en los gases de escape se aprovechard mediante una caldera
de recuperacién de 12.763 kcal/h de potencia nominal.

El agua caliente a la salida de la caldera de recuperacién serd conducida por medio de la red
actual hasta el vaso de piscinas.

El sistema eléctrico y de control, incluye todos los equipos necesarios, que posibiliten la
conexién desde las bornas de salida de los trafos de elevacidn de tension hasta el embarrado
de ALTA TENSION de la Caseta de Transformacion del Gimnasio, que incluye el equipo de
medida en alta, donde se hard fisicamente la interconexion en paralelo con la red eléctrica
exterior. Incluye ademas las instalaciones en bajay en media tensién de la propia central de
cogeneracidn, asi como los equipos de sincronismo y las protecciones exigidas por la
Legislacion.

El motor se explotara en horas puntay llano, 10 horas / dia, aproximadamente 2.510 h / afio.
Fuera del periodo de explotacion del motor, o cuando la demanda eléctrica sea superior ala

potencia generada, se comprara electricidad de la red y se cubrird la demanda de energia
térmica de la piscina mediante equipos convencionales.

6.5.2 Sistema solar térmico

Dentro de los equipos de generacién de energia térmica que se propone en el marco del
proyecto se incluye una instalacidon de energia solar térmica para satisfacer las necesidades
de agua caliente sanitaria y del calentamiento del vaso de piscina, complementando el
aporte de energia térmica del sistema del cogeneracién anteriormente propuesto.

Después de analizar las necesidades energéticas, el dimensionado de la instalacion solar ha
venido limitado porel espaciodisponible y las demandas estimadas: la superficie calculada es
de 170 m* de colector plano de alta tecnologia Vitosol 100
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En relacidn con el calculo de laenergia captada por los captadores solares se han considerado
los valores climaticos ponderados correspondientes a radiacion solar global sobre superficies
gue presentan la misma inclinacidon que los captadores solares, y a temperaturas ambientes
medias mensuales correspondientes a Sevilla. Estos valores han sido e xtraidos del programa
de célculo TERMICA desarrollado por la Agencia Andaluza de la Energia.

El funcionamiento de lainstalacién solar estara supervisado por un control diferencial que hara
funcionarlas bombas de circulacion cuando la temperaturade los captadores sea superiora la
de acumulacion de ACS en un valor prestablecido.

Estd previstalaimplantacién de un termostato de minima para proteccion contra heladasde la
instalacion, y un termostato de maxima para limitar la temperatura que se pueda alcanzar en
los acumuladores del circuito secundario.

El cuadro eléctrico dispondra de selectores para controlar el funcionamiento de las bombas
con conmutacién automatica y manual de parada y marcha. Se dispondran los elementos de
sefializacidn necesarios para visualizar el estado de funcionamiento de las bombas.

El ACS precalentada con la energia solar en los acumuladores pasara, a medida que se
produzca el consumo, al interacumulador convencional, donde se termina de calentar
mediante la caldera si es necesario.

Si los acumuladores solares ya estan a su temperatura mdaxima, el sistema de control
comprobara si el diferencial entre los captadores y la de piscina estd por encima del valor
ajustado. Si es asi se pondrd en marcha el ramal de bomba para piscinas.

Para dar preferencia al calentamiento de ACS sobre el de piscina, el sistema de control
interrumpe el calentamiento de la piscina aproximadamente cada 30 minutos y comprueba si
la temperatura de los captadores sea superior a la de acumulacién de ACS en un valor
prestablecido.

La superficiede colectores solares seleccionada como éptima para cumplir las restricciones de
confort, economiay proteccién del medio ambiente hasido de 170 m?, colocados en |a azotea
del gimnasio.

Con esta instalacién solar se ahorraran un total de 201.315 kWh/afio, lo que representa un
100 % para ACS y 38 % para piscina de la energia total necesaria, evitando la emisién de
60.394 kg de CO2 y otros gases contaminantes.

6.5.3 Equipamiento Gimnasios

Se instalardn los equipos habituales de un gimnasio, si bien todos ellos irdn dotados de
dinamos que permitiran el aprovechamiento del ejercicio fisico para la generacidn de energia
eléctrica que se podra verter ala red, mediante el principio de induccién magnética.

En la siguiente tabla se muestrala capacidad de generacion de energia eléctrica por unidad de
los principales, asi como el nimero de equipos propuestos en los gimnasios:

| Equipamiento energético

Treadmills 3 eui S & A S 300
Rowing equip 5 500
Spinnig equip 20 450
Elipticals equip 15 500
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Gym Equipment equip 15 150
Swimming Pools persona 25 250
Steps equip 20 250
Doors equip 40 80
Suelo baldosas pavengen ud 100 2,1

llustracion 41 Equipos de ahorro energético

6.5.4 Sistema de gestion energética

Para la gestién de todos los sistemas propuestos anteriormente y en general, del resto de las
instalaciones de consumo energético del gimnasio se ha previsto la incorporacién de un
sistema de gestion energética Los sistemas de gestién energética estdn espe cialmente
disefados paragobernarsistemas periféricos auxiliaresy gestionar los sistemas de regulacion
y de ahorro implantados (reguladores de flujo luminoso, balastos electrénicos, reguladores de
velocidad de motores, control de aire acondicionado y calefaccién, reguladores de factor de
potencia, etc.) que nos permiten optimizar el funcionamiento y consumo de los diferentes
equipos de las instalaciones del usuario, manteniendo el nivel de servicio.

El sistema permitiralaposibilidad de ser gestionado desde un puesto remoto externo al propio
Gimnasio. El Sistema de Control permitira controlar todos los pardametros necesarios para
conocer los principales pardmetros de funcionamiento que posibiliten determinar la
produccidn energética de los sistemas descritos anteriormente y adoptar las medidas para que
ésta sea lo mas eficiente posible.

Los criterios bajo los cuales se disenara la arquitectura del Sistema de Gestidén seran la
fiabilidad y flexibilidad, de modo que el fallo de una de sus partes no produzca el colapso del
resto del sistema. Laflexibilidad se entendera como la capacidady facilidad con que el sistema
se adapta y asume los posibles cambios vy

ampliaciones de las instalaciones y del edificio. r &)
De forma general, el sistema de control incluird un El S’Ste’?a de Control
puesto central de control y controladores y permite adoptar
elementos de campo distribuidos que se medidas para

comunicaran con el puesto central. El sistema de
control, mando y gestidon de las instalaciones se
disefiara con base gréfica, en tiempo real y especifico
para instalaciones térmicas de edificios.

aumentar la eficiencia
(¢ J

El sistema de control permitira que los equipos y elementos de las instalaciones funcionen
como auténomos independientes y aislados del control central, es decir, se regulen
automaticamente porsisolos enfuncidn de unos parametros preestablecidos, permitiéndose
actuar de forma manual sobre éstos y sobre el funcionamiento de los propios equipos.

Se tendrd en cuentasu sencillez de manejo, su facilidad para desarrollarlaingenieria especifica
de la aplicacién, su versatilidad y su operatividad.

Los objetivos que se persiguen al instalar un sistema de estas caracteristicas son:

e Mantenerlascondiciones de consignaexigibles atodas las instalaciones del gimnasio.

e Hacer un usoracional de laenergiaconsumidaen dichas instalaciones, opti mizando su
funcionamiento.
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e Facilitar las tareas de operacién, control, explotacién y mantenimiento.

e Permitir a acceder de forma remota e instantanea a los datos sobre la produccién de
energia de las instalaciones, ahorros obtenidos y cobertura satisfecha.

El sistemade control permitird suministrarinformacion de forma instantdnea sobre el estado
de funcionamiento de los principales componentes de las instalaciones permitiendo la
elaboraciéon de informes histéricos que recojan la evoluciéon de las variables a largo de un
tiempo establecido.

Se contara con un sistema de contabilizacion de consumos de las nuevas instalaciones
térmicas, separado por fuente de energia, un sistema de contabilizacion de la produccién de
Agua Caliente Sanitaria a través de la Instalacion Solar Térmica proyectada, y su contribucién
con respecto al sistemaauxiliaro convencional, y un sistema de contabilizacion de consumos
de combustible, produccién térmicay eléctrica del sistema de cogeneracion.

En cuanto a los objetivos de ahorro energético para el resto de las instalaciones el sistema de
Gestién energético permitira:

a) Minimizar el valor de la potencia de contrato eléctrico necesaria y evitar puntas de
cargas que produzcan excesos de potencia; para ello, mediante una programacién
personalizada a cada instalacidn, se efectuara una planificacion controladade la puesta en
marcha de los equipos eléctricos y la utilizacién secuencial de los diferentes sistemas del
conjunto de las instalaciones, con lo que se consigue racionalizar y opti mizar, para cada
modo de operacidn, los valores maximos necesarios de las puntas de potencia registradas
en los distintos procesos que actudan en el gimnasio. Se estima, que con la aplicacion del
gestionadorenergético al control y racionalizacidon de las se cuenciade entrada de cargas, y
con la mejora de eficiencia de los sistemas, se pueda conseguir trabajar en margen de
regulacion del 30 % de la potenciatotal, y conseguir unareduccion del valorde la potencia
contratada del orden del 12 %.

b) Ahorrar energia y alargar la vida de las lamparas, mediante la gestion y optimizacién del
sistema de alumbrado, regulando el nivel de flujo luminoso en cada zona y controlando
los periodos de encendido en funcidn del horario de funcionamiento y de la deteccion de
presencia.

c) Ahorro de energia mediante la gestion energética del sistema de saunas. Su control
normalmente estd dotado de un regulador de lazo cerrado, donde la variable controlada
(temperatura interior) estd siendo continuamente registrada y comparada con la
temperatura de consigna (introducida manualmente por el usuario); la sefial resultante se
empleara para modificar la variable controlada, hasta que se consiga igualar con el valor
de consigna. Existira control del % Hr en funcidn del tipo de sauna (seca o humedad). El
sistema se limitara para conseguirahorros energéticos, mediante un sistema de deteccién
de presencia, que lleve el equipo de espera caliente, precalentamiento o proceda su
desconexidn. El gestionador energético, se puede programar para llevar este
control/regulaciéon o para realizar funciones de lectura, medida e informativas en el caso
de que el control sea local/auténomo.

d) Ahorro de energia mediante la gestion del sistema de lavanderia. El gestionador
energético, se puede programar para actuar sobre la tarjeta de control del equipo de
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lavado. Actuando sobre los periodos de parada, tiempos de precalentamiento, y sobre la
temperatura del agua de lavado.

e) Ahorro de energiamediante la gestion energética del sistema de climatizacion, obtenido
principalmente:

e operando en modo ventilacion

e cuando launidad trabaje en modo free-cooling
cuando la unidad trabaje en refrigeracién, empleando un porcentaje del aire
de retorno en la ventilacidn por suministro.

En los calculos del modelo, hemos supuesto incorporado a la unidad de climatizacién, un
recuperadorde calor para el aire de renovacidn, el cual nos ha permitido ahorrar un 40 %
de potenciafrigorificanecesaria parasu enfriamiento. Se deberan programar los sistemas
de gestion y regulacion de acuerdo con el modelo de una instalacién con sistema
multizona, con compuertas selectoras y volumen de aire variable. Ademas, se dispondra
de un lazo de regulacion cerrado de caudal, para funcionamiento del sistema en modo
ventilacion y de un lazo de regulacién abierto de temperatura y Hr, normalmente con
controlador proporcional e integral (Pl), detectores de presencia/ocupacion, de la
temperatura y humedad exteriores y de las condiciones de confort, para control del
sistema de refrigeracion en los modos free-cooling y aire acondicionado.

f) Control y mejora del factor de potencia. Para minimizarlafacturaeléctrica, esimportante
medir, registrar y controlar el valor del factor de potencia.

6.6 Plan de Responsabilidad Social Corporativa (RSC)

La metaprincipal del Plan Estratégico de Responsabilidad Social Corporativa de la compaiiia es
establecer unas directrices de gestion con el fin de garantizar unos principios éticos y de
respeto alas personas, ala sociedad y al medio ambiente.

Los objetivos especificos establecidos en el Plan Estratégico de Responsabilidad Social
Corporativa coinciden con las siguientes lineas estratégicas:

e Minimizar el impacto ambiental.

e Asegurar la motivacion y la implicacion de los Recursos Humanos en la mejora
continua de la empresa.

e Mantener una estrecharelacion con el cliente y garantizar su satisfaccion.

e Extender el compromiso de responsabilidad social a proveedores y empresas
subcontratadas.

e Implicarse con la comunidad y el tejido social.
e Fomentary sistematizar los canales de didlogo.

6.6.1 Respeto por el medio ambiente

Un aspecto primordial incluido en el concepto de responsabilidad social es el respecto por el
medio ambiente. De hecho es una de las principales premisas del desarrollo sostenible.
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Cualquier actividad empresarial tiene un impacto,
en mayor o menor medida, sobre el medio 4 A\

ambiente. Para minimizar este impacto, primero El desarrollo profesional y
hay que evaluarloy paraestablecer posteriormente

las medidas necesarias. laboral de Ias personas
que hacen posible su
Tanto la identificaciéon como la evaluacion, como la funcionamiento
posterior implantacion de mejoras, son acciones U Y,

que contempla esta linea estratégica. Otras
acciones son:

e |dentificary evaluar los principales impactos ambientales de la actividad.
Establecer los objetivos de mejora para reducir los impactos ambientales de la

actividad.
e Disponerde unregistrode legislaciéon ambiental que afecte a la actividad y garantizar

su cumplimiento y actualizacién. N
e Llevar el control sistemdatico del consumo

de energia, papel y produccién de residuos. RSC, garantiza principios
e Gestionar los residuos adecuadamente. éticos y respeto a las
e Optimizar el consumo de energia. personas, medio ambiente

y a la sociedad
6.6.2 Gestion de residuos \ e/

KIES, S.L. se compromete a realizar una adecuada gestion de los residuos. Por una parte, se
compromete agarantizar que la Gestion Medioambiental se hard bajo las directrices que exige
el cumplimiento de la legislacion vigente, y por otro lado empleard siempre materiales
reciclables y medios respetuosos con el medio ambiente.

KIES, S.L. almacenard el certificado del proveedor homologado que indique que los residuos
han sido destruidos conforme a la normativa legal vigente.

6.6.3 Desarrollo profesional y laboral

KIES, S.L. ofrece un marco para el desarrollo profesional y personal de las personas que hacen
posible sufuncionamiento. Por este motivo se incluyen en este punto aspectos tales como la
no discriminacion, la formacidn continua, la gestion participativa, la conciliacion laboral, la
seguridad y salud en el trabajo y la ética empresarial, entre otros.

KIES, S.L. considera importante dar a conocer a los empleados el programa de RSC y sus
distintas actividades, lineas y acciones; asi como promover la participacion de los empleados
en las actividades del plan, de forma que contribuyan a lograr el objetivo estratégico.
Las acciones concretas que contempla este plan son:

e Garantizar la igualdad de oportunidades y la no discriminacion, incrementado en la

medida la incorporacidn de mujeres al Equipo del Proyecto.
e La contratacidn de personal discapacitado.
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e Valorar las necesidades formativas de todo el personal y elaborar un plan de
formacién anual.

e Implicacion del personal en los programas de mejora.

e Desarrollarunsistemaparaincentivarla participacion del trabajador con sugerencias.

e Adoptar medidas para la conciliacion de la vida laboral y familiar.

e Evaluar el grado de satisfacciéon del trabajador y, en la medida de lo posible,
incrementarlo.

e Aplicar las medidas (ergondémicas, de espacio, de material, de equipamiento, etc.)
necesarias para garantizar un buen clima de trabajo.

e Asegurar las medidas basicas de salud, seguridad y prevencién de riesgos laborales.

6.6.4 Relacion con clientes

Ofrecer excelencia en la calidad de los servicios y productos ofrecidos tanto a los clientes
(gimnasios y usuarios finales).

Por ello, una de las lineas especificas del Plan de RSC hace referencia especificamente a la
relacion con nuestros clientes, para garantizar la transparencia hacia éstos y su satisfaccién
con nosotros. Con este objetivo, se abordardn las siguientes acciones:

e Profundizaren el conocimiento del cliente.

e Evaluar periddicamente el grado de satisfaccion del cliente.

e Comunicarde maneraclaray transparente todalainformaciénrelativa a la gestion de
los productos y servicios.

e Fomentar las buenas practicas ambientales entre los clientes.

e FOMENTARY POTENCIAR EL “COMPROMISO CON EL CLIENTE”.

En KIES, S.L. consideramos que la mejor de las ofertas no tiene valor si no se pone al cliente
en el centro de todas nuestras actividades.

Uno de los objetivos principales de KIES, S.L. es obtener un altisimo grado de satisfaccién del
cliente, hecho que hamarcado desde la misién de empresahastalos procesos, donde juegaun
papel destacado. De hecho, el modelo propuestoincluye laimplementacion de todosaquellos
mecanismos, medios (como el CRM), dispositivos que nos ofrezcan un feedback continuo de
todos nuestros clientes (usuarios o socios), entodos los centros. Estainformacién sera la que
nos permita identificar, disefiar e implementar las mejoras oportunas para obtener las cotas
de satisfaccion propuestas.

6.6.5 Extender el compromiso de responsabilidad social a proveedores

Para que el compromiso con la responsabilidad social sea efectivo hay que involucrar desde los
socios a las empresas proveedoras o subcontratadas, ya que, en ocasiones, desarrollan una
parte importante de la actividad.

Para esto, se llevaran a cabo las siguientes acciones:
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e Homologar a los productos de compra segun los criterios ambientales y sociales
establecidos.

e Implantarrequisitos, seglnlos criterios establecidos, en las cldusulas de contratacidn.

e Establecerunsistemade evaluacién de proveedoresy empresas subcontratadas segin
los criterios establecidos.

6.6.6 Fomentar y sistematizar los canales de dialogo

La Responsabilidad Social lleva inherente el concepto de implicacién y didlogo con las partes
interesadas. Las lineas estratégicas anteriores tratan especificamente de las diferentes partes
interesadas identificadas por KIES, S.L. Pero el didlogo con estos interlocutores se considera
suficientementeimportante como para definir una linea estratégica especifica en el Plan que
englobe todos los aspectos relativos a implicacion de las partes interesadas.

Es importante destacar las connotaciones de la palabra “didlogo”, que expresa comunicacion
bidireccional. Por lo tanto, el objetivo final, es establecer los canales que permitan no sélo
comunicar, sino también y, esencialmente, recibir informacién y obtener un retorno de los
diferentes interlocutores.

Concretamente, se llevara a cabo las siguientes acciones:

e Dar a conocer el Plan Estratégico de RSC a todas las partes interesadas vy
potencialmente interesadasa través de acciones de comunicacidn que contribuyan a
su implantacion.

e Garantizar que cada unode los miembros del Equipo de Proyecto tengasuinterlocutor
de comunicaciéon

e Sistematizar las relaciones internas de comunicacion.

e Incrementar los contenidos de informacidn relativa a Responsabilidad Social en los
canales de comunicacidon existentes y crear nuevos canales de comunicacién
bidireccionales especificos con los trabajadores.

e Asegurarunsistemaformalmenteestablecido de recogida de consultas y sugerencias
de los clientes, asi como mecanismos de respuesta, seguimiento y registro de éstos.

6.7 Sistema integrado de calidad y medio ambiente

KIES, S.L. dispondra de un sistema integrado de calidad, medio ambiente basado en las
normas 1S09001 y ISO14001 , certificado por un organismo como AENOR.

De este modo, KIES, S.L. asegura a sus clientes y socios unos servicios de alto nivel de calidad,
mediante un modelo de procesos optimizado y perfectamente engranado.

Estas certificaciones seran obtenidas en dos momentos clave:
e Afo 1, tras la puesta en marcha del negocio:

e Certificado en calidad (1SO9001)
e Certificado en medio ambiente (1S014001)
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Ademas, se exigira a sus proveedores que dispongan de las certificaciones 1SO9001 e
1ISO14001 a partir de que completen su fase de implantacion.

6.8 Costes operativos

A continuacién se detallan los costes operativos por semestres a lo largo de los cuatro afios de
planificacion del proyecto.

El nUmero de instalaciones en gimnasios y de almacenes es el siguiente.

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

1°semestre 2°semestre  1°semestre  2° semestre  1°semestre  2° semestre  1°semestre  2° semestre  1° semestre 2° semestre
NUmero de Gimnasios 1 2 5 6 6 6 6 6 6 6
Almacenes 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2

llustracion 42 Numero de instalaciones en gimnasios y almacenes

En la siguiente tabla se especifican las inversiones referentes a los sistemas usados en la
gestion de las operaciones.

Gastos fijos relativos a operaciones

1°semestre 2° semestre 1° semestre 2°semestre 1° semestre 2°semestre 1° semestre 2° semestre 1° semestre 2° semestre

Implantacién sistema RFID en gimnasios 12.000,00 € 20.000,00 € 30.000,00€ 30.000,00€ 18.000,00€ 9.000,00 € 0,00 € 0,00 € 3.000,00 € 0,00 €
Mantenimiento de sistemas de gimnasios 1.000,00 € 3.000,00€ 9.000,00€ 13.500,00€ 16.500,00€ 19.200,00€ 19.200,00 € 19.200,00 € 19.200,00 € 19.200,00 €
Mobiliario tiendas y decoracién 300,00 € 600,00 € 900,00 € 900,00 € 600,00 € 300,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Alquiler de almacén y oficinas 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00€ 12.000,00€ 24.000,00€ 24.000,00€ 24.000,00€ 24.000,00€  24.000,00 € 24.000,00 €
Renting de vehiculos 2.400,00 € 2.400,00€ 4.800,00€ 4.800,00€ 7.200,00€ 7.200,00€ 7.200,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Ordenadores y material informético (oficinas)  6.300,00 € 0,00€ 1.800,00 € 0,00€ 1.800,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Licencias de programas informaticos 800,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Aplicacién de venta online 2.000,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 €
Aplicacién de venta online en redes sociales 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 €
Mobiliario oficina 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 1.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 1.000,00 € 0,00 €
Mobiliario almacén 3.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 3.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 1.000,00 € 0,00 €
Magquinaria de embalaje, transporte, etc 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 500,00 € 0,00 €
Total 44.100,00 € 38.350,00 € 58.850,00 € 61.550,00 € 74.450,00 € 60.050,00 € 50.750,00 € 55.550,00 € 61.050,00 € 55.550,00 €

Total por afios 82.450,00 € 120.400,00 € 134.500,00 € 106.300,00 €\ \ 116.600,00 €

llustracion 43 Detalle de gastos de operaciones

A continuacién se detallan lasinversiones necesarias para el disefio y fabricacién de un nuevo

producto.
Concepto Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afho 4 Afho 5
Osciloscopio 780,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Fuente de tensién 290,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Material de laboratorio 250,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disefio del producto 4.000,00€ 4.000,00 € 0,00€ 3.000,00€ 3.000,00€
Gastos del prototipo 1.200,00€ 1.200,00 € 0,00 € 0,00€ 1.200,00 €
Proceso de patente 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Solicitud 3.500,00€ 3.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tasa de examen 1.200,00€ 1.200,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tasa de designacion 600,00 € 600,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Honorarios 800,00 € 800,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Traduccién 500,00 € 500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disefio de la produccion 2.500,00€ 2.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Gastos de transporte 2.200,00€ 2.200,00€ 4.400,00€ 3.960,00€ 2.772,00€
Gastos de fabricacion fijos 3.500,00€ 3.500,00€ 7.000,00€ 6.300,00€ 4.410,00€
Total 21.320,00 € 20.000,00 € 11.400,00€ 13.260,00€ 11.382,00€
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En la siguiente tabla se especifica la inversién necesaria por gimnasio para los equipos de
gestion y ahorro energético.

Equipamiento energético Wh/ud horas afio %ocupacion kWh/afio Inve por Ud Inversion
Treadmills equip 10 300 2.500 0,65 4.875 731,25 € 540,00 € 5.400,00 € 7.4
Rowing equip 5] 500 2.500 0,65 4.063 609,38 € 820,00 € 4.100,00 € 6,7
Spinnig equip 20 450 2.500 0,65 14.625 2.193,75 € 820,00 € 16.400,00 € 7,5
Elipticals equip 15 500 2.500 0,65 12.188 1.828,13 € 940,00 € 14.100,00 € 7,7
Gym Equipment equip 15 150 2.500 0,65 3.656 548,44 € 380,00 € 5.700,00 € 10,4
Swimming Pools persona 25 250 2.500 0,65 10.156 1.523,44 € 445,00 € 11.125,00 € 7,3
Steps equip 20 250 2.500 0,65 8.125 1.218,75 € 360,00 € 7.200,00 € 5,9
Doors equip 40 80 2.500 0,65 5.200 780,00 € 80,00 € 3.200,00 € 4,1
Suelo baldosas pavengen ud 100 2,1 2.500 0,65 341 51,19 € 25,00 € 2.500,00 € 48,8
Total 63.229 9.484,31 € 69.725,00 € I35,

llustracion 44 Equipos de ahorro energético

Otras actuaciones ud n°ud Inversi Ud Inversion

horas utiliza Consumo Sin Inv. Consumo con Inv Ahorro Energ Ahorro Econ6

Solar Termica ACS m2 170 3.000 492.645 258.941 233.704 25.006,32 € 650,00 € 110.500,00 € 4,4
Sistema gestion energética - 1 - 383.040 313.710 69.330 10.399,54 € 20.500,00€ 20.500,00 € 2,0
Sistema de cogeneracion kw 30 3.000 492.645 387.450 105.195 11.408,28€  1.800,00 € 54.000,00 € 4,7

Total 46.814,13 € 185.000,00 € 4,0

llustracion 45 Detalle de gastos de I+D

A continuacién se resumen los gastos energéticos del gimnasio, el periodo de retorno de la
inversion y la inversion total necesaria por gimnasio.

Gastos Energético Gimnasio Antes Despues Ahorro
Electrico 57.456,00 € 24.072,15 €
Termico 52.713,02 € 29.798,42 €
TOTAL 110.169,02 € 53.870,57 € 56.298,44 €
Inversion 254.725,00 €
PR 4,5

llustracion 46 Inversion en gimnasios
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7 Plan juridico y fiscal

7.1 Formajuridica de la empresa

Se ha optado porla sociedad de responsabilidad limitada, dadas las necesidades iniciales del
proyecto empresarial en cuanto a inversion inicial, siendo el capital social previsto de la
empresa de 200.000 € el primer afo, que sera aportado por los cinco socios a partes iguales.

Se ha optado poresta formajuridica con el objetivo basico de protegerel patrimonio personal
de los emprendedores y posibles inversores. Frente a la sociedad anénima, la socied ad
limitada permite, segun la ley espafiola, que los socios tengan un control total sobre las
transmisiones de participaciones, pudiendo vetar estds transmisiones si las consideran
perjudiciales para lasociedad o para ellos mismos. En cambioenlas sociedades anénimas
la transmision de titulos eslibre, y por tanto cada accionista podra vender seglin sus propios
intereses las acciones a quien lo desee.

El objeto social de |la empresa serd la venta de productos cinéticos y ecoldgicos, asi como la
prestacidon de servicios relacionados con el ahorro energético y las energias renovables,
incluidolaelaboracidn de estudios, el desarrollo de proyectos, laconstruccidn e instalacién de
equipamiento energético y el mantenimiento de dichas instalaciones.

La sede social de laempresaestaraen Sevillay seran 6rganos de laSociedad, la Junta General,
y un administrador general, que podrd ser persona no socio de esta empresa.

En cuanto a la responsabilidad de los administradores, cabe resefar que éstos deben ejercer
su cargo con la diligencia de un empresario ordenado y de un representante leal. Podran
responderante lasociedad, los socios y los acreedores sociales por los dafios que causen por
actos contrarios a la ley o a los estatutos o porlos realizados sin ladiligencia con la que deben
ejercer el cargo. Los socios no responden personalmente de las deudas sociales, estando
limitada su responsabilidad al capital aportado. Todos los miembros del érgano de
administracidon responderdn solidariamente del acto perjudicial realizado o adoptado, menos
aquellos que demuestren que no habiendo intervenido en su adopcion y ejecucidn,
desconocian su existencia o si la conocian hicieron todo lo posible para evitar el dafio o, al
menos, se opusieron a su adopcioén.

7.2 Contratacion

En primer lugar se ha de resefiar que los cinco socios de la sociedad de responsabilidad
limitada se dardn de alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos, ya que cumplen
los requisitos que éste determina.

El resto de trabajadores que se contraten posteriormente se dardn de alta en el Régimen
General de laSeguridad Social. A medida que el negocio se vaya consolidando, se estudiara la
posibilidad de incorporar personal adicional para poder desarrollar nuevos productos y tratar
de expansionar la empresa hacia nuevos mercados.
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7.2.1 Contrato con los gimnasios.

Se firmard un contrato de servicios energéticos con cada uno de los gimnasios donde KIES S.L.
preste sus servicios. En dichos contratos se recogeran las siguientes prestaciones

v' Gestion energética: Gestion energética necesaria para el funcionamiento correcto
de las instalaciones objeto del contrato; gestién del suministro energético de
combustiblesy electricidad de todo el edificio, control de calidad, cantidad y uso, y
garantias de aprovisionamiento.

v/ Mantenimiento: Mantenimiento preventivo para lograr el perfecto
funcionamiento y limpieza de las instalaciones con todos sus componentes, asi
como lograrla permanenciaen el tiempo del rendimiento de lasinstalaciones y de
todos sus componentes al valor inicial

v/ Garantia total: Reparacién con sustitucion de todos los elementos deteriorados en
las instalaciones

v Inversiones en Ahorro Energético y Energias Renovables: las que tienen como
objetivo promoverlamejorade la eficienciaenergética mediante laincorporacion,
mejora o renovacion de equipos e instalaciones que la fomenten, asi como la
incorporacion de energias renovables. En concreto, se corresponden con los
sistemas de cogeneracion, la instalacidn solar térmicay los sistemas cinéticos de
generacion eléctrica propuestos aimplementar en los gimnasios

En el contrato de rendimiento energético (EPC) se detallaran, entre otros, los siguientes
aspectos:

e Objeto y alcance (instalaciones incluidas, servicios y actividades, operacion y
mantenimiento O&M, recursos a utilizar, etc).

e La garantia de los ahorros de energia.

e Las mejoras y las medidas para conseguir los ahorros de energia.

e Llalineade base o consumode referenciade lasinstalaciones. Ajuste de la linea de
base.

o El procedimiento de medida y verificacidon de los ahorros.

e Llainversidn arecuperar con los ahorros.

La duracion del contrato sera de siete arios.

La facturacién anual se obtendra dividiendo el total de inversiones y de servicios adicionales
entre la vigencia del contrato energético especificado en el Plan Financiero.

Ademas del término fijo anterior correspondiente a la amortizacidon de la inversion vy
prestacion de los servicios adicionales, se incluira un término variable en la facturacion del
servicio en funcién del ahorro real alcanzado con las medidas propuestas. Habra que
especificar en este caso la formula de reparto del ahorro entre la empresa de servicio
energético y el beneficiario de este servicio.
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Se incluird una revisiéon de precios en funcién del IPC, y de los precios de combustibles o de
electricidad. En este contrato también se incluird un beneficio por incremento de
subscripciones que acordaremos especificamente para cada uno de los gimnasios.

7.2.2 Contrato con los proveedores de suministro de equipos

Se establecerd un contrato de arrendamiento financiero con los proveedores de las
instalaciones aimplementaren los gimnasios. En concreto, se corresponden con los sistemas
de cogeneracion, lainstalacién solar térmicay los sistemas cinéticos de generacién eléctrica
propuestos a implementar en los gimnasios.

7.3 Fiscalidad

Con respecto al tipo de gravamen, KIES es considerada una PYME segun la Ley del Impuesto
sobre Sociedades, yaque nosuperalos 8 millones de importe neto de la cifra de negocio, por
lo que puede acogerse a las ventajas recogidas en la LIS.

Una de estasventajases el tipo de gravamen del 20% para los primeros 120.202,42 euros, y el
resto tributara al tipo general del 30%. Este régimen especial para empresas de reducida
dimensidntiene mas ventajas como el de la amortizacién acelerada, pero dadas las pérdidas
gue tenemos hemos considerado no utilizarlas. En nuestro caso, si serd aplicable la dotacién
por posible insolvencias de deudores, equivalentes al 1% de los saldos deudores existentes al
final del periodo impositivo, y ladeduccién parafomentode las TIC, equivalentes al 15% de las
inversiones y gastos.

Otros elementos ateneren cuentaaplicablesauna sociedad de responsabilidad limitada (SL)
se detallan a continuacion:
e Imposicion poroperaciones: VA, sin posibilidad de aplicacion del régimen simplificado
y el de recargo de equivalencia.
e Inscripcidon en el registro mercantil. El acto constitutivo es gravado con el Impuesto de
Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados (ITP y AJD) aplicando el
tipo impositivo del 1% de la cifra de capital social.

Por otra parte es necesario llevar los libros de registro ajustados al Cédigo de Comercio, a
saber, Libro de Diario y Libro de Inventario y Cuentas anuales.

7.4 Subvenciones y financiacion publica

7.4.1 Subvenciones

Existen ayudasy subvenciones a nivel nacional para proyectos de eficiencia energéticay para
la incorporacién de TICs que mejoren la gestion energética. Estas ayudas tienen su origen el
Plande Accion 2008-2012, y es previsible que continlden en el marco del Plan de Accién 2011 —
2020 aprobado recientemente.

En concreto en Andalucia existen varios instrumentos:

94




G 4
K . C_S Executive MBA 20r1ulp/012

e El Programa de Subvenciones para el Desarrollo Energético Sostenible de Andalucia,
gestionado por la Agencia Andaluza de la Energia,

7.4.2 Financiacion publica

En Andalucia se ha constituido un fondo para el impulso de las energias renovables y la
eficiencia energética, que bajo la modalidad de fondo rembolsable, tiene como finalidad el
apoyofinanciero a proyectos en el ambito de laenergia. Este fondo, que estd gestionado porla
Agenciade Innovaciény Desarrollo de Andalucia, tiene una dotacién de 90 millones de euros.

A nivel nacional, se ha constituido un fondo JESSICA con un capital inicial de 127,6 millones de
euros con cargo a diez Programas Operativos Regionales del Fondo Europeo de Desarrollo
Regional (FEDER) de la Unién Europea. FEDER aportara 87,8 millones de euros de este capital.
Actualmente estd en fase de licitacion de las entidades que gestionaran el fondo.

El fondo busca facilitar la financiacion a proyectos de eficiencia energéticay uso de energia
renovable en Andalucia, Canarias, Castilla y Ledn, Castilla-La Mancha, Ceuta, Comunidad
Valenciana, Extremadura, Galicia, Melillay la Regién de Murcia.

También a nivel nacional, la Empresa Nacional de Innovacién, ENISA, entidad de capital
publico dependiente del Ministerio de Industria, Energia y Turismo a través de la Direccién
General de Industria y de la Pequeiia y Mediana Empresa, mantiene una linea inversoraen
entidades de capital riesgo através de laque priorizalasfases semillayarranque de iniciativas
de base tecnoldgica.

Para llevar a cabo estas actuaciones ENISA utiliza tanto recursos propios como los fondos de
tres lineas especificas para la concesion de préstamos participativos, que le son transferidas
anualmente desde los presupuestos de la Direccién General de Industriay de la Pequefiay
Mediana Empresadel Ministerio de Industria, Energiay Turismo. Asi, en conjunto, ENISA posee
actualmente una capacidad de movilizacion de recursos superior a los 300 millones de euros.

7.5 Patentes, marcas y otros tipos de registros

7.5.1 Proteccion legal

Patentes a nivel Europeo. Inicialmente no se requieres para la actividad realizada. En el
segundo y tercer afio, se prevé la puesta en venta de nuevos productos derivados de las
actividades en 1+D de la empresa. El coste del proceso de patente esta incluido en el Plan
Financiero pero no serd hasta el disefio de éste cuando conoceremos si es importante o no
protegerlo con una patente.

7.5.2 Registro de dominio

Actualmente se dispone de los dominios siguientes: Kies.com y Kies.es que es donde se
comercializara el producto.

Se tiene pensado registrar el dominio Kies.eu para su version en inglés.
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8 Plan de organizaciéon y recursos humanos

A continuacion se detalla el organigrama de recursos humanos de KIES S.L.

8.1 Organigrama

Fundadores

LANS0CLOn O

Marketing y Eventos

llustracion 47 Organigrama de RRHH

8.2 Equipo directivo

El equipo directivo estara formado por el CEO de la compaiiia, maximo responsable de la
gestion de laempresa. La gestidn de la compaiiia sera supervisada por los socios fundadores.

Para tareas administrativas y de contabilidad se contratara a un responsable de administracion
que facilitara el trabajo tanto el CEO como los directores de las distintas areas.

8.3 Plantilla, perfiles y funciones

o Director de I+D: Sera responsable tanto de lagestion de las compras de productos
y las pruebas de calidad como del disefio y fabricacién de nuevos productos. Para
ello es necesaria una formacién en ingenieria industrial y que cuente con
experiencia en disefio de productos y gestion de proyectos. Es importante que
disponga de unaformacidn en ingenieria electrénica o mecdnica ya que son estas
areas en las que se basan los productos cinéticos.

o  Director de Operaciones y RRHH: Se hara cargo de la gestion de procesos y la
optimizacién de los recursos de laempresa. Porotrolado supervisara lainstalacion
de los dispositivos y velara por el funcionamiento de todos los sistemas. Es
necesaria una formacién en ingenieria industrial de organizacién o un
conocimiento profundo en gestiéon de operaciones. Es necesario que tenga
facilidad en la gestidn de sistemas y aplicaciones como ERP.
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o Director de Marketing y Eventos: Se hard responsable de toda la gestion de
marketing, comunicacidn y organizacion de eventos, asi como de la gestion de la
fidelizacion de clientes. Tambiénrealizara tareas de investigacién de mercado y se
coordinara con el Director de 1+D para el disefio de los nuevos productos. Es
necesario conocimientos avanzados de Marketing y recomendable que tenga
experiencia en el campo de productos deportivos.

e Técnico de almacén. Se encargara del mantenimiento del inventario de productos,
empaquetado y envio de productos. No es necesaria una formacién especifica
pero si unas cualidades personales de responsabilidad y organizacidn. Se
contrataran dos técnicos por almacén a lo largo de los cinco afios de la
planificacion del proyecto.

e Técnico de mantenimiento. Se encargara de laintegracion de los dispositivos de
seguimiento (NFC) en las maquinas y los sistemas de generacidén energética.
También se ocupara del mantenimiento de estos dispositivos en gimnasios y
resolverlas posibles incidencias que pudieran surgir. Es necesario una formacién
técnicaeningenieriatécnicaelectronicaoformacion profesional con experiencia.
El nimero de técnicos de mantenimiento aumenta hasta 4 alo largo de la vida del
proyecto.

e Programador. Realizara tareas de la integracion y el mantenimiento de los
sistemas informaticos y de las aplicaciones. También se encargara de optimizar el
posicionamiento de la web y mejorar la conversion de los clientes. Es necesaria
una formacidon en ingenieria informatica y experiencia en administracion de
sistemas. El nimero de desarrolladores informaticos serd de 2 a lo largo del
proyecto.

8.4 Sistema de retribucion

A continuacién se muestra el nUmero de recursos a lo largo del proyecto.

RRHH Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

1° semestre 2° semestre 1° semestre 2° semestre 1° semestre 2° semestre 1° semestre 2° semestre 1° semestre 2° semestre
CEO 1
Director de marketing y eventos
Director de operaciones y compras
Director de I+D
Administrativo
Instalador/mantenimiento
Técnicos de almacén
Programadores
Total

R R PR RRRR
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=
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llustracion 48 Evolucion de RRHH

La retribucidn se hara enfuncion del puestoy tendra parte variable sélo para los directores de
areas y el CEO de la compaiiia. Se realizara en funcion de la siguiente tabla.
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Fijo Variable Incr. Anual
CEO 32.000,00 € 3.000,00 € 5%
Dtor marketing/eventos 28.000,00 € 2.000,00 € 4%
Dtor operaciones/compras  28.000,00 € 2.000,00 € 4%
Dtor 1+D 28.000,00 € 2.000,00 € 4%
Administrativo 16.000,00 € 0,00 € 2%
Instalador/mantenimiento 18.000,00 € 0,00 € 2%
Técnico almacén 16.000,00 € 0,00 € 2%
Programador 22.000,00 € 0,00 € 2%

llustracion 49 Sueldos

Las remuneraciones delvariablese fijaran enfuncidn de los objetivos generales de la empresa
(50%) y los objetivos especificos por cargo.

Dicho variable se entregard en un porcentaje seglin una evaluacién anual y se tomara en
cuentala opinion de todos los miembros del equipo. Para ello se realizard una evaluacién 360
o evaluacién integral.

Para el CEO de la compaiiia, el variable se remunerard enfuncién de los siguientes resultados:

e 70% facturacion general
e 30% evaluacién del desempeiio por parte del equipo

Para el Director de marketing y eventos, el variable dependera de los resultados obtenidos
por:

e 20% facturacion de la compaiiia

e 30% ventas por organizacion de eventos

e 30% en funcion de los KPIs de la tienda online

e 20% evaluacién del desempefio

El variable del Director de operaciones y compras dependera de lo siguiente:

e 20% facturacion de la compafiia

e 30% objetivos por la negociacion con proveedores
e 30% gestion de las operaciones de la compafiia

e 20% evaluacién del desempeiio

Para el Director de |+D el variable dependera de los siguientes factores:
e 20% facturacion de la compaiiia
o 30% gestion del disefio y fabricacion

e 30% resultados de los nuevos productos
e 20% evaluacion del desempefio

El presupuesto final de recursos humanos se estima en la siguiente tabla.
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Afio 1 Ao 2 3 Afio 3 Ao 4 Afio 5

1°semestre 2°semestre 1°semestre 2°semestre  1°semestre  2°semestre  1°semestre  2° semestre  1° semestre 1° semestre
Total 94.000,00 € 103.000,00 € 134.940,00 € 134.940,00 € 165.026,40 € 165.026,40 € 179.315,54 € 179.315,54 € 184.402,40€ 184.402,40 €
Total por afios 197.000,00 € 269.880,00 € 330.052,80 € 358.631,09 € 368.804,80 €

llustracion 50 Presupuesto de RRHH

8.5 Gestion de recursos humanos

La gestidn de los recursos humanos se llevard a cabo por el CEO de la compaiiiay a través de
una herramientainformatica que gestiona las néminas, la formacioén, los planes de carrera, la
progresion del empleado asi como la productividad.

OrangeHRM?, una aplicacion empresarial open source que aporta soluciones en la
organizaciény control del personal de manera gratuita, esta basada en un cédigo libre (open
source).

Dispone de un mddulo de reportes, donde se imprimen y organizan todos los datos que
necesitemos sobre asistencia, rendimiento, notas sobre el trabajo de distintas areas y demas
reportes requeridos, combinando éstos con la informacidn particular del personal.

También dispone de unregistro completo del personal de lacompaiiia, donde se puede cargar
la informacion pertinente a la situacion de cada empleado, su puesto, horas trabajadas,
informacidn personal, etc.

Otras caracteristicas que aporta son las siguientes:

e modulo de reclutamiento, para facilitar los procesos de seleccién de personal

e moddulode auto-servicio de empleado, donde el personal via web podra consultar
informacidn que le atafe

e modulo de licencia, para administrar las vacaciones y pedidos de licencias
e modulo de tiempo y asistencia
e modulo de prestaciones, para administrar el plan de salud de la compaiiia.

Con esta aplicacién, el CEO de la compaiiia dispone de la informacién necesaria para la toma
de decisiones en cuanto a Recursos Humanos.

e http://www.orangehrm.com/
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llustracion 51 Sistema de gestion de RRHH

Por otro lado, es muy importante para la compafiia la aportacion de ideas de mejora de
nuestros productos asi como las sugerencias de nuevos productos que podamos llegar a
necesitar. Para ello se incentivara la aportacién de ideas por parte de los empleados y se
recompensara por las ideas y sugerencias que finalmente se lleven a cabo.

El responsable de 14D de KIES S.L. no sélo / 2
investigard y disefiara nuevos productos para su

S = ek Incentivar la aportacion
comercializacion sino que también gestionara las

sugerencias por parte de los empleados asi como de ideas y sugerencias
por parte de la comunidad de usuarios. para la mejora de
productos

Por otro lado, también se llevaran a cabo acciones

de marketing en gimnasios, fomentando el uso de . J
estos dispositivos através de ejercicios o juegos (gamificacion). El disefio de estos nuevos usos,
juegosy ejercicios con los dispositivos sera gestionado por el responsable de Marketing pero
también se incentivaran y bonificardn las sugerencias aquellos empleados que lleguen a
implementarse.

8.6 Seleccion

La seleccion del personalse realizard en funcién del puesto a ocupar y segun las caracteristicas
deseables que debe disponer el candidato comentadas en el apartado anterior.

El proceso de seleccion comprenderaal menos de dos entrevistas personales (unatelefdnicay
otra presencial) para los puestos de instalador, técnico de almacén o programador. Para los
puestos de direccion sera necesaria una entrevista con el CEO de la compafiiay requiere la
aprobacion por parte de los socios.
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Entre las fuentes de reclutamiento se encuentran las siguientes:
e Anuncios en portales especializados
e Através de lacomunidad de usuarios

Para poder ser objetivos en el proceso de seleccidn, se ha confeccionado una plantillaconla
cual evaluarlos distintos candidatos. La suma de las distintas puntuaciones podra darnos una
mejor herramienta para la eleccién del candidato adecuado. La plantilla de seleccidn se
adjunta en el Anexo IV.

8.7 Formacion

La formacién continua es muy importante en la mayoria de los puestos que comprende la
organizacién. KIES S.L. ofrece unos productos y servicios muy novedosos con lo que la
formacién en los nuevos avances tecnoldgicos se hace indispensable.

Por una parte, la continua evolucion de las redes sociales y la gestion de comunidades de
usuarios hacen necesario que tanto el programador y como el director de Marketing deban
estar informados sobre las novedades en este sector. Para ello se fomentara la asistencia a
cursos y eventos relacionados con los aspectos mas importantes para nuestra empresa.

Por otra parte, es importante aplicar muchas de las novedades en el sector de los gimnasios
para incorporarlos a nuestra oferta de servicios. Muchos de estos nuevos ejercicios y juegos
pueden beneficiarse de nuestro sistema de monitorizaciény seguimiento a través de pulseras
NFC.

En cuanto a la formacién que ofrecemos destaca la formacion de los empleados de gimnasios
de los sistemas de gestién energéticay NFC. Estos sistemas seran implantados en los gimnasios
y gestionados por KIESS.L. pero serdn los empleados del gimnasio los que haran uso de estos
sistemas. Para ello ofreceremos guias paraadministradores y usuarios en las que aparecera la
informacién basica de uso. También pondremos a disposicion de los empleados un curso de
iniciacion al manejo y gestion de estos dispositivos.

Para losfallos, problemasy gestiéon de errores pondremos un servicio de gestion de incidencias

atravésde laweb. Con ello se pretende resolver cualquier problema con la utilizacion de los
dispositivos de ahorro energético en un periodo de 3 a 4 dias maximo.
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9 Plan financiero

En este plan financiero se detallan todas las hipdtesis y estimaciones realizadas para un
periodo de 5 aios.

9.1 Plan de Inversiones

Como se ha hecho referencia a lo largo del proyecto, las principales inversiones a realizar
estaran destinadas ala gestion energéticaenlos gimnasios y al disefioy produccién de nuevos
productos.

Las inversiones en equipamiento para gimnasios se realizaran durante los dos primeros afios,
llegando a gestionar la energia de tres gimnasios el primer afo en las ciudades de Sevilla,
Madrid y Barcelona y otros tres gimnasios el segundo afo en Berlin, Copenhague y
Amsterdam.

El total de la inversién en equipamiento de gimnasios se estima en 250.000€ del cual casi la
totalidad destina a los equipos instalados. El presupuesto detallado de dicha inversién se
puede contemplaren el apartado de Sistemas de Gestién Energéticadel Plan de Operaciones.

Para financiar esta inversidon en equipamiento, se optara por realizar contratos de leasing ya
que los propios fabricantes y distribuidores contemplan dicha forma de financiacién. Estos
contratos se pueden realizarde hasta 5 afios dependiendo del equipo. En todos los contratos
estudiados es necesario un desembolso inicial que puede alcanzar hasta el 20% por lo que se
ha especificado este porcentaje para dicho desembolso.

En cuanto al disefo y fabricacion de nuevos productos, la inversion se hara desde el primer
momento cuyo objetivo es empezar a comercializar el primer producto en el segundo afio y

continuar con el desarrollo de nuevos productos.

Ademas de estasinversiones, también son necesarias otras para equipamiento y aplicaciones
informaticas.

A continuacién se resumen las inversiones necesarias para el primery segundo afio.
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Concepto

Instalaciones y Acondicionamiento
Maquinaria (pago inicial)
Magquinaria (leasing)

Utillaje, herramientas

Mobiliario

Elementos de transporte

Equipos informaticos

Otros

Inmovilizado Material

Gastos de 1+D
Aplicaciones informaticas y web
Inmovilizado Intangible

Aho 1
3.500,00 €
152.000,00 €
600.000,00 €
1.500,00 €
5.000,00 €
- €
6.300,00 €
900,00 €
769.200,00 €

16.320,00 €
2.800,00 €
19.120,00 €

Ao 2
- €
120.000,00 €
600.000,00 €
- €
- €
. -
1.800,00 €
1.800,00 €
723.600,00 €

15.000,00 €
o g9
15.000,00 €

llustracion 52 Inversiones del primer y segundo afo

En los afios siguientes, lasinversiones realizadas irdn destinadas al mantenimiento de dichas
instalacionesy a la continuacién de lainvestigaciény desarrollo de nuevos productos.

9.2 Analisis de costes

A continuacién se muestrael resumen de partidas de gastos fijos principales en el periodo de
cinco anos.

9.2.1 Costes de Recursos Humanos

Comose haindicadoen el Plan de Recursos Humanos, los costes asociados a este plan durante
el primer afio es el siguiente:

N°  Sueldo Bruto % IRPF Retencion IRPF % SST  Sueldo Neto % SS E Coste SS E

Otros Gastos Total Coste

CEO 1 32.000,00 € 18,0% 5.760,00 € 6,4% 24.192,00 € 33,0% 10.560,00 € 3.000,00 € 44.560,00 €
Responsable marketing L 28.000,00 € 17,0% 4.760,00 € 6,4% 21.448,00 € 33,0% 9.240,00 € 2.000,00 € 39.240,00 €
Responsable Operaciones 1 28.000,00 € 17,0% 4.760,00 € 6,4% 21.448,00 € 33,0% 9.240,00 € 2.000,00 € 39.240,00 €
Responsable 1+D 1 28.000,00 €  17,0% 4.760,00 € 6,4% 21.448,00 € 33,0% 9.240,00 € 3.000,00 € 40.240,00 €
Administrativo 1 16.000,00 € 11,0% 1.760,00 € 6,4% 16.000,00 € 33,0% 5.280,00 € - € 21.280,00 €
Instalador-Mantenimiento 2 36.000,00 € 12,0% 4.320,00 € 6,4% 29.376,00 € 33,0% 11.880,00 € - € 50.880,00 €
Tecnico almacen 1 16.000,00 €  11,0% 1.760,00 € 6,4% 13.216,00 € 33,0% 5.280,00 € - € 21.280,00 €
Programador 1 22.000,00 € 14,0% 3.080,00 € 6,4% 17.512,00 € 33,0% 7.260,00 € - € 29.260,00 €
Total 190.000,00 € 29.200,00 € 148.640,00 € 62.700,00 € 9.000,00 € 264.700,00 €

llustracion 53 Costes RRHH afio 1

Como se puede apreciar, existe un sueldo fijo por trabajador asi como un variable por
objetivos para los responsables de las distintas areas y el CEO de la compaiiia.

A continuacién se muestrael coste total de los recursos humanos durante el periodo de los 4
afos siguientes. Debido a la naturaleza del proyecto, no es necesario un equipo grande de
personas para llevarlo a cabo, pero side una alta cualificacién. El porcentaje de estos costes
representa aproximadamente el 53% de los costes totales anuales.
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Conceptos % Var Incr  Sueldo Bruto % SS % Var SS Coste SSE Otros Gastos Total Coste
CEO 5% 1 33.600,00 € 33% 3% 10.876,80 € 2.100,00 € 46.576,80 €
Responsable marl 4% 1 29.120,00 € 33% 3% 9.517,20 € 2.080,00 € 40.717,20 €
Responsable Ope 4% 1 29.120,00 € 33% 3% 9.517,20 € 2.080,00 € 40.717,20 €
Responsable 1+D 4% L 29.120,00 € 33% 3% 9.517,20 € 3.120,00 € 41.757,20 €
Administrativo 2% 1 16.320,00 € 33% 3% 5.438,40 € - € 21.758,40 €
Instalador-Mantel 2% 15 55.080,00 € 33% 3% 12.236,40 € 3.060,00 € 70.376,40 €
Tecnico almacen 2% 2 32.640,00 € 33% 3% 5.438,40 € - € 38.078,40 €
Programador 2% 2 44.880,00 € 33% 3% 7.477,80 € - € 52.357,80 €
Total 269.880,00 € 70.019,40 € 12.440,00 € 352.339,40 €
llustracion 54 Costes RRHH aiio 2
Conceptos % Var Sueldo Bruto % SS % Var SS Coste SS E Otros Gastos Total Coste
CEO 5% 1 35.280,00 € 33% 3% 11.203,10 € 2.205,00 € 48.688,10 €
Responsable marl 4% 1 30.284,80 € 33% 3% 9.802,72 € 2.163,20 € 42.250,72 €
Responsable Ope 4% 1 30.284,80 € 33% 3% 9.802,72 € 2.163,20 € 42.250,72 €
Responsable I+D 4% 1 30.284,80 € 33% 3% 9.802,72 € 3.244,80 € 43.332,32 €
Administrativo 2% 1 16.646,40 € 33% 3% 5.601,55 € - € 22.247,95 €
Instalador-Mante! 2% 1,3 74.908,80 € 33% 3% 12.603,49 € 3.121,20 € 90.633,49 €
Tecnico almacen 2% 1 33.292,80 € 33% 3% 5.601,55 € - € 38.894,35 €
Programador 2% 1 45.777,60 € 33% 3% 7.702,13 € - € 53.479,73 €
Total 296.760,00 € 72.119,98 € 12.897,40 € 381.777,38 €
llustracion 55 Costes RRHH aiio 3
Conceptos % Var Incr Sueldo Bruto % SS % Var SS Coste SS E Otros Gastos Total Coste
CEO 5% 1 37.044,00 € 33% 3% 11.539,20 € 2.31525€ 50.898,45 €
Responsable marl 4% 1 31.496,19 € 33% 3% 10.096,80 € 2.249,73 € 43.842,72 €
Responsable Ope 4% 1 31.496,19 € 33% 3% 10.096,80 € 2.249,73 € 43.842,72 €
Responsable I+D 4% 1 31.496,19 € 33% 3% 10.096,80 € 3.374,59 € 44.967,58 €
Administrativo 2% 1 16.979,33 € 33% 3% 5.769,60 € - € 22.748,93 €
Instalador-Mante| 2% 1 76.406,98 € 33% 3% 12.981,60 € 3.183,62 € 92.572,20 €
Tecnico almacen 2% 1 33.958,66 € 33% 3% 5.769,60 € - € 39.728,25 €
Programador 2% 1 46.693,15 € 33% 3% 7.933,20 € - € 54.626,35 €
Total 305.570,69 € 74.283,58 € 13.372,92 € 393.227,19 €
llustracion 56 Costes RRHH aiio 4
Conceptos % Var Incr Sueldo Bruto % SS % Var SS Coste SS E Otros Gastos Total Coste
CEO 5% 1 38.896,20 € 33% 3% 11.885,37 € 2.431,01 € 53.212,59 €
Responsable marl 4% 1 32.756,04 € 33% 3% 10.399,70 € 2.339,72 € 45.495,46 €
Responsable Ope 4% 1 32.756,04 € 33% 3% 10.399,70 € 2.339,72 € 45.495,46 €
Responsable I+D 4% 1 32.756,04 € 33% 3% 10.399,70 € 3.509,58 € 46.665,32 €
Administrativo 2% 1 17.318,91 € 33% 3% 5.942,69 € - € 23.261,60 €
Instalador-Mante! 2% 1 77.935,12 € 33% 3% 13.371,04 € 3.247,30 € 94.553,46 €
Tecnico almacen 2% 1 34.637,83 € 33% 3% 5.942,69 € - € 40.580,52 €
Programador 2% 1 47.627,02 € 33% 3% 8.171,19 € - € 55.798,21 €
Total 314.683,19 € 76.512,09 € 13.867,32 € 405.062,60 €

llustracion 57 Costes RRHH afio 5

9.2.2 Costes de las instalaciones

Las instalaciones con las que contamos es una oficina con capacidad para 8 personas y con un
almacén el primerafo. Para ello hemos realizado una estimacién de los tipos de oficinas que
se adaptaban a nuestras necesidades enlaciudad de Sevilla, donde se establecera la sede. En
el segundo afio necesitaremos un almacén de productos en Centro Europa para realizar el
envio de material de gimnasio y productos cinéticos a los gimnasios de Copenhague, Berlin y
Amsterdam.

También dispondremos de vehiculos de transporte necesarios para las tareas de
mantenimiento a los gimnasios y para la recepcién y envio de productos.
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También se imputan las tasas, gastos de teléfono, internet, material de oficina, limpieza, etc.
Todos estos costes se detallan en el Resumen de Costes del Plan Financiero.

9.2.3 Costes de Investigacion y Desarrollo

Uno de los principales pilares en los que se apoyaKIES S.L. es el diseiio, fabricacién y venta de
nuevos dispositivos cinéticos que mejoren las cualidades de los dispositivos existentes en el
mercado y la apuesta en la innovacion de nuevos productos que apliquen los mismos
principios.

Es de destacar que estos dispositivos pueden parecer altamente tecnolégicos y por tanto
requeririan una gran inversion. Sin embargo, los principios fisicos por el cual estos productos
recuperan la energia son muy simples y sus componentes son mayormente mecanicos. Con
ello lo que pretendemos poner de manifiesto es que la innovacién no ira destinada a la
tecnologiasino en los nuevos usos, propiedades y capacidades que se pueden extraer de los
dispositivos existentes.

Para el disefio de estos nuevos productos contamos con un pequefio laboratorio con el
material necesario para las pruebas de funcionamiento (osciloscopio, fuente de tension,
material electrénico, etc), pero gran parte del desarrollo serd contratado a otra empresa
especializada en este tipo de productos, El Inventario S.L.

Ademads del disefio de estos productos, se subcontrataran otras fases del desarrollo del
producto: prototipoy disefio de lafabricacion. La fabricacidn de los distintos comp onentes del
producto serd externalizada a otras empresas especialistas en cada uno de los materiales de
los componentes e incluso el ensamblado de ellos.

Es posible que alguna de las mejoras introducidas, modificaciones o nuevos productos nos
interese protegerlos con una patente a nivel Europeo. Se ha contemplado este hecho aunque
dependerad si dicho proceso sea beneficioso para la compaifiia.

Se ha planificado el disefio del primer producto durante el primer afio y su comercializacion a
partir del segundo afio. A su vez, en este segundo afio se realizara el disefio o mejora de otro
nuevo articulo, presupuestando los siguientes afios las modificaciones, mejoras y lafabricacion
de estos.

A continuacién se muestran los detalles de los gastos incurridos en los proce sos de |+D.
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Osciloscopio 780,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Fuente de tensidn 290,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Material de laboratorio 250,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disefio del producto 4.000,00 € 4.000,00 € 0,00€ 3.000,00€ 3.000,00€
Gastos del prototipo 1.200,00€ 1.200,00 € 0,00 € 0,00€ 1.200,00 €
Proceso de patente 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Solicitud 3.500,00€ 3.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tasa de exdmen 1.200,00€ 1.200,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tasa de designacion 600,00 € 600,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Honorarios 800,00 € 800,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Traduccion 500,00 € 500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disefio de la produccion 2.500,00€ 2.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Gastos de transporte 2.200,00€ 2.200,00€ 4.400,00€ 3.960,00€ 2.772,00€
Gastos de fabricacion fijos 3.500,00€ 3.500,00€ 7.000,00€ 6.300,00€ 4.410,00 €
Total 21.320,00 € 20.000,00€ 11.400,00€ 13.260,00€ 11.382,00€

llustracion 58 Costes de I+D

9.2.4 Costes de los productos

Los productos cinéticos que distribuiremos através de los gimnasiosy de latiendaonline seran
comprados directamente a los fabricantes y transportados hasta nuestro almacén, donde se
realizara el empaquetado y el envio al cliente.

Para determinar los costes incurridos por producto y establecer los margenes, se han
estudiado los distintos productos que comercializaremos para determinar:

- Precios de distribuidor
- Costes de transporte desde la fabrica al almacén

Con ello se han establecido los siguientes precios y margenes paralos productos. Nétese que a
lolargo de la vida del proyecto estos productos pueden variar, publicitando aquellos productos
gue sean mas atractivos al publico.

Coste del producto Transporte Precio Venta Unitario

Descripcion fabricado hasta almacén Margen (sin IVA)
Bateria cinética repuesto 76,26 € 10% 28% 123,00 €

Pantalones deportivos con MP3 41,82 € 10% 30% 69,70 €
Zapatillas faro 45,76 € 10% 30% 76,26 €
Botella de agua 31,98 € 10% 25% 49,20 €
Brazalete de recarga 41,57 € 10% 25% 63,96 €
The Copenhagen wheel 315,70 € 10% 35% 574,00 €
Reloj cinético 123,00 € 10% 30% 205,00 €
Producto I+D 1 9,84 € 10% 80% 98,40 €
Producto I+D 2 16,40 € 10% 80% 164,00 €

llustracion 59 Precio de los productos y margen

También hemos de considerar los gastos variables como el de empaquetado y envio a los
clientes finales.
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El envio de productos se hara a través de un operador de logistica internacional. Sesppués de
analizarlos principales operadores, hemos elegido MRW por sus ventajas en la integracion de
tiendas online y por precio. Los costes por tipo de productoy por volumen se pueden consultar
en el Anexo X. Este operador también tiene actividad en los paises Europeos en los que
realizaremos inversiones en gimnasios. Aun asi, existen otros operadores logisticos en los
distintos paises donde se venderdn los productos cuyo importe es similar.

Teniendo en cuenta la variedad de productos y el precio de estos, hemos analizado el coste
medio por envio, representando éste un 7% del total de ventas. Este coste es variable y se
representa en la tabla de Resumen de Costes.

9.2.5 Costes de los servicios de gestidn energética

En este apartado no se considerard la inversidn realizada en maquinaria para gimnasios, que se
detalla en el apartado “Plan de Inversiones”.

Los costes asociados a este servicio son los siguientes:
e Mantenimiento de las instalaciones
e Revisidon de procesos para un mayor rendimiento energético
e Asesoramiento comercial para el desarrollo de actividades y juegos que
promuevan el ahorro energético

Aungue el mantenimiento pueda suponer una partida importante debido al nimero de
gimnasios donde realizaremos las inversiones, se realizard un trabajo de documentacién que
trate los problemas usualesy se formara al personal de los gimnasios para evitar los problemas
mds comunes. También se darda un apoyo telefénico y en caso de ser necesario, se desplazard
un técnico para subsanar la incidencia.

Es de destacar que al contrario que las inversiones, estos costes irdn aumentando a lo largo de
la vida del proyecto por el deterioro sufrido de las instalaciones.

Los costes asociados al mantenimiento se pueden observar en la tabla resumen de costes.

9.2.6 Resumen de Costes

A continuacién se resumen las partidas de costes fijos y variables que hemos supuesto durante
los 5 primeros afios de vida del proyecto.
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9.3 Andlisis de ingresos

Las hipodtesis de ingresos se han realizado teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

e Segmentacion del mercado para nuestros productos a partir de los posibles
consumidores. En aquellas ciudades donde serdn implantados los gimnasios
eficientes, hemos realizado una segmentacién por edad, porcentaje de personas
con conciencia ecolégica y aquellas que realizan algun tipo de deporte. Estas
estimaciones estdn especificadas en el apartado de Marketing.

e Ventas de productos segun la estacionalidad. Al ser productos tecnoldgicos
hemos estimado que un gran porcentaje de ellos seran vendidos como regalos. Por
ello, laestacionalidad de las ventas sera mayoren el mes de Diciembre y Enero, asi
como los meses de aiflo nuevo y primavera que hay mayor porcentaje de usuarios
gue acuden a los gimnasios.

e Las dos fuentes de ingresos vendran dadas por la gestién energética de los
gimnasios, que es un ingreso constante y con un retorno de largo plazo, y
principalmente porlaventade productos cinéticos, tanto en los gimnasios como a
través de la web.

e las hipdtesis de venta en funcidén del producto han sido realizadas a través de
encuestas, ordenando por prioridad aquellos productos que son mas atractivos a
los clientes. Los resultados de la encuesta se pueden consultar en el Anexo V.

A continuacidon se muestra la variaciéon anual de las ventas de productos en gimnasios y a
través de la web en el primer afio de la empresa. Analizando los distintos periodos del afio,
concentraremos las acciones publicitarias y de marketing en los periodos de Diciembre y Enero
asicomo en los meses previos al verano, donde hay un mayor interés por el deporte.

12.0% o
[
Wil

e e Ventas

40" 4

UhAiahie  “odbemibic |Rcloiighic  Eiwcin Fellsivim Mlarzia A Bl Mlava Jaiihs il Vgl Swrjlbrinlsic

e —— = = = — e e T e e i

llustracion 60 Estacionalidad de las ventas

El total de ventas de productos son analizadas en el plan de Marketing. En la siguiente tabla se
muestran las ventas estimadas alo largo de los cinco afios. Es significativo los crecimientos de
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las ventas de productos de 1+D ya que son aquellos en los que contamos con mayor margen e
invertiremos en promocion.

Los ingresos por gestidon energéticairan apareciendo a medida que se implanten los sistemas
de ahorro energético en las instalaciones.

% gasto actual
Concepto energeético €/mes

Gasto energético medio por gimnasio

Cuota por gestion energética

Cuota media por incremento de ingresos
Total cuota gimnasio

Ahorro gimnasio

Costes consumo energético externo
Ingresos por gestion energética

10.000,00 €

75%  7.500,00 €
1.500,00 €
9.000,00 €

10%

25%  2.500,00 €
6.500,00 €

llustracion 61 Ingresos por gestion energética

A continuacién se muestran los ingresos totales a lo largo de los cinco primeros afios de
implantacién del proyecto.

2.000.000,00 €
1.800.000,00 €
1.600.000,00 €
1.400.000,00 €
1.200.000,00 €
1.000.000,00 €
800.000,00€
600.000,00€
400.000,00€
200.000,00€

- €

i

/| /54__7

1 2 3 4 5

— Bateria cinética repuesto
—— Pantalones deportivos con MP3

Zapatillas faro

Botella de agua

= Brazalete de recarga
The Copenhagen wheel
Reloj cinética
Productol+D 1
Producto1+D 2

Servicio Gtion Energetica

llustracion 62 Progresion de los ingresos por productos

Se puede apreciarque losingresos porgestion energética es el principal porcentaje en los dos
primeros afios del proyecto, sin embargo las ventas de productos y, especialmente, los
productos de I+D son los que generan la mayor parte de los ingresos.
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9.4 Analisis de la financiacion

La financiacion se realizard de forma que cubra las necesidades de KIES S.L. de tesoreria. Para
ellose planteaque lafinanciacién provengade los socios promotoresy de uninversor externo.

La financiacidon se repartira de manera que un porcentaje de ésta pase a formar parte del
Capital Social de la empresa y otro porcentaje se incluya como préstamo participativo. La
ventajade estos préstamos es que son un instrumento financiero que proporciona recursos a
largo plazo sin interferir en la gestion de la empresa.

Los préstamos participativos tienen las siguientes caracteristicas:
e Se remunerara con un interés variable en funcidn de los resultados.
e Estos préstamos se consideraran parte del Patrimonio contable a efectos de
reduccion de capital y liquidacidn de sociedades.

El primer afio la empresa se financiard exclusivamente con el capital aportado por los socios
promotores. Para ello la aportacién de los socios serd de 600.000 €, de los cuales 200.000 €
pasarian a formar parte del Capital Social de la empresa mientras que el resto, 400.000 €, se
quedarian como préstamos participativos.

Financiacién primer ano

B Capital Social ~ m Préstamos participativos

llustracion 63 Inversion primer afio

Durante el segundo afio se prevé laampliacion de instalaciones de gestion energética en otros
tres gimnasios en distintas ciudades por lo que se necesita una nueva inversion de 600.000 €.
En este caso, dicha financiacion es solicitada a un inversor externo.

En este caso, 100.000 € de esta inversion formardn parte de una ampliacién de capital,
formando parte los restantes 500.000 € de préstamos participativos.

112 e




G 4
K . C-S Executive MBA 20r1ulp/012

Financiacion segundo ano

M Capital Social socios promotores B Préstamos participativos socios promotores

Capital Social inversor W Préstamos participativos inversor

llustracion 64 Inversion segundo aino

La devolucidn de los préstamos participativos se hard a partir del tercer afio, en el cual ya
obtenemos beneficios.

Alfinal del tercer afio se hard una remuneracion de los préstamos participativos, siendo esta
del 30% del Resultado de Explotacidon (EBIT) que se estima en 643.247,2 €. Esto conlleva a que
la rentabilidad de los préstamos participativos serd de un 15% sobre el valor nominal.

En el cuarto aiio se hara unasegundaremuneracion de dichos préstamos, siendo de nuevo el
30% del Resultado de Explotacion (EBIT) que en este caso seria de 1.254.741,1 €. En este caso
la rentabilidad seria del 42% sobre el nominal.

Es en el quinto afilo donde se amortizan los préstamos participativos. Esto se hara de forma
que de los 400.000 € de préstamo de los socios promotores, 200.000€ se devolveran mientras
que los otros 200.000 € se capitalizaran.

De igual forma, del préstamo participativo del inversor de 500.000 € se amortizaran 400.000 €
quedando los restantes 100.000 € para ampliacion de capital.

A continuacidon se resumen la financiaciéon necesaria y la rentabilidad de los préstamos
participativos.

Prestamos Prestamos Prestamos Prestamos Prestamos
Capital Social participativos Capital Social participativos participativos participativos Capital Social participativos
afo 1 afno 1 afo 2 afno 2 afno 3 afno 4 afo 5 afno 5
Aportaciones socios promotores 200.000,00 € 400.000,00 € 200.000,00 €
Devoluciones socios promotores - 61.766,30€ - 167.298,81 € - 400.000,00 €
Aportaciones inversor 100.000,00 € 500.000,00 € 100.000,00 €
Devoluciones inversor - 77.207,87 € - 209.123,52 € - 500.000,00 €
Total 200.000,00 € 400.000,00 € 300.000,00€ 900.000,00€ 900.000,00€ 900.000,00€ 600.000,00 € 0€
Rentabilidad 15% 42%

llustracion 65 Esquema de la financiacion
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___ Capital Social (Socios) 400.000 Remuneracion 30% EBIT

Prést ticipati Soci 200.000
réstamos participativos (Socios) Remuneracién 30% EBIT

Capital Social (Inversor) 100.000
Préstamos participativos (Inversor) 500.000

Comercializacion primer [+D
Comercializacion gegundo 1+D

Comienzo Final

Gimnasio Amsterdam
Gimnasio Copenhague Ar‘I"IOI"tIZE!:.:IC.II"‘I plrestamcls
participativos
Gimnasio Berlin
Capitalizacion (socios) 200.000
Capitalizacion (inversor) 100.000

Gimnasio Barcelona

Gimnasio Madrid

— Gimnasio Sevilla

llustracion 66 Principales hitos del proyecto
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9.6 Balances
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9.7 Fiscalidad

Los dos primeros afios de ejercicio observamos como la empresa obtiene un resultado
contable negativo. Estos resultados negativos, serdn utilizados en el tercero y cuarto afio para
compensar totalmente en el caso del tercer afio y parcialmente en el caso del cuarto la base
imponible antes de impuestos.

Respecto al tipo de gravamen, KIES S.L. es considerada una PYME segun la Ley del Impuesto
sobre Sociedades (LIS), yaque nosuperalos 8 millones de importeneto de la cifra de negocio,
por lo que puede acogerse alas ventajas recogidas en esta.

9.8 Ratios

Con el objetivo de analizar la rentabilidad del negocio, se estudiardn los ratios mas
significativos.

9.8.1 Cash-Flow contable y Cash-Flow para las acciones

Existen diferentes conceptosy distintas formas de calculo paralos Cash Flow. En este caso nos
concentraremos en el Cash-Flow contable y el Cash-Flow para las acciones.

El Cash-Flow contable se calcula con la suma del Resultado después de impuestos mas la
amortizacion aplicada durante el ejercicio, ya que no es una salida real de dinero. A
continuacidn se detalla los valores para los cinco primeros afios.

Cash-Flow Contable

2.000.000,00€

1.500.000,00€

1.000.000,00€

500.000,00€

- W
-500.000,00€
1

2 3 4 5

B Cash-Flow Econémico —277.031,84‘—120,331,40 370.210,92 | 925.233,29 | 1.553.507,1

llustracion 67 Cash-Flow contable

El Cash-Flow disponible paralas acciones es |la diferencia entre las entradas monetarias (tanto
cobros de clientes como aumentos de deuda financiera) y las salidas (tanto los pagos a
empleados, proveedores, impuestos, etcy la devolucién de deuda financiera).
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Cash-Flow para las acciones

1.200.000,00 €

1.000.000,00€

§00.000,00€

600.000,00 €

400.000,00 €

200.000,00€ .
€ -
-200.000,00 € :.

-400.000,00 €
1|

2 3 ‘ 4 5
H Cash-Flow para accionistas | -277.031,84 ‘ -120.331,40 | 231.236,76 ‘548.810,96 953.507,15

llustracion 68 Cash-Flow para las acciones

Como se puede apreciar, la progresion del Cash-Flow es muy parecido al calculado
anteriormente pero si aparece un descenso en los tres ultimos aflos donde se amortizan los
préstamos participativos.

9.8.2 Valor Actual Neto (VAN)

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado nimero de
flujos de cajafuturos, originados porunainversion. Consiste en descontar al momento actual,
mediante el descuento de tasas, todos los flujos de caja futuros del proyecto, restandole una
inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido el es el valor actual neto del proyecto.

Para el calculodel VAN hemos tomado el Cash-Flow contable manteniendo una rentabilidad
para el accionista del 15 % resulta un VAN de 569.367,11 €.

Por otra parte, podemos calcular el VAN estableciendo un valor residual al final de los cinco
afos, teniendo en cuenta las siguientes consideraciones:

e El horizonte del proyecto lo hemos establecido en dos afios mas.
e Elvalorde latasa de descuento aplicada es del 20 % por seguridad.

Por tanto, teniendo en cuenta el promedio de los dos ultimos flujos de caja, el Valor Residual
se estima en 1.893.482,28 € por lo que resulta un VAN de 1.387.971,76 €.

9.8.3 Tasa Interna de Rentabilidad (TIR)

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion, esta
definida como la tasa de interés con la cual el VAN es igual a cero. Como se ha
realizado anteriormente, el VAN es calculado a partir del flujo de caja anual,
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trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es uno de los principales
indicadores de la rentabilidad de un proyecto.

El resultado del calculo de la TIR es de 35,11 %.

Sirealizamos los célculos teniendo en cuenta el valor residual del proyecto, el resultado seria
49,76 %.

Es de destacar que para el cdlculo de estos ratios no se han tenido en cuenta las subvenciones
y ayudas que podemos obtener por realizar inversiones en materia de ahorro energético. Las
principales ayudas se obtienen para la adquisicidon de equipos: placas fotovoltaicas, sistemas
de cogeneracidn, gestidn de la climatizacién, etc. La inversidén en estos equipos asciende a
180.000 € por instalacién engimnasioy actualmentese subvencionael 15% del coste de estos
equipos.

Siincluimosdichaslas subvenciones al calculo de los ratios econdmicos obtenemos un VAN de
708.365,22 € y un TIR de 42,69 %, sin incluir el valor residual.

A continuacidon se muestra un cuadro resumen con las distintas consideraciones.

Sin subvenciones

Ratio ni valor residual Con subveciones Con valor residual
VAN 569.367,11 € 708.365,22 € 1.387.971,76 €
TIR 35,11% 42,69% 49,76%

llustracion 69 Resumen de VAN y TIR

9.8.4 Periodo de recuperacion o Payback
Se define como el tiempo necesario para que las entradas de caja generadas por la inversion

anulen o compensen las salidas que ésta ha originado.

En el caso de KIES S.L. este periodo es de 3,42 afos.

9.8.5 Punto de equilibrio o Break Even

Esta herramienta financiera permite determinar el momento en el cual las ventas cubriran
exactamente los costes, viene aserun punto de referencia a partir del cual un incremento en
los volumenes de venta generara beneficios.

Para el caso que nos ocupa, el Break Even de los cincos primeros afios es el siguiente:
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Aio 5

Break Even 1.546.658,97 € 2.161.077,60€ 2.389.484,41 € 2.474.429,23 € 2.538.465,78 €
llustracion 70 Break Even
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9.8.6 EBITDA

Es el ratio de analisis de inversion mas usado, que se obtiene de la cuenta de pérdidas y
ganancias. Es muy utilizado paracomparar la rentabilidad operativa entre empresas del mismo
sector y por lo tanto la rentabilidad del negocio principal. A continuacidn se muestra la
evolucidon del EBITDA durante los cinco primeros afios.

EBITDA

2.500.000,00€

2.000.000,00€

1.500.000,00 €

1.000.000,00 €

500.000,00€ .
- €

1 2 3 4 5
W EBITDA| -213.164,98 9.074,13€ 601.530,12 1.383.592,1 2.283.646,6

-500.000,00 €

llustracion 71 Evolucion del EBITDA

A continuacién se resume la evolucidn del importe neto de la cifra de negocios asi como la
evolucion de ingresos brutos y gastos de la explotacidn.

Evolucion de ingresos, gastos y resultado neto s G
3.500.000,00 € 3 e

3.000.000,00€

2.500.000,00€

2.000.000,00€

1.500.000,00€

1.000.000,00 €

500.000,00€

- €

-500.000,00€

-1.000.000,00 €

—#—|ngresos brutos == Gastos de explotacién == Resultado Neto
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10 Analisis de riesgos
10.1 Analisis de sensibilidad

Debido ala naturaleza innovadora de nuestro proyecto, como medida para reducir el riesgo,
hemos analizado las posibles variaciones en las hipdtesis de gastos e ingresos para comprobar
cdmo afectan a los resultados de los ejercicios.

Para realizar esta simulacion, hemos introducido las siguientes variaciones:

e Reduccidon de los ingresos por ventas y gestion energética previstos en un 10%
e Incremento de los gastos variables de los productos y los servicios de gestidn
energética en un 10%

En esta simulacion pesimista encontramos que el resultado neto ha descendido
considerablemente pero es un proyecto rentable si tenemos en cuenta las ayudas o el valor
residual.

Evolucion de ingresos, gastos y resultado neto

2.500.000,0

2.000.000,0

1.500.000,0

1.000.000,0 /
500.000,0 7

0,0

-500.000,0

-1.000.000,0

—#—Ingresos brutos —l— Gastos de explotacién Resultado Neto

llustracion 73 Evolucion de ingresos, gastos y resultado neto en la simulacion pesimista

También se exponen los resultados finales de la simulacion de los principales indicadores.

Sin subvenciones ni

valor residual Con subvenciones Con valor residual
VAN - 80.959,75 € 67.428,68 £ 518.541,44 €
TIR 7,11% 12,67% 23,14%

llustracion 74 Principales ratios de la simulacion pesimista
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10.2 Definicion de KPI's

En este apartado se realizara un estudio de los distintos indicadores de desempefio o KPls
junto con los planes de contingencia para una adecuada ejecucién del proyecto.

1 Ingresos por ventas

Definicion Ingresos porla gestién energéticay porla venta de productos a través
de las tiendas en gimnasios y en web

Objetivo Seguimiento de las ventas paraasegurarlos planes especificados para
cinco afios

Frecuencia Mensual

Responsables CEO
Responsable de Marketing

Calculo Total de ingresos

Objetivos +10% ventas segun el plan financiero

Plan de En caso de no alcanzar los objetivos de ventas se pondran un plan en

contingencias marcha de promocién y publicidad de aquellos productos que no
estan siendo vendidos.
Por otra parte se realizaran actividades especificas en gimnasios y
eventos parapromocionaraquellos productos que tengan mas interés.
Se hard un seguimiento de los comentarios, sugerencias y opiniones
gue los usuarios hagan a través de las redes sociales.

| 2 Gestion energética

Definicion Costes energéticos en gimnasios

Objetivo Seguimiento de los costes energéticos en gimnasios y de rendimiento
de los sistemas

Frecuencia Bimensual

Responsables Responsable de Operaciones
Instalador

Calculo Consumo energético de gimnasios

Objetivos El ahorro energético promedio debe encontrarse por encima del 60%

Plan de En el caso de no conseguir el objetivo se hara un estudio energético

contingencias para comprobar las causas que podrian afectar. También se haran
‘campafias de promocion para el buen uso de las instalaciones del
gimnasio que conlleven un ahorro energético, tanto a los usuarios
finales como a los empleados del gimnasio.
En aquellos casos que aun asi no se consiga el ahorro se analizaran
nuevas inversiones que consigan el ahorro establecido.

. Definicién Rendimiento de las campaiias promocionales y de publicidad
Objetivo Seguimiento de las inversiones realizadas en publicidad y eventosylas
3 : ' ventas realizadas por dichas campafias
" Frecuencia Después de cada accion de marketing
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Responsables Responsable de Marketing
Programador

Calculo Relacidn entre la inversidn realizada en cada campaia y las ventas
producidas por la misma

Objetivos El retorno de la inversion debe ser mayor al 10-15% a no ser que se
traten de campanfas estratégicas cuyo objetivo sea diferente.

Plan de En este caso se trata de no repetir acciones de promocién o

contingencias publicitarias que no consigan el ROI.

T

Definicion Costes de los nuevos productos 1+D

Objetivo Seguimiento de las inversiones realizadas en disefio y produccion de
estos articulos

Frecuencia Trimestral

Responsables Responsable de I+D

Calculo Relacidn entre lainversidn realizada en disefio y fabricacion de estos
productos

Objetivos Desviacion no mayor del 10% entre los costes previstos

Plan de Se analizaran las causas por las que esta desviacién aparece y, en caso

contingencias de serimprescindibles, se analizaran otras formas de ahorrar en costes
de fabricacidn, externalizando o modificando el diseio del producto
para conseguir los objetivos.
En caso de serindispensable, se analizaran las previsiones de ventas
del nuevo producto para contemplar si compensa el aumento de los
gastos.

| 5 Control de la logistica

Definicion Costes del transporte de los articulos desde la fabrica al almacén asi
como de los envios a los usuarios
Objetivo Seguimiento de los pedidos, costes y tiempo de recepcién
Frecuencia Bimensual
Responsables Responsable de Operaciones
Técnico de Almacén
Calculo Tiempos medios de recepcion
Costes de transporte y aranceles
Objetivos Desviacion significativa de los tiempos de recepcién o desviacién de
los costes del 10% con respecto a lo planificado
Plan de Se analizaran los posibles proveedores de dichos articulos o incluso la
contingencias fabricacion propia de los mismos.
Por otro lado se analizardn posibles productos sustitutivos u otros que
sean sugeridos por los propios clientes.
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11 Viabilidad del negocio y conclusiones

Después de realizar un andlisis econdmico y financiero del proyecto, pasamos a realizar
estudiar su viabilidad econdmico-financiera, de tal forma que los resultados obtenidos nos
permitiran concluir si es conveniente llevar a cabo dicho proyecto, si hay que realizar alguna
modificacién o conviene abandonar la idea. En este punto, comentaremos el resultado del
andlisis de viabilidad econdmico-financiera.

1151

Viabilidad Economica Viabilidad Financiera

4 ) o) 9| )| )

Rechazo Aceptacién q’ = D SRS SR
Posible Rechazo Excelente u Solvente 0 Posible Insolvenci
Aceptacion del Proyecto Solvente
Proyecto Aceptable
El proyecto demuestra ser viable tanto omica como fii

11.1 Viabilidad financiera

Nuestro plan de negocio serdviable desde el punto de vista financiero, siempre y cuando, en
todo momento, demuestre contar con recursos suficientes para poder hacer frente a las
obligaciones de pago contraidas en su desarrollo. Es decir, mantener la solvencia a lo largo de
la vida del proyecto.

El andlisis de la Solvencia se realiza de una forma relativamente sencilla, ya que KIES S.L
demostrara ser solvente siempre que el saldo de su cuenta de tesoreria sea positivo. Por lo
tanto, la variable que utilizaremos para ver el nivel de Solvencia, sera el saldo de tesoreria de
cada afio.

No obstante nosotros, aplicando el principio de prudencia, y siendo conscientes de que en
cualquier periodo puede producirse un desajuste entre los cobros y los pagos previstos,
consideraremos un umbral minimo de solvencia, el cual equivaldrd a mantener un minimo de
Tesoreriaigual al 10,00 % del Pasivo Circulante presupuestado para cada periodo. Este umbral
nos permitird hacer frente a cualquier imprevisto. De esta forma si en algin momento la
empresa, aun contando con un saldo de tesoreria positivo, se encontrase por debajo del
umbral de solvencia, se podradecir que el proyecto podriatener problemas de solvencia, al no
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contar con un colchdnlo suficientemente amplio como para cubrirlos posibles imprevistos, lo
cual nos impedira asegurar la viabilidad financiera del proyecto.

Desde el punto de vista financiero, KIES, S.L ha demostrado ser solvente, al mantener todos
los afios el saldo de tesoreria por encima del umbral de insolvencia.

11.2 Viabilidad econdmica

KIES, S.L. demostrard ser viable econdmicamente, siempre que se obtenga, una rentabilidad
positivay aceptable. Porlotanto, para medirla rentabilidad habra que analizar los beneficios
previstos y relacionarlos con la inversidn necesaria para obtenerlos. Para la viabilidad
econdmica financiera utilizamos el criterio de Rentabilidad financiera media.

Sirealizamos los calculos teniendo en cuenta el valor residual del proyecto, el resultado seria
49,76 %.

Es de destacar que para el calculo de estos ratios no se han tenido en cuenta las subvenciones
y ayudas que podemos obtener por realizar inversiones en materia de ahorro energético. Las
principales ayudas se obtienen para la adquisicion de equipos: placas fotovoltaicas, sistemas
de cogeneracion, gestion de la climatizacidn, etc. La inversion en estos equipos asciende a
180.000 € porinstalacién engimnasioy actualmentese subvencionael 15% del coste de estos
equipos.

Siincluimosdichas las subvenciones al calculo de los ratios econdmicos obtenemos un VAN de
708.365,22 € yun TIR de 42,69 %, sin incluir el valor residual.

El primer afio la empresa se financiard exclusivamente con el capital aportado por los socios
promotores. Para ello la aportacion de los socios sera de 600.000 €, de los cuales 200.000 €
pasarian a formar parte del Capital Social de la empresa mientras que el resto, 400.000 €, se
quedarian como préstamos participativos. Se presenta el cuadro esquematico explicado
anteriormente para los préximos 5 afios.

Prestamos Prestamos Prestamos Prestamos Prestamos
Capital Social participativos Capital Social participativos participativos participativos Capital Social participativos
afo 1 ano 1 afio 2 afno 2 afno 3 afno 4 EL afo 5
Aportaciones socios promotores 200.000,00 € 400.000,00 € 200.000,00 €
Devoluciones socios promotores - 61.766,30€ - 167.298,81 € - 400.000,00 €
Aportaciones inversor 100.000,00€ 500.000,00 € 100.000,00 €
Devoluciones inversor - 77.207,87 € - 209.123,52 € - 500.000,00 €
Total 200.000,00 € 400.000,00 € 300.000,00€ 900.000,00€ 900.000,00€ 900.000,00€ 600.000,00 € 0€
Rentabilidad 15% 42%
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11.3 Conclusiones

En un principio KIES. S.L no presenta problemas de solvencia, ya que durante los afios
proyectados el saldo de tesoreria se encuentra por encima del umbral de solvencia. Por otro
lado se han analizado las inversiones, gastos e ingresos, concluyendo con los siguientes
parametros de rentabilidad:

Sin subvenciones

Ratio ni valor residual Con subveciones Con valor residual
VAN 569.367,11 € 708.365,22 € 1.387.971,76 €
TIR 35,11% 42,69% 49,76%

Después de realizar un andlisis del sector y de las oportunidades que KIES S.L. presenta,
creemos firmemente en la rentabilidad del proyecto y estamos dispuestos a aportar la
financiacién necesaria en el primer afio si un inversor externo nos apoya con su inversion.

Todos los miembros del equipo cuentan no sélo con laformacién especifica, sino con una gran
experiencia en el sector del ahorro energético y en la tecnologia necesaria para implantar
nuestros sistemas.
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12 Futuras lineas de actuacion

En nuestro objetivo por ser la marca lider en productos cinéticos, se contemplan futuros
desarrollos y ampliaciones de lineas de negocios.

Uno de los principales objetivos seria continuar

'd \
con la investigacion, desarrollo vy
Apuesta por nuevos comercializacién de nuevos productos cinéticos.
productos I+D Como se ha descrito en el proyecto, estos
productos no tienen una complejidad
1@ ) tecnoldgica que requieran gran inversién sino

que el mismo principio de recuperacion de
energia se puede aplicar a diferentes usos. Estos productos son los que nos proporcionan un
mayor margen de beneficios y, por tanto, los que dirigiremos las futuras inversiones.

En cuanto a los gimnasios, si los resultados son los esperados expandiriamos nuestras
actividades a otras ciudades Europeas o incluso de Estados Unidos. Estas inversiones son
rentables a largo plazo y por tanto estimamos que los propios gimnasios decidan apostar por
estastecnologias. La empresaKIES S.L. ofrecerd sus servicios de gestién energética asi como el
apoyo en tareas de marketing.

Para apoyar la conciencia social del ahorro

energético, KIES S.L. se plantea otras lineas de & B
actuacion futuras como la creacién de productos Apoyar la conciencia
especificos para nifios. Es muy importante educar social ecolo'gica desde
esta conciencia desde pequefios. Muchos de los — %

juguetes necesitan pilas para su funcionamiento y ninos con juguetes que

sin embargo se podria cambiar el funcionamiento recuperan la energl'a

para que el nifio tenga que realizar acciones antes S i

con el juguete para que éste pueda funcionar.

Una vez creada una marca de referencia en productos energéticos en Europa, podemos
comercializar estos productos a través de la tienda online en otras ciudades fuera del
continente. Una posible opcion es invertir en acciones de marketing para productos
directamente, sin necesidad de realizar inversiones en gimnasios.

Para ayudar a la distribucion de nuestros productos de forma masiva, se contemplan crear
futuros acuerdos con otros distribuidores de ropa deportiva: Intersport, Decathlon, Corte
Inglés, entre otros.
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13 Anexos

13.1 Anexo l: Prevision del mercado

13.1.1 Flujos de la Energia Eléctricay sus Actores

Los elementos mas importantes en el flujo de la energia eléctrica:

Esquema del sistema eléctrico

Consumidores a tarifa regulada

— Flujos da energla
Coordinacion
— Compra-vanta e energla an &l mercado
—— Contrato de suminiatro
- Confrafo de la tarifa de acceso
il == = o Confratos Bllaterales Flslcos

llustracion 75 Esquema del sistema eléctrico

En éste cuadro se muestra, para cada actividad del sector eléctrico, su condicion de regulada 6
liberalizada, asi como los diferentes agentes ¢ instituciones que las desarrollan.

13.1.2 Generadores de Energia

Son los productores de la energia eléctrica que llegaran hasta los usuarios finales
(consumidores). En funcion de su naturaleza, los generadores pueden ser de dos tipos:

La actividad de generacion en régimen especial: Recoge lageneracién de energia eléctrica en
instalaciones de potencia no superior a 50 MW que utilicen como energia primaria energias
renovables oresiduos, yaquellas otras como la cogeneracion que implican una tecnologia con
un nivel de eficiencia y ahorro energético considerable:
A. Instalaciones que utilicen cogeneracién uotras formas de produccion de energia
eléctricaasociadasala electricidad, con un rendimiento energético elevado.
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B. Instalaciones que utilicen energias renovables no consumibles, biomasa,
biocombustibles, etc.

C. Instalaciones que utilicen residuos urbanos u otros residuos.

D. Instalacionesde tratamientoyreduccién de residuos agricolas, ganaderos y servicios.

La generacidn de energia en régimen especial en el aiio 2010 fue de: 91.866 GHz

La actividad de generacion en régimen ordinario: La actividad tendra la consideracién de
produccién en régimen ordinario siempre que no cumpla los requisitos exigidos para ser
considerada produccién en régimen especial. Este régimen aparece regulado en los articulos
21 al 26 de la Ley 54/1997, de 27 de noviembre, del Sector Eléctrico.

La generacion en régimen ordinario se realiza principalmente a través de las tecnologias
convencionales utilizadas en centrales de carbdn, fuel éleo, gas natural, ciclos combinados,
nucleares, etc.

Durante el 2010, la generacién de energiaen régimen ordinario fue de: 204.270GWh. Esta cifra
es todavia muy superior a la correspondiente al régimen especial.

13.1.3 Red de Transporte

Se trata de la red de “autopistas” por donde viaja la electricidad de todo el pais. Esta red es
responsable, entre otros, de garantizar el reparto de toda la energia a través de toda la
geografia nacional. Esta responsabilidad se encuentra en manos de una empresa de capital
publico llamada REE (Red Eléctrica de Espafia).

{ Planificacion de la red de transporte peninsular de energia eléctrica

Planificacién horizonte 2016
Lineas planificadas: == 400KV == 220 kY
Lineas existentes: £00 kV 220 kV

llustracion 76 Red de transporte de Energia Eléctrica
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La red de transporte estd compuesta por circuitos (de 400KV y 220KV) y por sus
correspondientes estaciones transformadoras.

13.1.4 Red de Distribucion

La Red de Distribucién de laEnergia Eléctrica o Sistema de Distribucion de Energia Eléctrica es
la parte del sistema de suministro eléctrico cuya funcién es el suministro de energia desde la
subestacién de distribucién hastalos usuarios finales (contador del cliente). Se llevaa cabo por
los Operadores del Sistema de Distribucion (DSO siglas en inglés).

Los elementos que conforman la red o sistema de distribucién son los siguientes:

e Subestacion de Distribucion de casitas:
conjunto de elementos (transformadores, 7 A\

interruptores, seccionadores, etc.) cuya El déficit tarifario podrl’a

funcion es reducir los niveles de alta bid
tension de las lineas de transmision (o suponer mayores subidas

subtransmisién) hasta niveles de media a los usuarios
tensién para su ramificacién en multiples
salidas.

e Circuito Primario.

e Circuito Secundario.

La distribucion de laenergiaeléctricadesde las subestaciones de transformacién de la red de
transporte se realiza en dos etapas.

110-380 kv - 110-380 kv

3 Red de reparto

25-132 kv
gl ]
o
(=] ] S
Central generadora Eﬁit“ﬂ:&ﬂu':a Subestacion de
tranformacion
Red de distribucion en media tension
125-220 ¥ _ 330KV
== == =
I
Cliente Centro de Cliente Estacion tranformadora
residencial transformacion industrial de distribucidn

llustracion 77 Esquema de la distribucion de la Energia Eléctrica

La primera esta constituida por la red de reparto, que, partiendo de las subestaciones de
transformacion, reparte la energia, normalmente mediante anillos que rodean los grandes
centros de consumo, hasta llegar a las estaciones transformadoras de distribucion. Las
tensiones utilizadas estan comprendidas entre 25y 132kV. Intercaladas en estos anillos estan
las estaciones transformadoras de distribucion, encargadas de reducirla tension desde el nivel
de reparto al de distribucion en media tensién.
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La segunda etapa la constituye la red de distribucién propiamente dicha, con tensiones de
funcionamientode 3a 30 kVy con una caracteristica muy radial. Esta red cubre la sup erfide de
los grandes centros de consumo (poblacién, gran industria, etc.), uniendo las estaciones
transformadoras de distribucidn con los centros de transformacién, que son la Gltima etapa del
suministro en media tension, ya que las tensiones a la salida de estos centros es de baja
tension (125/220V 6 220/380V).

13.1.5 Peajes

Los peajesson tarifas reguladas por el gobiernoy que definen los precios que deben pagar los
consumidores finales poruso de la red de distribucién de la energia eléctrica. Adicionalme nte,
estos peajes también pueden ser pagados por las

empresas generadoras (noticia del 23 de diciembre =\
del 2010): El déficit de tarifa se

El Gobierno ha anunciado una serie de medidas para P roduce P o_r gee los
reducir en 4.616 millones los costes del sistema costes de tarifa que son
eléctrico hasta 2013 y evitar subidas de la luz mayores que los ingresos
"inasumibles”, al tiempo que controla el déficit de = )

tarifa, el desajuste que se produce porque los costes
del sistema son mayores que los ingresos. La reforma, aprobada este jueves por el Consejo de
Ministros en un real decreto, incluye la aplicacion de un peaje de 0,5 euros por Megavatio hora
(MWh) que tendrdn que pagar todas las empresas que generen electricidad, con lo que el
Ejecutivo prevé ahorrar 453 millones entre 2011y 2013. Segtn el ministro de Industria, Miguel
Sebastidn, esta medida permitird racionalizar los costes del sistema y reducir el déficit de tarifa.

13.1.6 Comercializadoras de Energia

Se entiende porcomercializadores de energia eléctrica atoda sociedad mercantil debidamente
inscritaen el registro correspondiente o equivalenteen su pais de origen que accediendo a las
redes de transporte o distribucidn tiene como funcién la venta de energia eléctrica a los
consumidores o a otros sujetos del sistema.

Esta actividad se encuentra regulada en los articulos 70 a 74 del Real Decreto 1955/2000, por
el que se regulan las actividades de transporte, distribucion, comercializacion, suministroy
procedimientos de autorizacion de energia eléctrica, modificado porel Real Decreto 198/2010,
de 16 de febrero.

Segln la CNE, actualmente estdn inscritas 419 comercializadoras de energia eléctrica en
Espafia.

13.1.7 Comercializadoras de Ultimo Recurso (CUR)

La Tarifade Ultimo Recurso (TUR) es una nuevafijada por el Gobierno, que entré en vigor el 1
de juliodel 2009, dandose porcompletamenteliberalizado el mercado de la energia eléctrica
(que comenzoé en noviembre de 1997).

Esto supone la desaparicion de las tarifas de Mercado Regulado, de forma que todos los
clientes han pasado a Mercado Liberalizado, bien con la tarifa TUR o aceptando una oferta de
las empresas Comercializadoras, ya existentes desde que se inicié el proceso de liberalizacion.
Se trata de una tarifa con un precio Unico, por lo que las condiciones son las mismas para
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todos los consumidores, independientes de laempresa Comercializadora con la que se tenga
contratada la electricidad.

Para poderacogerse ala TUR, sélo se debe tener contratada una potencia inferior o igual a 10
Kw, que es la que tienen la mayoria de los hogares.

Son empresas de nueva creacién, y, probablemente, en el Grupo Empresarial de tu actual
compaiifa eléctrica, ya hay una. Por ejemplo, laComercializadora de Ultimo Recurso del Grupo
Endesa es Endesa Energia XXI.

A continuacién se detallan todas las comercializadoras CUR designadas y autorizadas por el

Gobierno:
7 \
1. Endesa Energia XXI, S.L.
2. lberdrola Comercializacién de Ultimo Recurso, Desaparicion de tarifas
S.A.U. de Mercado Regulado

3. Unién Fenosa Metra, S.L.
Hidrocantabrico Energia Ultimo Recurso, S.A.U.
5. E.ON Comercializadora de Ultimo Recurso, S.L 1\ )

a Mercado liberalizado

»

13.1.8 Déficit Tarifario

El déficit de tarifas es la diferencia entre el monto total recaudado por las tarifas integrales y
tarifas de acceso (que fijala Administraciény que pagan los consumidores por sus suministros
regulados y competitivos, respectivamente) y los costes reales asociados a dichas tarifas
(costes de adquisicion de la energia para las tarifas integrales, de transportar, distribuir,
subvencionar determinadas energias que segun el Ordenamiento Juridico estan incluidos en
las tarifas, etc.).

Los componentes del coste total de la energia son:

e PrimasRégimen Especial: El desarrollo de las energias renovables esta necesariamente
subvencionado porel gobierno. Estas primas deben sertambiénincluidas en el precio
final del mix energético.

e Gestion demanda de Grandes Consumidores:

e Coste de Transporte: Se trata del transporte de la energia eléctrica en alta tension a
través de la red de “autopistas” distribuidas por el pais.

e Coste de Distribucién: Estaincluido enel precio a través del peaje de acceso, tanto de
los generadores como de los usuarios finales. Estos precios estan regulados por el
Gobierno.

e Amortizacién déficit afios anteriores

e Resto Costes

La siguientefigurailustra el desfase entre los costes de suministro incluidos en las tarifas del
afio 2008 y los ingresos esperados del sistema.
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4.000 - ® Primas Rég. Especial 5.888
Gestion demanda Grandes
Consumidores 450
B Coste de transporte 1.397
m Coste de distribucion 4.883
0 Amortizacion déficit
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Costes Ingresos e . m Resto costes 1.445
incluidos esperados Déficit
de Total costesregulados 15.907
en las por tarifas
tarifas tarifas

llustracion 78 Costes y déficit tarifario

13.1.9 El MIX energético

Nuestro pais es extremadamente dependiente de los recursos energéticos provenientes del
exterior. Somos un pais netamente importador de los combustibles necesarios para genera
energia. Este hecho nos expone en gran medida a la volatilidad de los mercados
internacionales de materias primas (como el petrdleo, el carbén o el gas). No sélo suben los
precios, sino que ademas resulta dificil desestimar su evolucion

Segun fuentes oficiales, el gas natural
representd en 2008 el 24% del consumode Fuel/gas 1%
la energia primaria en Espafia. Este dato es
bastante elevado y aporta un gran valor al
pais, ya que el suministro es fiable,
continuoy seguro, principalmente cuando
se dispone de hasta 11 mercados
diferentes. Una de las soluciones mas
estudiadas seria aumentar la produccién a

Ciclo combinado 29 %

Régimen .

especial
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Energia Nuclear. Es el gran debate entre las lineas ecologistas y las pragmaticas. En Espafia la
energianuclearrepresentaun 19% del mix energético, aunque va claramente en descenso por
el cierre de centrales. En este debate se debe tener siempre en cuenta que todavia se dan
situaciones en las que se puede producir un 12% de la electricidad a través del carbon.

Renovables (Régimen Especial): Uno de sus grandes inconvenientes es la variabilidad, por lo
gue necesitara siempre el respaldo de otras fuentes tradicionales (Régimen Ordinario). Por
ejemplo, el suministro de energia edlica puede variar desde el 53,9% a las 3:29h del
08/11/2009 hasta el 0,5% el 30/09/2009 a las 13:21h. Por otro lado, con la tecnologia
disponible actualmente debe estar muy subvencionada (primas), lo que eleva el coste real del
KW.

13.1.10 Evolucion del precio de la energia eléctrica

Tomando a titulo de ejemplo, como base los precios del 1 Trimestre del afio 2006 y el 2009, las
subidas sufridas en el precio de la energia eléctrica son:

e Incrementosdel 36,2% para el consumidor doméstico
e Incremento del41,1% paralas Pyme
e Incrementosdel 57,0% para el consumidorindustrial.

El Gobierno, en lugar de permitir seguir A\
aumentando el def|C|'t'de'tar|fa, estd tratando Desde el 2002 la subida del

de imponer ya el equilibrio real entre costesy : e

precio. Cuando esto ocurra, la revision al alza precio de la electricidad ha

del recibo podria llegar a situarse en el 24%. subido exponencialmente
Segun la fuente del INE (Instituto Nacional de '\ J

Estadistica), la serie de los precios desde 1997 hasta el presente ano 2011 es la siguiente:
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llustracion80 Precio de la Energia desde 1997
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Se puede comprobar que en el afio 2002 hay un punto de inflexidn y que en los Ultimos afios
esta subiendo de forma casi exponencial.

13.1.11 Conclusiones

A modo de conclusién se puede decir que el precio de la energia eléctrica se ha mantenido
bajo de forma artificial por el gobierno. Desde hace unos afios el precio se estd elevando de
una forma casi exponencial (40% en cinco afios) y todo indica que va a continuar esta
tendencia:

Por el mix energético espafiol, lasubidade los hidrocarburos influyefinalmentesobre el preco
de generacidon de la electricidad.

Se esta reduciendo la generacidn en centrales nucleares, ya que no se renuevan y se estan
cerrando las mas antiguas. Esta fuente de generacidn tiene que ser sustituida por otras mas
caras.

Los tratados de contaminacién de CO2 hacen que contaminar sea caro, es decir, la generacion
de electricidad en centrales térmicas tradicionales (carbdn) también se encarecera.

Las energias renovables son una alternativa ecoldgica pero cara desde un punto de vista
puramente econémico. Esto hace que estas fuentes de energia deban estar siempre
subvencionadas.

El gobierno tiende a liberar el mercado de la energia eléctrica, lo que hace pensar que no se
van a volver a producir escenarios de reduccién de costes.

Por todo lo anterior, se puede concluirque el escenario que se planteaafuturoes de precio de
la energia eléctrica subiendo muy por encima del IPC, y convirtiéndose por tanto en un
elemento importante en la estructura de costes de la mayoria de las empresas, donde las
soluciones de ahorro energético supondran un importante medida para paliar estos
incrementos de costes.

13.2 Anexo II: Analisis de los posibles competidores con soluciones TIC
para el ahorro energético

Creara®’

Creara ofrece servicios de consultoria, gestion y divulgacion en los campos de la eficiencia
energética, el ahorro energético y las energias renovables.

Estudia el grado de eficiencia energética de nuestro cliente, ya sea una planta industrial, un
hotel, un edificio de oficinas, un edificio municipal... Analizan los equipos consumidores de
energia, la envolvente térmica y los habitos de consumo. De los resultados obtenidos,

21http ://www.creara.es
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recomiendan las acciones idéneas para optimizar el consumo en funcidn de su potencial de
ahorro, la facilidad de implementacién y el coste de ejecucién.

La auditoria energética facilita la toma de decisidn de inversidon en ahorro y eficiencia
energética.Ofrecen la optimizacién de los contratos de suministro, la monitorizacién en
remoto su instalacion, y la ejecucién de las medidas necesarias para mejorar la eficiencia
energética.

Entre los servicios que ofrecen destacan: gestion energética, auditoria energética, consultoria
de COy un gestor energético online®”.

Este gestor online requiere los datos de las facturas anuales y la localizacion de la empresa.
Estd orientado a bares, cafeterias, restaurantes y hoteles.

Sistema de Gestion Ariadna®’

El Sistemade Gestion del Consumo Energético Ariadna recoge la experiencia en el desarrollo
de aplicaciones de DRAC telematic con el conocimiento de licitaciones y de la optimizacion
energéticade Bioquat. Nace de una cooperacién de estas dos empresas catalanas. El sistema

Ariadna se comercializa en la modalidad de Software-Servicio, o sea, de pago por uso. Sélo
se necesita un ordenador con conexion a internet y un navegador actualizado.

Ariadna permite, entre otras cosas, lo siguiente:

e Gestiondetallada de los puntos de suministro y la agrupacion por tipo, facilitando su
seguimiento econdmicoy el control de los excesos, alertando de los costes asociados.

e Gestion de las facturas en un formato totalmente adaptado a las condiciones de
contratacion y del punto de suministro.

e Generaciéndeinformesde seguimiento mensual y anual de todas las facturas o bien
de manera individualizada para cada Punto de suministro.

e Gestion de las compaiiias, conceptos de facturacion y tipologias de consumo.

DEXCellEnergy Manager**

DEXCell es un software online de gestién y ahorro energético, mediante el analisis del
consumo energético, alertas, informes y recomendaciones. Es compatible con todo tipo de
contadores (electricidad, térmico, gas y agua), sondas (temperatura, humedad,...) y/o
BMS/SCADAS existentes. La aplicacidn se ofrece como servicio.

Entre los sensores compatibles se encuentran los siguientes: circutor, kromshoeder, 4-noks,
Schenider-Electric, SenNetOptimal, Millenial Net, Zolertia, entre otros. Posee una amplia red
de partners en todo el territorio espafiol.

Entre sus principales ventajas destacan:
e Controlarcentralizadamente el consumo energético de multiples puntos, en distintos
puntos geograficos.
e Hacer benchmarking entre distintas sedes.

22http ://www.gestorenergeticocreara.es
23http ://www.systema-ariadna.com
24http://dexcell.com
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e Segmentar el consumo de electricidad por equipos y servicios.

e Controlar horariamente/diariamente/semanalmente la evolucidn de los principales
consumos energéticos.

e Sistemas de iluminacién: mediciéon del consumo y alarmas ante fallos o mal
funcionamiento, para su remplazo.

e Sistemasde climatizacién: medicién del consumo en tiempo real, y correlacién con la
temperaturareal interiory exterior. Optimizacién del gasto energéticoy confort de los
usuarios.

e Analisis de la calidad del subministro eléctrico, con analizadores de red.

e Avisosautomaticosen caso de sobretensionesenlainstalacion, o corte de suministro
eléctrico.

e Alarmas email/SMS al superar un consumo instantaneo establecido, posibilidad de
integrarlo con SCADA/BMS local, para la desconexion automatica de cargas.

e Monitorizacidon de parametros ambientales: temperatura, humedad y luminosidad.

e Lecturade consumos de agua/gas.

e Lecturade contadores de electricidad de compaiiia.

Anturitech®

Es especialista en el desarrollo e implantacion de de sistemas para monitorizar y controlar
entornos, midiendo diversos parametros en tiempo real utilizando sensores sin cables. Su sede

se establece en Malaga. v Ay
Las Redes de Sensores Inaldmbricos (RSI) son Nuestra competencia
sistemas de adquisiciéon de datos formados por destaca en Servicios

dispositivos auténomos denominados Motas, que
recogen valores de condiciones fisicas y ambientales st
mediante sensoresy |os enviana un sistema central, Energética

utilizando comunicacién inaldambrica, para que la \_ )
informacidon sea mostrada y analizada.

Integrales de eficiencia

Optima facility?®
Pertenece al grupo Optima y tienen como objetivo, ayudar a nuestros clientes a reducir y

flexibilizar de forma sostenida el coste de sus servicios, a la vez que minimizar el impacto
medioambiental de sus edificios e instalaciones através del programa Optima Green Services.

El grupo Optima ofrece todo tipo de servicios de mantenimiento, seguridad, limpieza entre
otros.

CYG Consulting®

Es una consultoria de ahorro energético cuya central se encuentra en Pontevedra y con
delegaciones en Alicante, Leén, Cérdoba y Valencia.

25http://a nturitech.com
26http ://www.optimagrupo.es
27http ://www.cyg.es
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Ofrecen asesoramiento especializado para ofrecer las soluciones y los equipos adecuados a
cada aplicacién, con asistencia en todos los procesos y niveles de su empresa: aportando
desde medidas de gestidn concretas hasta proyectos globales a largo plazo.

Entre sus servicios ofrecen estudios gratuitos de ahorro energético.

. 28
I-nergia
Es una empresa especializada en buscar e implementar medidas de ahorro energético en

edificios terciarios e industriales. Ofrecen desde el desarrollo técnico del proyecto hasta
proyectos llave en mano. Su sede se sita en Madrid.

Efiziaz'9
Empresa distribuidora de sistemas de ahorro energético. Entre sus productos cuenta con los
siguientes:

e Panelestermo solares

e C(Climatizacién inteligente

e (Calefaccién a baja temperatura

[luminacién LED
e Bioclimatizacién

Ofrecen auditorias y consultorias energéticas, asi como otras soluciones domoéticas y de
seguridad.

Ingenia

A través de su linea de soluciones para la eficiencia energética, EFICUS, Ingenia desarrolla
servicios y soluciones personalizadas de eficiencia, gestion y ahorro de energia basados en
tecnologias de informacién, automatizacion y control. Ademas, presta servicios de
asesoramiento, ingenieria, consultoria y desarrollo e implantacion de sistemas de gestion
energética.

e Plataforma web de Gestion Energética, tanto instalada en las infraestructuras del
cliente como en modo Cloud Computing: consultoria, personalizacidn, integracion e
implantacion.

e Ingenieria global de un proyecto de eficiencia energética eléctrica.

e Gestion técnicay control en edificios.

e Sistemas de informacién de temperatura y humedad en locales de uso publico (RD
1826/2009).

Gestoria Comercial Energética

La Gestoria Comercial Energética es una entidad, que ha sido creada para asesorar a
Empresas que realizan contrataciones Energéticas, con rangos de Potencia en Baja, Mediay
Alta Tension. A la vez proporciona contrataciones de Administracion de Facturacion,

28http ://i-nergia.com
29http ://efizia.es
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Instalacion de Equipos, Montaje de Infraestructuras, desarrollo de Proyectos y asesoramiento
por parte de una red de asesores energéticos calificados en todo el territorio Espafiol.

La GCE estd facultada a su vez para llevar a cabo Estudios no solamente en Consumo y
Contrataciones, sinotambién Informar, participar, asesorary elaborar estudios de factibilidad
y desarrollo de proyectos de inversién de Empresas y/o Empresarios en los Mercados de
Energias Renovables (Fotovoltaicas y Edlicas, entre otras) asi mismo obtener y gestionar
Ofertas de compray distribucién de las cuotas de Energia resultantes de dichos proyectos.

CACTUSZ2E Soluciones Energéticas

Cactus2E® es una empresa de Servicios Energéticos (ESE) fundada en 2010 en Sevilla que
proporciona servicios integrales de mejora de la eficiencia energética orientada a Hoteles,
Hospitales, Centros Comerciales, Oficinas, Data Centers, Comunidades de Vecinos,
Ayuntamientos, Centros Deportivos y Aparcamientos. Ofrecen servicios afrontando cierto
grado de riesgo econdmico al hacerlo, incluyendo la gestidn de la financiacion de lainversion
mediante la realizacién de un contrato de servicios de garantia de ahorros.

Los valores ofrecidos por Cactus2E son:

e Garantia de resultados. cactus2e establece la metodologia para medir los ahorrosy
los garantiza en un Contrato de Servicios Energéticos, estableciendo un sistema de
penalizaciones porincumplimiento del compromiso de ahorro asi como un reparto de
los resultados econdmicos adicionales en caso de que se logren ahorros superiores a
los garantizados.

e Independencia. cactus2e es una empresa de capital privado e independiente de
empresas con intereses en el sector energético que persigue alcanzar los maximos
niveles de eficiencia energética para sus clientes.

e Maedicidon y verificacion. En cactus2e somos especialistas en medir los consumos de
energiay desarrollarla metodologia de Medida y Verificacion (M&V) imprescindible
en proyectos de eficiencia energética.

ENOVAE

ENOVAE®" es una empresa dedicada al disefio, instalacién y mantenimiento de cubiertas
solares integrandolos con productos de eficiencia eléctrica. Funciona como consultoria
ambiental, realizando asesoramientos ambientales integrando en su empresa normas de
calidad y medio ambiente.

Posee una plataforma online para realizar una gestion y monitorizacion del consumo
energético, asi como de las principales variables ambientales tales como temperatura,
humedad, luminosidad, etc. Con la finalidad de controlar el consumo energético, analizar
cuando se producen los mayores consumos y obtener soluciones para reducir nuestro
consumo y con ello la factura energética.

Una vez vistos los principales actores en materia de consultoria, disefio e instalacion de
sistemas, para conocer mejor los servicios que ofrecen y su experiencia en el sector, nos

3Ohttp ://www.cactus2e.com
31http://enova e.es
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hemos entrevistado con dos de las principales empresas de Sevilla: “On Demand Facilities” e
“Imergia”. A continuacién se extraen las principales conclusiones de dichas reuniones.

13.3 Anexo lll: Entrevista con empresas del sector de gestion energética
13.3.1 Entrevista con “ON DEMAND FACILITIES”

La empresa ON DEMAND FACILITIES se dedica al disefio e implementacion de soluciones de
vanguardia alrededor de la energia y el control de infraestructuras, las comunicacionesy el
ocio, asicomo la comercializaciéon de energia, laintermediacién enlos mercados energéticos y
la prestacion de servicios de gestidon energética y de comunicaciones.

Dicha empresahacentrado sus acciones en el usoy
gestionde laenergiay el agua. Su principal actividad A\
en Espafia se ha centrado en proyectosinmoticos de
ahorro energético en edificios de oficinas bancarias

Importancia en las

y financieras. La empresa, cuyo consejero delegado empresas del gasto

es Sergio Palmero Dutoit, estd trasladando su energético e inversion en
experiencia en el mercado local al mercado eficiencia energética
latinoamericano, donde cuenta con proyectos

potenciales en Colombia, México, Panama y Brasil. \ =

Su principal linea de negocio son los servicios energéticos, pero entendido el servicio como
gestorenergético especializado en los procesos de reduccién de costes en lagestion de activos
de grandes corporaciones y colectivos. La sociedad es especialista en el disefio, seleccidny
despliegue de tecnologia eficiente para equipamiento de iluminacién y climatizacidn.

13.3.2 Perspectiva del sector segun “ON DEMAND FACILITES”

Durante el transcurso de la reunién, Sergio Palmero (CEQ) nos aportd sus amplios
conocimientos del sectory de sus inicios en la empresa.

“En 2.007, en la época de la bonanza econémica, decidi apostar por la eficiencia energética y
cuando explicaba lo que representaria el aumento en los costes de la energia me
consideraban un agorero”. El precio de la energia eléctrica siempre ha estado por debajo de
los costes de produccién por la intervencion del gobierno. Latendencia alcista del precio de la
energia se seguiria manteniendo, como asi ha sido, y pasaria de ser un gasto no relevante a
ocupar una posicion relevante en la cuenta de resultados.

“Ahora las empresas son conscientes de que el gasto energético se sittia en sequnda o tercera
posicion, después del gasto de personal, pero no conocen como disminuirlo sin necesidad de
una gran inversion”. Segun Sergio Palmero, a partir de 2.008 existe la conciencia empresarial
de lo que supone el gasto energéticoy las previsiones de aumento. Sin embargo, las empresas
no decideninvertiren proyectos de eficienciaenergética debido a su alto coste. Las empresas
de servicios energéticos o ESE’s, necesitan garantizar los ahorros ya que estos son la base de
sus beneficios, por lo que invierten en equipos y maquinaria de mayor eficiencia. Esta
renovacion de maquinariarequiere de unagraninversionylos plazos de amortizacion pueden
serde 3 a 10 afos, por lo que sdlo es accesible en estos momentos a grandes empresas.
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“La incorporacion de sistemas de gestion automatizada de instalaciones aplicada a PYMES
puede conseguir un ahorro desde el 15% al 40% de la factura total”. Estos sistemas no
requieren de grandesinversiones pero side tiempo de analisis para proporcionar soluciones a
medida para cada negocio.

13.3.3 Entrevista con “Imergia”

Imergia®* esuna empresa de ingenieria, especializada en aplicaciones eléctricas y energéticas.
Constituida en el afio 2010, por un equipo que surge de la unidn de un grupo de ingenieros
gue han desarrollado sus carreras profesionales en los sectores de la consultoria, la
electricidad, las energias renovables, la eficiencia energética, la construccion y el
mantenimientoindustrial, con el fin de ayudar a las organizaciones a establecer los sistemas y
procesos necesarios para implementar un sistema de gestion de la energia eléctrica que
permite reducir los costes eléctricos y reducir la emisién de gases con efecto invernadero.

Su principal eje de actuacidon es el sectorindustrial, donde estan especializados para la gestidn
de la potencia maxima y la potencia reactiva, evitando penalizaciones por parte de la
compaiiia eléctrica. La potencia reactiva no es una potencia realmente consumida en la
instalacion, ya que no produce trabajo util debido a que su valor medio es nulo. Aparece en
una instalacion eléctricaen laque existen bobinas o condensadores, y es necesaria para crear
campos magnéticos y eléctricos en dichos componentes, normalmente en motores y
maquinaria industrial.

Entre los servicios que ofrecen se encuentran los siguientes:
e Revisidon de contratacion de suministros
e Asesoramiento energético integral: optimizacion de tarifas, optimizacién de la
contratacion, etc.
Tramitacion de ayudas y subvenciones
e Auditorias energéticas

13.3.4 Perspectiva del sector segun “Imergia”

Manuel Raigada, ingeniero industrial y director de operaciones de Imergia, nos explico la
situacion del sector y laimportancia de las operaciones en nuestra empresa.

“Sin medicion no hay mejora”. Manuel nos dejé claro que la medicidn y la mejora continua es
vital para el ahorro energéticoy que eso nos diferenciaria de todos aquellos instaladores que
actualmente ofrecen dispositivos “magicos” de ahorro.

“Es complicado el ahorro en el sector industrial si no se realizan grandes inversiones, el
sector con mayor posibilidades de ahorro es aquel en el que intervenga el factor humano”.
Entre los distintos sectores a los que nos podriamos dirigir, es precisa una segmentacion.
Aquellos sectores que podrian beneficiarse de sistemas de automatizacion para el ahorro
energético son aquellos donde el factor humano es muy amplio como por ejemplo
restauracion, establecimientos hoteleros, etc.

“Actualmente es dificil que alguna empresa se comprometa a proyectos de largo plazo, como
mdximo debe ser rentable en un afo”. La situacién actual de las PYMES de los sectores de la

32http://i mergia.es
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hosteleria y restauracién hace muy complicada la posibilidad de grandes inversiones a largo
plazo, sin embargo si existe la necesidad de ajustar los costes energéticos para ganar mayor
competitividad.

“Imergia permite que la inversion inicial sea llevada a cabo por el cliente o por Imergia
obteniendo los beneficios del ahorro, siendo esta ultima la formula mds comun” . El principal
impedimento para las empresas es la inversidn inicial. El cobro en consecuencia al ahorro
obtenido es la manera mads sencillay atractiva para las empresas.

13.4 Anexo IV: Analisis de proveedores de soluciones tecnoldgicas en el
ambito del ahorro energético

WSNVAL*

WSNVALes una empresavalencianaespecializada en el disefio, desarrollo e implantacién de
aplicaciones basadas en redes de sensores inaldmbricas. Cuentan con 20 afios de experiencia
en sectores como medioambiente, agricultura, transporte, energia, industria y consumo,
medicina, seguridad y domética, ofreciendo soluciones a medida. Desde el 2006 invierten en
en la investigacion y desarrollo de sensores inaldmbricos, surgiendo como un proyecto de
colaboracidn con una spin-off del Instituto Universitario de Investigacion en Aplicaciones de las
Tecnologias de la informacion y las Comunicaciones Avanzadas (ITACA) en el seno de la
Universidad Politécnica de Valencia.

LIBELIUM**

Nace en 2006 como una compania spin-off de la Universidad de Zaragoza. Libelium ha sido
reconocida como empresainnovadora pordiferentes instituciones dentro de la Administraciéon
Espafiola. Esta tecnologia estd presente en mas de 45 paises de todo el mundo.

Libelium disefiay fabricatecnologia de hardware parala implementacion de redes sensoriales
inalambricas y redes malladas para que integradores de sistemas, ingenierias y consultorias
puedan llevar a cabo soluciones fiables a usuarios finales en el minimo tiempo de salida al
mercado.

Todos los productos son modulares, horizontales y de rapido aprendizaje e incluyen una
extensa documentacidon y soporte a través de una Comunidad de desarrolladores. Sus
principales lineas de investigacion y desarrollo son:

e Waspmote: dispositivo sensorial de bajo consumo para la creaciéon de redes
sensoriales inaldmbricas que integra mas de 50 sensores diferentes.

e Meshlium: Unico routermultitecnologia que integra en una maquina las te cnologias
Wifimesh (2.4GHz - 5GHz), ZigBee, GPRS, GPS y Bluetooth.

o2 http://www.wsnval.com/index.php
o http://www.libelium.com
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AWD AdvancedWirelessDinamics*®

AWD surge como empresa en marzo de 2008 como extensién (spin-off) del Laboratorio de
Sistemas Integrados de la Universidad Politécnica de Madrid y es el resultado de las
investigaciones realizadas desde 2004 por su fundadory CEO, Juan Ignacio Alonso Montull y |a
posterior colaboraciéon con el Departamento de Ingenieria Electrénica de la ETSI de
Telecomunicacion de la Universidad Politécnica de Madrid.

El contadorde consumo de energiade AWD es un / \
pequeifio mddulo que se acopla a cualquier Nuestrosproveedores,
enchufe y transmite de forma inaldmbrica el posibles competidores,
consumo a la pasarela AWD, donde se puede :

At . n T ofreciendo productos
monitorizarentiempo real, guardarun histéricoy -
generar estadisticas y graficas. El contador de tecnoldgicos en proyectos
AWD es capaz de mediar la energia activa y la de redes de sensores
reactiva hasta 3.680w. El dispositivo cuenta con
relés de 16A, capacesde encendery apagar luces, \ /

motores, electrodomésticos, fluorescentes... de
forma interactiva a través de la pasarela AWD o bien automdaticamente, incluso mediante la
programacion de cuotas de consumo para el aparato concreto.

SAYME?®

SAYME surge como spin-off de laempresa INNOVA CONSULTING, consecuencia de un proyecto
de I+D+l en el ambitos de las redes de sensores inaldmbricos de ultra bajo consumo,
desarrollado durante los Ultimos cuatro aflos en estrecha colaboracidn con distintas grupos de
investigacidn y centros tecnoldgicos espaioles.

SAYME ha desarrollado integramente una tecnologia completa de redes de sensores
inaldambricas de bajo consumo: selecciona el sensor de bajo nivel que mejor resuelva las
necesidades de nuestro cliente, disefia su electrénica de acondicionamiento, y se integracon la
tecnologia de comunicaciones de bajo consumo.

El alto nimero de sensores disponibles, junto con la capacidad de desarrollo para la
adaptacion de nuevos sensores que mejor resuelvan las necesidades de los clientes, abren la
puerta a un sinfin de aplicaciones.

URBIOTICA?’

Urbiotica desarrolla una amplia gama de productos y servicios tecnolégicos que, junto a los
productos desarrollados por sus partners, conforman un ecosistema abierto que soporta sus
dos familias de soluciones, las Smart Cities y los Smart Spaces.

Los diversos productos y servicios pueden agruparse en 3 grandes areas:
- Las redes de sensores/actuadores inalambricos
- La plataforma de gestion tipo Cloud

= http://www.awdynamics.com/es

R http://www.sayme.es/
o http://www.urbiotica.com
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- Las aplicaciones software

Los productos y servicios del ecosistema urbidtico son una parte esencial del Sistema
Operativo Urbano. El elemento que dota a la ciudad de una nueva inteligencia, que coordina
eninterconectalos diferentes sistemas de manera mas eficiente, mejorando laexperiencia de
uso del espacio urbano, y permitiendo una gestidon mas racional de los recursos.

ZOLERTIA®®

Empresa proveedorade sistemas de sensores inalambricos situada en Barcelona. Disponen de
sensores de temperatura, humedad, luminosidad y de presiéon. No ofrecen soluciones
personalizadas, sélo ofrecen soporte para sus productos.

TELIT*®

Es uno de los principalesreferentes de tecnologias inalambricas en el panorama internacional
y lider en el desarrollo y fabricacion de tecnologias M2M (machine-to-machine). Entre ellas
destaca transmisores y receptores que implementan el protocolo ZigBee.

Al ser un fabricante exclusivamente de tecnologias de transmision de datos inaldmbricos
permite ofrecer una amplia gama de transmisores y receptores que se adaptan a las
necesidades de cada instalacidn y ofrecer precios competitivos.

13.5 Anexo V: Proceso de seleccion

Esta plantillase usara durante el proceso de seleccién del candidato para el puesto especifico.

<KICS

HKINGTIC SFPORTS

Denominacién del cargo o puesto
Puesto del que depende
Resumen del cargo o puesto

Cometidos y responsabilidades

Competencias Puntuacion | Notas
0al0

Control de la actividad

Memoria

Habilidades comunicativas
Habilidad para negociar y convencer
Trabajo en equipo

Organizacion

R http://www.zolertia.com
o http://www.telit.com
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Creatividad
Responsabilidad

Trato con el cliente
Interés de superacion
Conocimientos especificos
Electrdnica

Informatica

Inglés

Deportes y actividades fisicas

Experiencia
Trayectoria laboral

Condiciones contractuales

13.6 Anexo VI: Resultados de la encuesta

4 ™
éPractica algun deporte habitualmente? Si es asi, ¢acude a algin gimnasioo

instalacidon deportiva?

B Sj, practico deporte y acudo a un gimnasio o instalaciéon deportiva

B Si, practico deporte pero no acudo a ningln gimnasio

No, no practico deporte habitualmente Y’
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4 N
éCual es su actual cuota mensual?

.

B Ninguna, no hago uso de gimnasio B De 20a 40€/mes
W De 40 a 60 €/mes M De 60a 80 €/mes
B Mas de 80 €/mes )

Hemos creado un gimnasio autoeficiente donde los usuarios también
generan energiaa partir del uso de los equipos de gimnasio. Permite
hacer un seguimiento de los planes de entrenamientoy obtenerpor ello
bonificaciones (descuentos, ofertas). éiLe interes

B Me interesa, no acudo a ningln gimnasio pero iria a este nuevo B g G

B Me interesa, cambiaria de mi gimnasio habitual a este nuevo
gimnasio
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épor qué razon usaria este gimnasio?

B Lo usuaria por razones medioambientales

B Lo usaria por el seguimiento continuo de planes de entrenamiento personalizados
1 Lo usaria por las bonificaciones (descuentos, ofertas, promociones)
H No lo usaria

Existen otros productos que permiten aprovechar el movimiento

durante el ejercicio para transformarlo en energia. Uno de ellos es

una pequena barrai rallevar en la mochila en cualquier
j ar la bateria de un portatil, moévil,

B Si, muy util, lo compraria B No, no meinteresa
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Otro producto son unas mallas/pantalones de deporte con mp3
que no necesita pilas. ¢Estaria interesado?

B Si, muy util, me interesa B No, no meinteresa

Otro de los productos del catdlogo que ofrecemos son zapatillas
que iluminan un radio de 3 metros, no necesitan pilas sino que se
recargan con el movimiento.

i S e B Si, me interesan B No, no me interesan
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13.7 Anexo VII: Politica de calidad ambiental 1SO 9001/14001

- Fecha
K'G POLITICADE CALIDAD AMBIENTA|  o3/04/12
rancTic srorrs ISO: 9001/14001 Plgie 187 dp 162
EDICION: 0

KIES KINETIC SPORT S.L es una empresa dedicada a la venta de dispositivos portatiles que
conviertan el movimiento en energiay a la gestion energética de gimnasios.

La misidn de la empresa KIES S.L. es contribuir al desarrollo de la conciencia energética a
través del deporte mediante la gestion energética en gimnasios y la comercializacion de
productos cinéticos que transformen el movimiento en energia.

Nuestra POLITICA forma parte del Sistema de gestién integrado de Calidad y medio
ambiente, y es el compromiso porigual arespetary aplicar, dando ejemplo, de los siguientes
valores:

e Satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes a través de soluciones
factibles, mediante el cumplimiento de sus requisitos.

e La mejora continua de la eficacia del sistema de gestién de Calidad Ambiental,
incluyendo las ultimas tecnologias. Asi como la mejora continua de nuestro
desempefio ambiental.

e Alcanzar la maxima calidad proyectada hacia el cliente en nuestros servicios y
productos.

e Incorporar dentro de su estrategia empresarial la definicidon y publicacién de una
politica que incluye sus principios de actuacion.

e Asegurar el compromiso de mejora continuay ahorro energético

e Manifestamos que todas nuestras actividades se realizaran dentro del compromiso de
cumplimiento de la legislacion y otros requisitos que la empresa suscriba
voluntariamente en materia de seguridad calidad y medio ambiente.

e Fomentard en el proceso de su actividad la reduccion de consumo eléctrico,
compromiso de sostenibilidad reutilizacion y reciclado de materiales y respeto con el
Medio Ambiente

e Adoptara el principio de precaucién ante la identificacién de impactos ambientales
negativos.

e Se compromete a utilizar las mejores técnicas disponibles para evitar o remediar
situaciones de emergencia durante su actividad en las instalaciones de terceros.

e Establecera metas y objetivos cuantificables, destinados a prevenir, controlar y
minimizar el impacto medioambiental y los riesgos de su actividad.

e Dispondra de los mecanismos y medios adecuados para el desarrollo, revision y
cumplimiento de esta politica y del Sistema de Gestion integrado y contrae el
compromiso de mantenerlo, dirigiendo sus esfuerzos alabusquedade un mayorgrado
de compatibilidad medioambiental, enlarealizacidon de nuestros procesos productivos.
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e Trabajara con suministradoresy empresas colaboradoras para mejorar sus actuaciones
medioambientales.

e Demostrard que la Calidad Ambiental es competencia de todos, de manera que todos
los ejecutivos, empleados, responsables y contratistas conozcan sus responsabilidades
y tengan la formacién y experiencia para asumirlas.

Para alcanzar un adecuado cumplimiento de la Politica enunciada, la Direccién se
compromete a su comunicacidn y revision periddica asi como a cumplir y hacer cumplir los
requisitos del Sistema integrado de Gestion de la Calidad Ambiental.

FIRMA:

13.8 Anexo VIil: Procedimiento Operativo de Calidad Ambiental

P.O. 750 “PROCEDIMIENTO OPERATIVO
CALIDAD AMBIENTAL KIES”

152




<

_S Grupo 4
Executive MBA 2011/12

Elaborado por Revisado por Aprobado por

1. Objeto y campo de aplicacion

El presente procedimiento tiene como propdsito establecer el método de trabajo empleado.

2. Documentacion de referencia

- UNE-EN-ISO 9001:2008
- UNE-EN-ISO 14001:2008 /

3. Esquema operativo




G 4
K . C-S Executive MBA 20r1ulp/012

Procesos estrategicos

- = LJ - 1 #
estrategica comunicacion “

. |

Procesos operativos

. . Seguimiento y
Gimnasio: B
facturacion en

‘|nfor macion del cliente funcién del ahorro

cliente T cliente
Fidelizacion

Gestion del almaceén
Web: venta de
producto e informacion Packaging
del cliente —_ _

o Procesos de soporte 0

w instalaciones y postventa

Te——

4. Desarrollo

A continuacién de detallala planificacion aseguiren la comercializacion de los productos y en
la gestion energética de los gimnasios.

4.1 SISTEMAS DE GENERACION ENERGETICA

Se agruparan en cuatro apartados que pasamos a describir a continuacion
0. equipos de cogeneracién
1. sistemas de energia solartérmica

2. equipamiento gimnasio
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3. sistema de control

1. Equipos de cogeneracion:

La cogeneracidn consiste en la producciény aprovechamiento combinado (simultaneo), de la
electricidad y de la energia calorifica obtenida del equipo generador.

El sistema propuesto se basa en la implantaciéon de un equipo generador, conectado de un
ladoa lared eléctrica, adonde cederdn una parte de |la energia del combustible empleado en
formade electricidad, siempre que laenergiaeléctrica producidaseasuperiorala demandada,
recuperandose ademas la energia térmica por ellos generada para satisfacer la demanda de
agua caliente del vaso de la piscina.

Para determinar la potencia a instalar del grupo de cogeneracion se dard cumplimiento a al
Real Decreto 661/2007, de 25 de mayo, por el que se regula la actividad de produccién de
energia eléctrica en régimen especial.

La solucidon finalmente adoptada para el caso del estudio ha sido la siguiente:

e Potenciaeléctrica: 30 kW (en bornas)
e Consumo de combustible: 77,9 kW

Calor recup. en la refrigeracion de camisas y aceite térmico, max : 20,2 kW.
e Calorrecup. de los gases de escape, (enfriam. a 1702C), max : 14,8 kW.

La recuperacion del calor de refrigeracion de las camisas y aceite térmico del motor se
realizara mediante un intercambiador de placas de 17.392 kcal/h de potencia nominal,
mientras que el calor contenido en los gases de escape se aprovechara mediante una caldera
de recuperacion de 12.763 kcal/h de potencia nominal.

El agua caliente a la salida de la caldera de recuperacion sera conducida por medio de la red
actual hasta el vaso de piscinas.

El sistema eléctrico y de control, incluye todos los equipos necesarios, que posibiliten la
conexion desde las bornas de salida de los trafos de elevacion de tension hasta el embarrado
de ALTA TENSION de la Caseta de Transformacidn del Gimnasio, que incluye el equipo de
medida en alta, donde se hard fisicamente la interconexidn en paralelo con lared eléctrica
exterior. Incluye ademas las instalaciones en baja y en media tensidn de la propia central de
cogeneracion, asi como los equipos de sincronismo y las protecciones exigidas por la
Legislacion.

El motor se explotara en horas puntay llano, 10 horas / dia, aproximadamente 2.510 h / afio.
Fuera del periodo de explotacion del motor, o cuando la demanda eléctrica sea superior ala
potencia generada, se comprara electricidad de la red y se cubrira la demanda de energia
térmica de la piscina mediante equipos convencionales.

2. Sistema solar térmico

Dentro de los equipos de generacion de energia térmica que se propone en el marco del
proyecto se incluye unainstalaciéon de energia solartérmica parasatisfacerlas necesidades de
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agua caliente sanitariay del calentamiento del vaso de piscina, complementando el aporte de
energia térmica del sistema del cogeneracién anteriormente propuesto.

Después de analizar las necesidades energéticas, el dimensionado de lainstalacion solar ha
venido limitado porel espaciodisponible y las demandas estimadas: la superficie calculada es
de 170 m2 de colector plano de alta tecnologia Vitosol 100

En relacién con el calculo de laenergia captada por los captadores solares se han considerado
los valores climaticos ponderados correspondientes a radiacidon solar global sobre superficies
gue presentan la misma inclinacidon que los captadores solares, y a temperaturas ambientes
medias mensuales correspondientes a Sevilla. Estos valores han sido extraidos del programa
de calculo TERMICA desarrollado por la Agencia Andaluza de la Energia.

El funcionamiento de lainstalacién solar estara supervisado por un control diferencial que hara
funcionarlas bombas de circulacion cuando la temperatura de los captadores sea superiorala
de acumulacién de ACS en un valor prestablecido.

Estd previstalaimplantacidon de un termostato de minima para proteccién contra heladas de la
instalacion, y untermostato de maxima para limitar la temperatura que se pueda alcanzar en
los acumuladores del circuito secundario.

El cuadro eléctrico dispondra de selectores para controlar el funcionamiento de las bombas
con conmutacion automatica y manual de parada y marcha. Se dispondran los elementos de
sefializacidn necesarios para visualizar el estado de funcionamiento de las bombas.

El ACS precalentada con la energia solar en los acumuladores pasara, a medida que se
produzca el consumo, al interacumulador convencional, donde se termina de calentar
mediante la caldera si es necesario.

Si los acumuladores solares ya estan a su temperatura mdaxima, el sistema de control
comprobara si el diferencial entre los captadores y la de piscina esta por encima del valor
ajustado. Si es asise pondra en marcha el ramal de bomba para piscinas.

Para dar preferencia al calentamiento de ACS sobre el de piscina, el sistema de control
interrumpe el calentamiento de la piscina aproximadamente cada 30 minutos y comprueba si
la temperatura de los captadores sea superior a la de acumulacién de ACS en un valor
prestablecido.

La superficiede colectores solares seleccionada como 6ptima para cumplir las restricciones de
confort, economiay proteccion del medio ambiente hasidode 170 m2, colocados en la azotea
del gimnasio.

Con estainstalacién solarse ahorraran un total de 201.315 kWh/afio, lo que representaun 100
% para ACSy 38 % para piscinade la energia total necesaria, evitando la emision de 60.394 kg
de CO2y otros gases contaminantes.

3.- Equipamiento Gimnasios

Se instalardn los equipos habituales de un gimnasio, si bien todos ellos irdn dotados de
dinamos que permitiran el aprovechamiento del ejercicio fisico para la generacion de energia
eléctrica que se podra verter a la red, mediante el principio de induccién magnética.

4.- Sistema de gestion energética
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Para la gestién de todos los sistemas propuestos anteriormente y en general, del resto de las
instalaciones de consumo energético del gimnasio se ha previsto la incorporacién de un
sistema de gestion energética Los sistemas de gestién energética estdn especialmente
disefiados paragobernarsistemas periféricos auxiliares y gestionar los sistemas de regulacion
y de ahorro implantados (reguladores de flujo luminoso, balastos electrénicos, reguladores de
velocidad de motores, control de aire acondicionado y calefaccién, reguladores de factor de
potencia, etc.) que nos permiten optimizar el funcionamiento y consumo de los diferentes
equipos de las instalaciones del usuario, manteniendo el nivel de servicio.

El sistemapermitiralaposibilidad de sergestionado desde un puesto remoto externo al propio
Gimnasio. El Sistema de Control permitira controlar todos los parametros necesarios para
conocer los principales pardmetros de funcionamiento que posibiliten determinar la
produccidn energéticade los sistemas descritos anteriormente y adoptar las medidas para que
ésta sea lo mas eficiente posible.

Los criterios bajo los cuales se disenara la arquitectura del Sistema de Gestidon seran la
fiabilidad y flexibilidad, de modo que el fallo de una de sus partes no produzca el colapso del
resto del sistema. Laflexibilidad se entenderd como la capacidady facilidad con que el sistema
se adapta y asume los posibles cambios y ampliaciones de las instalaciones y del edificio.

De formageneral, el sistemade control incluird un puesto central de control y controladores y
elementos de campo distribuidos que se comunicardn con el puesto central. El sistema de
control, mando y gestidon de las instalaciones se disefiara con base grafica, en tiempo real y
especifico para instalaciones térmicas de edificios.

El sistema de control permitira que los equipos y elementos de las instalaciones funcionen
como auténomos independientes y aislados del control central, es decir, se regulen
automaticamente porsisolos en funcidn de unos pardmetros prestablecidos, permitiéndose
actuar de forma manual sobre éstos y sobre el funcionamiento de los propios equipos.

Se tendrden cuentasu sencillezde manejo, su facilidad para desarrollar laingenieria especifica
de la aplicacion, su versatilidad y su operatividad.

Los objetivos que se persiguen al instalar un sistema de estas caracteristicas son:
e Mantenerlascondiciones de consigna exigibles atodas las instalaciones del gimnasio.

e Hacer un usoracional de laenergiaconsumidaen dichasinstalaciones, optimizando su
funcionamiento.

e Facilitar las tareas de operacién, control, explotacion y mantenimiento.

e Permitir a acceder de forma remota e instantanea a los datos sobre la produccién de
energia de las instalaciones, ahorros obtenidos y cobertura satisfecha.

El sistema de control permitird suministrarinformacion de forma instantdnea sobre el estado
de funcionamiento de los principales componentes de las instalaciones permitiendo la
elaboracion de informes histéricos que recojan la evolucion de las variables a largo de un
tiempo establecido.

Se contara con un sistema de contabilizacion de consumos de las nuevas instalaciones
térmicas, separado por fuente de energia, un sistema de contabilizacion de la produccidn de
Agua Caliente Sanitaria a través de la Instalacidon Solar Térmica proyectada, y su contribucion
con respecto al sistema auxiliar o convencional, y un sistema de contabilizacion de consumos
de combustible, produccién térmica y eléctrica del sistema de cogeneracion.
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En cuanto a los objetivos de ahorro energético para el resto de las instalaciones el sistema de
Gestién energético permitira:

g) Minimizar el valor de la potencia de contrato eléctrico necesaria y evitar puntas de
cargas que produzcan excesos de potencia; para ello, mediante una programacion
personalizadaacada instalacién, se efectuara una planificacion controladade la puesta en
marcha de los equipos eléctricos y la utilizacién secuencial de los diferentes sistemas del
conjunto de las instalaciones, con lo que se consigue racionalizar y optimizar, para cada
modo de operacién, los valores maximos necesarios de las puntas de potencia registradas
en los distintos procesos que actudan en el gimnasio. Se estima, que con la aplicacion del
gestionadorenergético al control y racionalizacion de las secuenciade entradade cargas, y
con la mejora de eficiencia de los sistemas, se pueda conseguir trabajar en margen de
regulacidon del 30 % de la potenciatotal, y conseguirunareduccidn del valorde la potencia
contratada del orden del 12 %.

h) Ahorrar energia y alargar la vida de las lamparas, mediante la gestion y optimizaciéon del
sistema de alumbrado, regulando el nivel de flujo luminoso en cada zona y controlando
los periodos de encendido enfuncién del horario de funcionamiento y de la deteccidn de
presencia.

i) Ahorro de energia mediante la gestion energética del sistema de saunas. Su control
normalmente esta dotado de un regulador de lazo cerrado, donde la variable controlada
(temperatura interior) estd siendo continuamente registrada y comparada con la
temperaturade consigna (introducida manualmente por el usuario); la sefial resultante se
empleara para modificar la variable controlada, hasta que se consiga igualar con el valor
de consigna. Existira control del % Hr en funcién del tipo de sauna (seca o humedad). El
sistemase limitard para conseguirahorros energéticos, mediante un sistema de deteccidn
de presencia, que lleve el equipo de espera caliente, precalentamiento o proceda su
desconexién. El gestionador energético, se puede programar para llevar este
control/regulacién o para realizar funciones de lectura, medida e informativas en el caso
de que el control sea local/auténomo.

j) Ahorro de energia mediante la gestion del sistema de lavanderia. El gestionador
energético, se puede programar para actuar sobre la tarjeta de control del equipo de
lavado. Actuando sobre los periodos de parada, tiempos de precalentamiento, y sobre la
temperatura del agua de lavado.

k) Ahorro de energiamediante la gestion energéticadel sistema de climatizacion, obtenido
principalmente: a) operando en modo ventilacion, b) cuando la unidad trabaje en modo
free-coolingy c) cuando la unidad trabaje en refrigeracidon, empleando un porcentaje del
aire de retorno en la ventilaciéon por suministro. En los cédlculos del modelo, hemos
supuestoincorporadoalaunidad de climatizacion, un recuperadorde calor para el aire de
renovacion, el cual nos ha permitido ahorrarun 40 % de potenciafrigorificanecesaria para
su enfriamiento. Se deberdn programar los sistemas de gestion y regulacion de acuerdo
con el modelo de una instalacién con sistema multizona, con compuertas selectoras y
volumen de aire variable. Ademas, se dispondra de un lazo de regulacion cerrado de
caudal, para funcionamiento del sistema en modo ventilacién y de un lazo de regulacion
abierto de temperatura y Hr, normalmente con controlador proporcional e integral (Pl),
detectores de presencia/ocupacion, de la temperatura y humedad exteriores y de las
condiciones de confort, para control del sistema de refrigeracién en los modos free-cooling
y aire acondicionado.

1) Control y mejora del factor de potencia. Para minimizarlafacturaeléctrica, esimportante
medir, registrar y controlar el valor del factor de potencia.
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Compra de los generadores energéticos para gimnasios y de productos cinéticos. En esta fase
d serealizalacompray recepcion del material de gimnasio: bicicletas estaticas, cicloestaticos,
steps, placas generadoras de energia para el suelo, etc. Se realizaran pruebas de
funcionamiento y se integrara con los sistemas NFC para medir la energia generada por cada
uno de los dispositivos.

Inscripcion en el gimnasio. Para ello el cliente proporcionard sus datos personales que
almacenaremos en nuestro registro electrénico y podra hacer uso de las instalaciones del
gimnasio. Le proporcionaremos una pulserala cual lleva un sistema de identificacion NFC por
el cual podemos realizar el seguimiento del uso que hace de las instalaciones.

Cada vez que el usuario haga uso de los siguientes servicios se le contabilizard el tiempo que
ha empleado y la cantidad de energia que ha generado gracias a su ejercicio. Entre estas
instalaciones se encuentran:

e Bicicletas estaticas
e Cicloestaticos

e Espalderas

e Cintas de correr

e Spining
Salas de aerobic
e Piscina

Se promoverdn juegos a través del ejercicio para fomentar la generacion de energia a través
del movimiento (gamificacidn). Se incorporardn clases especificas en el gimnasio y se
promoverdlacompetitividad y consecucién de objetivos. Uno de las acciones para fomentar la
generacion energéticaatravés del ejercicio seralaincorporacion de unranking de los usuarios,
proporcionando pulseras de distintos colores en funcién de la contribucion energética, de
formasimilaral karate. Por otro lado se fomentarala participacion en redes sociales donde se
publicaran los objetivos logrados.

Venta de producto online: En este proceso se engloban las actividades necesarias para la
gestion del proceso de comprade productos a través de la web. Cuando un cliente compre un
articulo, la orden se pasara directamente al almacén através de nuestros sistemas de gestion.
Por otro lado, se fomentara la creacion de un perfil de usuario para incrementar la
participacién en la comunidad.

La tienda online se conectard con redes sociales y para ello se hara uso del servicio de
Beetailer. Permite ofrecer los productos de la tienda online directamente en Facebook.
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13.9 Anexo IX: Pulsera de radiofrecuencia de silicona

simaldi

r
L

CHIPS

PULSERA DE RADIOFRECUENCIA DE SILICONA

125 KHZ Y 13.56 MHZ

Pulsera de silicona que incorpora un Tag RFID
en su interior. Ideal para ser usada en entomos
himedos o con una femperatura ambiental
elevada.

Ademas, el tag de pulsera de silicona RFID permite
integrar diferentes servicios de contrel de acceso,
uso monedero, acceso a taquillas y recintos
especificos.

Ideal para ser usada en:
+ Parques acuatios
« Cruceros
« Piscinas
* Saunas
* Spas
+ Hoteles

Disponible en colores personalizados para

Caracteristicas técnicas:

el cliente. Unidades minimas requeridas.

Tamaio W15 xT25 (band)mm. | Temperatura de | -25a120 :C
almacenaje

Circumferencia Adulto / Joven / Nifio Montaje Injection Molding

Frecuencia 126 KHz /1356 MHz Pesoaproximado 14 gr.

Rango de lectura Segln el disefio del lector | Proteccion P68

Material Silicona

RoHS Compliant

Temperatura -25a85°C

Chips RFID disponibles

125 KHz
52048, HITAG RO64

EM4200 / EM4100, ATAS567, ATASST7, HITAG 1, HITAG 2, HITAG S256, HITAG

MIFARE S50 (1K), MIFARE

EV1 (2/4/8K), MIFARE PLUS, I.CODE SLI, LCODE SLI-S, TAGHT PLUS(2048),
TAG-IT PRO(256). TAG-IT STANDARD(256), LEGIC MIM256, LEGIC MM1024,
LEGIC SUPERTAG, LEGIC ATCS512/10242048/4096, FELICA RCS919, SR176,
SRI¥4K, LRIG4, SRF 55V025, SRF 55V105, MB8IR118B.

S70 (4K). MFARE ULTRAUGHT. MIFARE DESFIRE
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13.10 Anexo X: Tarifas del operador logistico para envio a domicilio

TARIFAS 2012 MRiii

Entrega a domiclio e covmence — — 4
Start Up Business Professional
0 100 envicaimes 101 a 750 envicaimes ks de T51 envicaimes
PESO PP sin VA PESO PP sin VA PESO  PWPsiniVA
0a2 672 ODa2 5,23 Da2 482
2as 878 2as 7,03 2as 612
5a10 | 1087 5a10 : 886 5a10 © 744
Macional 10ai1s @ 1295 Wals : 1068 1W0ais @ B76
15a20 | 1503 15a20 @ 1251 15a20 © 11,08
20a 25 18,66 20 a 25 14,33 20 a25 13,10
25a 30 2263 25a30 16,44 25a30 15,51
30a 35 24,90 30a35 | 1809 0 a35 17,06




