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1.

BIP&GOZ

Empresa

1. EMPRESA

La misién de la empresa:

Complementar convenientemente las necesidades de movilidad en las zonas urbanas, a través del
alquiler por horas de vehiculos poco contaminantes.

la vision:

Conseguir posicionarnos como opcion competitiva, para personas residentes en ciudades, frente a
la compra tradicional de vehiculos y convertir los lugares donde se implante en la vanguardia de la
tecnologia y la sostenibilidad.

Con ello, obtendremos los siguientes resultados:

Facilitar la vida de los urbanitas.

Fomentar el uso del transporte publico.

Reducir el trafico rodado.

Mejorar la calidad de los desplazamientos en las ciudades.
Mejorar la habitabilidad de las ciudades.

Se alcanzara un entorno urbano mads sostenible propio de las ciudades del siglo XXI gracias a los
cuatro ambitos de accidn de la empresa: ecolégico, econdmico, social y tecnoldgico.

Transporte
publico

Tecnologia
Comunicacion
Know how

Proveedores Clientes

Empleados

Ambito tecnolégico
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El carsharing es una modalidad de transporte que permite a sus usuarios utilizar un coche cuando lo
necesiten sin tener que afrontar los costes y responsabilidades del régimen en propiedad. Convierte
al automavil de un producto a un servicio, ofreciendo a los ciudadanos un coche, para usar cuando
quieran, en lugar de poseerlo en propiedad.

Las caracteristicas fundamentales del carsharing son las siguientes:

= Los usuarios del carsharing han de abonarse o asociarse a la compaiia de carsharing de
antemano ya que los gastos por utilizacion de vehiculos se cargan por periodos y es necesario
disponer de informacion basica de los mismos para evitar fraudes y robos. Se supone que un
abonado o asociado de carsharing utiliza el servicio recurrentemente a lo largo de la semana, mes
0 afo; no se trata, por tanto, de usuarios esporadicos o de un solo servicio.

= Alquiler por reducido espacio de tiempo: habitualmente los cargos de carsharing suelen aplicarse
por horas o kildémetros haciendo que los desplazamientos cortos sean realmente econémicos.

= Los vehiculos pueden recogerse en diversas ubicaciones distribuidas por la ciudad bien sea cerca
de barrios residenciales o en zonas céntricas de las ciudades.

= El servicio (front-end) es gestionado completamente por el usuario que realiza por si mismo la
reservay se persona en las ubicaciones de recogida para recoger y devolver el vehiculo.

= Servicio completo llave en mano ya que el precio ofrecido a los usuarios/socios incluye gastos de
mantenimiento, seguro, combustible, etc.

Un estudio mundial sobre carsharing elaborado por la universidad de California a finales de 2.006, los
principales beneficios del mismo en Europa son:

= El nimero de vehiculos tradicionales reemplazados por un vehiculo de carsharing es entre 4 y 10

= Entre un 15,6% y un 34% de los socios/socios de entidades de carsharing venden su vehiculo
propio.

= Entre un 23% y un 26% de los socios de de carsharing posponen o evitan comprarse un coche
propio.

= Gracias al carsharing, se reduce entre un 28% y un 45% los ki
de este servicio.

Ometros recorridos por los usuarios

El carsharing se encuentra operativo con éxito, en la actualidad, en mas de 600 ciudades en todo el
mundo.




2. ANALISIS EXTERNO

2.1 LA CRISIS ACTUAL Y LA MOVILIDAD

Menos trabajo, menos ventas y menos movilidad. La crisis actual afecta a todo y a todos. Son
hechos y datos reales que inundan a diario las paginas de periddicos y de internet. Sin embargo, hay
formas de paliar estos efectos para los consumidores e incluso algunos proyectos empresariales
aprovechan las circunstancias especiales para mejorar su rentabilidad (mejorando sus procesos o
atendiendo las nuevas necesidades de sus clientes).

En cuanto a la movilidad urbana la crisis econdmica ha producido una serie de consecuencias
negativas en los sectores automovilisticos y de transporte urbano de personas. A grandes rasgos se
pueden senalar los siguientes:

= Los espanoles (y en concreto los madrilefios) compran menos coches. Esto se constata en la cifra
de matriculaciones (que segin ANFAC) ha sufrido un descenso acumulado anual en el mes de
febrero de 2009 correspondiente al 45,5% a nivel nacional y de 48,4% en Madrid. En
contraposicion, los sectores de reparacién de vehiculos y repuestos han visto aumentada su
cifra de negocio, puesto que los ciudadanos, ante la mayor dificultad econémica de comprar un
nuevo vehiculo, optan por alargar la vida del que tienen en la actualidad.

= El transporte publico urbano aumenta un 0,4% en Espaia (datos del INE octubre 2008 respecto
al mismo mes de 2007). El ascenso es del 1,1% en el transporte metropolitano, mientras que el
transporte por autobus practicamente no varia.

= El caso de Madrid no sigue la tendencia espaiola y la crisis ha reducido el uso de transporte
publico debido a la eliminacién de viajes “prescindibles”, tal y como se aprecia de las
declaraciones de José Manuel Pradillo (Director Gerente del Consorcio Regional de Transportes de
Madrid) “La crisis estd afectando sobre todo a este tipo de viajes, al bajar la movilidad con motivo
de compras y ocio ... es significativa la pérdida de demanda en festivos, especialmente en lineas
como Metrosur. También han caido espectacularmente los autobuses nocturnos “

= Por parte del Ayuntamiento de Madrid son conscientes de las implicaciones que la crisis puede
tener en la movilidad madrilefia y asi se constata en el 1*" Informe del Estado de la Movilidad de
la Ciudad de Madrid 2006-2008 (publicado en Febrero 2009): “Debe preverse para el afio 2009 la
influencia de la crisis econdmica sobre la movilidad en general y, en consecuencia, su afeccion a
los indicadores de seguimiento. En este sentido, ese escenario puede ofrecer una oportunidad de
revision en profundidad del sistema de movilidad de la Ciudad de Madrid con el fin de acelerar
sustancialmente la participacion del transporte publico colectivo y los modos no motorizados de
transporte en los desplazamientos, mediante una mayor profundizacion en los sistemas de gestion
de la demanda, desde el consenso, y bajo los criterios de movilidad sostenible que orientan el
modelo definido en la Mesa de la Movilidad”.

Asi pues, en tiempos de crisis, soluciones de crisis pero duraderas en el tiempo, como oportunidad
de mejorar la eficiencia de la movilidad en las ciudades. El Carsharing ofrece ventajas especialmente
atractivas en tiempos de malos resultados de la economia:

= Es complementario del transporte publico, que es la gran alternativa ante el transporte privado
cuando éste ultimo resulta especialmente gravoso para el consumidor.

= Ahorra numerosos gastos al consumidor que hace poco uso del coche propio.
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Es una alternativa valida para aquellos consumidores que han visto disminuida su capacidad de
renta en los ultimos tiempos y que no pueden afrontar la compra de un vehiculo con garantias,
pero que, sin embargo, precisan del uso de un vehiculo para ocasiones esporadicas.

2.2 OPINIONES DE EXPERTOS EN LA MATERIA

Con el fin de caracterizar fielmente el entorno en el que se va a desarrollar nuestro producto, se ha
procedido a mantener conversaciones con interlocutores lideres de opinién en sus areas de
actuacién. Con ellos hemos hablado sobre movilidad y sobre la implantacién de carsharing en
Madrid.

Asi pues, se han llevado a cabo entrevistas con:

Antonio Lucio (Fundacién Movilidad Madrid)
Alfredo Ruiz Plaza (Vicepresidente de Hertz Europa)
José M2 Pla (Director de transporte del IDEA)

Las ideas mas relevantes que se transmitieron en las mencionadas entrevistas se encuentran
resumidas a continuacién:

Entrevista con Antonio Lucio (Fundacién Movilidad Madrid):

Los aspectos positivos del carsharing son muy variados, cabe destacar que potencia el uso del
transporte publico.

Los ciudadanos se benefician desde un punto de vista social (se reduce el trafico rodado), medio
ambiental (se reduce la emision de contaminantes) y econdmico (se comparten costes),
mejorando la habitabilidad de la ciudad.

Siendo referente de éxito de las grandes ciudades europeas, se consideré que Madrid también
debia de facilitar este servicio a los ciudadanos.

El Carsharing formaba parte de un conjunto de medidas que queria impulsar el Ayuntamiento de
Madrid para mejorar la movilidad de la ciudad. Sin embargo, debido a la dificil situacidn
econdmica, se decidié posponer la iniciativa publica para la implantacion del carsharing,
adoptando una posicién favorecedora en lugar de promotora.

El Ayuntamiento de Madrid, a través de la Fundacion Movilidad, facilitard a todas las iniciativas de
caracter privado que quieran implantar carsharing en Madrid, sin descartar una posterior
implicacion activa por parte del sector publico.

Entrevista con Alfredo Ruiz Plaza (Vicepresidente de Hertz Europa):

El Carsharing va mds alld de un mero alquiler de coches por horas, ya que se enfoca como un
transporte eficaz y sencillo para el usuario que resuelve gran parte del problema de movilidad de
las personas.

El éxito del Carsharing se basa en la confianza entre todos los socios. El objetivo es considerar los
coches como de uno mismo.

Durante el mes de diciembre de 2009 Hertz lanzé el negocio de carsharing en tres ciudades a nivel
mundial: Paris, Londres y Nueva York.
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No esta de acuerdo en que las empresas de carsharing sean de origen casi estatal, como ocurre en
algln otro caso. Aboga por la competencia entre empresas, incluso dentro de una misma ciudad.

La mayor amenaza para este tipo de negocios es la caida en la demanda.

Entrevista con Jose Maria Pla (Director de Transportes del IDEA)

La conversacion ha versado sobre los aspectos que el Gobierno estd potenciando en materia de
movilidad y tecnologia del automovil.

La actual situacién econdmica ha motivado que el Gobierno impulse el Plan Movele, un proyecto
que deberd dinamizar el sector del automdvil favoreciendo la fabricacidon de vehiculos eléctricos.
Se pretende ademads aprovechar el potencial de generacién de electricidad a partir de energias
renovables, conectando los vehiculos en horas valle.

El objetivo fijado es introducir un millén de vehiculos eléctricos en el parque automovilistico
espafnol desde la actualidad hasta el 2012. Para comenzar, el IDAE propone un piloto previo
consistente en la incorporacion de 2.000 vehiculos en tres ciudades clave: Madrid, Barcelona y
Sevilla, a las que se dotaran con 800 puntos de recarga eléctrica. Para ello, ofrecerd unas ayudas y
subvenciones especificas para facilitar el acceso a este tipo de vehiculos y acelerar la demanda
por parte de particulares y empresas.

Concretamente, el Ayuntamiento de Madrid estd volcado con esta iniciativa y esta estudiando
como impulsarla a través de las herramientas que dispone para la gestién de la movilidad urbana,
como es facilitar el acceso a zonas restringidas, liberar el estacionamiento en las zonas con
Servicio de Estacionamiento Regulado (S.E.R.), prescindir del impuesto de matriculacion o facilitar
la circulacidn en carriles especiales como el carril bus/taxi.
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2.3 CONSIDERACIONES POLITICAS, LEGALES Y ECONOMICAS

2.3.1 POLITICAS Y LEGALES

El servicio de carsharing que proponemos esta afectado por una serie de politicas y normativas que
tienen en cuenta la actividad de transporte. Por otra parte, tiene una componente medioambiental
gue también esta regulada.

Como rasgos generales se puede mencionar que en el dmbito internacional el sector estd muy
influenciado por las consecuencias del Protocolo de Kioto. A raiz del cual se elabord una estrategia a
nivel europeo para cumplir los compromisos alli adquiridos. Asi pues, se disefié el Primer Programa
Europeo del Cambio Climatico, el Libro Verde y la creacién de la Agencia Ejecutiva de la Energia
Inteligente (elemento clave para centralizar la gestion comunitaria en el dmbito energético), el Libro
Blanco y el programa ALTENER.

Dentro del dmbito espafiol existen una serie de instrumentos legislativos y normativos que recogen
las actuaciones previstas para conseguir los acuerdos europeos en materia medioambiental.
Destacan por su importancia El Plan de Medidas Urgentes de la Estrategia Espafiola del Cambio
Climatico y Energia Limpia y el Plan Nacional de Asignacidn de Derechos de Emisidn de Gases de
Efecto Invernadero.

Hasta aqui, serviria para cualquier negocio situado en Espafia. Como en este caso, el ambito local se
va a localizar en la ciudad de Madrid, se tendrdan en cuenta la legislacion y normativa a nivel de la
Comunidad Auténoma y del Ayuntamiento de Madrid. Del primero destacan el Plan Energético de la
Comunidad de Madrid, y el Ayuntamiento dispone de ordenanzas especificas y del Plan de Uso
Sostenible de la Energia y Prevencion del Cambio Climatico (PUSEPCC) de la Ciudad de Madrid. Este
ultimo es muy importante para el carsharing Madrid puesto que recoge los objetivos especificos y las
lineas de accidon que estan directamente relacionadas con la actividad del carsharing.

Se hace, a continuacién, un resumen de las normativas y leyes que, al respecto, estan en vigor.
Distinguiéndolas seguin el ambito de aplicacién.
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MARCO INTERNACIONAL

DENOMINACION

RASGOS DESTACABLES

Convenio Marco de las Naciones Unidas
sobre el Cambio Climatico (1992)

Protocolo de Kioto (1997)

Acuerdo de reduccion de gases invernadero para los 38 paises
industrializados entre 2008-2012. Espafia asumié reducir 15%.

Decision 2002/358/CE

Se aprobé el Protocolo de Kioto

Decisién 1999/296/CE

Mecanismos de Seguimiento de las emisiones de GEl

Directiva 2004/101/CE

Régimen comunitario para el comercio de derechos de emisién de GEI

Primer programa Europeo de Cambio
Climatico (hasta 2004) y el Segundo (desde
2006)

Identificar y desarrollar la Estrategia Europea de implementacion de los
compromisos de Kioto

VI Programa Marco de 1+D

Lineas de actuacidn para reducir las emisiones y mejorar el uso de recursos
naturales

Libro Verde. Seguridad de Abastecimiento
Energético

Guia del proceso de planificacién energética. Mejorar la compra/venta de
los derechos de emision de los GEI. En 2020 el 20% de los combustibles
deben ser alternativos a los productos derivados de petréleo.

Directivas 2003/54/CE y 2003/55/CE

Normas comunes para el mercado interno de electricidad y gas natural

Directivas 2002/91/CE, 2003/50/CE,
2004/8/CE

Directivas sectoriales relativas a transportes, biocarburantes, cogeneracion
y electrodomésticos

Directiva 2003/30/CE

Propone cuota de mercado de 5,75% para los biocarburantes

Libro Blanco sobre politica energética

En 2010 el 12% de la demanda primaria de energia de la UE mediante
Energias Renovables

Programa ALTENER

MARCO ESPANOL

DENOMINACION

RASGOS DESTACABLES

RD 1188/2001

Estrategia Espafiola de Cambio Climatico y Energia Limpia (horizonte 2007-
2012-2020)

RD 1477/2004

Oficina espafiola de Cambio Climatica: impulso de politicas y medidas para
su correcta aplicacién

Decisién 2002/358/CE

Se aprobo el Protocolo de Kioto

Plan de Medidas Urgentes de la Estrategia
Espafiola de Cambio Climatico y Energia
Limpia (julio 2007)

Actuaciones para conseguir reducciones mayores de CO, (se reduce en un
60% la distancia objetivo de cumplimiento de las obligaciones de Espafia en
el Protocolo de Kioto).

Plan Nacional de Asignacion de Derechos de
Emision de GEI (2008-2012).
RD 1370/2006 y RD 1030/2007

Incide en aplicar medidas adicionales en sectores “difusos”: residencial,
comercial e institucional, transporte y gestiéon de residuos. Estos sectores
encuentran regulados directamente por una serie de Reales Decretos que
tienen como objetivo aumentar la eficiencia energética, la valorizacion de
residuos, reducir las emisiones y fomentar el uso de energias renovables

Ley 1/2005

Es complementario al anterior y regula el régimen del comercio de
derechos de emision de Gases de Efecto Invernadero

PLAN VIVE (Vehiculo innovador y ecoldgico)

El Plan actualmente en vigor para fomentar la compra de vehiculos de baja
emision de CO,

MADRID

DENOMINACION

RASGOS DESTACABLES

Plan Energético de la Comunidad de Madrid
(2004-2012) y Plan Azul (Orden 1433/2007)

Regula las actuaciones para la mejora de la Calidad del Aire

Plan de Uso Sostenible de la Energia y
Prevencion del Cambio Climatico de la
Ciudad de Madrid

Instrumento estratégico de planificacion y coordinacidon que define los
objetivos y disefia las actuaciones para su consecucién en un horizonte
definido en el afio 2012. (Ver objetivos y lineas de accidon a continuacién)

Ordenanza de Movilidad para la Ciudad de
Madrid (ANM 2005/48)

Establece Normas generales de transito y seguridad vial, circulacién de
vehiculos, peatones, paradas y estacionamientos, limitaciones al uso de las
vias publicas, inmovilizacion y retirada de vehiculos y todo el procedimiento
sancionador

Declaracién de Zonas de Emisiones Bajas
(ZEB) para el afio 2010

Objetivo: conseguir que Madrid (2010) cumpla los estandares de calidad de
la normativa europea. Método: actuar sobre el trafico rodado (no podran
circular los coches que no cumplan la norma comunitaria Euro-3).

Fuente: Varios

TABLA 1: RESUMEN DE NORMATIVA Y LEGISLACION
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2 Andlisis Externo

Los objetivos del Plan de Uso Sostenible de la Energia y Prevencion del Cambio Climatico (PUSEPCC)
de la Ciudad de Madrid son los siguientes:

+ Concienciacion de los ciudadanos.

* Reduccidn del grado de motorizacién de la ciudad.

* Incremento de los desplazamientos en transporte plblico.

* Reducdon del consumo energético, principalmente reduciendo los desplazamientos en vehiculo privado.

* Fomento de los desplazamientos en medios alternatives como la bicicleta o a pie.

+ Fomento de la utilizacién de tecnologias y combustibles limpios en automocién.

+ Mejora de |a eficiencia en el uso de la energia en el transporte.

+ Actuaciones en la flota de vehiculos municipales para la reduccién de consumo de combustible y de las emisiones, el
incremento de la utilizacion de combustibles de sustitucien y la introduccion paulatina de vehicules limpics en la flota.

*+ Incremento del consumo de biocombustibles hasta un 10% para 2012.
+ 10% disminucién del uso del transporte privado en Madrid para 2012,
* 20% disminucién del uso del transporte privado en Madrid para 2020.
+ Cucta de 10% de vehiculos limpics en las nuevas compras a 2012.

* 50% de vehiculos municipales de baja emisién a 2012,

Lineas de accién
sector

Transporte

16. Elaboracion de un Plan de Meovilidad Urbana.
17. Promocion de redes de suministro de combustibles alternativos para el transporte.

Fon‘genito de 18. Sensibilizacidn al conductor para la consideracion de aspectos ambientales en la compra
vehiewlos y de vehiculos nuevos.

combustibles N _ . . . . !

alternativos 19. Campanias de divulgacian, formacian y promocion de biocombustibles.

20. Acuerdos voluntarios con empresas de alquiler de vehicules para la promacion de
vehiculos limpics.

fl‘c;?:r:?tedelﬂblico € 21. Creacién de un sistema de CarSharing)
OCOI‘I‘FI'paI‘tiEO =ibaeis umero de plazac de-apereaMiento en edificios terciarios.

Reduccién emisiones | 23. Campanas anuales de diagndstico del consumo energético y de las emisiones de GE
de vehiculos del parque de vehiculos.
existentes 24, Programa de conduccién eficiente para conductores de la flota municipal.

Fuente: Plan de Uso Sostenible de la Energia y Prevencion del Cambio Climatico (PUSEPCC) de la Ciudad de Madrid.
TABLA 2: OBJETIVOS DEL PUSEPCC DE MADRID
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2.3.2 ECONOMICAS

La alta componente innovadora con la que se desenvuelve el proyecto, que ademads estd vinculada
con el desarrollo sostenible, permite que pueda acogerse a los mecanismos de apoyo a la actividad
de INVESTIGACION, DESARROLLO E INNOVACION TECNOLOGICA (I+D+i) que ofrecen distintas
instituciones. Para acogerse a ellas, la empresa puede definir una estrategia que permita obtener las
mayores ventajas posibles ya que son totalmente compatibles entre si.

Se trata de programas de ayudas o subvenciones que convocan las administraciones publicas
competentes, tanto europeas, como estatales y autondmicas, y que consisten en aportar dinero a la
empresa que desarrolla un proyecto de |+D+i. Las cantidades a percibir varian en funcién de los
costes elegibles y del maximo subvencionable que contempla cada una de las convocatorias. En
funcién de la linea a seguir, se podran conceder hasta 2.000 € por vehiculo, y hasta 4 millones por
proyecto de ejecucidn, con una duracién muy variable que va desde unos pocos meses hasta los 10
afios.

La normativa fiscal reguladora del Impuesto sobre Sociedades ha incorporado medidas de apoyo a la
actividad de I+D+i a través de deducciones fiscales de la cuota del impuesto, es decir, reduciendo la
cantidad que la empresa debe pagar en el impuesto sobre sociedades. Lo que se potencia a través de
la deduccidn fiscal son los gastos asociados a los “proyectos de [+D+i”.

En el siguiente esquema se muestran las diferentes lineas de financiacién, en funcién del nivel del
érgano convocante. De este modo, distinguimos las subvenciones de nivel europeo, nivel nacional y
nivel regional por una parte, y por otra las deducciones fiscales. En el Anexo |, hay una descripcion

exhaustiva de las ayudas contempladas.
l LINEAS
l Ayudas y Subvenciones l Deducciones Fiscales
. |

I 1
l UE l ESTATAL l REGIONAL
| | |
Programa Marco FP7 ' Plan Nacional I+D+i ! CC.AA.

Life+

Ministerio de Fomento

CIP Intelligent Energy CDTI

Marco Polo Il / Civitas IDAE

Linea ICO

R
I

Banco Europeo

Fuente: CREAINNOVA S.L. y elaboracidn propia
IMAGEN 1: CUADRO DE FINANCIACION PUBLICA




2.4 CLIENTES

El objetivo de nuestro negocio es implantar carsharing en Madrid. En el Plan de Implantacién, se
analizardn las causas y conclusiones a los que se han llegado para determinar que el servicio se
implantard por fases. En este apartado, interesa el alcance de las mencionadas fases, con el fin de
analizar y cuantificar a los clientes potenciales.

Como resumen al Plan de Implantacién, el objetivo de nuestro negocio es expandir el carsharing en la
ciudad de Madrid, concretamente, en los 5 primeros afos en el perimetro interior de la Calle 30. La
implantaciéon de carsharing se realizard en 4 fases. Se comenzard localizando el servicio en los
distritos mas céntricos, para continuar gradualmente hacia los mas periféricos.

Las fases se resumen a continuacion:

FASES CARSHARING- AMBITO GEOGRAFICO

Fase Ao Distrito

FASE O-PILOTO 1y2 | CENTRO
CHAMBERI

FASE I 3 SALAMANCA
RETIRO

FASE Il 4 ARGANZUELA
CHAMARTIN

FASE Il 5 TETUAN , . .
FUENCARRAL—EL PARDO (sélo los barrios interiores a la M30)
MONCLOA-ARAVACA (sélo los barrios interiores a la M30)

Fuente: Elaboracién propia
TABLA 3: FASES CARSHARING — AMBITO GEOGRAFICO

Para conocer a nuestros clientes potenciales hemos realizado un estudio sobre quiénes pueden ser
usuarios del carsharing. Asi pues, se ha analizado tanto la poblacion residente en los distritos
mencionados, como la actividad econdmica, es decir, de las empresas implantadas en los diferentes
barrios madrilefios donde va a estar localizado el carsharing. El analisis se ha llevado a cabo desde el
punto de vista cualitativo y cuantitativo.

2.4.1 ANALISIS CUANTITATIVO DEL PUBLICO OBJETIVO

2.4.1.1 ANALISIS DE LA POBLACION

Se ha realizado un estudio de la poblacién residente en los barrios arriba indicados, donde viven los
clientes potenciales de nuestro negocio. La informacién estadistica ha sido recogida del INE.

Aqui se resumen los aspectos mas relevantes para nuestra actividad. En cuanto a la poblacidon que
nos interesa, sera aquella que esta en facultades de poder conducir un coche de carsharing, es decir
los mayores de edad. Sin embargo, es légico pensar que no todas las personas mayores de edad,
tendran carnet de conducir. Ante la carencia de datos concretos de conductores en Madrid, se ha
realizado una extrapolacién segun los calculos realizados para todo el ambito nacional.
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De esta forma, y con datos del INE correspondientes al 2007 a nivel estatal:

= Poblacidn entre 18 y 64 afios = 29.823.391
= Conductores entre 18 y 64 ainos =21.276.248
= Porcentaje conductor/poblacion = 71,34%

Partiendo de la poblacién residente en los distritos (interiores a la M30) de Madrid y aplicando este
porcentaje, se pueden estimar los conductores existentes en los mismos y potenciales clientes del
carsharing. El total es de 570.948 habitantes y conductores (correspondiendo a la fase piloto 75.016
conductores).

CLIENTES POTENCIALES
- . POBLACION CONDUCTORES
Fase Anho Distrito ENTRE 16 Y 64 ESTIMADOS
ANOS

FASE O — PILOTO 1y2 | CENTRO 105.152 75.016

CHAMBERI 96.978 69.184
FASE | 3

SALAMANCA 97.527 69.576

RETIRO 82.973 59.193
FASE Il 4

ARGANZUELA 107.530 76.712

CHAMARTIN 95.524 68.147

TETUAN 105.490 75.257
FASEII > FUENCARRAL-EL 60.711 43.311

PARDO

MONCLOA-ARAVACA 48.426 34.547
MADRID M-30 800.311 570.948
MUNICIPIO MADRID 2.187.387 1.560.500

Fuente: INE (1 de Enero 2008) y elaboracidon propia
TABLA 4: CLIENTES POTENCIALES

2.4.1.2 CARACTERISTICAS DE LA POBLACION

En cuanto a la estructura de la poblacién en los distritos objeto de estudio, destacamos que la
densidad de poblacién de los distritos considerados, es mas elevada que la de todo el municipio de
Madrid. Como excepcidn el barrio de Ciudad Universitaria, dentro del distrito de Moncloa-Aravaca
que, por razones obvias tiene una poblacién residente muy baja.

Es interesante remarcar que el colectivo de extranjeros residentes en los barrios objetivo puede ser
un segmento especialmente atraido por el concepto de carsharing. La razén es que, por diversos
motivos, estas personas es probable no posean un vehiculo en propiedad durante periodos de
tiempo tan largos como la poblacion espainola plenamente establecida. Respecto a estos indices de
poblacidn extranjera destacan los distritos Centro y Tetudan con valores que superan la media
madrilefia.
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SIPLOUC

ESTRUCTURA DE LA POBLACION

Fase Distrito Densidad Edad Edad Proporcidn
(hab/ha) promedio Mediana extranjeros

FASE O - PILOTO CENTRO 271,99 42,62 39,47 26,87

FASE | CHAMBERI 312,22 45,61 43,99 14,28
SALAMANCA 274,18 45,17 43,63 13,67

FASE Il RETIRO 227,95 44,53 43,76 9,64
ARGANZUELA 235,68 42,00 40,60 16,01
CHAMARTIN 158,22 43,74 42,62 11,74
TETUAN 286,69 43,21 40,74 21,54
FUENCARRAL-

FASE IV EL PARDO 268,92 44,23 44,10 9,55
MONCLOA-
ARAVACA 189,12 44,59 43,51 12,23

MADRID M-30 247,22 43,97 42,49 15,06

MUNICIPIO MADRID 53,59 42,12 40,28 16,90

Fuente: INE (1 de Enero 2008)

TABLA 5: ESTRUCTURA DE LA POBLACION

Dentro de la poblacién extranjera, se ha realizado un estudio de las nacionalidades predominantes,
siendo claramente estas las de América Latina y Caribe, con porcentajes superiores al 50%. Le siguen,
en proporcién los extranjeros procedentes de paises de la Unidn Europea. En la siguiente tabla se
recoge esta informacién clasificada por distritos.

NACIONALIDADES. % RESPECTO A LA POBLACION EXTRANJERA

. Otros
Otros Otros América aises Apiatrid No
Fase Distrito UE(15) UE (25) paises paises Latina y Africa (:’e Asia pas consta
OCDE deE Caribe .
Oceania
FASE O - PILOTO CENTRO 17,6 1,36 4,10 7,34 41,70 9,63 18,21 0,02 0,04
FASE | CHAMBERI 17,5 1,26 5,25 6,99 58,01 3,39 7,54 0,00 0,10
SALAMANCA 20,37 1,15 6,15 8,82 54,49 3,39 5,61 0,01 0,11
FASE I RETIRO 18,22 1,68 5,68 12,33 52,55 3,45 6,10 0,00 0,11
ARGANZUELA 9,89 1,51 2,17 10,28 61,18 5,06 9,92 0,00 0,06
CHAMARTIN 20,80 1,84 4,89 10,03 51,43 4,40 6,59 0,02 0,11
TETUAN 7,96 1,33 1,78 9,05 60,27 8,31 11,30 0,01 0,05
EASE IV FUENCARRAL-
EL PARDO 12,10 1,61 3,96 15,83 53,41 7,46 5,62 0,01 0,05
MONCLOA-
ARAVACA 14,97 1,96 4,71 15,53 51,70 4,63 6,45 0,03 0,11
MADRID M-30 15,50 1,52 4,30 10,69 53,86 5,52 8,60 0,01 0,08
MUNICIPIO MADRID 8,93 2,02 2,17 15,05 56,90 7,52 7,40 0,01 0,05

Fuente: INE (1 de Enero 2008)

TABLA 6: NACIONALIDADES DE POBLACION EXTRANJERA

En cuanto al nivel de estudios de la poblacion de los distritos que nos ocupan, el andlisis demuestra
gue practicamente la estructura de la poblacién a este respecto es muy semejante en toda el ambito
geografico elegido. Predominan las personas con estudios medios y licenciados, siendo este
porcentaje mas elevado en los distritos interiores a la M30 que en el resto de la media del municipio
de Madrid. Este hecho es relevante para nuestro negocio puesto que, dado el procedimiento de
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reserva y seguimiento de los vehiculos, nos interesa un publico con cierto nivel de conocimientos,
que puedan manejarse con facilidad con estos métodos.

NIVEL DE ESTUDIOS DE LA POBLACION (%)

ESO,
Fase Distrito Sin EGs, FP FP
Analfa estudi 1 Bachil Bachil Grado Grado Diplo Doctor
betos os grado elem. Super. Med Super. mat. Licenc ado
FASE O - PILOTO CENTRO 1,35 9,04 17,44 20,71 16,47 3,35 3,89 9,08 16,77 1,30
FASE | CHAMBERI 0,77 5,05 12,51 16,66 18,21 2,77 3,60 11,45 25,63 3,33
SALAMANCA 0,62 4,49 12,03 16,77 19,53 2,56 3,54 11,78 25,82 2,86
FASE Il RETIRO 0,59 4,61 11,52 16,86 19,26 2,91 4,14 13,43 24,36 2,32
ARGANZUELA 0,82 7,27 16,27 20,80 17,95 3,48 4,71 11,08 16,32 1,30
CHAMARTIN 0,64 4,37 10,12 15,32 19,80 2,62 3,65 12,63 27,74 3,11
TETUAN 1,49 10,50 17,39 20,89 15,51 3,57 4,01 8,99 15,95 1,68
FASE IV FUENCARRAL-
EL PARDO 1,26 7,82 15,31 19,77 17,32 3,68 4,73 10,98 17,43 1,69
MONCLOA-
ARAVACA 0,87 6,03 12,72 17,49 18,16 2,95 4,02 11,51 23,19 3,06
MADRID M-30 0,94 6,58 13,92 18,36 18,02 3,10 4,03 11,22 21,47 2,29
MUNICIPIO MADRID 1,69 10,32 17,22 21,77 16,04 3,94 4,64 8,96 14,09 1,32

Fuente: INE (Censo 2001) y elaboracién propia
TABLA 7: NIVEL DE ESTUDIOS DE LA POBLACION

Por ultimo, y con el fin de mostrar un retrato de los potenciales clientes lo mds acorde a la realidad
posible, se han estudiado los datos de la Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion en los hogares 2008, publicada por el INE. Los resultados de la misma
son utiles ya que nos indican en qué grado nuestro procedimiento de reserva de coches sera
accesible para el ciudadano, en la medida en que éste esté familiarizado con el uso de las
tecnologias de la informacion.

Segln este documento, el 67% de la poblacion residente en la Comunidad de Madrid, de edades
comprendidas entre 16 a 74 aifos, ha utilizado internet en los tres Ultimos meses. Los usuarios
frecuentes, es decir, los que se conectan a la red a diario o al menos una vez por semana,
representan en la Comunidad de Madrid el 59% de la poblacidn, lo que representa cifras por encima
de la media nacional que se establece en el 49,2%, siendo el crecimiento observado de este ultimo
indice del 13,2% en el ultimo afio. Por ultimo, atendiendo a la nacionalidad, se observa que, la media
nacional, se divide en el 49,5% de usuarios espafoles y en el 44,6% de usuarios extranjeros.
Observandose, pues, un menor uso de Internet entre personas de nacionalidad distinta a la
espaiola.

2.4.1.3 OTROS DATOS DE INTERES

Para terminar de caracterizar las zonas de implantacidon de carsharing, asi como su poblacidn,
haremos mencidon en este apartado tanto al parque moévil de sus habitantes como a los
aparcamientos existentes en el mismo.

En cuanto al parque moévil de vehiculos (turismos), segun datos del INE de 2007, los distritos con
mayor n2 de coches son Salamanca y Chamartin (incluyendo los de titularidad de persona fisica y
fiscal). Se ha calculado el ratio conductor/coche y la mayor densidad se encuentra concentrada en los
dos distritos antes mencionados, que son, por tanto, los mas saturados a este respecto. Destaca el
distrito Centro, donde la densidad de coches es sensiblemente inferior a otros distritos, lo que hace
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pensar que es un drea donde los residentes, en general, tienen menos vehiculos en propiedad. Esto
hace que dicho distrito sea especialmente atractivo al carsharing.

La siguiente tabla refleja los datos por distritos.

PARQUE DE VEHICULOS
Fase Distrito n? turismos Turismo/
Conductor
FASE O - PILOTO CENTRO 52.927 0,71
FASE | CHAMBERI 69.672 1,01
SALAMANCA 79.491 1,14
RETIRO 60.059 1,01
FASE NI ARGANZUELA 57.979 0,76
CHAMARTIN 83.949 1,23
TETUAN 70.836 0,94
FASE IV FUENCARRAL-EL PARDO 42.346 0,98
MONCLOA-ARAVACA 34.989 1,01
MADRID M-30 552.248 0,97
MUNICIPIO MADRID 1.415.209 0,91

Fuente: INE (2007) y elaboracion propia
TABLA 8: PARQUE DE VEHICULOS

Por ultimo, vamos a hacer mencién al estado de las plazas de aparcamiento en toda la zona
circunscrita a la M-30. La forma de estacionar un vehiculo en todos estos barrios de Madrid es:

= Estacionar en zona SER (Servicio de Estacionamiento Regulado). Los residentes pueden aparcar en
las “zonas verdes”, previo pago de una cuota anual. También pueden aparcar en “zona azul”,
como cualquier otro vehiculo, pagando el estacionamiento por horas.

= Estacionar en aparcamientos privados.

= Estacionar en aparcamientos publicos, gestionados por empresas concesionarias. Las plazas de
estos parkings pueden ser exclusivas para residentes o bien pueden ser clasificadas como de
rotacion, pero los residentes pueden alquilarlas mensualmente mediante abonos.

A continuacidn, se exponen las plazas de aparcamiento existente en los distritos de nuestra
investigacion. Destaca el hecho de que, comparando con el n2 de vehiculos, el distrito de Chamartin
y el distrito Centro disponen de menos plazas reguladas para residentes respecto a los demas
distritos de la capital. Esto hace vislumbrar que en estos distritos el problema para aparcar es mds
acusado. Aunque, tal y como se aprecia, en general, los problemas para disponer de una plaza de
residente, es decir, de una plaza de aparcamiento propia son evidentes. De media, en la zona donde
gueremos implantar el carsharing sélo disponen de plaza fija en aparcamiento regulado 10 coches de
cada 100.

También se constata el hecho que en el distrito Centro, la mayor parte de los edificios no dispone de
aparcamiento subterraneo propio. Por tanto, las dos Unicas opciones de poder aparcar el coche son
en la zona de estacionamiento regulado de la propia calle o en los aparcamientos privados o
municipales subterraneos.
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APARCAMIENTOS REGULADOS

- Aparca- Plazas Plazas Veh/plaza
Fase Distrito . . . .
mientos residentes rotacion residente
FASE O - PILOTO CENTRO 22 3.620 5.492 0,07
FASE | CHAMBERI 23 8.189 1.162 0,12
SALAMANCA 27 9.072 4.213 0,11
FASE Il RETIRO 15 7.306 1.094 0,12
ARGANZUELA 10 4411 501 0,08
CHAMARTIN 19 5.809 1.301 0,07
TETUAN 16 5.322 1.224 0,08
FUENCARRAL-
FASEIN EL PARDO 19 6.380 0 0,06
MONCLOA-
ARAVACA 14 4.168 1.363 0,08
MADRID M-30 165 54.277 16.350 0,10
MUNICIPIO MADRID 269 86.979 136.468 0,12

Fuente: INE (2007) y elaboracién propia
TABLA 9: APARCAMIENTOS REGULADOS

2.4.1.4 ANALISIS DEL CLIENTE EMPRESA

El carsharing es un servicio que puede resultar muy atractivo para pequefias y medianas empresas
que necesiten vehiculos comerciales (turismos) para desplazamientos ocasionales. Asi pues, se ha
realizado un estudio de las empresas que existen en la actualidad en ambito geografico en el que va
a estar circunscrito el carsharing.

En el andlisis cuantitativo de las empresas, se han manejado los datos del Instituto de Estadistica de
la Comunidad de Madrid, correspondientes al afio 2007. En primer lugar, hay que sefalar que se
considerara como “empresa” a lo que la mencionada fuente denomina Unidad Local (empresa o
parte de una empresa sita en un lugar delimitado topogrdficamente, que realiza actividades
econdémicas a las que, salvo excepciones, dedican su trabajo una o varias personas por cuenta de una
misma empresa).

Segun la fuente manejada, las empresas madrilefias que tienen menos de 3 trabajadores alcanzan
el 59,64%. El 97,14% del total tienen menos de 50 trabajadores, y aunque las PYMES pueden tener
hasta 250 trabajadores, la cifra anterior es bastante ilustrativa respecto al tejido empresarial
madrilefio con gran preponderancia de las pequefias empresas y auténomos. El 34,39% de las
unidades locales corresponden a la unidad juridica de personas fisicas que realizan una actividad
comercial y que, por ello, se puede asemejar facilmente a los auténomos.
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2 Analisis Externo

Clasificacion de empresas por n2 de trabajadores
unidad juridica

2,67%0,19%

11,29%

1,40%

13,27%

11,80% 34,39%

59,64%
14,41%
42,29%

8,65%

Mdela2 Mde3a4 WMde5a9 Mdel0a49 de50a499 Mmasded499 MSA MSL M Otras Sociedades Personas Fisicas

Clasificacion de unidade locales madrilefias segtin la

No Consta

Fuente: Instituto de estadistica de Madrid (2007) y elaboracion propia
GRAFICO 1: CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS MADRILENAS

Se han analizado también los datos relativos a los vehiculos de los que las empresas disponen para
desarrollar su actividad econdmica. Asi pues, en los graficos siguientes se puede observar, por una
parte, que un 63% de los coches son adquiridos mediante la modalidad de renting o leasing (el 22%
corresponde al renting). En cuanto a la utilizacién de los coches de empresas, es significativo que el

39% de los mismos son utilizados para labores comerciales (ventas, reuniones). Es

este mercado el

gue nos interesa para el carsharing, puesto que el resto de uso como el transporte de mercancias,

servicios (mantenimiento) o incentivos (politica retributiva), son usos, mas

frecuentes que,

posiblemente requieran de un coche a completa disposicion para el usuario, por lo que no se

considera cliente de carsharing.

Modalidades de aquisicién vehiculos empresa Uso realizado a vehiculos de empre:

13%

15%

39%

18%

28%

22%

B Leasing Mrenting © Compradirecta Préstamo B Comerciales M Tte. Mercancia ¥ Servicios

sa

Incentivos

Fuente: CincoDias.com (con datos de ARVAL, BNP Paribas) y elaboracidn propia
GRAFICO 2: MODALIDADES Y USOS DE LOS VEHICULOS DE EMPRESA EN ESPANA

Manejando los datos anteriores de forma conveniente se obtienen que, en la actualidad, existe una
flota de 12.094 vehiculos turismos que podrian ser utilizados mediante carsharing puesto que su uso

es comercial, y la forma de adquisicidn actual es mediante renting.
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TURISMOS PARA EMPRESAS
Segun el titular
M
Fase Distrito Persona Persona Total Uso . 0‘.’0
L fisica comercial renting
juridica . empresas
(auténomo)
65,61% de 34,39% de 39% de
. . . . 22% de uso
Porcentajes | turismos turismos turismos .
comercial
empresas empresas empresas
FASE O - PILOTO CENTRO 9.470 4.964 14.434 5.629 1.238
FASE | CHAMBERI 12.149 6.368 18.517 7.222 1.589
SALAMANCA 15.552 8.152 23.704 9.245 2.034
FASE Il RETIRO 7.963 4.174 12.137 4.733 1.041
ARGANZUELA 6.304 3.304 9.608 3.747 824
CHAMARTIN 16.832 8.823 25.655 10.005 2.201
TETUAN 16.299 8.544 24.843 9.689 2.131
FUENCARRAL-
FASE Il
S EL PARDO 3.337 1.749 5.086 1.984 436
MONCLOA-
ARAVACA 4.574 2.398 6.972 2.719 598
MADRID M-30 92.480 48.476 140.957 54.973 12.094

Fuente: Instituto Estadistica Comunidad Madrid (2007) y elaboracidn propia
TABLA 10: TURISMOS PARA EMPRESAS

En cuanto a las empresas que podrian ser socios de carsharing, los datos obtenidos y la aplicacion de
los porcentajes adecuados arrojan los resultados de la tabla siguiente. Como resumen se observa que
19.916 empresas serian susceptibles de ser clientes de carsharing, puesto que habitualmente hacen
uso de coches en régimen de renting. Hay que tener en cuenta que el 97,14% de estas empresas
seran “pequefias empresas” con menos de 50 trabajadores.

EMPRESAS. CLIENTES POTENCIALES DE CARSHARING

I < > Uso
Fase Distrito Unidades trabaj:(?ores trabajgc?ores renting
Porcentajes locales 97,14% de las | 2,86% de las
UL UL 22% de las UL
FASE O — PILOTO CENTRO 16.669 16.192 477 3.667
FASE | CHAMBERI 14.330 13.920 410 3.153
SALAMANCA 16.893 16.410 483 3.716
EASE Il RETIRO 6.833 6.638 195 1.503
ARGANZUELA 5.713 5.550 163 1.257
CHAMARTIN 12.191 11.842 349 2.682
TETUAN 10.518 10.217 301 2.314
FUENCARRAL-EL
FASEII PARDO 3.169 3.078 91 697
MONCLOA-
ARAVACA 4.211 4.091 120 926
MADRID M-30 90.527 87.938 2.589 19.916

Fuente: Instituto Estadistica Comunidad Madrid (2007) y elaboracién propia
TABLA 11: EMPRESAS. CLIENTES POTENCIALES CARSHARING
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Considerando el analisis combinado de las tablas siguientes se pueden obtener los siguientes ratios.
Es interesante notar que mientras, de forma general, la flota de las empresas madrilefias es de 1,64
turismos por unidad local, ésta se rebaja a 0,64 turismos para uso comercial en régimen de renting
por cada empresa que utiliza el renting en la actualidad.

Los distritos mds interesantes desde el punto de vista de hacer marketing para empresas serdn los de
Chamartin y Tetudn y donde menos hay que intervenir, en este sentido es el distrito Centro.

EMPRESAS. RATIOS

Fase Distrito Turismos comerciales
Turismo empresa/UL renting/UL renting
FASE O - PILOTO CENTRO 0,87 0,34
CHAMBERI 1,29 0,50
FASE | SALAMANCA 1,40 0,55
RETIRO 1,78 0,69
FASEI ARGANZUELA 1,68 0,66
CHAMARTIN 2,10 0,82
TETUAN 2,36 0,92
FASEIII FUENCARRAL-EL PARDO 1,61 0,63
MONCLOA-ARAVACA 1,66 0,65
MADRID M-30 1,64 0,64

Fuente: Elaboracion propia
TABLA 12: EMPRESAS. RATIOS

2.4.1.5 RESUMEN

En los apartados anteriores hemos analizado las caracteristicas de la poblacion residente y de las
empresas en unos barrios de Madrid donde queremos implantar nuestro servicio de carsharing.
Como resumen en cuanto a los clientes particulares:

= (Clientes maximos potenciales: 75.016 conductores en la fase piloto y 570.943 conductores en
toda la extension interior de la M-30.

= Aproximadamente la mitad de la poblacidn con estudios medios y licenciaturas.

= Poblacidén extranjera: casi 30% en la fase piloto y aproximadamente 15% de media en el resto de
fases. Predominio de los latinoamericanos.

= En la Comunidad de Madrid el 59% de la poblacién (entre 16 y 74 aiios) es usuario frecuente de
Internet. Se observa menor uso entre los extranjeros.

= El 97% de los conductores potenciales disponen de vehiculo, si bien en la fase piloto este
porcentaje baja al 71%.

= Problemas de aparcamiento, sobre todo en los distritos mdas céntricos por la escasez de
aparcamientos particulares en las viviendas y el reducido nimero de plazas de residente en los
aparcamientos municipales.

En cuanto, al andlisis del uso de coches para empresas, los resultados son:

= Existe una flota de 12.094 vehiculos que podrian ser utilizados mediante carsharing puesto que su
uso es comercial, y la forma de adquisicion actual es mediante leasing o renting.
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= 19.916 empresas serian susceptibles de ser clientes de carsharing, puesto que habitualmente
hacen uso de coches en régimen de leasing o renting. Hay que tener en cuenta que el 97,14% de
estas empresas serdn “pequefias empresas” con menos de 50 trabajadores.

= |a flota de las empresas madrilefas es de 1,64 turismos por unidad local, ésta se rebaja a 0,64
turismos para uso comercial en régimen de renting o leasing por cada empresa que utiliza el
renting o leasing.

= Los distritos mds interesantes desde el punto de vista de hacer marketing para empresas seran los
de Chamartin y Tetudn y donde menos hay que intervenir, en este sentido es el distrito Centro.

2.4.2 ANALISIS CUALITATIVO

Adicionalmente al analisis cuantitativo se ha realizado un analisis de la opinidn directa de los posibles
usuarios de nuestra empresa. Para ello, se ha realizado una encuesta a través de Internet. Las
caracteristicas de la muestra y el contenido se encuentran recogidas en el Anexo Il

A continuacidn, se incluyen las conclusiones mas relevantes para la toma de decisiones respecto al
carsharing en Madrid.

2.4.2.1 ANALISIS DE RESULTADOS

Un 10% de los encuestados no tiene coche propio (ni en propiedad, ni en renting). De estos, los
principales motivos esgrimidos para no tener vehiculo son los siguientes:

Motivos para no tener coche propio

Por altos costes de coche en propiedad
Muy dificil aparcar en lugar de residencia
El coche no es rentable como inversion

El coche es un lujo

Gastos de Mantenimiento elevados

0,0% 2,0% 4,0% 6,0% 8,0%

% Sobre encuestados sincoche

Fuente: Elaboracién propia
GRAFICO 3: ENCUESTA: MOTIVOS PARA NO TENER VEHICULO PROPIO
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Principales uso del coche propio

Farair a trabajar

Parair de vacaciones

Farair de compras

Para hacer recados

Fara llevarlos nifios al colegio

Otros motivos

I e e e

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 50,00% 70,00%

% Sobre encuestados con vehiculo

Fuente: Elaboracién propia
GRAFICO 4: ENCUESTA: PRINCIPALES USO DEL COCHE PROPIO

En la gréfica anterior, cabe destacar que dos de los principales usos que los encuestados dan a su
coche es para ir de compras o hacer recados, que como veremos en el presente documento
coinciden con los usos mas habituales y propios del carsharing.

Dias a la semana que utiliza el coche propio

5-7 dias —

1-2 dias

pd

0.0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 50,0% 70,0% 80,0%

% Sobre encuestados con coche

Fuente: Elaboracién propia
GRAFICO 5: ENCUESTA: N2 DIAS/SEMANA DE UTILIZACION DE VEHICULO PROPIO

Como vemos, existe un 28% de los encuestados que utiliza su vehiculo entre 1 6 4 dias a la semana.
Ademas, los resultados muestran que el 21,73% usa el coche menos de 10.000 km/afio. El 42,75% lo
hace entre 10.000 y 20.000 km. Dentro de este colectivo el 37% estaria dispuesto a renunciar a su
coche, sustituyéndolo por carsharing.

El 57,9% de los encuestados utiliza el transporte publico en la actualidad. Destaca que un 22%
contestd positivamente a la pregunta de si estarian dispuestos a sustituir su actual vehiculo por un
modelo mixto de transporte publico + coche de alquiler por horas siempre que los puntos de
recogida de los vehiculos estuviesen cerca de su hogar. Este dato nos da idea de que sin haber
entrado en mucho detalle a explicar el concepto del carsharing a los encuestados, puesto que es algo
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novedoso, los mismos lo visualizan, a priori, como un modelo aceptable y compatible con sus
necesidades y costumbres.

2.4.3 CONCLUSIONES: PUBLICO OBJETIVO

Tras el analisis cuantitativo y cualitativo realizado de los posibles usuarios de carsharing en Madrid y
tras estudiar como pueden afectar las distintas caracteristicas del mismo al negocio, se ha fijado un
publico objetivo con el fin de encaminar nuestros esfuerzos a alcanzar la mayor cuota de mercado
dentro del mismo.

Asi pues, a continuacion se incluyen las caracteristicas mas relevantes del mismo. Se hace notar que,
en alguno de los epigrafes se dan varias opciones, ya que el publico al que nos dirigimos es muy
amplio y las caracteristicas del mismo pueden ser muy diferentes.

CARACTERISTICAS PUBLICO OBJETIVO

CLIENTES PARTICULARES

Concepto Opcioén preferente
EDAD Mayor de 21 afios
CONDUCTOR Si. Con al menos dos afios de conduccidn
= Espaiola

NACIONALIDAD .
= Extranjera

= Distritos incluidos dentro de la M30
RESIDENTES * Trabajadores dentro de la M30;
= Personas que realizan tareas dentro de la M30

= Sin vehiculo en propiedad

VEHICULO = Con un coche y con necesidad puntual de un segundo vehiculo
= Menos de 13.000 km/afio
USO COCHE = Entre 13.000 y 20.000 km/afio
, = Usuarios frecuentes del transporte publico
HABITOS . S
= No usuarios de transporte publico
USO TIC Usuarios de Internet
EMPRESAS
UBICADAS En la zona circunscrita dentro de la Calle 30
N2 EMPLEADOS Menos de 50 (auténomos, PYMES, etc.)
FLOTA VEHiCULOS Que tengan actualmente coches de empresa en RENTING
USO VEHiCULOS Uso esporddico para labores comerciales o reuniones

Fuente: Elaboracion propia
TABLA 13: PUBLICO OBJETIVO
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2.5 ANALISIS DE MERCADO

No existe un mercado nacional de empresas de carsharing ya que sdélo existen iniciativas de este tipo
en el area metropolitana de Barcelona. Por ello, analizamos los mercados de alquiler de vehiculos y
renting en Espafia con objeto de concluir acerca de la evolucién de los mismos asi como aprender de
los desafios a los que se enfrentan ambos.

2.5.1 MERCADO DE ALQUILER DE VEHICULOS EN ESPANA

2.5.1.1 SITUACION GENERAL

Se consideran dentro de este mercado aquellos alquileres de coches (se excluyen vehiculos
comerciales) de duracion inferior a un afo. Los superiores a 1 afio, se consideran renting a efectos
fiscales y se describirdn dentro del segundo mercado.

El mercado de alquiler tuvo una facturacion de 1.148 millones de Euros en 2005 con un crecimiento
medio (CAGR) de un 3,2% interanual.

Evolucion Mercado alquiler de coches en Espaiia
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Fuente: Data Monitor
GRAFICO 6: EVOLUCION DEL MERCADO DE COCHES DE ALQUILER EN ESPANA

Las previsiones de crecimiento, segun Datamonitor, para el quinquenio 2005-2010 son de un 2,6%
interanual, tasa que se estaba cumpliendo hasta principios de 2008, fecha en la que se publicaron los
ultimos datos del sector.

FENEVAL es la Federacién Nacional Empresarial de Alquiler de Vehiculos que cuenta con mas de 500
empresas asociadas, incluidas las multinacionales (EUROPCAR, AVIS y HERTZ), grandes empresas
espafiolas como ATESA, y el resto de pequeiio y mediano tamafio. FENEVAL representa el 81,2% de
las compras de vehiculos del sector de alquiler espafiol, que matriculé en 2.007 un total de 205.342
turismos. Segun datos de esta Federacion, cada dia se alquila una media de 117.917 vehiculos de las
empresas asociadas a la misma (7 de mayo 2008).
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El total de alquileres en todo el sector durante 2.007 fue de 5,6 millones, lo que representa un
crecimiento de un 3,2% sobre el 2.006.

En cuanto al crecimiento del mercado de alquiler de coches, Segun FENEVAL, las previsiones de
facturacion para 2008 apuntan a un moderado descenso aunque los alquiladores esperan mantener
el volumen de negocio si el sector turistico continta creciendo. Por otro lado apuntan que las
compras de vehiculos dependerdn de las expectativas de crecimiento del turismo y del mercado
doméstico. A principios de ejercicio, las empresas alquiladoras esperaban matricular una cantidad
similar de vehiculos a la del pasado ejercicio

Estimacion del crecimiento de la facturacion del mercado de alquiler de
coches en Espaia

2008
2009 % Crecimiento

Fuente: Data Monitor
GRAFICO 7: PREVISION FACTURACION DEL ALQUILER DE COCHES EN ESPANA

2.5.1.2 SEGMENTACION

Los segmentos en el mercado de alquiler de vehiculos estan definidos en base a la ubicacion
geografica dénde se solicita/contrata el alquiler del vehiculo. Se diferencia el segmento Aeropuerto y
el No aeropuerto.

Espafia representa el 11,4% en facturacion del mercado europeo de alquiler de coches.

Distribucion Europea de la facturacion del mercado
de alquiler de coches

B Alermania

M Francia
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M halia
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Fuente: Data Monitor
GRAFICO 8: REPRESENTATIVIDAD EN EUROPA DEL ALQUILER DE COCHES

23



2.5.1.3 PRINCIPALES COMPANIAS DEL MERCADO

Segun el informe de DATAMONITOR de Diciembre de 2006, las principales compafiias que operan en
el mercado espafiol de alquiler de vehiculos son:

AVIS

Es una compaiiia de alquiler de coches europea que ofrece servicios a través de dos marcas; AVIS y
BUDGET. La sociedad opera principalmente en Europa y tiene sus oficinas centrales en el Reino
Unido.

La compafiia tenia ingresos de $1.586.6 millones durante el ejercicio fiscal que finaliza diciembre
2005 un aumento de 1.9% sobre el 2004. El beneficio operativo de la compafiia durante el ejercicio
fiscal 2005 fue de $101.2 millones comparado con $49.5 millones en el ejercicio fiscal 2004. El
beneficio neto fue de $23.5 millones en el ejercicio fiscal 2005 comparado con las pérdidas de $21.1
millones en el ejercicio fiscal 2004.

AVIS, lider indiscutible en Espafia en el mercado de alquiler de vehiculos con una facturacién de 322
millones de euros en el afo 2005.

PEPECAR

Pepecar es la division de alquiler de vehiculos del grupo Globalia, propietario de las agencias de
viajes Halcon y Ecuador y de la aerolinea Air Europa, y que opera en distintos sectores con la marca
Pepe (Pepetravel, Pepecar, Pepephone...).

La empresa se inaugurd en 2003 y permite alquilar coches y motos, tanto a través de oficinas propias
como de las agencias de viajes citadas.

En 2006, la empresa contaba con una flota de 350.000 vehiculos, 70 sucursales y una facturacién que
rondaba los 25 millones de euros.

EUROPCAR

Es una empresa lider en Europa en el alquiler de coches. La compaiiia opera una flota de mas de
250.000 vehiculos en 2.977 localizaciones, en 170 paises diferente en toda Europa, paises del este,
Africa, Océano indico, América Central, México, Caribe y Asia Pacifico. Sus oficinas centrales estan en
Mississauga, Notario.

La compafiia tenia ingreso de $1.6 millones durante el ejercicio fiscal 2005 un aumento del 1.9%
sobre el 2004. Los beneficios antes de impuestos fueron de $125.5 millones en el ejercicio fiscal 2005
un aumento del 20.5% desde el 2004.

EUROPCAR, lider europeo del mercado aunque ocupa una segunda posicion por facturacién en
Espafia.

HERTZ

HERTZ junto con sus sucursales, asociadas y licencias independientes es un lider mundial en el
mercado de los coches de alquiler. La compafia también ofrece alquileres de equipos de industria y
construccion. Tiene sus oficinas centrales en Park Ridge, New Jersey.
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Para el ejercicio fiscal que finaliza en diciembre de 2005, Hertz generd ingresos de S 7.314.7 millones
un incremento del 11.9% sobre el afio anterior. La compafia tenia unos ingresos netos de $398.8
millones para el ejercicio fiscal 2005 y un incremento del 3.3% sobre el ejercicio fiscal 2004.

ATESA

Nacional ATESA es un lider en el mercado espafol del alquiler de coches. La compafiia tiene mas de
130 localizaciones por toda Espafia en aeropuertos, estaciones de trenes, puertos y en la mayoria de
las ciudades espafiolas. Nacional ATESA también opera en Europa y en las Américas. Tiene sus
oficinas centrales en Madrid.

2.5.2 MERCADO DE RENTING DE VEHICULOS EN ESPANA

2.5.2.1 RADIOGRAFIA DE LOS CLIENTES DEL RENTING

El Sector del Renting en Espaiia estd bastante desarrollado tras su comienzo en los afios 80, pero con
clientes todavia jévenes con poca antigliedad en la utilizacidn del renting:

= Segln la AER (Asociacion Espafiola de Renting) en 2.008 el 56% de los clientes utiliza el renting
desde hace menos de 5 afios mientras que en 2006 era un 65%.

= La menor antigliedad en el uso del renting se da en flotas de clientes pequeiios (PYMES) donde,
de media, es de 3,3 afos.

Las principales ventajas que los clientes de renting ven en este modelo son:

= Enun 57%, econémicas.
= Un 48% de los clientes destaca la comodidad (reparacion de vehiculos, gestion de seguros, etc.).

Los principales factores para elegir proveedor de renting son precio (53%) y oferta de servicios y
personalizacidn de los mismos (44%)

Antiguedad de los clientes
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Fuente: Asociacidn Espafiola de Renting de Vehiculos
GRAFICO 9: ESTRATIFICACION DE LA ANTIGUEDAD DE LOS CLIENTES EN EL USO DEL RENTING
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2 Analisis Externo

Ventajas del renting (%) (Segun el tamafio de la flota en renting en 2008)

Principales respuestas
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Fuente: Asociacion Espafiola de Renting de Vehiculos
GRAFICO 10: VENTAJAS DEL RENTING SEGUN PERCEPCION DE SUS USUARIOS

Durante 2007 los sectores mas activos en la utilizacién del renting han sido:

= Comercio al por mayor e intermediarios, excepto de Vehiculos de motor y Motocicletas
= |ndustria Quimica y Laboratorios

= Actividades Inmobiliarias y de la construccion.

= Industria de la Alimentacion, Bebidas y Tabaco

= Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones

= |ntermediacién Financiera

2.5.2.2 EVOLUCION

Los vehiculos de renting representaron en 2.007 el 10,46% del total de nuevas matriculaciones en
Espafa:
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COMPRAS POR RENTING FRENTE AL TOTAL DE MATRICULACIONES EN ESPANA

Ao Compras Matriculaciones % renting matriculaciones (*)
1996 23.165 1.113.653 2,08 %
1997 24.931 1.256.045 1,98 %
1998 49.614 1.475.907 3,36 %
1999 69.350 1.750.866 3,96 %
2000 84.820 1.716.940 4,94 %
2001 104.074 1.763.458 5,90 %
2002 111.046 1.660.866 6,68 %
2003 125.693 1.716.940 7,32%
2004 144.777 1.891.344 7,65 %
2005 165.574 1.959.488 8,45 %
2006 185.173 1.953.134 9,48 %
2007 202.910 1.939.296 10,46 %

Fuente: Asociacidn Espafiola de Renting de Vehiculos
TABLA 14: PESO RELATIVO DEL RENTING RESPECTO AL TOTAL DE MATRICULACIONES EN ESPANA

2.5.2.3 DATOS DEL SECTOR 2007

Segun la revista Consumer, el renting crecio el afio 2007 un 12,8% con respecto al aifo anterior, es un
buen producto con una buena aceptacion. Por otro lado, el volumen de empresas espafiolas que
pueden ser clientes potenciales de esta férmula es 2,5 veces mayor que el volumen de vehiculos de
renting. Es decir, hay unos 500.000 vehiculos de renting y mdas de dos millones de clientes
potenciales, con lo que aun nos queda un recorrido amplio por hacer. En Espafia se ha empezado a
comercializar este producto hace 20 afios, mientras que en otros paises de Europa o Estados Unidos
lleva en funcionamiento cerca de 30 afios. Esto significa que llevamos un retraso en el tiempo, por
eso tenemos crecimientos mas fuertes.

Un 3% de los clientes del mercado de renting son particulares, lo que representa unos 15.000
vehiculos. Respecto a la distribucidon geogréfica de las flotas de renting, la mayor concentracién de
flotas de coches en renting se da en Madrid y Cataluiia con un 36,42% y 26,44% respectivamente
respecto al total del mercado de renting nacional:
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2 Analisis Externo

Distribucion de la flota viva por CC.AA.
Andalucia 8,35 %
Aragon 2,01 %
Asturias 0,83 %
Baleares 0,84 %
o Canarias 1,23 %
Cantabria 0,62 %
- Castilla La Mancha 1.71 %
7 @ Castilla-Ledn 1,92 %
Catalufa 26,44 W
Ceuta 0,01 %
Com. Walenciana 7.93 %
Extremadura 0,44 %%
Lo J s . “‘_@ o Galfc?a 3,13 ﬂs»
. - La Rioja 0,25 %
M adrid 36,42 %
Melilla 0,01 %
Murcia 1,49 %
Mavarra 0,79 %
Pais Vasco 5.56 %
Total 100,00 %

Fuente: Asociacién Espafiola de Renting de Vehiculos

GRAFICO 11: DISTRIBUCION GEOGRAFICA POR CC.AA. DE LAS FLOTAS CORPORATIVAS DE RENTING

En la siguiente grafica representamos en porcentaje de facturacién de cada uno de los segmentos

(clase de empresa) del renting sobre el total del mercado en Espaia:
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Fuente: Asociacidn Espafiola de Renting de Vehiculos

GRAFICO 12: PRINCIPALES CLIENTES DEL RENTING DE VEHICULOS

Como puede verse, las PYMES representaron en 2007 un 30% del mercado, produciéndose un ligero
crecimiento porcentual en detrimento del segmento “Gran Empresa” que redujo su peso respecto al

afo anterior.

28



SIPLeVL

2.5.2.4 PRINCIPALES EMPRESAS

= ALD Automotive
= |LeasePlan
= Alphabet

2.5.3 SITUACION DEL CARSHARING EN EL MUNDO

2.5.3.1 HISTORIA Y SITUACION ACTUAL

La industria del carsharing puede considerarse en 2.008 como un mercado maduro y altamente
profesionalizado. Existen mas de 600 ciudades en el mundo donde el carsharing es una opcién mas
de movilidad.

Europa fue el precursor en la implantacién del carsharing en los afios 80 siendo los pioneros Suiza
(1.987) y Alemania (1.988). En la actualidad, la mayor empresa en Europa es Mobility (Suiza) con un
parque de 1.050 estaciones de recogida de vehiculos y una flota de 2.000 unidades. A nivel Mundial
el lider indiscutible es ZipCar .En Espafia existe un Unico operador que es Avancar y que actla en
Barcelona. La evolucién del Carsharing en el mundo se aprecia en el siguiente grafico.
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Growth of Carsharing Worldwide 1988 - Present
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Fuente: Universidad de Berkley
GRAFICO 13: EVOLUCION DEL MERCADO DEL CARSHARING EN EL MUNDO

2.5.3.2 ZIPCAR: LIDER MUNDIAL DEL SECTOR

Zipcar comenzd sus operaciones Unicamente en EEUU en recintos universitarios (su inicio fue en
Cambridge, Massachussets, cuna de la Harvard University) y tras extender su modelo a varias
ciudades norteamericanas de tamafio medio y grande, cruzd el Atlantico para implantarse en
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Londres. Asimismo crecié a través de adquisiciones de otras empresas de carsharing. Las principales
adquisiciones de Zipcar han sido:

Flexcar en febrero de 2.008. Dicha compafiia tenia operaciones en Seattle, Pértland, Los Angeles,
San Diego, Oregon, Atlanta y Pittsburg.

Avancar a principios de 2.009. Debido a que dicha adquisicidn es muy reciente y contemporanea
a la realizacidon del proyecto, no tenemos informacién de detalle acerca de la compra en lo
respectivo a operaciones, estructura de la compafia tras la compra, etc.

Como puede verse en la siguiente grafica el crecimiento del nimero de clientes de Zipcar ha sido
exponencial desde el afio 2.003 gracias a los crecimientos organicos y adquisiciones citadas
anteriormente:

ZiPCAR MEMEBERSHIP
GIROWTH

180,000
L

15,000

2 O oS oS b
“Merged with Flexcar im 2007
SOURCE: Zipcar
DR lGr FLULW SRS, AGLO BE STAFF

Fuente: Zipcar
GRAFICO 14: CRECIMIENTO DEL N2 DE CLIENTES DE ZIPCAR

Adicionalmente, cabe resefar que en 2.007 disponia de mas de 5.000 vehiculos en USA y UK. Zipcar
ha demostrado que el modelo de carsharing que inicialmente se veia como concepto Unicamente
aplicable a Europa por el tamafo, congestién y densidad de poblacién de las ciudades ha triunfado
en EEUU gracias los siguientes factores:

Un modelo de operaciones basado en la cercania de los vehiculos a los potenciales clientes en los
barrios residenciales de las grandes ciudades.

Utilizacién de tecnologia puntera con objeto de permitir la realizacién de reservas de forma
sencilla y rapida a la vez que monitorizar la utilizacion de los vehiculos.

Establecimiento de alianzas con universidades para ofrecer el servicio de carsharing en sus
recintos.

Es resefiable el hecho de que las previsiones de socios que Zipcar hizo para su primer afio de
operacion fueron de alcanzar la cifra de 440 y sin embargo consiguieron mas de 2.500 socios en
dicho periodo.

2.5.3.3 TIPOS DE CARSHARING ORGANIZATIONS (CSO) EN EUROPA

En Europa existen organizaciones de carsharing:

En cooperacién con agencias locales de transporte al cubrir el carsharing un gap de movilidad.
En cooperacion con agencias de urbanismo.

Los principales riesgos o desafios a que han de enfrentarse los CSOs en Europa son:

30



SIPLeVL

= En compafiias pequefias deben reducir al maximo los costes operativos y hacer una gestion
eficiente de reservas y del mantenimiento de los vehiculos.
= En compaiias de mayor tamafio, equiparables a las empresas de alquiler ‘tradicional’, el coste del
seguro de los vehiculos juega un papel determinante para mantener bajo el coste de los socios.
En Europa la media de clientes de carsharing por cada vehiculo de pool es de 28:1, mientras que
Alemania y Suiza destacan al tener unos ratios de 33:1 y 36:1 respectivamente. Los expertos
europeos determinaron en 2.006 que el principal segmento del carsharing es el mercado residencial
de vecindario seguido por el de negocios. Asimismo, indicaron que tanto la posibilidad de aparcar
los coches de carsharing gratuitamente o por poco importe en la calle constituye una de las
principales apoyos no econdémicos de las administraciones publicas. En los paises europeos con
mayor tradicidn de carsharing se ha evolucionado a un modelo de gestion totalmente automatizado
por sistemas de gestion de flotas, previsiéon de tendencias, etc.

MOBILITY SUIZA

Debido a que es la mayor empresa de carsharing de Europa y a su dilatada experiencia (se fundé en
1.987), es interesante analizarla desde el punto de vista organizativo, operacional y comercial.

Tiene casi 80.000 clientes de diferentes modalidades (socios, cooperativistas, etc.) a los que ofrecen
un total de 1.950 vehiculos ubicados en mas de 1.000 estaciones distribuidas por las principales
ciudades de Suiza. En la siguiente grafica podemos ver la evolucidn del nimero de vehiculos y socios
de Mobility desde su fundacion:
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Fuente: Mobility
GRAFICO 15: EVOLUCION CARTERA DE CLIENTES Y VEHICULOS DE MOBILITY SUIZA

Mobility es una cooperativa y tiene una estructura corporativa comparable al de cualquier empresa
“tradicional” que incluye desde un consejo de Direccidon hasta directores generales de Finanzas,
Operaciones, Marketing, etc.
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Su politica de alianzas estd bien consolidada desde diferentes aspectos:

= Alianzas comerciales y operativas con las principales entidades de transporte publico del pais:
tickets y abonos combinados de carsharing+transporte publico de forma que consiguen aumentar
el uso del segundo y mejorar la movilidad en las ciudades.
= Alianzas comerciales con Hertz y Avis ofreciendo descuentos sustanciales a aquellos socios de
Mobility que quieran alquilar un coche de cualquiera de las dos multinacionales. Argumentan que
el alquiler de vehiculos tradicional es el complemento ideal al carsharing, no su competencia, para
aquellos socios que no dispongan de vehiculo propio. Para soportar este hecho ofrecen un listado
de ventajas y de situaciones en las que el abonado ha de optar por el alquiler tradicional en
detrimento del carsharing. Algunas de las principales ventajas que destacan del alquiler
tradicional son:
o Permite disponer de coches en todo el mundo no sdélo en tu ciudad o pais de residencia.
o Supone un claro ahorro econémico frente al carsharing en periodos de alquiler prolongados.
o El coste del alquiler no suele ir asociado a kildmetros recorridos con lo que es mas econdmico
para recorrer largas distancias.
o Las empresas de alquiler ofrecen vehiculos de segmentos que el carsharing no dispone: lujo,
industrial...
Ademas de alianzas con precios especiales, los usuarios/socios al realizar la reserva a través de
la web pueden simular cudnto costaria el alquiler que van a realizar a Mobilty si se realizase a
Avis o Hertz para que vean si la opcidn tradicional les resulta mas ventajosa.

Mobility se ha basado en su amplia experiencia en el carsharing para crear Mobility Support,
empresa que ofrece asesoramiento y consultoria a todas aquellas iniciativas de implantacién de
carsharing a nivel local en cualquier pais de la unién Europea. Es destacable el software para gestidon
de empresas de carsharing que ofrecen, MobiSys, ya que es el que ellos mismos utilizan. Avancar (el
carsharing de Barcelona) adquirié la licencia de este software y es con el que comenzd a operar en
2.005.

En la siguiente tabla resumimos las principales magnitudes financieras de Mobility:

PRINCIPALES MAGNITUDES FINANCIERAS DE MOBILITY

2007 2006
Revenue 30.586.132,60 € 28.295.157,09 €
Cash Flow before changes NUV 6.067.169,21 € 5.860.538,83 €
Cash Flow as of % of sales 19,80% 20,70%
EBITDA 6.414.324,54 € 6.098.679,73 €
Operating Profit EBIT 645.035,71 € 1.310.409,78 £
Profit for the year 390.931,04 € 965.294,86 €
Net Investment 11.379.918,14 € 8.805.655,77 €

Fuente: Mobility
TABLA 15: PRINCIPALES MAGNITUDES FINANCIERAS DE MOBILITY
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AVANCAR BARCELONA

A fecha de Noviembre de 2.008 la unica ciudad espafola con una iniciativa de carsharing en
funcionamiento es Barcelona, operando desde el 2.005. La empresa responsable de su explotacién es
Avancar sus accionistas son administraciones publicas (Generalitat de Catalunya, Ajuntament de
Barcelona), e instituciones (IDAE) y empresas publicas y privadas (Acciona, Applus).

Su modelo de operaciones, marketing, etc. es muy similar al de Mobility Suiza e incluso, como ya se
ha mencionado, los sistemas de informaciéon que utilizan son los comercializados por Mobility
Support. En lo referente a alianzas es de destacar las que mantiene con la Autoridad de Transporte
Metropolitano de Barcelona (ATM) mediante la cual ofrece a los socios de Avancar el abono de
transportes para 6 zonas del area metropolitana al precio del de una zona.

Al igual que Mobility estd orientada tanto a particulares como empresas ofreciendo diferentes tarifas
(el detalle se incluye en los anexos del documento, Anexo Ill)

Todas las estaciones de recogida de vehiculos de Avancar (38) estan ubicadas en Parkings publicos.
Las principales concesionarias con las que tienen acuerdos son SABA y B:SM. En cada uno de los
parkings disponen de un nimero de plazas de parking asignadas cuyo niumero varia entre 2 y 6. En la
actualidad, el nimero de coches en servicio es de 125 y su facturacién de 828.000€ en 2007

2.6 PROVEEDORES

En este negocio existen tres tipos de proveedores de indole muy distinta. Por una parte estan los
suministradores de vehiculos, por otra parte aquellos que nos van a proporcionar un lugar donde
estacionar los vehiculos, es decir, las empresas de parking y por ultimo los suministradores de
sistemas, que coordinaran los aspectos tecnoldgicos entre centro de operaciones, los vehiculos y los
clientes.

2.6.1 VEHICULOS ECOLOGICOS

Son multiples los motivos que nos conducen a emplear vehiculos ecolégicos en el carsharing, en
contraposicion de los vehiculos tradicionales:

1. Sostenibilidad: contribucién a la mejora de la calidad del aire urbano, ya que se introducen
vehiculos con bajas emisiones contaminantes en el trafico rodado de las ciudades, con las
consiguientes ventajas sobre la salud publica y el medio ambiente.

2. Movilidad: el Ayuntamiento de Madrid, siguiendo la tendencia europea de multitud de
autoridades locales, esta restringiendo el acceso del trafico rodado a determinadas dareas
urbanas, con el fin mejorar la movilidad y cumplir con los limites de contaminantes establecidos
por la UE. Estas restricciones no suelen ser de aplicacion a los vehiculos ecolégicos, y ademas, en
el 2010 se prohibira la circulacién de vehiculos muy contaminantes dentro del anillo de la M-30.

3. Ahorro: ademds de un menor consumo de combustible, existen ayudas y subvenciones por parte
de las distintas administraciones publicas (ver Anexo Il) que potencian la adquisicion y/o renting
de vehiculos ecolégicos
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Siendo estrictos, el vehiculo ecoldgico es todo aquel que supone un menor impacto ambiental que la
media de vehiculos en cualquiera de las fases de su ciclo de vida. En cualquier caso el aspecto mas
significativo es el que tiene que ver con la fase de uso del vehiculo. Basandonos en esto distinguimos
aquellos que consumen menos combustibles y aquellos que emiten bajas concentraciones de
contaminantes, pudiendo cumplir con ambos requisitos a la vez.

El parque automovilistico espafiol utiliza principalmente motores de gasdleo, en primer lugar,
seguido por la gasolina. Ambos, combustibles tradicionales, que emiten importantes concentraciones
de contaminantes locales (NOx, SOx, particulas, etc). Ambos mercados podrian verse desfavorecidos
por la politica a favor de los combustibles alternativos que estdn llevando a cabo las
administraciones.

Asi pues, en nuestro negocio, hemos considerado una opcidn mas respetuosa con el medio
ambiente. Nos referimos a vehiculos que consumen combustibles alternativos, es decir, distintos al
gasoleo y la gasolina. Pueden ser derivados o no de productos petroliferos. Entre los primeros estan
los vehiculos de gas y biodiesel; y entre los segundos, los hibridos, los eléctricos o el bioetanol que
usan productos distintos a los petroliferos.

La siguiente clasificacion describe los de vehiculos ecoldgicos que se fabrican en Espafia:

= Vehiculos hibridos de gasolina: Las marcas que comercializan este tipo de vehiculos en Espafia
son HONDA, LEXUS, MERCEDES y TOYOTA.

= Vehiculos a bioetanol: en Espafia comercializan este tipo de vehiculos FORD, SAAB y VOLVO
= Vehiculos con pilas de combustible: actualmente sélo FIAT dispone de un modelo en Espafia.

= Vehiculos a gas natural: en Espafia, comercializan este tipo de vehiculos FIAT, MERCEDES, OPEL Y
VOLKSWAGEN

A pesar de que aun no se encuentren disponibles fabricantes en Espafia, se considera oportuno
mencionar los siguientes tipos de vehiculos pues se prevé su introduccidn en nuestro mercado en el
futuro; se trata de los vehiculos eléctricos puros, los hibridos de gaséleo y los de gas licuado de
petrdleo.

Analizada la oferta, se han elegido aquellas tecnologias que puedan funcionar con varias fuentes de
energia de manera simultanea. Por otra parte, la energia de mayor accesibilidad es la eléctrica,
puesto que se puede producir con el propio movimiento del motor, a pesar de que continte
empleando combustibles tradicionales. Asi pues, los vehiculos hibridos parecen una buena solucién
porque:

= Estdn disponibles en el mercado espafiol.

= Ofrecen las mismas capacidades que los vehiculos tradicionales.
= Son totalmente compatibles con los combustibles tradicionales.
= Presentan disponibilidad para la recarga continua.

= Emisiones contaminantes nulas cuando funciona con el motor eléctrico (a velocidades bajas, muy
frecuentes en entornos urbanos).

= Escaso ruido.
= Sencillez en el uso.
= Precio asequible.

= |Infraestructura de mantenimiento y recarga similar a los vehiculos tradicionales (recarga de
combustible tradicional y recarga eléctrica a partir del propio movimiento del vehiculo).
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A continuacion se detallan los modelos de automdviles que se comercializan en Espana, que sean
hibridos y de gasolina.

COMPARATIVA DE VEHICULOS HIBRIDOS POR COMBUSTIBLE

CONSUMO EMISIONES

MODELO (1/100km) (8CO,/km)
Honda CIVIC 4P. 1.3 i-DSI HYBRID 4,6 109
Lexus GS450h Sedan 7,9 185
Lexus LS 600h Sedan 9,3 219
Lexus LS 600hL Sedan 9,3 219
Lexus LS 600hL Sedan 9,3 219
Lexus RX400h Berlina 8,1 192
Mercedes-Benz Sprinter 316 NGT Combi Medio 11,7 279
Toyota Prius Executive 4,3 104

Fuente: IDEA (Instituto de Eficiencia Energética)
TABLA 16: COMPARATIVA DE VEHICULOS HiBRIDOS

Para entornos urbanos, resultan de gran utilidad vehiculos de pequefas dimensiones, pero la escasa
oferta disponible en nuestro pais de vehiculos hibridos no incluye ninguno de estas caracteristicas.
Por ello, y sin perder de vista la voluntad de contribuir a la mejora de la calidad del aire de las
ciudades.

Por ultimo, se han estudiado aquellos vehiculos comercializados en Espafia, con combustibles
tradicionales y que sean de gran eficiencia. Se listan en el Anexo IV, con una comparativa entre ellos.
Hay gran variedad de modelos tanto de gasolina como de gasdleo. Los consumos varian para los
primeros entre 4,3 a 5,3 1/100 km y para los segundos entre 3,3 y 4,4 1/100 km. En cuanto a las
emisiones, en gasolina varian entre 125 y 199 gCO,/km y en gasdleo entre 88 y 117 gCO,/km.

Toda la informacidén sobre combustibles alternativos, emisiones de vehiculos, etc. se encuentra
recogida en el Anexo IV del presente documento.

2.6.2 PROVEEDORES DE ESPACIO PARA ESTACIONAR

El servicio de carsharing necesita “espacio” para estacionar los vehiculos. El estacionamiento en la
calle, dentro del perimetro de la M30 en Madrid, esta sujeto a la denominada Zona SER (servicio de
estacionamiento regulado). Esto hace que, si la normativa no cambia, estacionar los vehiculos de
carsharing en la calle de forma gratuita no es factible.

Es por ello que el estacionamiento se realizara en plazas reguladas dentro de los parkings publicos o
privados de la ciudad. De estos ultimos, existen multitud extendidos por todos los barrios y son
gestionados por empresas privadas.

Sin embargo, nuestro mayor proveedor en este aspecto lo constituyen los aparcamientos publicos
que pertenecen al Ayuntamiento de Madrid que concede concesiones (de 30-40 afios) a empresas
especializadas en la explotacion de estos parkings. El Ayuntamiento se reserva la potestad para fijar
ciertas limitaciones en las tarifas de estos aparcamientos, asi como poder variar algunas condiciones
de explotacion de estos parkings. Se distinguen los aparcamientos para residentes, los de rotacion y
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http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=8373
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9449
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9451
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9452
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9464
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=8375
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=10104
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=8378

2 Analisis Externo

los de uso mixto (parte de las plazas son de residentes y parte de rotacion). En el perimetro de la
Calle 30 existen 36 parkings publicos. Las empresas concesionarias que mas parkings gestionan son
CINTRA, INTERPARKING HISPANIA, METROPARK y CLIMAX.
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IMAGEN 2: PARKINGS PUBLICOS EN MADRID
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2.6.3 PROVEEDORES DE SOLUCIONES DE CARSHARING

Para conseguir que las operaciones de un empresa de Carsharing sean estables y optimizadas, lo mas
frecuente es acudir a alguno de los proveedores de soluciones de carsharing existentes a nivel
mundial para que estos suministren tanto la plataforma software que soporta al sistema de reserva y
gestién de vehiculos como el hardware a implantar en los vehiculos para facilitar el proceso de
desbloqueo y utilizacidon. Las empresas dedicadas a las plataformas de carsharing estan altamente
especializadas con un desarrollo de tecnologias en constante evolucién. La oferta es limitada puesto
que dichas empresas necesitan hacer grandes desembolsos en i+d+i y el niUmero de operadores de
carsharing a nivel mundial no es tan elevado como para el negocio de “soporte” esté mas
desarrollado o diversificado.

La forma mas eficiente de gestionar tanto el software como el hardware y sus posibles
actualizaciones en el tiempo es establecer una alianza de partnership con alguno de dichos
proveedores que nos permita contar con las tecnologias mas recientes. Esto repercutird
directamente en la calidad del servicio ofrecido y en la satisfaccién de nuestros socios. En el Plan de
Operaciones se explicaran las diferentes soluciones de carsharing existentes y los parametros para
seleccionar al mas idéneo para los propdsitos de BIP&GO.
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2.7 ANALISIS DE LAS FUERZAS DEL SECTOR

2.7.1 PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTIVOS

En la siguiente grafica mostramos cudles son los principales productos sustitutivos del carsharing en
funcién de la flexibilidad del servicio y el nimero de kildmetros a recorrer anualmente:

Fuente: Eric Britton (1999), “Carsharing? A roadmap and compass
for this long trip,”

GRAFICO 16: COMPETIDORES DEL CARSHARING

Por otra parte, informes actuales demuestran cémo cambian los habitos de consumo de las personas
cuando utilizan el carsharing.

{percentage in annual kilometres)

Before With

Means of transport Car sharing Car sharing
M Private or borrowed car s0.5% 13.4%
Car sharing — 24.9%
M Car rental 2.0% 3%
B Taxi 0.8% 1.3%
B Fublic transportation 35.8% 57.3%

Fuente: Baum and Pesch
GRAFICO 17: Impacto del carsharing en la movilidad del usuario
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2.7.1.1 VEHICULO PRIVADO

El principal competidor del carsharing es, sin lugar a dudas, el coche privado. El éxito de la
implantacién de carsharing en Madrid, tanto en términos financieros como de reducir el impacto
medioambiental, dependera en gran medida de la cantidad de clientes que seamos capaces de atraer
hacia nuestro servicio, tanto por parte de los que ya poseen un vehiculo propio, como de los que
estan pensando en adquirir uno, pero que ven que carsharing cubre todas sus necesidades.

La situacién actual, en lo que se refiere al vehiculo privado en Espafia, se caracteriza por los
siguientes aspectos segun el IDAE:

= Elindice medio de ocupacidn es de 1,2 personas por vehiculo.

= En 30 afios se multiplicé por 3,5 el nimero de vehiculos por cada mil habitantes pasando de 170
vehiculos en 1973, a 596 en 2003.

= En casi el 50% de los viajes se recorren menos de 3 Km.
= Representa el 15% de toda la energia final consumida en Espafia (10% de media en Europa).

= En 1990 el 36% de los coches son de una cilindrada de mds de 1660 cc., pasando en 2006 a
suponer mas de un 60% de los vehiculos.

= Enlos viajes cortos, el incremento medio del consumo es del 50%.

Los costes de carsharing pueden resultar considerablemente inferiores a los de uso de coche privado,
siempre y cuando no se llegue a un niumero elevado de km recorridos. El grafico siguiente ilustra esta
idea.

Comparacion Costes Vehiculo en propiedad vs Bip&Go Car Sharing

7.000€
6.000€ +— —
5.000€ — —]

4000€ — — —4— Coche en propiedad
n —M— Bip&Go Car Sharing

3.000€ — —

2000€ +— ] —
1.000€ +— | —

0€ —H —
0 2500 5000 7500 10000 12500 15000

Kms Recorridos/Aio

Fuente: Elaboracién propia
GRAFICO 18: COMPARACION COSTES CARSHARING-COCHE PRIVADO
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2.7.1.2 TAXI

El carsharing se complementa con el servicio de taxis. Este, generalmente es utilizado por los
clientes para la realizacidn de trayectos cortos, y si bien, en cuanto al servicio que presta, se le podria
considerar un producto altamente competitivo para el carsharing, tiene el inconveniente de su
elevado precio. Madrid cuenta con mas de quince mil licencias.

2.7.1.3 TRANSPORTE PUBLICO

El carsharing es un servicio de movilidad complementario al transporte publico, parte de la base de
gue el coche sigue siendo imprescindible para cubrir adecuadamente las necesidades de movilidad
de la poblacion, pues llega alld déonde el transporte publico, basicamente metro, ferrocarril de
cercanias y autobus no lo hace.

El Consorcio Regional de Transportes de Madrid agrupa a las siguientes empresas con el fin de
coordinar Servicios, Redes y Tarifas, de forma que se ofrezca al Usuario una mayor capacidad y mejor
calidad de la oferta. Un dato significativo de la importancia del transporte publico en Madrid es que
951 millones de viajeros transportados en 1986 se ha pasado a 1.630,6 millones en 2007.

METRD LIGERS ENMSRESAY PUBLICAS
¥ TRAMNVLA AUTOBUS ZOMNA A+B

REMFE CERCANIAS ﬁ METRO
MADRID =

Fuente: Ayuntamiento de Madrid
GRAFICO 19: CONSORCIO DE TRANSPORTES DE MADRID

EMPRESAS PRIVADAS
AUTOSUS ZONA B+C

Demanda del Sistema de Transporte Plblico de la Comunidad de Madrid en el 2007
(en millones)
5000 4.807
4500 ~ AL
g 4000 i
s 3500
F 3000 Billetes
9 2500 B \iajes
& 2000 1.762 ® FEtapas
S 1500 Lt ® Viajes-km
E 1000
500 I e ‘“:"3' 151
; l BB B el 2=l
Matro EMT Concesionas !:un:a»sbonas ncesiones Cercanias RENFE
o Madrid ferroviarias por carretera

Fuente: Consorcio Regional de Transporte de Madrid
GRAFICO 20: DEMANDA DEL SISTEMA DE TRANSPORTE PUBLICO EN LA COMUNIDAD DE MADRID
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2.7.1.4 BICICLETA

Aungue por parte del Ayuntamiento de Madrid se estd intentando fomentar el uso de este medio de
transporte, en la actualidad Madrid no cuenta con unas infraestructuras que posibiliten el uso de la
bicicleta para circular por el interior de la ciudad y que faciliten un desplazamiento seguro entre los
distintos puntos de la misma. A esto hay que afiadirle, por un lado, que la orografia de la ciudad
presenta grandes desniveles, y por otro lado, que su uso aln no estd muy extendido entre los
madrilefios. En virtud de lo anterior, la bicicleta como medio de transporte en Madrid se limita
unica y exclusivamente a actividades deportivas y de ocio.

Por tanto, podemos afirmar sin lugar a dudas que el carsharing es un concepto moderno de
movilidad que promueve una utilizacién mas racional de todos los medios de transporte. Por una
parte hace factible un nuevo escenario de movilidad (uso de la via publica y de los espacios de
aparcamiento mas racional) y al mismo tiempo posibilita una mejor combinacidn entre los medios de
transporte publicos y privados.

2.7.2 BARRERAS DE ENTRADA 'Y DE SALIDA

Analizamos las distintas barreras de entrada que se pueden presentar en el sector:

2.7.2.1 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

La diferenciacién en el mercado de alquiler de vehiculos viene determinada, mas que por el propio
producto o servicio que puedan ofrecer las distintas compaiiias que operan en dicho mercado, por la
imagen de marca claramente diferenciada que ya tienen las empresas ya establecidas, asi como por
la lealtad de sus clientes. En Espafia, de entre todas las empresas que operan en el mercado de
alquiler de vehiculos destacan principalmente, en cuanto a imagen de marca, AVIS, EUROPCAR,
HERTZ y ATESA.

En nuestro caso, la diferenciacién respecto a las demas compafiias que operan en el sector de
alquiler de vehiculos vendra dada por la cercania a las personas, el precio, la comodidad de uso y el
“compromiso” con el medio ambiente.

2.7.2.2 REQUISITOS DE CAPITAL

Los requisitos de capital vendran determinados principalmente por el dambito de actuacion
geografico, mas o menos extenso, que queramos dar a nuestra empresa. Aunque inicialmente vamos
a abarcar el distrito Centro de Madrid, el crecimiento de la empresa asi como del ambito geografico
gue queremos abarcar ird evolucionando en funcion de las necesidades del mercado, por lo que no
creemos que inicialmente sean necesarios una gran cantidad de capital.

2.7.2.3 POLITICA GUBERNAMENTAL

El gobierno de Madrid puede limitar o incluso impedir el ingreso a determinados sectores, con
controles tales como los requisitos de licencia y limitaciones en cuanto a acceso a materias primas.
En sectores industriales reglamentados, como el del transporte urbano, las restricciones
gubernamentales se pueden derivar de controles tales como las normas sobre la contaminacion del
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aire, seguridad y reglamentos de eficacia. Esto puede requerir de incrementos en la inversion del
capital necesario por una mayor sofisticacion tecnoldgica.

En cuanto a las barreras de salida, son factores econdmicos, estratégicos y emocionales que
mantienen a las empresas compitiendo en los negocios aun cuando estén ganando rendimientos
bajos o incluso negativos sobre la inversidén. En nuestro caso, no contamos con activos altamente
especializados que puedan suponer elevados costes de transferencia o conversiéon, lo que en un
momento dado se puede traducir en una barrera de salida del mercado.

2.7.3 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Son muchas las compafiias que se dedican al alquiler de vehiculos en Madrid, siendo las que
principalmente acaparan la mayor parte de de la cuota de mercado, segun el informe “Car Rental in
Spain” elaborado por DATAMONITOR en Diciembre de 2006, AVIS, PEPECAR, EUROPCAR, HERTZ Y
ATESA, analizadas brevemente anteriormente.

De lo que se desprende que:

= El sector estd sumamente concentrado o dominado por pocas empresas, por lo que el lider o
lideres pueden imponer disciplina asi como tener un papel coordinador mediante dispositivos
como el liderazgo en precios.

= Crecimiento lento del sector: lo que origina que la competencia se convierta en un juego por
mayor participacion en el mercado para las empresas que buscan expansion. La competencia para
la participacién en el mercado es mucho mas volatil que la situacién en la cual el crecimiento
rapido del sector asegura que las empresas pueden mejorar los resultados.

= Falta de diferenciacién: cuando se percibe el producto o servicio casi sin diferencia, la eleccion por
parte de los compradores esta basada principalmente en el precio y el servicio.

2.7.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En un capitulo precedente se han analizado los tipos de proveedores que afectarian a nuestro
producto.

Respecto a los proveedores de soluciones integrales de carsharing, cabe decir que al existir una alta
concentracién en el sector, la capacidad de negociacion de los mismos frente a los operadores de
carsharing es muy alta. No obstante, ofrecen precios y soluciones diferenciales que ofrecen cierto
grado de libertad para escoger la solucién que mas se adopte a nuestras soluciones. Es importante
destacar que una vez que escojamos al proveedor que nos suministrara tanto el software como el
hardware, la dependencia que tendremos del mismo sera muy elevada debido a la dificultad y coste
de sustituir todos los componentes instalados en los vehiculos y la migracion de plataforma software.
De hecho, en el plan de contingencia de BIP&GO hemos recogido debido a su alto impacto en el
negocio, la posibilidad de que el proveedor seleccionado nos “estrangule” con una politica de precios
muy elevados o, incluso, deje de operar.

En cuanto a los proveedores de vehiculos eficientes y bajos en contaminacién, hoy en dia la mayoria
de marcas comercializan algun modelo, lo que nos permitira elegir de entre todas ellas los que mejor
se adapten a nuestro negocio.
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Por ultimo, respecto a las empresas concesionarias o propietarias de parkings, resaltar la gran fuerza
de presidn y negociacién que tienen ante nosotros. Estos proveedores tienen, en general, los
parkings llenos casi al 100%, ya que las localizaciones escogidas son muy céntricas y tienen grandes
demandas estables durante los siete dias de la semana. Es por ello, que negociar precios especiales
con ellos puede llegar a ser infructuoso. En cualquier caso, y puesto que la mayoria de los parkings
utilizados en el servicio, son de propiedad publica, el poder de negociacion con ellos podria venir del
apoyo que reciba el carsharing por parte del Ayuntamiento de Madrid, de forma que la
disponibilidad de las plazas sea factible y con condiciones justas.

3. ANALISIS INTERNO

BIP&GO es una empresa de nueva creacidn, que ofrece el servicio de carsharing en la ciudad de
Madrid. Tras analizar las variables que definen el proyecto y que estan bajo nuestro control, se han
identificado las claves de la ventaja competitiva de BIP&GO sobre el resto de sus competidores, muy
orientada al éptimo disefio de servicio, adaptado al territorio de implantacién y la competencia del
equipo humano.

3.1 CAPACIDADES PERSONALES

La iniciativa se promueve, como consecuencia de un Executive MBA realizado en la Escuela de
Negocios EOI, y estd respaldado por un equipo integrado por 5 personas que ofrecen una
consolidada trayectoria profesional desarrollada en los sectores clave para el éxito del negocio como
son las TIC, obras publicas y movilidad. Las dreas competenciales de la empresa quedan cubiertas por
mostrar experiencia en gestion de proyectos de diversa indole, gestién comercial y marketing, RRHH,
operaciones y finanzas.

La perseverancia en la realizacién de este proyecto nos ha llevado a querer lanzar el negocio con la
ayuda econdémica necesaria. Un dato para determinar la implicacién del equipo es la aportacion de
fondos propios al capital social de la empresa.

Los perfiles profesionales de los integrantes, muy complementarios, son:

@® Analsabel Peral

. Ingeniero de Caminos, Canales y Puertos
Mireia Mercader

. Licenciada en Medio Ambiente

@ BorjaGarcia

1Ml |ngeniero de Telecomunicaciones
Carlos Hernandez

. Licenciado en Ciencias Econdmicas
Enrique Hormigo

[T

Ingeniero en Informatica
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3.2 CAPACIDADES TECNICAS Y DE GESTION

Al tratarse de un modelo de venta muy orientado en el marketing como fuente de la captacidn, la
habilidad comercial del equipo directivo se vera utilizada en los clientes corporativos que requieran
de una visita para cerrar acuerdos. En la capacidad de direccidn tendremos uno de nuestros puntos
fuertes, dado que todos los integrantes han trabajo con personas a su cargo y en grupos de trabajo
muy heterogéneos.

El criterio empresarial asi como la compresidn de la problematica de la empresa quedan recogidos en
este documento de forma expresa, lo que garantiza en cierta medida el éxito del proyecto.

El equipo, arraigado en Madrid, lugar de implantaciéon del proyecto, permite un dptimo conocimiento
del territorio de implantacion del negocio. Asi se garantiza la cuidada seleccion de la ubicacidn de los
puntos de recogida de vehiculos y la posibilidad de realizar alianzas con agentes sociales estratégicos
de alto interés local. Ademas se dispone de buen acceso a los agentes politicos de influencia local
para el didlogo y la busqueda de apoyo.
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4. DAFO
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Fortalezas
= Nuestra USP (Unique Sales Proposition)

Debilidades
= No disponemos de cartera de clientes inicial a la

Ordenanzas municipales de Madrid: cada vez mas
restrictivas para contaminacion del trafico rodado.

8 = Innovacién: potencia el uso del transporte publico. que ofrecer servicios cruzados.
E = Ahorro econémico del carsharing frente a * (Si optamos por no aliarnos con Hertz o
= propiedad (relevante en la situacion equivalente) No tenencia de una marca que inspire
E macroecondémica actual). seguridad, confianza, rapidez.
,9 = Simplicidad para el usuario. = No disponer de inicio de plazas de parking en los
ﬁ = Negocio facilmente escalable. puntos neuralgicos de la ciudad.
Q = Cualquier sector de nuestra sociedad (con

independencia de clase social, educacidn,

procedencia, etc) es cliente potencial

Oportunidades Amenazas

3 = Dificultad para encontrar aparcamiento para coches = Legislacién espafiola mas restrictiva que la Europea
E privados en muchos barrios del centro de Madrid. respecto a aparcamiento prolongado coches de
w = Situacién macroeconémica que obliga a reducir carsharing en espacio publico.
= costes a las familias espafolas. = Escasas experiencias de carsharing en Espafia.
8 = Marketing cruzado. = Pronunciado sentimiento de propiedad privada en
E * Para Pymes y SOHO, nuestros servicios son mas Espafia en lo referente a coches.
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4.1 PLAN DE ACCION DEL DAFO

Las principales conclusiones y planes de accidn a partir del DAFO son:

= Debido a que el ahorro econémico respecto al vehiculo en propiedad ha de ser un rasgo
fundamental del carsharing, habremos de:

o Disefiar una politica de pricing sencilla de entender por nuestros usuarios que permita, a
simple vista, concluir que BIP&GO es una opcion mdas barata que posibles productos
sustitutivos que el usuario pueda percibir como tal.

o Poner a disposicién de nuestros usuarios una herramienta on-line (colgada en nuestra web)
que permita simular y comparar el coste de un coche en propiedad versus BIP&GO.

= Lasencillez en el disefio del servicio para el usuario final es clave para hacer que nuestros usuarios
aumenten el uso de BIP&GO y lo recomienden a conocidos y vecinos. Habra que crear procesos
de front-office lo mds livianos posible y con el menor nimero de interacciones con los usuarios.

= Para superar la debilidad “inicial” de no tener plazas de parking en propiedad, serd necesario
contactar con el mayor nimero posible de concesionarios y propietarios de parking publicos
dentro del area de la M30 para proponerles un modelo ventajoso de alquiler de plazas de parking
gue nos permita estar lo mas cerca posible de los hogares o lugares de trabajo de nuestros
potenciales clientes.

= En la comunicacién para captar nuevos clientes, habrd que resaltar las cualidades de precio,
facilidad de uso y de cercania de nuestros parkings a sus domicilios. Para ello, habra que realizar
un marketing cercano, de barrio.

= Lainclinacién de potenciales clientes hacia BIP&GO como Unica alternativa, en tiempos de crisis, a
tener vehiculo propio habrd que saber gestionarla haciendo que nuestro call centre o personal de
atenciodn al cliente explique detalladamente los pasos a seguir para empezar a utilizar BIP&GO sin
los costes del coche en propiedad. Esto ultimo habra de ser, ademas, refrendado y apoyado por el
sentimiento de pertenencia a un club, el del carsharing, que les permitirda ahorrar en otros
ambitos de su vida.

= Por ultimo, ante la amenaza de que otro Carsharing Organization se implante en Madrid, es
importante saber llegar al mercado en primer lugar de forma que seamos quienes ocupen el
espacio en la mente de nuestros potenciales clientes. Ademas de esto, habrd que realizar
campafias de marketing alld donde grandes organizaciones del sector (Zipcar, Hertz, etc.) no
puedan llegar.
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5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

5.1 PLAN DE IMPLANTACION

El objetivo de nuestro negocio es implantar Carsharing en Madrid. El analisis DAFO y de la
competencia desarrollados hasta ese momento nos presentan las razones generales por las que la
implantacién localizada en la ciudad de Madrid puede ser exitosa:

= Carencia en Madrid de un servicio de similares caracteristicas

= Publico objetivo en nimero suficiente para hacer el negocio rentable

= Ciudad de extension considerable con oferta comercial, laboral y de ocio extendida en una gran
superficie

= Red de transporte publico extensa y de calidad

= Existencia de algunos barrios con restricciones de trafico rodado

= Normativa europea, estatal, autondmica y municipal que apoya las iniciativas de reduccién de
emisiones de efecto contaminante.

Asi pues, si bien nuestro objetivo a largo plazo es extendernos no sélo por la ciudad de Madrid,
sino también por otros municipios de la Comunidad de Madrid, a corto plazo hemos fijado un
ambito geografico mas reducido que nos permita valorar nuestro negocio desde todos los puntos de
vista, rentabilidad, operatividad, comercial, etc.

Una buena forma de introducir el carsharing en Madrid sera hacerlo en diferentes fases. De esta
forma, comenzaremos por un “programa piloto” que nos servird para “probar” nuestro sistema,
despejar dudas y mejorar procesos.

Las fases tienen como objetivo el posicionar nuestro servicio localizandolo en zonas geograficas
concretas. Esto quiere decir que si nos posicionamos en un barrio concreto de Madrid, el carsharing
estara enfocado a las personas que residan, trabajen o sean habituales de esa zona y ademas
nuestros parkings estaran situados también en la zona.

Para la determinacion de fases y su evolucion hemos considerado las siguientes condiciones:

= Comenzaremos nuestro posicionamiento en la zona mas céntrica de Madrid. Aqui los problemas
de movilidad son los mas evidentes, la falta de aparcamiento es problemadtica y existen ya zonas
restringidas al trafico rodado. La extensidon se realizard radialmente hasta las zonas mas
periféricas incluidas dentro del perimetro de la Calle 30.

= En cada fase se iremos extendiendo nuestra localizacion de forma que se vayan incluyendo
distritos completos. De esta forma nos facilita las labores comerciales y administrativas para
llegar a nuestros clientes.

= Para la eleccidn de los distritos que estardn incluidos en cada fase, se ha analizado desde dos
puntos de vista:

o Cuantitativamente: el crecimiento potencial de nuestros clientes debera estar equilibrado,
aumentando exponencialmente nuestra extensién a medida que pasan los afios. Para ello nos
serviremos del andlisis cuantitativo de clientes que ya se ha desarrollado.

o Operativamente: los distritos incluidos en las distintas fases deberan ser colindantes para que
tanto la ubicacién de parkings sea equilibrada (formdndose una red continua que se extienda a
todo el territorio), como la operaciones de backoffice se simplifican.
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o Comercialmente: nuestro posicionamiento en la mente del cliente debe ser gradual y
centrada. No tendria mucho sentido que el carsharing estuviera implantado en dos barrios de
la periferia, diagonalmente opuestos, donde los clientes no pueden interaccionar entre si, ni
poder “informarse” mutuamente de nuestro producto.

Asi pues, bajo estas premisas se han disefiado las siguientes fases como objetivo de extension del
servicio. Nuestra previsién comprende los 5 primeros afos del negocio. En la fase piloto, se ha
previsto, durante el primer mes, una fase de pruebas que servira para evaluar la calidad del servicio y
operaciones y subsanar las posibles incidencias.

FASES — AMBITO GEOGRAFICO

Fase Ano Distrito Barrio
FASE O-PILOTO CENTRO Palacio, Embajadores, Cortes, Justicia, Universidad y Sol
(incluye fase prueba 1 Yy 2
durante el primer mes)
CHAMBERI Gaztambide, Arapiles, Trafalgar, Almagro, Rios Rosas y
Vallehermoso
FASE | 3
SALAMANCA Recoletos, Goya, Fuente del Berro, Guindalera, Lista y
Castellana
RETIRO Pacifico, Adelfas, Estrella, Ibiza, Jerénimos y Nifio JesUs
FASEII 4 ARGANZUELA Imperial, Acacias, Chopera, Legazpi, Delicias, Palos de
Moguer y Atocha
CHAMARTIN El Viso, Prosperidad, Ciudad Jardin, Hispanoamérica,
Nueva Espafia y Castilla
TETUAN Bellas Vistas, Cuatro Caminos, Castillejos, Almenara,
Valdeacederas y Berruguete
FASE I11 5
FUENCARRAL-
EL PARDO Pilar y La Paz
ZAR(X:‘/CA:I&OAA_ Arguelles, Ciudad Universitaria y Valdezarza

Fuente: INE y elaboracién propia
TABLA 17: FASES — AMBITO GEOGRAFICO

Hay dos distritos de la periferia del perimetro marcado que no se encuentran integrados en esta
superficie en la totalidad y sdlo algunos barrios de los mismos estarian incluidos en el area de
actuacion de BIP&GO. Son los distritos de Fuencarral-El Pardo y Moncloa-Aravaca. El resto de
distritos sefalados tienen todos sus barrios integrados en el drea interior de la Calle 30.

48



BIPGGOZ

5 Objetivos estratégicos

__:_': E.‘.I‘“F e

Fuente: INE y elaboracién propia
GRAFICO 22: FASES-AMBITO GEOGRAFICO
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GRAFICO 23: EVOLUCION DE LOS CLIENTES POTENCIALES

5.2 OBIJETIVOS DE VENTAS

Los ingresos (equiparables en este negocio a ventas) vendran determinadas por una serie de

variables:

= Socios: a mayor numero, mayor cantidad de personas que utilizardn el servicio y mayores

ingresos.

= N2 de coches: vendrd determinado por la demanda de uso existente. Un aumento en el nimero
de coches en circulacion vendra determinado por un aumento de usos, e implicara una mayor

facturacion.

= Ingreso por socio: es previsible que, al principio los socios hagan uso limitado del carsharing hasta
que se familiaricen con el servicio. Lo cual nos hace prever que, con el tiempo, el ingreso que
recibiremos individualmente de cada socio ird incrementdndose.

En el capitulo 2.4 Clientes, se realizé un analisis cuantitativo y cualitativo de nuestros posibles
clientes: Conductores y empresas. En principio, se hace la simplificacién de que un turismo comercial
de empresa podria equivaler a un socio de carsharing. El dato compuesto por el n? de conductores
mas el nimero de turismos para uso comercial en pequefias empresas (que actualmente tienen

contrato de renting), servird de punto de partida para considerar nuestros objetivos.

El nimero de socios se ha fijado de forma conservadora, desde el punto de vista de que suponga una
cuota de mercado facilmente alcanzable, partiendo de los clientes (conductores+turismos de

empresa).

EMPRESAS CLIENTES POTENCIALES
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A partir de los valores medios que otras compaiiias de carsharing manejan, nos hemos fijado un
objetivo de ingresos a conseguir por socios anualmente, que ird creciendo.

Con todas estas variables se sefiala, a continuacion, las ventas o ingresos que hemos marcado como
objetivo para los cinco primeros afios de nuestra empresa. Nuestra intencidn es consolidar el negocio
en los dos primeros afios, en el distrito centro, para luego ampliar de forma exponencial en todas las
variables (socios, ingresos por usos y ventas).

OBJETIVOS DE VENTAS
Client OBIJETIVOS
Fase Ao Distrito en ‘es . Socios/ Ingreso Ingresos
potenciales | Socios R . o
cliente cliente aio (ventas)
FASE O- 1 CENTRO 76.254 380 0,50% 425 € 161.500 €
PILOTO 2 76.254 525 0,69% 450 € 236.250 €
CHAMBERI
FASE | 3 SALAMANCA 218.639 1.200 0,55% 475 € 570.000 €
RETIRO
FASE 11 4 ARGANZUELA 356.412 2.000 0,56% 500€ | 1.000.000 €
CHAMARTIN
TETUAN
FASE 11 5 FUENCARRAL-EL 582.843 3.500 0,61% 525€ | 1.863.750 €
PARDO
MONCLOA-ARAVACA

Fuente: Elaboracidn propia
TABLA 18: OBJETIVOS DE VENTAS

5.3 OBIJETIVOS DE RENTABILIDAD

El negocio que presentamos, sin lugar a dudas, debe resultar atractivo para el inversor. Por lo que
todos nuestros esfuerzos en cuanto a estrategias (en marketing, operaciones, de organizacién
interna, etc.) irdn encaminadas a conseguir una rentabilidad alta del negocio.

De forma realista, teniendo en cuenta todos los aspectos contemplados en este plan de negocio, se
ha fijado como objetivo de rentabilidad, un TIR del 15%.
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6. BIP&GO CARSHARING MADRID: LA MOVILIDAD EN CUATRO
PASOS

BIP&GO ofrece un servicio de carsharing en la ciudad de Madrid. Nuestro modelo es sencillo e
intuitivo para nuestros clientes. Basicamente, el servicio se estructura en cuatro pasos.

<)

1.Unete

2.Re

»
3
=]

O

3.Arranca

©

4 Disfruta

Los clientes se podran unir al Club BIP&GO via telefénica o a través de nuestra web. Una
vez confirmada el alta, recibirdn una tarjeta RFID personal e intransferible que les
permitira utilizar los vehiculos de BIP&GO.

La reserva de los vehiculos la podran hacer bien a través de la pagina web, o por via
telefdnica 24 horas 365 dias.

Para la recogida del vehiculo, el usuario se persona en el parking que haya seleccionado
en la reserva y para arrancar, desbloquea, tanto las puertas como la centralita del motor
del vehiculo alquilado con su tarjeta RFID.

Los socios podran disfrutar del vehiculo durante el periodo de tiempo establecido en Ila
reserva (por horas). En caso de tener que repostar combustible, los vehiculos estan
provistos de una tarjeta Solred gratuita, con la que los usuarios podran pagar el repostaje.
El usuario devuelve el vehiculo en el mismo punto de recogida y lo bloquea con su tarjeta.

A final de mes, el usuario recibe un cargo en su cuenta bancaria por todos los usos realizados en el
mes. La factura la puede visualizar a partir de la web.
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7. PLAN DE OPERACIONES

7.1 SERVICIO

7.1.1 CONCEPTOS FUNDAMENTALES DEL SERVICIO

Los conceptos fundamentales o caracteristicos del servicio de carsharing que ofreceremos en la
ciudad de Madrid son:

= [Estaciones PoS (Point of Service) Son los puntos donde los socios al club BIP&GO recogen y
entregan los vehiculos que el club pone a su disposicidn. Se trata de plazas de parking que por
norma general se encontraran dentro de parkings publicos situados en ubicaciones estratégicas
distribuidas por la geografia de Madrid. Dicha distribucidon atendera a factores demograficos
(concentracién de poblacion, localizacion del publico objetivo, etc.) y factores comerciales
(localizacién de oficinas, zona de tiendas, centros comerciales, etc.)

= Vehiculos. Los modelos que ofreceremos a nuestros socios combinardn un disefio moderno y
actual junto con la premisa de tener unas emisiones contaminantes lo mas bajas posibles dentro
de cada uno de los segmentos ofertados. Los vehiculos de BIP&GO estardn equipados con los
siguientes elementos que hacen del carsharing una opcién sencilla y cdmoda para nuestros
Socios:

o Mini-Ordenador: responsable de enviar a la central de software de BIP&GO la informacién
referente a kilémetros recorridos, necesidad de repostaje, etc. Asimismo servird para
determinar si los vehiculos se encuentran en la estacidn PoS donde seran recogidos por el
siguiente usuario.

o Sistema de apertura, cierre y desbloqueo inteligente que se activa cuando el abonado
aproxima la tarjeta inteligente BIP&GO por el detector colocado en el parabrisas de nuestros
vehiculos.

= Tarjeta inteligente BIP&GO Sera del tamafio de una tarjeta de crédito ordinaria y contendra un
chip inteligente que permitira a nuestros socios desbloquear y después utilizar el vehiculo cuya
reserva hayan realizado con anterioridad.

= Plataforma de reservas: Pagina Web y aplicacién mdévil a través de las cuales nuestros socios
podrdn realizar las reservas de vehiculos.

= Call centre: nuestros socios podran llamar a un nimero 902 del call center para hacer la reserva
del vehiculo de forma telefénica.

= Otros servicios ofrecidos: a los clientes se les ofrecera la posibilidad de alquilar el vehiculo con
uno o dos sistemas de retencion infantil (SRI) segin marca la ley para el transporte de menores.

Debido a la sencillez del servicio disefiado, por norma general, no tendremos personal de BIP&GO en
las estaciones PoS ya que los socios no necesitan firmar engorrosos contratos cada vez que recojan
los vehiculos ni cumplimentar parte de desperfectos.
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7.1.2 MODALIDAD DE VIAJES

La primera decisién que es necesario tomar para el disefio del servicio de Carsharing Madrid es Ila
modalidad de trayecto que los clientes/socios podran realizar con nuestros vehiculos. Atendiendo a
este criterio, los trayectos pueden ser:

= One way: el abonado recoge el vehiculo en una estacidon de carsharing y lo devuelve en otra
estacion diferente.
= Round Trip: la estacion de entrega del vehiculo de carsharing es la misma que la de entrega.

En la siguiente tabla hacemos un analisis de las ventajas e inconvenientes de cada una de las
modalidades:
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COMPARACION MODALIDAD DE VIAJES

Trayecto

Ventajas

Inconvenientes

One Way

Servicio similar al alquiler de coches tradicional. Reducimos el rechazo inicial de los
clientes con una modalidad de uso con la que no se esta familiarizada en Espafia.
Aumenta el % de uso de cada vehiculo de carsharing.

Desde el punto de vista del usuario, se le tarifica Unicamente cuando el coche esta en
uso. Mientras el usuario se encuentra en el punto destino y si disponemos de parkings
en esa area.

Todas las ventajas del round trip se convierten en los inconvenientes
del one way.

En determinadas franjas horarias y estaciones de carsharing es muy
probable que los vehiculos se concentren en unas pocas estaciones
mientras que en otras no existan vehiculos disponibles. Esta situacidn
generaria un coste doble para la empresa: 1) Asumir el coste
extraordinario de que los socios tengan que aparcar en plazas de
parking no contratadas por nuestra empresa o tener que contratar
mas plazas de parking que coches puestos a disposicion de los clientes
y 2) coste de oportunidad perdida cuando algin abonado desee
alquilar un coche en una estacion donde nos hemos quedado sin
vehiculos.

Round
Trip

Modelo escogido por la casi totalidad de empresas de carsharing a nivel mundial.
Facilita los calculos del software de carsharing puesto que se sabe cuando y donde
van a estar disponibles los vehiculos.

Ahorra costes operativos derivados de tener a empleados moviendo coches entre
PoS.

Facilita a los socios conocer donde estan ubicados los vehiculos con mayor precision.
Desde el punto de vista del usuario, se garantiza que el vehiculo esta a su disposicion
cuando termine el objeto de su desplazamiento en el punto de destino.

Desde el punto de vista de la compafiia, al tarificar el servicio por horas, se facturan
periodos en los que el vehiculo no esta en uso en el punto destino del usuario.

Se basa en el principio de que cada parking tiene siempre los mismos vehiculos
asociados a él. Esto es, asociacion univoca de cada vehiculo con su estacion “host”. De
esta forma, la gestion de los vehiculos es ciertamente sencilla.

Desconocimiento de los usuarios espafioles del sistema.

Dificultad inicial para introducir el carsharing ya que el round trip
podria percibirse como una limitacion frente al modelo tradicional de
alquiler de vehiculos o a otros medio de transporte publicos (taxi, por
ejemplo)

Fuente: Elaboracion propia
TABLA 19: COMPARACION MODALIDAD DE VIAJES
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El ensayo universitario "Simulation Analysis for the Management of an Electric Vehicle-Sharing
System" de la Universidad de Tokio es la referencia a nivel mundial respecto a modelos de simulacion
y alternativas operativas del carsharing en modalidad one-way. Las principales desventajas del one-
way desde el punto de vista operativo son:

= El ratio plazas de parking: coches ha de ser mayor de 1:1 para poder permitir que en momentos
del dia determinados el nimero de vehiculos depositados en una de nuestros PoS sea mayor al
numero de vehiculos asignados a los mismos.

® Incluso en el anterior supuesto, ciertos parametros de rendimiento se degradan sustancialmente
respecto al enfoque round trip tradicional, algunos ejemplos:

= La probabilidad de que los usuarios tengan que esperar para recoger el coche deseado va desde el
3,88% al 5%.

= Eltiempo medio de espera para poder recoger el vehiculo deseado varia entre 16 y 23 minutos.

= La eficiencia global del sistema no se incrementa sustancialmente al aumentar el nimero de
parkings (PoS) o plazas de parking en los mismos.

= Para simplificar el software a desarrollar se recomienda que los alquileres one-way solo puedan
solicitarse con unos dias antes del dia del servicio.

Algunas posibles soluciones para reducir los inconvenientes operativos del one way podrian ser las
siguientes:

= Permitir a nuestros socios la modalidad one way si el nUmero de vehiculos disponibles en la
estacion de origen 'A' es mayor que el umbral que establezcamos (digamos '3') y si el nimero de
vehiculos disponibles en la estacién destino 'B' es menor que el umbral establecido ('3') De esta
forma conseguimos q en la estacién origen no nos quedemos sin vehiculos (no pudiendo ofrecer
el servicio a nuevos requerimientos en plazo de horas) y que en la estacién destino no se nos
acumulen vehiculos para los que no tenemos plaza de parking contratada.

= Incluso con la maxima anterior, ofrecer trayectos gratis o mas baratos a nuestros socios para que
sean ellos quienes nos "muevan" los vehiculos de estaciones saturadas de vehiculos a estaciones
faltas. [Esto es facilmente implementable con alertas en el mévil basadas en posicionamiento
GPRS de los terminales moviles]

= Reducir el abanico de modelos ofrecidos ya que puede ser que no haya Minis en Santa Ana y sélo
tengamos Minis en el parking de Nuevos Ministerios. Con lo que no podriamos ofrecer Prius o
Civic en N. Ministerios ni Minis en Santa Ana. Ofrecer al cliente exactamente el modelo de coche
gue necesita es muy importante desde el punto de vista del CDI (Customer Delight Index)

= Limitar a nuestros socios a solicitar el one-way a peticiones con 24/48 horas (y no mas) de
antelacién al alquiler.

Con todo lo anterior, optamos por ofrecer desde el comienzo Unicamente la modalidad round trip a
nuestros socios. Una vez que nuestros socios se vayan familiarizando con el funcionamiento del
carsharing y tenga mayor experiencia sobre el modelo de gestion de los vehiculos, podremos
plantearnos la opcidn de ofrecer excepcionalmente el one way a nuestros socios.
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7 Plan de Operaciones

7.2 DISTRIBUCION/ESTACIONALIDAD DE LOS ALQUILERES

Para conocer la distribucidn del uso del carsharing tanto a lo largo del dia (franjas horarias pico y
valle) como a lo largo de la semana y afio hemos mantenido diversas conversaciones con Dave Brook
(Fundador de CarSharing Portland Inc (EE.UU.) y consultor sobre aspectos de carsharing de reputado
prestigio a nivel mundial)

El uso de carsharing por estaciones tiene su pico en verano teniendo primavera como estacién donde
mayor numero de altas de usuarios se producen mientras que el uso decrecerd sensiblemente en
otofio e invierno:

Utilizacion Car sharing por Estaciones

1 I 1

Primavera Verano Otofio Invierno

A partir de las conversaciones con Dave Brook, y trasponiendo informacién de otros paises a los usos
y costumbres de Madrid, hemos estimado que la distribucion del uso de los coches de carsharing a lo
largo de los dias de la semana serd muy aproximada a la reflejada en las siguientes graficas:
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De las tres graficas anteriores cabe destacar las siguientes consideraciones a tener en cuenta en el
plan de Marketing a la hora de disefiar tanto la politica de precios y paquetes promocionales asi
como el momento de lanzamiento de promociones y campafias de captacidn de socios:

Durante los meses de otoiio e invierno habra que lanzar campafias promocionales de captacidn
de nuevos socios que nos permitan revertir la tendencia descendente de uso de los vehiculos de
carsharing. Los nuevos socios previsiblemente realizan un mayor uso del carsharing durante los
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primeros meses tras su alta por el efecto “novedad”. Por tanto el incremento de socios nos
permitird mantener o, al menos, suavizar la bajada de uso de nuestros vehiculos.

= Adiario las horas valle son de 6 a 10 de la manana y en la hora tipica de comida en Madrid: 14 a
15:30 horas. Por tanto podria ser interesante que a partir del segundo afio disefiemos tarifas
para estimular el uso de nuestros vehiculos en las horas valle.

= De lunes a jueves la franja pico de uso de nuestros vehiculos iria desde las 17 a las 22:30 horas.
Los viernes el uso en dicha franja sera ain mas acentuado.

= Los fines de semana tendremos maxima ocupacion de los vehiculos durante las primeras horas
de la mafiana y en la franja de 18 a 22 horas coincidiendo con los momentos del fin de semana
donde el consumo de ocio (cine, restauracion, etc.) es mayor.

No obstante, las graficas anteriores se retroalimentaran con los histogramas producidos a partir de
los usos de carsharing que hagan nuestros socios. (Para mas informaciéon ver apartado
Monitorizacion de Indicadores (CHECK))

Por otro lado es importante para el plan de operaciones que el mantenimiento mecanico (revisiones,
puestas a punto) se realicen al finalizar el invierno debido a que el nimero de alquileres por parte de
nuestros abonados serd menor y nos permitird tener los vehiculos preparados para soportar el
mayor uso intensivo de primavera y verano.

7.3 FLUJOGRAMAS DE SERVICIO

Tal y como se muestra en los siguientes flujogramas de servicio de Backoffice y Frontoffice, el servicio
de carsharing BIP&GO para nuestros usuarios sera tan sencillo como:

00O

1.Unete  2.Reserva 3.Arronca 4 .Disfruta

A continuacién se muestran los esquemas completos, que desde el punto de vista de operaciones,
llevan consigo estas fases.
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1. Proceso backoffice de alta de abonado
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2. Proceso backoffice solicitud de alquiler de vehiculo
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3. Proceso frontoffice recogida vehiculo
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4.A. Proceso frontoffice devolucion vehiculo
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4.B. Proceso backoffice devolucion vehiculo
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5. Proceso backoffice facturacion servicios
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6. Proceso baja abonado
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7.4 RECURSOS

7.4.1 ESTACIONES POS

Tal y como ya se ha mencionado, se denominan Estaciones PoS (Point of Service) a los puntos donde
los socios al club BIP&GO recogen y entregan los vehiculos.

El nimero de plazas de aparcamiento de todas las estaciones PoS, sera igual al numero de vehiculos
que la empresa ponga a disposicion de los clientes, de forma que cada vehiculo tenga una plaza fija
asignada en alguna de las PoS.

7.4.1.1 UBICACION Y CARACTERISTICAS

BIP&GO, dispone de plazas de parking que, por norma general, se encontrardn dentro de parkings
publicos situados en ubicaciones estratégicas distribuidas por las distintos distritos de Madrid. Dicha
distribucion atenderda a factores demograficos (concentracién de poblacidn, localizacidn del publico
objetivo, etc.) y factores comerciales (localizacién de oficinas, zona de tiendas, centros comerciales,
etc.)

A continuacién se muestra un plano con las Estaciones PoS y su implantacion por fases. En cada una
de las PoS existirda un niumero de plazas alquiladas por Carsharing Madrid y que serdn de uso sélo
para coches de la empresa. El niUmero varia entre 3 y 4 plazas.

Por otra parte, existen servicios afiadidos en algunos de las PoS como lavado o taller, que podran ser
utilizados por nuestro personal para realizar las labores de mantenimiento de los vehiculos que estan
programadas.

En el mapa adjunto se muestra la localizacién de las estaciones PoS y en cuadro siguiente se
especifican las caracteristicas esenciales.
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7 Plan de Operaciones
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IMAGEN 3: ESTACIONES POS
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BIP&GOC

ESTACIONES PoS
. . Otros NUMERO DE PLAZAS
Ref Nombre Titularida Empresa servicio EO'PILOTQ F~I F." F."I
d s ANO ANO ANO ANO ANO
1 2 3 4 5
1 Plaza de Espafia PUBLICO CINTRA T+L 3 3 3 3 3
2 Plaza de la Cebada PUBLICO COMERCE NO 3 3 3 3 3
3 Plaza Santa Ana PUBLICO CLIMAX, S.A. T+L 3 3 3 3 3
4 Puerta de Toledo PUBLICO 3 3 3 3 3
5 Estacion de Atocha PUBLICO COMFERSA 3 3 3 3 3
6 Plaza del Carmen PUBLICO CLIMAX, S.A. T+L 3 3 3 3
7 Cortical PRIVADO CORTICAL, 2007, SL 2 3 3 3
8 Avenida Felipe Il PUBLICO 3 3 3
9 Fuencarral PUBLICO CINTRA L 3 3 3
10 Plaza de Colon PUBLICO CINTRA NO 3 3 3
1 Plaza Marques de | PUBLICO CINTRA
Salamanca L 3 3 3
Velazquez - Jorge Juan PUBLICO INTERPARKING
12 HISPANIA/MADRID
MOVILIDAD, S.A. NO 3 3 3
13 MARQUES DE AHUMADA PRIVADO | Sanchez Ferrero Ledn, S.A. 3 3 3
14 Constructora Urbanizadora
Alonso Cano PRIVADO la Victoria, S.A. 3 3 3
15 Hilarién Eslava PRIVADO Bertran, S.A. 3 3 3
16 Plaza de Conde de Casal PUBLICO MJM PARKING, S.L. 3 3
EXPLOTACIONES
17 ESTACION SUR DE COMERCIALES DE ESTACION
AUTOBUSES PRIVADO SUR, S.A 3 3
18 Aparcamientos Maiquez,
Maiquez PRIVADO S.A. 3 3
19 P. Acacias PRIVADO Cosiensa 3 3
20 Jaime el conquistador PRIVADO Filologo Salvador Arias 2 3
21 Dr. Castelo PRIVADO Arregax, S.A. 3 3
22 Juan Esplandid PRIVADO Magalar 3 3
23 Corazon de Maria PUBLICO LAFORR, SL?? 3
24 General Yagle PUBLICO NO 3
25 Plaza Republica | PUBLICO C.U.REPUBLICA
Dominicana DOMINICANA NO 3
26 Orense PRIVADO ARBEPA, SA T+L 3
27 Principe de Vergara PUBLICO L 3
28 Estacion de Chamartin PUBLICO CONFERSA NO 3
29 Jose Castan Tobefias PUBLICO APARCAMIENTOS
EUROPEOS 3
30 Avenida de Presidente | PUBLICO
Carmona 3
31 Lope de Haro PRIVADO Lope de Haro 3
32 Castellana-La Paz PRIVADO METROPARK 4
33 La bafieza PRIVADO C. de U. PaRSarria 3
34 BEATRIZ DE BOBADILLA PRIVADO Puldain 4
35 Marques de Urquijo PUBLICO ESTACIONAMIENTOS Y
SERVICIOS, S.A. NO 3
36 C.u. del Aparcamiento de la
RIVADAVIA PRIVADO Calle Ribadavia 3
NUMERO DE PARKINGS | 5 7 |15 | 22 | 36
NUMERO DEPLAZAS | 15 | 20 | 45 | 65 | 110

OTROS SERVICIOS: T = TALLER; L = LAVADO

Fuente: Elaboracidn propia

TABLA 20: ESTACIONES POS
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7.4.1.2 OPERATIVIDAD

Las plazas en las PoS estardn alquiladas con abonos mensuales, y Carsharing Madrid negociara el
precio de los mismos con cada una de las empresas concesionarias. Las ubicaciones fisicas seran fijas
e iran sefializadas con el logotipo de BIP&GO, para su facil identificacion.

Cada vehiculo llevara asociados biunivocamente los siguientes elementos, que seran conocidos por el
usuario:

MODELO “X”

VEHICULO X > PARKING “A

PLAZA “AX”: UBICACION “Y” (planta, situacién)

Cada vehiculo dispondra de una tarjeta de acceso y salida al parking que le corresponda, de similar
funcionamiento que las tarjetas de residentes que funcionan actualmente en los parkings. Esta
tarjeta se encontrard siempre en el interior del vehiculo, de modo que cuando el cliente recoja el
mismo, podra salir y entrar al aparcamiento correspondiente con la tarjeta.

7.4.1.3 APARCAMIENTO SER

La Ciudad de Madrid estd ordenada en zonas que restringen el estacionamiento en superficie
asignando unas tarifas y limitando los tiempos de uso. Se trata de una poderosa herramienta que
busca mejorar la movilidad urbana, puesto que limita el estacionamiento de turismos reduciendo la
carga de trafico rodado. Al estar dentro de nuestra area de implantacion, hemos mantenido
conversaciones con el Area de Movilidad del Ayuntamiento con el fin de obtener facilidades para los
vehiculos de BIP&GO: por una parte, disfrutar de plazas reservadas en superficie, como es el caso de
las zonas de carga y descarga, que funcionarian como PoS; por otra parte, permitir el
estacionamiento gratuito en estas zonas durante el uso por parte del cliente. Los motivos por los
cuales la administracién local deberia favorecer el acceso gratuito a las zonas SER a los vehiculos de
BIP&GO son multiples: se trata de vehiculos poco contaminantes, complementan y refuerzan el uso
del transporte publico y ademas cada vehiculo de carsharing puede sustituir entre 4 y 10 vehiculos
en circulacién.

Sin embargo, el Ayuntamiento de Madrid nos ha disuadido de esta idea (al menos por el momento)
por razones politicas, ya que no se ven en disposicidon de favorecer a ningun colectivo en el uso del
SER. Por este motivo, los PoS estaran ubicados en parking subterraneos de titularidad publica, con
una plaza fija en alquiler asignada a cada vehiculo; y nuestro cliente debera abonar las tarifas de uso
de SER al igual que el resto de los ciudadanos. No descartamos la posibilidad de renegociar el libre
acceso a las SER en el futuro.
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7.4.2 VEHICULOS

7.4.2.1 MODELOS DE VEHICULOS

Tras el analisis de proveedores de vehiculos ecoldgicos, se pondra a disposicion de los clientes tres
modelos de vehiculos entre los cuales podran escoger aquel que se ajuste mejor a sus necesidades
de uso y estéticas, sin renunciar a la proteccién del medio ambiente.

MODELO 1: Honda CIVIC 4P. 1.3 i-DSI HYBRID

= Consumo medio de 4,6 |/100km
=  Consumo urbano de 5,2 1/100 km
=  Emisiones de 109 Gco2/km

= Hibrido: gasolina + electricidad

= Uso: familiar, transporte cargas, trayectos
interurbanos y urbanos.

MODELO 2: Toyota Prius Executive

= Consumo medio de 4,3 1/100 km
= Consumo urbano de 51/100 km
=  Emisiones de 104 Gco2/km

= Hibrido: gasolina + electricidad

= Uso: familiar, transporte carga, trayectos
interurbanos y urbanos.

MODELO 3: MINI Cooper D (R56)

=  Consumo medio de 3,9 1/100km
= Consumo urbano de 4,7 1/100 km
= Emisiones de 104 Gco2/km

= Gasdleo

= Uso: trayectos urbanos.

Mientras que el Honda CIVIC y el Toyota PRIUS son hibridos de gasolina, el MINI Cooper funciona a
gasbéleo pero es altamente eficiente. Los tres modelos son completamente compatibles para
cualquier uso urbano e interurbano y estaran disponibles en todos los puntos de recogida del
carsharing, con el fin de que sea el propio usuario quien elegird el vehiculo que desea utilizar.
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7.4.2.2 RENTING DE VEHICULOS

Los vehiculos estaran en régimen de renting, cuya cuota mensual incluye los siguientes servicios:

= Alquiler del vehiculo durante 60 meses y 25.000 km/afio, lo que suma unos 125.000 km en total.
= Seguro todo riesgo sin franquicia

= Mantenimiento

= Reparaciones

= Cambio de neumaticos

= Asistencia en carretera

= |mpuesto de circulacién

= Vehiculo de sustitucion

Las empresas especializadas en renting de vehiculos permiten rescindir el contrato de renting de
vehiculos antes de su vencimiento, siempre que el cliente, ademds de devolver el vehiculo, liquide
parte de las cuotas pendientes, en funcién del momento de la rescision. Por ejemplo CaixaRenting
solicita entre un 50 y un 60% de liquidacion.

Igualmente, establecen un sistema para corregir las desviaciones de los kilbmetros recorridos con los
contratados, a través de un cargo por kildmetro si se recorren mas de los contratados, y un abono
por kildbmetro de menos. Las cantidades varian en funcién del modelo de vehiculo.

A continuacién se muestra un ejemplo de condiciones de renting tipo:
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CONDICIONES RENTING MODELO 1

=  Marca: HONDA
=  Modelo: CIVIC HYBRID 4P
=  Version: 1.3 I-VTEC IMA CVT 115CV

Cuota I.V.A. Total Mes
Alquiler y Servicios 412,54 € 16% 478,54 €
Gastos Suplidos (Seguro) 97,04 € 16% 112,57 €
Total 509,58 € 16% 591,11 €
Abono por km. no consumido: 0,02042 €/km.
Cargo por km. excedido: 0,03062 €/km.

CONDICIONES RENTING MODELO 2

=  Marca: TOYOTA
= Modelo: PRIUS 5P
=  Versién: 1.5 VVT-i HSD SOL 111CV

Cuota L.V.A. Total Mes
Alquiler y Servicios 467,00 € 16% 541,72 €
Gastos Suplidos (Seguro) 100,81 € 16% 116,94 €
Total 567,81 € 16% 658,66 €
Abono por km. no consumido: 0,02390 €/km.
Cargo por km. excedido: 0,03584 €/km.

CONDICIONES RENTING MODELO 3

= Marca: MINI
=  Modelo: COOPER 3P
=  Versién: 1.6 CLUBMAN 120CV

Cuota I.V.A. Total Mes
Alquiler y Servicios 383,27 € 16% 444,60 €
Gastos Suplidos (Seguro) 90,36 € 16% 104,81 €
Total 473,63 € 16% 549,41 €

Abono por km. no consumido: 0,01622 €/km.

Cargo por km. excedido: 0,02434 €/km.

Fuente: BBVA Autorenting y Caixa Renting
TABLA 21: CONDICIONES DE RENTING
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7 Plan de Operaciones

7.4.2.3

PLAN DE UBICACION DE VEHICULOS

El Plan de Ubicacion de vehiculos indica una base o situacién de partida, en la que se establece el
modelo de vehiculo que va asignado a cada plaza de parking o PoS.

Se corresponde con el siguiente:

PLAN DE UBICACION DE VEHICULOS
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Fuente: Elaboracién propia
TABLA 22: PLAN DE UBICACION DE VEHICULOS

Las variaciones de esta situacion de partida se daran cuando el vehiculo no esté estacionado en la
plaza correspondiente, lo cual podria ser muy frecuente si ofreciéramos el servicio “One-way”, ya

gue permite estacionar el vehiculo en un PoS distinto al de recogida.
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De hecho, el correcto funcionamiento de este tipo de servicio sélo es posible en mercados muy
maduros, donde el usuario esté muy familiarizado con el carsharing y ya se hayan consolidado los
nuevos estilos de vida derivados de este servicio. Por este motivo, hemos decidido emplazar el One-
way para el futuro, posterior a los 5 primeros afios de nuestra actividad.

Por tanto, las desviaciones al Plan de Ubicacién de Vehiculos seran “imprevistos”, en los que el
usuario estaciona el vehiculo en un lugar distinto al de recogida, debido a un contratiempo (averia,
ocupacion no planificada del PoS, otros). Este lugar puede ser:

a) PoS: pertenece a la red de plazas de aparcamiento concertadas por la empresa, aunque no es
el que tenia asignado ni reservado. En este caso, habra que trasladar inmediatamente este
vehiculo con el fin de minimizar al maximo el efecto en la ubicacién del resto de la flota.

b) Otro: el lugar no es una plaza de aparcamiento concertada por la empresa. Debido al poco
impacto que pueda suponer esta desviacion sobre el resto de la flota (puesto que no ocupa
ninguna plaza asignada a otros vehiculos), su reubicacidn se llevara a cabo tras la anterior.

Tras un desarrollo progresivo a lo largo de 5 afos se dispondra de un total de 110 vehiculos, ubicados
en distintos PoS en el interior de la M-30. Inicialmente se realizard una prueba piloto que nos
permitird ajustar lo maximo posible nuestro servicio a la demanda del usuario, que durara los 2
primeros anos, cuyos resultados seran de aplicacién a lo largo de los afios siguientes tal y como se
describe a continuacién:

PLAN DE CRECIMIENTO DE VEHICULOS

MODELO 2009 2010 2011 2012 2013
Mini 5 7 15 22 38
Honda Civic 5 6 15 22 36
Toyota Prius 5 7 15 21 36

TOTAL 15 20 45 65 110

Fuente: Elaboracidn propia
TABLA 23: PLAN DE CRECIMIENTO DE VEHICULOS

Concretamente, la disponibilidad sera la siguiente:

= numero de vehiculos: 110

= modelos: 3

= ubicacidn de cada uno de ellos (Ver Plan Ubicacidn): cada vehiculo dispone de una plaza asignada
= horario: 24 horas/dias, 365 dias/afio

El cumplimiento del plan de ubicacién resulta fundamental para optimizar la ocupacidn de las plazas
de parking y garantizar la disponibilidad de modelos en el lugar y tiempos adecuados.

7.4.3 MANTENIMIENTO DE VEHICULOS

El uso intensivo de los vehiculos provoca un mayor desgaste y con el fin de que respondan a unas
condiciones dptimas de higiene y funcionamiento, y garanticen la seguridad del usuario en todo
momento, se disefia un Plan de Mantenimiento para todos los vehiculos, que se apoyara en el
servicio de renting, que incluye un servicio de limpieza exhaustiva y mantenimiento mecdnico para el
resto de operaciones necesarias, que podra contratarse cualquier dia del afio a cualquier hora.
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Asi pues, las operaciones de mantenimiento que se realizardn desde la empresa son las que cubren
necesidades basicas:

= disponibilidad de combustible

= |impieza en el interior (asientos, suelos, salpicadero y alfombrillas) y exterior (lunas, ventanillas y
chapa)

= niveles éptimos de presidon de neumaticos, de aceite y estado de limpiaparabrisas.

7.4.3.1 DISPONIBILIDAD DE COMBUSTIBLE

La disponibilidad del combustible determina en buena parte la calidad del servicio, por lo que se ha
establecido que todos los vehiculos deben disponer el depdsito de combustible al menos a un tercio
de su capacidad. Para ello, se han determinado 3 vias:

= Usuario: todo usuario debe asegurarse de que el vehiculo dispone de un tercio de la capacidad del
depdsito lleno de combustible antes de devolverlo.

= Software: el sistema informdatico de monitorizacion de los vehiculos detectara los niveles de
combustible a tiempo real. En caso de que se aproxime al minimo establecido, se avisard al
usuario para que proceda a su recarga. En caso de que el usuario no llene el depdsito, el software
avisara al siguiente usuario que tenga la reserva de ese vehiculo, si es que hay una reserva
inmediata. Si no hay una reserva inmediata, avisara al poolman.

= Poolman: el software avisara al poolman para que proceda al llenado del depdsito de aquellos
vehiculos que lo posean cercano al tercio de su capacidad. Ademas, el Plan de Mantenimiento de
los vehiculos establece una revisidn en los dias alternos en la que una de las operaciones a realizar
es el llenado del depdsito. Se trasladard el vehiculo a una gasolinera, y la duracién maxima de esta
operacion es de 30 minutos. Hay que destacar que se considera suficiente esta comprobacién en
dias alternos, pues los modelos escogidos son altamente eficientes y responden a unos bajisimos
consumos.

Cada vehiculo dispondra de una tarjeta de recarga de combustible asociada que permitira repostar
en las gasolineras adheridas, de modo que ni el usuario ni el poolman deberdn abonar la recarga.

Se ha elegido SOLRED como proveedor de una tarjeta de pago de combustible ya que ademas incluye
multiples servicios para flotas de vehiculos; ademas del pago de carburantes y lubricantes, permite
optimizar la eficiencia en la gestién de la flota, pues remite cada mes toda la informacién detallada
sobre todos los movimientos de cada vehiculo. Ademds desglosa el IVA en cada factura para
simplificar la declaracion. Por otra parte, SOLRED dispone interesantes funcionalidades que permite
gestionar su uso; cada tarjeta puede vincularse a una matricula, un conductor o una palabra “clave”;
en BIP&GO cada vehiculo tendra su propia tarjeta, y podran emplearla todos los usuarios pero sélo
para repostar ese vehiculo en concreto. Cada tarjeta permitira repostar sélo el tipo de combustible
gue consume el vehiculo al que va asociada. Los modelos de BIP&GO son gasdleo (Mini) y gasolina
(Prius y Civic)

Teniendo en cuenta que se prevé un consumo medio de 2,5 €/dia por vehiculo, es posible que el
usuario quiera emplear el vehiculo para usos excepcionales que requieran un mayor consumo. Las
tarifas del servicio moldearan esta demanda y disuadiran al cliente de usos excesivos pero desde el
punto de vista operacional también se planteardan una serie de limitaciones en la recarga de
combustible. De este modo, serd posible realizar por ejemplo un viaje largo de ida y vuelta a

76



POV

Barcelona en un dia, pero esta practica no debera ser habitual. El consumo asociado seria 2 x 700 km
x51/100 km x 0,9 €/ = 63 € de combustible.

Por otra parte, se concienciara a los conductores para que llenen el depésito cada vez que deban
repostar el vehiculo, con el fin de reducir el nimero de recargas y ofrecer un servicio mas cémodo.

Limitaciones a implantar:

= importe maximo por cada operacion realizada: 40 €

= |imite de operaciones diarias para cada tarjeta: 4

= importe maximo por dia: 100 €

= importe maximo mensual de consumo por tarjeta: 350 €

= todas las tarjetas permitirdn el repostaje todos los dias del afio, por lo que no se prevé la
necesidad de especificar los dias en los que las tarjetas estén inoperativas

SOLRED permite el repostaje en todas las estaciones de servicio de REPSOL, CAMPSA y PETRONOR
(94 en Madrid) accediendo a precios muy interesantes. Por ejemplo, con HERTZ se han concertado
descuentos de un 15 % en tarifa promocional de fin de semana en Espafia, 10% sobre tarifa
promocional del resto de la semana en Espafia y 38 % sobre tarifa general de furgonetas en Espafia.
BIP&GO espera disfrutar también de estos descuentos que serdn negociados en el momento de la
implantacién del proyecto.

7.4.3.2 LIMPIEZA, SEGURIDAD E HIGIENE

Se distinguen tres niveles de intervencién en el mantenimiento de los coches para asegurar que
estén en perfectas condiciones de limpieza, higiene y seguridad para los usuarios.
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PLAN DE MANTENIMIENTO

LIMPIEZA SEGURIDAD CONSUMIBLES
INTERIOR = Comprobar  correcto Pequefio aspirador
= Revisién visual del arranque del motor y portatil recargable en
interior y solo si es flfnuonamlento de vehiculo
necesario: pilotos. Bayetas y trapos
o Aspirar restos de | " Comprobar Spray limpiador  anti-
suciedad. disponibilidad de la polvo para superficies
Dias alternos o Sacudir tarjeta de combustible. internas
(er" parking) alfombrillas. " N|V€| de. CombUStible, Si Spray |impiador para
max. 30 min o Eliminar 0olvO es inferior a 1/3 de la superficies externas
salpicadero v capacidad se recargara Spray quitamanchas para
al maximo. En tal caso id
volante. . - tejidos
se medira también Ia
EXTERIOR Ly -
o presion de neumaticos
= limpieza en seco de . .
y se mirard el nivel de
chapay lunas. .
aceite.
= Comprobar correcto Juego de alfombrillas de
INTERIOR .
arranque del motor y recambio
= Aspirado general funcionamiento de Recambio ambientador
ilotos. ;
" Limpieza o cambio | _ (p: b Aceite
alfombrillas omprobar Agua
o disponibilidad de Ia
Semanal = Llimpieza todas las Juegos

(en parking)
30 -40 min .

EXTERIOR

Revisiéon
consumibles diarios.

superficies internas.

de

= Limpieza y encerado
de exterior

tarjeta de combustible.

Nivel de combustible, si
es inferior a 1/3 de la
capacidad se recargard
al maximo.

Nivel de presion de

neumaticos y de nivel
de aceite.

Mensual

(en
instalaciones
independient
es)

min. 2 horas

= Limpieza exhaustiva

Revisién exhaustiva

= Desmanchado de
Excepcional tapicerias, encerado
de llantas.

Reparaciones

Fuente: Elaboracién propia

TABLA 24: PLAN DE MANTENIMIENTO DE VEHICULOS
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OPERACIONES DE REVISION
PERACIONES DE LIMPIEZA EXHAUSTIVA
0 CIONES us EXHAUSTIVA

LIMPIEZA EXTERIOR LIMPIEZA INTERIOR
= lavado exhaustivo de = |ncidencia de motor

carroceria . s irado de tapiceri o El vehiculo no se pone en
= Limpieza profunda de L{per .asplra 0 de tapiceria marcha

. e interior . L

cristales . o Indicacion de algun piloto
» Limpieza exhaustiva de " Limpieza y encerado de Funci ient |

lantas Paneles y Plasticos ur.1C|ona.|m|er'1,o anorma

anta interiores (ruido, vibracidn, etc.
= Llimpieza de marcos y L o

bajos puerta = Desodorizaciéon y ' . ‘
. Revitalizador de vinil desinfeccion interior * Incidencia exterior

e,V' .a Izador _e vinilos y 1 Limpieza  profunda  de o Deformacién chapa por

pldsticos exteriores . lisid
. Revitalizador de G tapizados (suelo, techo, colision

Rewda lzador de omas asientos, maletero) © Ruedas

ueda

= Reparacion de tapicerias o Otros
= Secado a mano +
. (quemadauras, etc.)

Abrillantado

= Limpieza de motor

Fuente: Elaboracidn propia
TABLA 25: OPERACIONES DE MANTENIMIENTO MENSUALES

Mientras las operaciones de mantenimiento mensuales las realizara el personal de operaciones, las
operaciones excepcionales se llevardn a cabo por empresas especializadas. Las limpiezas
excepcionales se contratardan a empresas como Press Car, que ofrece un servicio de desmanchado de
tapicerias por 60 €. Por su parte, las reparaciones mecanicas las realizara la empresa de renting.

7.4.4 POOLING DE VEHICULOS

Se contard con un servicio de pooling, es decir, de movimiento de vehiculos a través de conductores
profesionales con el objetivo de cumplir con los requisitos de calidad 6ptimos.

Concretamente, el pooling pretende garantizar la maxima disponibilidad de los vehiculos en los
siguientes términos:

=  Cumplimiento el lugar y la hora demandados.
= Disponibilidad del modelo deseado.

=  Minimo de combustible.

= Perfecto estado mecanico.

= Condiciones higiénicas éptimas.

Tal y como se muestra en el siguiente grafico, el desplazamiento de los vehiculos puede estar
generado por varios motivos y a través de varios agentes. Siempre que sea posible se realizaran las
acciones en el mismo PoS, pero si no es posible, habrd que contar con una empresa especializada,
para lo cual el personal propio deberd trasladar los vehiculos hasta las instalaciones contratadas.
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Tal y como se ha mencionado anteriormente, el movimiento de vehiculos de unas zonas a otras es el
mayor reto a afrontar en el servicio de One-way, y ha quedado emplazado para las fases finales del
proyecto. El Round-trip por su parte simplifica enormemente las operaciones de recolocacién, ya que
salvo posibles incidencias, los vehiculos deberian volver siempre a su PoS de origen. Contemplando la
posibilidad de que se den desviaciones al Plan de Ubicacion se establece la necesidad eventual de
recuperacion del vehiculo.

7.4.4.1 DISENO DE RUTAS DE POOLING

Durante el disefio de rutas de pooling de vehiculos se seguirdn unos criterios para priorizar los
vehiculos que deberdn ser trasladados con mayor o menor urgencia, y que podrdn tener su origen
tanto en el proceso de devolucién del vehiculo. Por tanto, en funcién del impacto que pueda generar
sobre la disponibilidad del vehiculo para los siguientes usuarios, se priorizara con el siguiente orden
de reubicacién:

1. Ocupacion PoS errdnea: aquellos vehiculos que ocupan una plaza de PoS que no le corresponde
tendrdn la maxima prioridad de recolocacién, puesto que pueden generar graves desviaciones
sobre el Plan de Ubicacién en el resto de los vehiculos y dificultar su aparcamiento en las plazas
asignadas.

2. Estacionamiento fuera de PoS: aquellos vehiculos que estén estacionados en zonas fuera de los
PoS no inciden en las desviaciones del Plan de Ubicacién del resto de los vehiculos, aunque
supone un riesgo por dificultar su disponibilidad para los siguientes usuarios, y por tanto debe ser
trasladado inmediatamente a su PoS asignado.

3. Vehiculos con incidencias (averia o suciedad). El conductor tendra la capacidad de decidir si la
gravedad de la incidencia implica que estos vehiculos queden Fuera de Servicio de manera
temporal o no. Cuanto antes se haga la evaluacion de la misma, antes se podra introducir en el
sistema para la prediccion de disponibilidad de vehiculos.
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7.4.5 VEHICULOS FUERA DE USO

Debido a las operaciones de mantenimiento, sobre todo las exhaustivas que requieren el traslado de
los vehiculos a los talleres, el coche no estara disponible para el usuario mientras no sea incorporado,
de nuevo al servicio.

La previsidn es que cada vehiculo deba transcurrir un 1 dia al trimestre fuera de circulacién, con lo
gue tenemos un ratio de 1/90 con vehiculos de sustitucidn, es decir, un 1% del tiempo util.

El resto de operaciones de mantenimiento realizadas de manera interna en los parking se llevaran a
cabo durante las horas valle de demanda, previsiblemente en horario nocturno, donde la demanda
por parte del usuario es mucho menor o casi nula, por lo que se despreciara el efecto que pueda
generar de retirarlo de la circulacion.

7.4.6 SEGUROS

El Seguro sera a todo riesgo y a nombre de BIP&GO, quien autorizara a los usuarios el uso de cada
uno de los vehiculos. BIP&GO es el responsable solidario del uso que se haga de los vehiculos y
demostrara la solvencia requerida a este respecto.

La mayoria de las empresas de Renting tienen negociadas unas tarifas y condiciones especificas de
seguros para sus clientes, aunque no dejan de ser sugerencias puesto que no pueden obligar a elegir
esa misma empresa.

En el momento de la puesta en marcha del negocio, se buscardn las condiciones mds ventajosas, y
gue favorezcan mds a la empresa. Un aspecto clave es la consideracion de conductor novel, ya que
este término estd sujeto a interpretacion por cada empresa y condiciona las tarifas. Por eso, BIP&GO
establece un minimo de 21 afios de edad para sus usuarios, y un minimo de 2 afios de experiencia
conduciendo, sin antecedentes de accidentes graves.

Para conocer esta informacion, se solicita la informacién y documentacion que es habitual en una
operacion de analisis de riesgo bancario. Normalmente un particular deberd aportar sus ultimas
nominas, declaracién de IRPF, fotocopia de DNI y en algunos casos alguna informacidon adicional de
solvencia econdmica.

Las empresas, por su lado, necesitarian la escritura de constitucidon y poderes del firmante, Ultima
declaracién de impuesto de sociedades y cuentas anuales (balance y cuenta de resultados) y ultimas
declaraciones de IVA anual y trimestral/mensual. El bien objeto de Renting no es suficiente garantia
para la aprobacion de la operacion. Normalmente, la mayor garantia se establece, primero, en
funcién de la capacidad de pago del solicitante y, en segundo lugar, de su solvencia patrimonial.

En cualquier caso, el seguro contara con un sistema Bonus/Malus con el fin de reducir los costes de
flota e individualizar el indice de siniestralidad de cada vehiculo. De esta forma, los conductores que
evitan dafios son bonificados sin influencia negativa de otros conductores con gran numero de
accidentes. La tabla de Bonus/Malus tiene 18 niveles y cada uno tiene asignado un coeficiente
corrector. Pasados los 12 meses desde el inicio del contrato y con una periodicidad anual, se revisa la
prima del seguro de dafios propios en funcién de la siniestralidad. En el momento en que se suscribe
la pdliza, el nivel que se aplica al usuario es 11.
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COEFICIENTSE DEL SISTEMA BONUS/MALUS

Bonus
Nivel 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Coeficiente 0.45 0.50 0.55 0.60 0.65 0.70 0.75 0.80 0.85 0.90
Neutral
Nivel 11
Coeficiente 1.00
Malus
Nivel 12 13 14 15 16 17 18
Coeficiente 1.10 1.20 1.40 1.65 2.00 2.50 3.00

Fuente: Elaboracién propia
TABLA 26: COEFICIENTES DEL SISTEMA BONUS/MALUS

7.4.7 OTROS SERVICIOS OFRECIDOS

Con el fin de facilitar el uso de nuestro servicio entre personas que viajan con nifios, de forma
opcional, ofrecemos a nuestros clientes la posibilidad de incorporar a los vehiculos alglin sistema de
retencion infantil (SRI).

El Real Decreto 965/2006, de 1 de septiembre, establece basicamente que se deberan utilizar los SRI
por todos los menores de 12 afios (en asientos delanteros) y por aquellos que midan menos de 135
cm (asientos traseros). La sancion por no llevar el SRI, cuando se esté obligado a ello, puede alcanzar
los 300 €, y la resta de tres puntos del crédito del permiso de conduccion

La normativa europea subdivide las sillitas en “Grupos de Peso”. Cada sillita se disefia, se homdloga y
se fabrica basandose en este pardametro de referencia. Los rangos de edad son aproximados y no
afectan a la norma, ya que el desarrollo fisico de cada nifo es variable y en el estandar sélo se tiene
en cuenta el peso.

GRUPOS HOMOLOGADOS DE SRI

Grupo Peso (kg) Edad aproximada
Grupo 0 |Desde el nacimiento hasta los 10 kg Desde el nacimiento hasta los 9 meses
Grupo 0+ |Desde el nacimiento hasta los 13 kg Desde el nacimiento hasta los 12 meses
Grupo 1 De9a18kg Desde los 8 meses hasta los 4 afios
Grupo2 |Del1l5a25kg Desde los 3 hasta los 6 afios
Grupo3 |De22a36kg Desde los 5 hasta los 12 afios

Fuente: RACE
TABLA 27: GRUPOS HOMOLOGADOS DE SRI

En nuestro caso, y con el fin de unificar en dos modelos solamente, la posible variedad de nifios con
estaturas y pesos diferentes que pueden viajar en nuestros vehiculos, hemos optado por sillas
polivalentes, que son las que agrupan varios grupos de pesos y edades.
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Los modelos elegidos son:

Modelo DUO PLUS ISOFIX de Rémer (grupo 1)
Modelo EMILY KIDFIX SILLA ELEVADOR (grupos 2 y 3)

Consideramos que no es necesario contar con SRI de los Grupo 0, ya que, estos dispositivos,
normalmente, coinciden con las sillas habituales de paseo de los bebés a estas edades, que pueden
ser adaptadas a los vehiculos para el transporte de los nifios.

Los modelos elegidos estan considerados como de los mdas SATISFACTORIOS en el informe del RACE
Sistemas de Retencion Infantil 2008, donde se comparan bajo diferentes aspectos (seguridad,
comodidad, etc.) 40 modelos del mercado. Los dos modelos disponen del sistema ISOFIX de sujecion.
El sistema consiste en que la sillita estd dotada de unos cierres que se enganchan en una especie de
pequefias argollitas situadas en el asiento del coche, entre el respaldo y el asiento propiamente
dicho.

En cuanto a las unidades de SRI de las que vamos a disponer, se resumen a continuacion:

PREVISION SRI
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Coches 15,0 20,0 45,0 65,0 110,0
SRl unidades totales 4 6 8 12 22
Grupo 1 (ud) 2 3 4 6 11
Grupo 2 (ud) 2 3 4 6 11
Coches/SRI 3,75 3,33 5,63 5,42 5,00

Fuente: Elaboracidn propia
TABLA 28: PREVISION SRI

En cuanto a la operatividad del servicio:

El servicio se podrd contratar a través de la WEB, marcando la pestafia correspondiente, donde
apareceran los siguientes conceptos:

o Utilizacién de SRI homologado
o N2 de SRl solicitados (maximo 2)
o Grupos de SRl solitados (Grupo 1 o grupos 2-3)

Si el servicio es contratado a través del teléfono, la operadora hara las anteriores preguntas al
cliente antes de finalizar el pedido.

Para BIP&GO ofrecer el servicio supondra que una vez conocida la reserva del cliente en cuanto a SRI,
y sabiendo el PoS, vehiculo, hora, etc. Uno de nuestros operadores se desplazara al vehiculo y
colocard el SRI antes de que el cliente recoja el vehiculo. Una vez finalizado el tiempo de alquiler, el
operario retirara el SRl y lo llevara de vuelta a la oficina, que es donde se almacenaran los SRI.
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7.5 PLAN DE SISTEMAS

Debido a que el equipo directivo de BIP&GO hemos decidido en centrar nuestros esfuerzos
econdmicos y de tiempo en nuestras core competentes, hemos determinado la forma mas eficiente
para gestionar tanto el software como el hardware a implantar en los vehiculos es establecer una
alianza de partnership con alguno de los proveedores de dicho software y hardware de carsharing
especializados que existen en el mundo. La terna de proveedores preseleccionados fue:

= |nvers. Compaiiia que ofrece la solucion integral CoCos para la gestidn de clubes de carsharing.

= Mobility Support. Empresa del Grupo Mobility (lider de carsharing en Europa) que tras la
experiencia adquirida en el soporte de sistemas del gigante europeo ha comenzado a
comercializar su solucion interna a empresas de carsharing. La empresa mas destacada que utiliza
el software de Mobility Support es Avancar Barcelona.

= Eileo. Empresa que ofrece una solucién de software mas hardware y que trabaja con diversas
carsharing organizations startup en todo el mundo.

Tras elaborar una RFP (Request for Proposal) en la que recogiamos los principales requisitos que,
segun nuestro entendimiento, deberia cumplir la plataforma software que diese soporte a BIP&GO,
seleccionamos a Eileo como nuestro proveedor/partner por los siguientes motivos:

= Esla Unica compaiiia que ofrece una solucién End2End auténtica que abarca desde los aparatos a
implantar en los vehiculos hasta los servidores de reservas pasando por Bases de Datos dedicadas
con informacién sobre nuestros clientes.

= Es la Unica que dispone de ordenador de a bordo y demas aparatologia a que se pueden instalar
en los vehiculos de forma no intrusiva, es decir, sin tener que conectar la electrénica al motor del
vehiculo ni a otras partes del mismo que pudiesen invalidar las garantia de los fabricantes de
vehiculos.

= Tras examinar su plataforma software hemos concluido que es la que mas ha evolucionado junto
con el concepto de carsharing moderno con los afios. La plataforma ofrece una flexibilidad total
en la gestidn de vehiculos, parkings, politica de precios, etc.

= Con el modelo de outsourcing que nos proponen, las actualizaciones del software de Ia
plataforma de reservas asi como del CRM seran transparentes a nuestro equipo de gestion ya que
el software es accedido en modo servidor sin instalaciones en ordenadores locales.

= Disponibilidad de personalizar la plataforma software en fases evolucionadas del proyecto para
cubrir necesidades especificas de BIP&GO.

Ademas de los motivos técnicos anteriores, un aspecto determinante es la experiencia adquirida por
el equipo de Eileo en todos los afios que llevan dando soporte a organizaciones y empresas de
carsharing en todo el mundo. Dicha experiencia es, sin duda, muy importante para ayudarnos a
tomar decisiones sobre el modelo de operaciones a implantar por BIP&GO en base a los diferentes
intentos y enfoques de otras start-ups similares a las que Eileo ha acompafiado.

Es destacable que Eileo nos haya asignado un consultor de preventa desde el primer contacto con el
gue realizamos seguimientos peridédicos acerca de dudas técnicas del funcionamiento de la
plataforma de Eileo.
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7.5.1 SOFTWARE

Como se ha mencionado antes no consideramos que el desarrollo o el mantenimiento del software
sea una de nuestras competencias diferenciales. Por tanto, ambas tareas seran delegadas o llevadas
en outsourcing a nuestro proveedor/partner Eileo.

El software principal que utilizaremos sera el de gestidn integrada de parkings, vehiculos, usuarios,
KPIs, etc. ofrecido por Eileo. El software estara alojado en los servidores de Eileo y nuestros
empleados accederdn al mismo logeandose como administradores en la web de BIP&GO.

Con la estructura anterior no sera necesario que ante actualizaciones del software realizados por
nuestro outsourcer tengamos que implantarlas en nuestros servidores/ordenadores locales
pudiendo impactar negativamente en la disponibilidad de la plataforma de reservas para nuestros
usuarios. Podemos decir que cualquier actualizacidon de software que realice Eileo sera totalmente
transparente tanto para nuestros socios como para nuestros empleados y call centre.
Adicionalmente, dicho esquema conlleva la ventaja de que en BIP&GO podamos disfrutar de las
mejoras del software identificados por otros Operadores de Carsharing en todo el mundo que
también sean clientes de Eileo. Con ello, obviamos el tedioso proceso de tratar con los
desarrolladores y programadores cada vez que detectemos fallos en el funcionamiento del software
ademads de los ahorros en costes que, de otra forma, seria asumidos directamente por BIP&GO.

La funcionalidad del software carsharing podemos dividirlo en funcién de lo que es visto por nuestros
socios (front-office) y aquellos mddulos que sélo pueden ser accedidos por nuestro personal (back-
office):

= Front Office. La web de BIP&GO tiene dos objetivos complementarios:

o Ofrecer informacién general sobre el funcionamiento del carsharing, los beneficios para sus
usuarios y para las ciudades, etc. Esta parte de la web ird orientada a captacion de nuevos
clientes.

o Servir de plataforma de gestion de reservas de vehiculos y de preferencias de los socios del
club BIP&GO. Cuando los usuarios accedan al mini-site de reservas de nuestra web seran
redirigidos al servidor seguro dedicado en exclusiva a BIP&GO por Eileo. Una vez en el servidor
de Eileo la interfaz grafica y la estética que perciba el usuario sera la misma que para el resto
de nuestra web. Una vez aqui el proceso de reserva de vehiculos desencadenara los flujos de
informacion detallados en el apartado “6.2 Flujogramas de servicio”
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8 Plan de Recursos Humanos

SIPLGUS

CREAR NUEVO LSUARID

"\ BAFSCAR p'

CENTRO BIFAGO MAS CERCANO

CLUB BIPEGO

nuestros
ﬁ centros

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer
adipiscing efit. Phasellus consequat consec-
tetuer purus. ineger enim erat, abquet mols,
semper et, ultrices eget, sem. Nulla non est
dictum ante convallis impendiet.

Video: como funciona Bip & Go

Mini Cooper D Honda Civic  Toyota Prius

{lorem ipsum diolor sit anmet) florem psum dolor sit amet) (lorem ipsum dolor sit amet)
= 9006
sencillos pasos

1. inate 2.meserva  Jamanca 4. disfruta
p.& Go [ <) Medio
« J en Ios medios \3&? Ambiente

Lorem ipsum dodor sit amet. Loy ipsim dolor 5it pamat, con

Clptunr SEpiscing

ElMundo | 24 de agoste de 2008

Quisaue Sod g,
El Pais | 12de mayo de 2009

Morbd lobortis augue eu pede.

L. PRasolus COnSauot Conso
eram erat, a

Serm. Nulla non et d
Vestibulum at diam
poloriesous tincicur

IMAGEN 4: WEB BIP&GO

Backoffice: la web de BIP&GO serd también el canal de entrada para nuestros empleados y
agentes de call-centre para llevar a cabo las siguientes tareas relacionadas con la operativa del
negocio:

o}

Realizacion de reservas cuando se reciban las solicitudes por parte de los usuarios a través de
nuestro numero de atencion telefénica.

Modificacidn, a peticién de nuestros usuarios, de las reservas que hayan podido realizarse con
anterioridad por cualquiera de los canales.

Seguimiento de la correcta facturacidn de los servicios a los usuarios.

Mantenimientos basicos de la infraestructura de BIP&GO, fundamentalmente: vehiculos
disponibles en cada PoS, caracteristicas de los vehiculos, datos basicos de localizacién, etc.
Estas tareas se acometerdn principalmente cada vez que se vayan afiadiendo mas vehiculos o
PoS; también podrian ser necesarias ante averias o indisponibilidades duraderas de vehiculos
que obligasen a redistribuir la asignacién entre vehiculos y PoS temporalmente.

Monitorizacidn de las alarmas definidas en la plataforma software.

Extraccion de informacién basica para la elaboracion de los KPIs detallados en el apartado 9.1
Establecimiento Indicadores (PLAN).

Adicionalmente al software de carsharing utilizaremos otras aplicaciones tipicas de cualquier
empresa para realizar labores de gestion (contabilidad, analisis de costes, etc.) La descripcion
de la arquitectura de dicho software no estd en el alcance del proyecto.
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7.5.2 HARDWARE

Tras haber explicado la estrategia de BIP&GO referente al software, sélo nos falta indicar cudl serd la
estructura hardware que soporte el software. Dicha estructura podemos resumirla en la siguiente
grafica:

GPS
(geo-localizacion) _ _ —

—
7~

'i‘_""

/ Il
[ =
_ 7 Call Centre
@) GPRS Externo

(Datos de uso)

Glos
Q SI Bip&GO Move simply

-
< )
o BBDD CRM
S (dedicada)
| | | clientes Bip&Go
. Red Interna
N B
~ N | N
) FOMoS Servid oF
ofertas ‘ Facturacion

Facturacién
[ por cliente
L]

Como ya se indicé en el apartado de software, los servidores donde residen tanto nuestra web como
el software de gestion de carsharing estaran gestionados y alojados por Eileo.

Nuestra infraestructura hardware sera, por tanto, muy ligera y estard compuesto Unicamente por
ordenadores de sobremesa para nuestros empleados y, en caso de que el marketing nos lo indique,
una maquina de generacion de SMS a través de la cual remitiremos promociones a nuestros socios.
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7.6 PLAN DE PRUEBAS

Con el fin de salir al mercado con suficientes garantias para el usuario, el equipo directivo de BIP&GO
ha decidido establecer un periodo de pruebas cuyos objetivos fundamentales seran:

=  Comprobar las dificultades/facilidades al implantar software y hardware.

= Detectar fallos en la contratacion y ejecucion del servicio de carsharing.

= Corregir, si fuese preciso, nuestros procedimientos operacionales.

Las caracteristicas de este periodo de prueba seran las siguientes:

PERIODO DE PRUEBAS BIP&GO DESCRIPCION

Concepto Descripcion Comentario
Duracién Un mes
. . Se escogeran entre personas conocidas con diferentes edades,
Socios 5 socios : . .
profesiones y sexo. Uno de los socios serd una empresa.
Vehicul 1 ud. Honda Civic El equipamiento de software estara instalado en estos vehiculos
ehiculos 1 ud Mini al iniciarse el periodo de pruebas
Pos 2 plazas en el PoS de
Plaza Santa Ana
1 gerente Durante la fase de pruebas las funciones del Call Center las
Personal

1 operaciones

asumira el personal en oficina

Contratacion

4 particulares
1 empresa

3 socios se hardn socios a través de Internet y dos mediante
llamada telefénica

Uso

5 usos min por socio

El servicio serd gratuito para los usuarios. Se animara a los
socios a que utilicen el servicio como si el servicio estuviera
plenamente implantado para poder concluir los habitos de uso
que se daran.

Facturacion

Emision de factura

mensual

A los clientes se les facturard por todos los conceptos
disfrutados (cuota de alta, alquiler por horas, kilometraje, etc.)
si bien, luego se le aplicara un descuento por la totalidad.

Fuente: Elaboracién propia
TABLA 29: PERIODO DE PRUEBAS BIP&GO

Una vez transcurrido el mes de prueba se realizard un analisis que contemple una serie de puntos a
analizar respecto al servicio de carsharing y que determinara el mantenimiento, o modificacién de
procedimientos y usos que mejoren el servicio y que detecten posibles fallos que se evitaradn en el
lanzamiento general del servicio.
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PERIODO DE PRUEBAS BIP&GO CONTROL

Concepto Comentario

Socios Se realizara una encuesta sobre el servicio: calidad, facilidad, valoracion del precio,
trato personal, puntos de mejora, sugerencias, etc.
Anédlisis de las notificaciones, funcionamiento de la tarjeta de bloqueo/desbloqueo,

, mantenimiento requerido, estado general, numero de limpiezas, funcionamiento

Vehiculos o . ) .
del ordenador, desbloqueo, kildmetros recorridos, consumo de gasolina, horarios
demandados, etc.

PoS Anadlisis del funcionamiento de tarjetas de entrada/salida, barrera, localizacion de la
plaza de aparcamiento, incidencias con el personal del parking.
Comprobacién/correccién de procedimientos.

Personal Analisis de incidencias (causas, soluciones propuestas, costes incurridos).
Carga de trabajo.
Analisis de las facturas de los proveedores: software, empresa concesionaria

Proveedores

parking, banco (cuotas, scoring, etc.)

Facturacion a clientes

Comprobacion de facturas del proveedor de software, claridad de conceptos.

Fuente: Elaboracidn propia

TABLA 30: PERIODO DE PRUEBAS BIP&GO. CONTROL
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8. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

La empresa esta organizada con el siguiente esquema:

Direccién General

Call Centre

Web Master

Gestoria

Soporte Sw Car Sharing
Eileo

I
I
I
I
I
I
I
I
I

-~

ﬁtsﬁcing_

/—> 4—\

Operaciones & Pooling Staff
Desde 2 a 4 pax

Consejo Asesor

Marketing &

Estrategia de

Operaciones

Ventas

S/

Fuente: Elaboracién propia
IMAGEN 5: ORGANIGRAMA

BIP&GO contard con un Consejo Asesor (no retribuido econdmicamente) que asesorara a la
compafiia acerca de cdmo gestionar el Marketing y la estrategia de operaciones al ser ambos

factores clave para el éxito.

El nimero de personas que ocuparan cada uno de los cargos sefialados vendra determinado por las
fases de desarrollo del proyecto, partiendo con 5 personas y finalizando con 7.

PLAN DE RECURSOS HUMANOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Direccion 1 1 1 1 1
Operaciones 2 2 5 8

Fuente: Elaboracién propia

TABLA 31: PLAN DE RECURSOS HUMANOS
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A continuacién se describen las funciones de cada uno de las areas:
a) Direccion.
Estara formada por una persona que sera la responsable del servicio. Sus funciones concretas son:

= Coordinar y supervisar la actividad de todas las areas funcionales.

= Asegurar el cumplimiento del plan de negocio, seguimiento de los KPI.

= Garantizar la adecuacion de los recursos necesarios para el cumplimiento del plan de negocio.
= Realizacion de acciones comerciales y gestiones para la ampliacidn del negocio.

El perfil necesario para ocupar el cargo de Director es:

= Educacion superior, con nociones de gestién empresarial.
= Experiencia en gestion de flotas y direccidn de equipos de al menos 2 afios.

b) Operaciones

El equipo de Operaciones se dedicard a realizar todas las actividades relacionadas con los
vehiculos. Concretamente, sus funciones seran:

= Ejecutar las indicaciones dadas por el Plan de Mantenimiento y Pooling de vehiculos.
= Es el responsable de la conduccidn, revisién y manutencién del 6ptimo estado de los vehiculos.
* |Indicar cualquier desviacién al Area de Atencién al Cliente.

El perfil necesario para ocupar el cargo de operario es:

= Carnet de conducir B, con antigliedad minima de 1 afo.
= Conocimientos basicos de mecanica de turismos.
= No es necesaria experiencia.

8.1 OUTSOURCING DE FUNCIONES

8.1.1 CALL-CENTRE

Durante el primer afio de funcionamiento, la realizacién y recepcién de llamadas se realizara a través
del personal propio de BIP&GO para conocer mejor al cliente y dar respuesta con una adaptacién del
servicio a las necesidades reales. Sin embargo, se contara con una externalizacion progresiva que nos
permitird continuar con la calidad del servicio de atencidén al cliente, de una manera eficiente y el
ahorro de tiempo y reduccidn de costes.

El teléfono de atencién al cliente de BIP&GO funcionard las 24 horas, 365 dias al afio. Durante el
primer afio, se externalizara el servicio en horario nocturno y fin de semana (desde las 22.00 a las
8.00 en laborables y las 24 horas sabados y domingos), previsiblemente el que mantendra un menor
trafico de llamadas. En este periodo de aprendizaje el porcentaje de contrataciéon a través del
teléfono sera de un 30% frente a las contrataciones via web.
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Sin embargo, la tendencia deberia reducir el uso del teléfono para estas gestiones hasta llegar al 20%
en el quinto afio de funcionamiento, en el que no se reducirad el trafico de llamadas debido al
incremento de clientes. A partir del segundo afio de funcionamiento la externalizacién del servicio
serd completa, estard soportada por el software Eileo que verterd los datos de manera instantanea y
respondera a los siguientes indicadores de calidad, divididos en dos categorias:

a) Calidad percibida por nuestros clientes

= Cdl (Customer delight index) = N. clientes con satisfaccion (manifestada) >= Buena / total de
clientes.

= Rate of first contact resolution = n2 de llamadas entrantes que solucionan la duda/queja/cuestién
en la primera llamada o primer contacto con nuestro call center.

b) Gestion y dimensionamiento del call center:

= Coste de llamada (entrante) = tiempo (medio) empleado en atender cada llamada x coste-hora de
agente / 60

= 9% Ocupacién agentes= n? llamadas atendidas por agente a la semana x Tiempo en atender cada
llamada / n? dias trabajado a la semana x Horas trabajadas al dia x 60

= % Ocupacion lineas = nimero minutos / total minutos disponibles.

En funcién de la evolucidon de los KPIs se analizan las causas subyacentes y se toman acciones
correctoras y se evalla al proveedor. Es imprescindible que los agentes cuenten con el mas completo
sistema guiado en pantalla que permita ir respondiendo a los clientes de acuerdo a las respuestas
que estos den a las preguntas pre-definidas. Otra medida, muy costosa y también efectiva, es
aumentar la formacion de los agentes sobre los productos o servicios que ofrece la empresa. El lado
negativo es que, debido a la alta rotacién de personal en los call centres, es posible que esta
inversién en formacidn no revierta directamente los ratios de calidad.

Las funciones a realizar son emisién y recepcion de llamadas, SMS, Atencidn al Cliente y campanas de
Telemarketing.

= Campanfas de Telemarketing, promociones comerciales y ofertas

= Convocatorias a eventos, seguimiento de satisfaccién de Clientes, de mailings...
= Auditorias, encuestas telefdnicas, estudios y sondeos de opinién

= Captacion de socios, socios, suscripciones

= Televenta, concertacion de visitas y gestion de agendas

= Tecnologia para gestionar campanas de envio y recepcién masiva de SMS

Tras contactar con varias empresas outsourcing de call-centre (Melcox Ibérica, Eurostar), debemos
decidir el tipo de servicio que precisamos:

= Plataformas multiproducto vs teleoperadores dedicados en exclusiva a nuestras llamadas. Cuanto
mayor sea el trafico de llamadas, mas conveniente resulta la segunda opcion.

= Supervisién, elaboracidn de herramientas informaticas internas e informes
= Facturacion por tiempo (15 €/hora en base) o por registro (2.5 €/llamada en base)
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= Finalmente, la externalizacién del call-centre es una espléndida oportunidad para incorporar
politicas de Responsabilidad Social Corporativa en la empresa, contratando Centros Especiales de
Empleo que posean un 99% de discapacitados entre su plantilla. A pesar de no estar obligados por
la LISMI (Ley de Integracién de Minusvalidos) por no disponer de al menos 50 empleados,
proponemos la contratacién voluntaria del “Centro Especial de Telemarketing” del Grupo Markel,
qgue ofrece el servicio personalizado de externalizacidn del call centre y cumpliria las siguientes
condiciones:

= Teleoperadores dedicados en exclusiva

= Plataforma ubicada en Madrid

= Uso de Eileo como herramienta informatica
= Linea 902

= Facturacién por registro: 2,5 €/llamada

Trafico de llamadas:

A lo largo del desarrollo del negocio, sse prevé una evolucidn creciente del trafico de Ilamadas. Las
hipdtesis de partida son las siguientes:

= 380 socios el primer afio, hasta alcanzar los 3.500 el quinto afo
= 15 vehiculos el primer afio, hasta los 110 el ultimo.
= Se contrataran una media de 2,1 usos al dia por vehiculo hasta alcanzar una media de 2,6.

= Se prevé que un 30’% de las gestiones se haran por teléfono, frente al 70% restante que se hard
por Internet, al primer afio; la proporcion variara hasta el 20/80%.

= Eltrafico de llamadas a atender sera de 3.468 al primer afio, hasta las casi 21.300 al quinto.

= Duracién promedio de cada llamada: 5 minutos; en caso de que el promedio de la duracion sea
superior habrd que renegociar los precios

= Suponemos 2,5 €/llamada.
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8.1.2 WEBMASTER

Los motivos que nos llevan a la externalizacién de este servicio residen en que la actualizacion de los
contenidos de la web se realizardn de manera periddica, pero no serd necesaria una frecuencia
diaria, sino un maximo semanal. Ademas se requiere un especifico conocimiento técnico para el
manejo de las herramientas, dificil de encontrar en un perfil necesario para los puestos disefiados en
la empresa. Por ello, se considera mas oportuno externalizar este servicio, que estara directamente
coordinado por el Responsable de Marketing y Ventas.

Las funciones a realizar por un webmaster externalizado vendrian a ser las siguientes:

= Comunicaciones electrdnicas con socios

= Desarrollo y mantenimiento de la Web corporativa, asi como la publicacion y creacién de paginas
de la misma.

= Velar por su correcto funcionamiento.
= Coordinacion de proyectos de implantacién en colaboracion con los partners.
= Deteccidn de necesidades de la compafiia para su implementacién en la Web.

Se calcula un coste anual de unos 4.000 €.
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9 Indicadores

9. INDICADORES

Para que los indicadores o KPIs cumplan su misidn (ayudar a comprender la evolucion del negocio y
las dreas del mismo susceptibles de mejorar) es necesario que ademas de definirlos y hacerles
seguimiento, se lancen planes de accidn para corregir la operativa, gestion financiera, relacion con
los clientes, etc. con arreglo a lo puesto de manifiesto en los informes de seguimiento periddicos.
Representando esto de forma grafica, la gestion End2End de los indicadores ha de comprender las
siguientes fases:

En comparacidon con los medios de transporte publicos (autobus, metro, etc.) y los modelos
tradicionales de alquiler de coches, el carsharing permite conocer en tiempo real, gracias al potente
software que implantaremos, el uso que dan los socios a los coches en alquiler. De esta forma,
seremos capaces de adecuar nuestras politicas de precios, modelos de vehiculos, distribucion de
parkings en la ciudad, etc. de forma mucho mas dindmica que en las empresas tradicionales. Este
dinamismo impactard en la satisfaccion de nuestros socios que veran cdmo nos vamos adaptando a
sus necesidades, requerimientos y costumbres. Por otro lado, esto impactard en una mayor
generacion de cash flow y optimizacion del resto de ratios financieros.

En la parte monitorizacién de KPIs serda fundamental contextualizar tanto la situacién en un
momento dado como la evolucién de los mismos y estimar el impacto que el valor de un KPI puede
tener en el resto en los siguientes meses o semanas:
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Analizar

/ Contextualizar

/ Recopilar

9.1 ESTABLECIMIENTO INDICADORES (PLAN)

Con objeto de hacer el seguimiento del funcionamiento del servicio de carsharing, es importante
definir una serie de ratios que colaboraran a determinar la consecucién de objetivos econémicos y
operativos de la compafiia en funcion de los cuales serd posible acometer planes de optimizacion y
mejora particularizados. Hemos dividido dichos indicadores o KPIs de la siguiente manera:

= KPIs de monitorizacion interna
= KPIs de impacto exterior
= las propiedades que han de cumplirse en todos nuestros KPls son:
Medible. Se puede expresar cuantitativamente y existe algin método para tomar la medida

Fiable. Que mida lo mismo, en igualdad de condiciones. Todas las variables existentes con
incidencia en la medida, deben ser las mismas y estar controladas.

o Sensible. Que varie con el fendmeno, es decir, que exista una conexion real entre ambos. Es
sin duda alguna el mas importante de todos los mencionados, por lo que la covarianza entre la
caracteristica y el indicador debe estar contrastada.

Para simplificar el seguimiento de los KPIs y su comprensién por todas las partes implicadas, estos
habran de cumplir las siguientes premisas:

= Asequible en coste. Los indicadores deben seleccionarse considerando si los beneficios a obtener
por su uso, sobrepasan o no los costes asociados a su obtencidn.

= Preciso. La medida obtenida tiene que reflejar fielmente la magnitud de la caracteristica a medir
= Sencillo. Su célculo no debe presentar dificultades

= Visible y comprensible. Se representa en graficos con escalas adecuadas

= (Capaz de ser comparado. Permite el benchmarking interno y externo

= Disponibilidad y frecuencia de datos adecuada. Los datos son accesibles y se pueden obtener con
la periodicidad necesaria.
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9.1.1 KPIS DE MONITORIZACONI INTERNA

Los KPIs internos de BIP&GO los hemos subdivido en:

= KPIs con impacto en la rentabilidad y subsistencia del negocio. Dichos KPIs seran los que articulen
tanto los escenarios base, optimista y pesimista del plan financiero como el plan de contingencia
en el que activar las palancas a nuestro alcance para volver a la senda de rentabilidad establecida
en la memoria.

= KPIs de eficiencia operativa que miden si el modelo operaciones en lo referente a nimero de
vehiculos en funcionamiento, seleccion de PoS, tiempo de “guarda” entre alquileres
consecutivos, modelo para repostaje de gasolina, nimero de poolmans, etc. es eficiente o
necesita correcciones sobre alguno de dichos pardmetros.

Atendiendo a la complejidad, los hemos subdividido en:

= |ndicadores (simples): son los estandar, los que proporcionan la medida directa de la
caracteristica a medir. Es posible obtenerlos directamente del software de carsharing sin
necesidad de cdlculos complejos

* [ndices: son agregaciones de varios indicadores. El seguimiento en base a indices simplifica el
seguimiento del balanced scorecard y se agiliza la toma de decisiones.
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KPIs CON IMPACTO EN RENTABILIDAD Y SUBSISTENCIA DEL NEGOCIO

indice
Compuesto

indice

Indicador

Definicion

Explicacion suplementaria

Medicion

Numero
de socios

Total clientes de la
compaiiia. A medida
que el negocio vaya
madurando y se
afiadan clientes de
empresa, sera
interesante
desglosar dicho
pardmetro entre
empresas y
particulares.

Software de
carsharing

%
Utilizacion
de cada
vehiculo

Horas de
uso al dia
por
vehiculo

Socios
activos

Porcentaje de socios
sobre el total de
socios que han
realizado al menos
un alquiler de
nuestros vehiculos
en los ultimos 6
meses.

Software de
carsharing

Numero
de usos
por socio
al mes

Numero medio de
veces que cada uno
de nuestros socios
utiliza el servicio de
carsharing

Software de
carsharing

Tiempo
medio del
alquiler

Duracién media (en
horas) de cada
alquiler.

Distancia
media
recorrida
por
alquiler

Distancia (en Km)
gue nuestros socios
recorren con los
vehiculos de
carsharing por
alquiler.

Estos dos parametros
permitiran:

= Ajustar la politica de
precios para modificar la
tarificacion a  nuestros
clientes por horas, por
horas y kildémetros, etc.

= Incrementar/disminuir el
precio del alquiler en
funcién de la ecuacidon
costes —ingresos.

= Lanzar promociones
puntuales para estimular
un determinado tipo de uso
de los coches de
carsharing.

Software de
carsharing

Software de

carsharing

Margen
operativo
por
vehiculo

Diferencia entre
costes operativos
(principalmente el
renting, los parkings
y el combustible) y
los ingresos
operativos recogidos
por el alquiler de los
vehiculos a nuestros
socios (horas y km)

Estados
contables de
la compaiiia.
Cuenta de
Pérdidas y
Ganancias

98



KIPS DE EFICIENCIA OPERATIVA

Indicador Definicion Explicacion suplementaria Medicién
CDI (Customer indice de satisfaccion de Como toda empresa orientada al Encuestas
Delight Index) clientes cliente final, nuestro objetivo periddicas.

primordial ha de ser la satisfaccion del
cliente y para ello es necesario
monitorizar, controlar y corregir este
indicador con la prioridad mas alta.

Recepcién de
comentarios de
nuestros
usuarios a través
del call center.

Disponibilidad de
cada vehiculo

Medida, en porcentaje, del
numero de peticiones de
alquiler de vehiculos por
parte de clientes finalmente
cursadas respecto al total.

KPI complementario al anterior pero
con mayor visibilidad e impacto en el
usuario final.
El valor opuesto al mismo
(indisponibilidad) reflejara el
porcentaje de intentos de alquiler de
un vehiculo por parte de nuestros
clientes que no pudieron
materializarse. Para mejorar el
servicio ofrecido a nuestros clientes
serd imprescindible analizar los
motivos subyacentes de la
indisponibilidad de vehiculos.
Las principales causas admisibles
como inherentes a la naturaleza del
negocio son: vehiculo requerido no
disponible en la estacién de recogida
seleccionada, timeslot del alquiler no
disponible por estar todos los
vehiculos de la estacion seleccionada
en uso.
Otras posibles causas de la
indisponibilidad de vehiculos que si
habra que vigilar e intentar minimizar
podrian ser:
= Retrasos en la devolucién de
vehiculos por parte de los socios.

= |ncidencias en vehiculos
tiempo superior al estimado.

por

Software de
carsharing

Ratio Socio: Numero de socios de A medida que nuestro negocio Software de
vehiculo nuestro club por cada alcance mayor madurez dicho ratio carsharing
vehiculo puesto a debera aumentar como reflejo del
disposicion de los mismos. aumento de la eficiencia en la gestidn
de los alquileres.
Ratio staff: | Numero de empleados de la | Indicador de la eficiencia interna de la | Software de
vehiculo compaifiia (incluyendo compainia. Al igual que el indicador carsharing +

Direccidn) por cada vehiculo
en alquiler.

anterior, éste habra de aumentar con
la madurez del negocio indicando el
aumento del nimero de vehiculos y el
mantenimiento en un numero fijo de
empleados.

datos RRHH de la
compaiiia
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KIPS DE EFICIENCIA OPERATIVA

Indicador Definicion Explicacion suplementaria Medicion
Ratio costes fijos: Relacién entre los costes Balance de
costes variables fijos (seguro, parking, situacion +
por vehiculo leasing) y los costes software de

variables (gasolina, carsharing

reparaciones no incluidas en
prima de seguro)

Ratio de Tasa de % sobre el total de clientes Sera importante analizar los motivos Software de
abandono que dejan de ser miembros de la baja de socios para ajustar las carsharing.
del club de carsharing palancas pertinentes en caso de que Cuestionario a
los motivos de la baja del abonado se | socios en el
deban a la mala gestidn de la momento de
compaiiia o la baja calidad percibida. darse de baja.
Numero de Software de
vehiculos carsharing

Fuente: Elaboracién propia
TABLA 32: KIPS DE MONITORIZACION INTERNA

En la tabla anterior consideramos que los siguientes KPIs son indices compuestos:

= Horas de uso al dia de cada vehiculo: viene determinado por:
o Socios activos
o N2 de usos por socio al mes
o N2 medio de horas de alquiler
= 9% Utilizacion de cada vehiculo, se define segun los valores de
o Horas de uso por vehiculo al dia, éste indicador es, a su vez, un indice compuesto.
o Distancia media recorrida por alquiler

9.1.2 KPIS DE IMPACTO EXTERIOR

Para los primeros trimestres o semestres tras la implantaciéon de BIP&GO, los indicadores sobre el
impacto de nuestra actividad en la ciudad de Madrid mas sencillos de medir y cuantificar son los de la
siguiente tabla:
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KIPS DE IMPACTO EXTERIOR

Indicador Definicion Explicacion suplementaria Medicion

Numero de Encuestas

socios que Medida del impacto en el parque

venden su de vehiculos de la ciudad.

vehiculo
Existen tablas parametrizadas Estudios internos a
basadas en estudios partir del software
internacionales que tabulan de carsharing

cuantas toneladas de CO2 re
consigue reducir con cada
vehiculo de carsharing.

Esta reduccion de CO2 se debe
a que los socios del club
utilizan en mayor medida el
transporte publico y a que los
vehiculos que ofreceremos a
nuestros socios son los menos
contaminantes de su
segmento.

Toneladas de
emisiones  de
CO2 reducidas

Fuente: Elaboracidn propia
TABLA 33: RATIOS DE IMPACTO EXTERIOR

Adicionalmente, y a medida que nuestro nimero de socios crezca con cada una de las fases de la
expansion de BIP&GO podremos lanzar al mercado nuevas estadisticas sobre el impacto que BIP&GO
cause en la movilidad de los barrios donde nos implantemos, reduccion del parque automouvilistico,
aumento en el uso del transporte publico por parte de nuestros socios, etc. No obstante, creemos
precipitado.

9.2 IMPLEMENTACION DE INDICADORES (DO)

9.2.1 PROCESO DE OBTENCION DE KPIS

Debido a las limitaciones de la solucién software de Eileo que no ofrece un modulo de Reporting
integrado, necesitaremos descargar de la aplicacidn las tablas con histdricos del uso que nuestros
socios realicen de nuestros vehiculo y procesarlos en una BBDD creada por nosotros mismos en la
que analicemos la informacién y la representemos en forma de los KPIs definidos por nosotros
mismos. El proceso se resume como sigue:
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Informacion repaortada por
centralita Eileo en vehiculos

etc.)

Informacian de usuarios

(haoras de uso, kms recaorridos,

p

Infarmacian introducida por Call
Centre (reservas, multas por
retrasos, etc.)

o

Software

~

Car Sharing

4

Tratamiento en BEDD
propia de Bip&Go de la
infarmacian

Exportacion a Excel de

historicas de usa (Kms,

horas, franjas haorarias,
precia, cobros, etc)

Elaboracion de informes
de KPIs para Balanced
Scorecardy Flan de
contingencia
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9 Indicadores

9.2.2 CONSIDERACIONES PREVIAS

De acuerdo al estudio realizado por la Transportation Research Board (Division del National
Research Council de los EEUU) en los afios 2005/2006 sobre la totalidad de operadores de
Carsharing en los EEUU activos en dichos afios el nimero de viajes medio que los usuarios de
este servicio realizan al mes era de 2,5. Si bien, hemos leido informes de otros operadores
europeos (Mobility y Cambio) donde elevaban dicha cifra hasta 3 e incluso 4 usos mensuales,
hemos decidido por prudencia en el dimensionamiento de las operaciones y en la obtencién
de los resultados financieros, tomar la cifra de 2,5 como punto de partida del uso de los
nuevos socios en Madrid.

Dicho informe ademas del Informe presentado por Ecoplan International al Senado Francés
indican que los usos mas habituales del carsharing son los siguientes:

Gestiones de trabajo
12%

Desplazamiento a
Lugar de Trabajo
2%

Gestiones
Personales
25%

Ir de Compras
17%

Compra de
Alimentos
16%

Fuente: Ecoplan Internacional
GRAFICO 24: USOS HABITUALES CARSHARING

En base a las distancias medias a cubrir en Madrid para realizar cada uno de los usos
anteriores, hemos obtenido que los kilémetros recorridos de media en una hora de alquiler de
nuestros vehiculos seria de 11,12 km llegando la media de kilémetros recorridos por uso a
29,91.

103



SIPeeUC

9.2.3 FIJACION DE VALORES OBJETIVOS DE KPIS

Los valores objetivos a definir para los KPIs de BIP&GO han de cumplir con la premisa MARTE
(Medibles, Alcanzables, Retadores, Temporales, Especificos)

En la siguiente tabla definimos los valores objetivo para los principales KPls:

VALORES OBJETIVO PARA LOS PRINCIPALES KPIS

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

Numero de Socios activos 380 525 1.200 2.000 3.500
Numero de Socios 380 525 1.200 2.000 3.500
Ratio Socios por Vehiculo 25:1 26:1 27:1 31:1 32:1
Utilizacion de cada vehiculo 88,30% | 89,96% | 90,71%| 98,11% 100%
Numero de usos por socio al mes 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5
Tiempo medio del alquiler 2,69 2,69 2,69 2,69 2,69
Distancia media recorrida por alquiler (Km) =30 =30 =30 =30 =30
Horas de uso al dia por vehiculo 5,68 5,88 5,98 6,90 7,13
Margen operativo por vehiculo >1.500 € | >2.000€ | >3.000 € | >4.500€ | >6.000 €
CDI (Customer Delight Index) 85% 85% 85% 85% 85%
Disponibilidad de cada vehiculo 80%-82% | 80%-82% | 78%-80% | 78%-80% | 75%-78%
Ratio CF/CV por vehiculo 10,97 9,51 7,73 6,30 5,67
Tasa de abandono 10% 11% 12% 12% 15%

El indice compuesto “% Utilizacion de cada vehiculo” no es una medida del % de las horas del
dia que un coche estd alquilado durante el dia ya que ese dato nos lo da el indicador “Horas de
uso por vehiculo al dia”. El indice “% Utilizacion de cada vehiculo” viene dado por la
combinacion de valores de la siguiente tabla:

Composicién indice % Utilizacién de cada vehiculo

Peso relativo respecto a
indicador de nivel superior

100% de Indice

1.Distancia media recorrida por alquiler | 0,15 global Utilizacién de

2. Horas de uso al dia por vehiculo 0,85 cada vehiculo
- : 0,445
2.1. Socios activos ’
I v 100% de Indice
2.2. Numero de usos por socio al mes 0,445 compuesto Horas de
- - - uso al dia
2.3. Tiempo medio del alquiler 0,11
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En base a la tabla anterior, los valores objetivo del indice compuesto serian:

Aol | Afio2 | Aho3 | Afio4 | Aho5
N2 Vehiculos 15 20 45 65 110
1.Distancia media recorrida por alquiler 30 30 30 30 30
2. Horas de uso al dia por vehiculo 5,68 5,88 5,98 6,90 7,13
2.1. Socios activos 380 525 1200 | 2000 3500
2.2. Numero de usos por socio al mes 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5
2.3. Tiempo medio del alquiler 2,69 2,69 2,69 2,69 2,69
indice Compuesto "Utilizacién vehiculo" | 88,30% | 89,96% | 90,71% | 98,11% | 100,00%

9.3 MONITORIZACION DE INDICADORES (CHECK)

Una vez definidos los valores objetivos y umbrales de los principales indicadores de BIP&GO
necesitaremos monitorizarlos una vez hayamos comenzado a operar. Emplearemos diversas
técnicas para ello cada una de ellas con diferente objetivo y periodicidad.

Representacién grafica por histograma. Incluiremos el valor histérico de los indicadores
marcando en el gréfico los limites inferior y superior del umbral de aceptabilidad. Algunos
ejemplos ilustrativos (datos generados aleatoriamente por nosotros para fines
representativos de la memoria) serian los siguientes:
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9 Indicadores
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En base a los histogramas podremos predecir el comportamiento futuro de los socios de
BIP&GO y establecer:
o Planes preventivos para evitar que el uso excesivo de los vehiculos conlleve
indisponibilidades e insatisfaccion creciente de nuestros socios.
o

Lanzar campafias promocionales para que en las semanas “valle” se estimule el
alquiler de vehiculos por nuestros socios.

Cuadro de mando: sera el empleado por el Gerente de BIP&GO y periddicamente por el
equipo de socios fundadores para tomar decisiones tanto operativas como financieras
para lograr que el negocio sea econdmicamente rentable y cumpla los requerimientos de

satisfaccién de los socio del club BIP&GO. A continuacidn incluimos un pantallazo del
cuadro de mando que se generard de forma mensual:
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Cuadro de Mando Mensual de principales indicadores

Octubre 2.009

Mejoras realizadas durante el dltimo mes

® Se esta aumentando el ratio abonado:vehiculo con
la captacion de mayor nimero de socios gracias a
las camparias de captacion ad-hoc lanzadas en el
distrito centro en las calles mas proximas a
nuestros parkings.

Mejoras a continuar proxima semana:

e Finalizar campafa de comunicacion.

Status General Operaciones Atencion al Cliente Calidad de Servicio

- Rango
Ind |cad°r Valor | RAV aceptable Tendencia Motivo
# Disponibilidad de vehiculos
75% A 85%-95%

# Ratio Abonado:vehiculo
221 A 25:1-33:1

# Churn

15% A 5%-10%
# Margen Operativo medio por
vehiculo 1.700€ >1.500 €
# N° usos porsocio al mes 23 25 '
# Utilizacion de cada vehiculo 88,5% 88,3% g
#CDI 63% 85%-95% Y —g

Principales desafios/problemas/riesgos a abordar en el largo plazo

e Mejorar la satisfaccion de nuestros clientes con el servicio. Para ello: mejorar atencion telefénica,
lanzar campafas promocionales para evitar baja de socios, asegurar disponibilidad de vehiculos.

Decisiones estratégicas a decidir por

Gerencia

e Posibilidad de afadir mas coches en la fase 0 con
objeto de garantizar disponibilidad de vehiculos.

Recursos (personal de pooling, call centre, vehiculos, taller mecanico)

e Siel call centre no aumenta el nimero de llamadas respondidas con éxito a la primera, nos
tendremos que plantear cambiar de proveedor.




En el cuadro de mando podra verse rapidamente qué areas de la compaiiia estan por debajo
de su rendimiento objetivo y qué indicadores han de mejorarse tanto en el medio como en el
largo plazo.

En caso de que los indices o indicadores compuestos estén fuera de los rangos marcados, sera
util representarlos de la siguiente manera donde pueda verse cudl o cuales de los indicadores
simples que los componen estd fallando de forma mas extrema:

A

Distancia media

recorrida por alquiler
A —

Utilizaciéon de cada| Socios activos
vehiculo
—F A -
Horas de uso al Numero de usos
dia por vehiculo por socio al mes

— £

Tiempo medio
del alquiler

9.4 MEJORA DE INDICADORES (ACT)

Todo lo definido entorno a los indicadores no serviria de nada sin la definicién de las palancas
o planes de accidon que hagan que la operacidon de BIP&GO mejore de forma continua. En |
siguiente grafica representamos las principales palancas que tendremos que activar en funcion
del indicador que se desvie y de la cuantia de la desviacién:
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SFinanciera/Costes
““2Aumento de la linea de
crédito. Inversion de
\ “Sexcedentes financieros

- "'generados por la operacion.

Calidad

Mejora de la calidad del servicio
percibido por nuestros clientes
(Callcentre, limpieza coches, etc).

Recursos

Necesidad de aumentar la
plantilla bien atendiendo a
nuestros clientes por
teléfono, realizando tareas de
mantenimiento, etc.

Palancas para
mejorar eficiencia

Planificacion
Adelantar o retrasar las

fases de implantacion de
Bip&Go.

Dimensionamiento del

cambio a implementar
para solventar las
deficiencias detectadas

Comunicacion

Mejorar comunicacion entre
todos los actores involucrados en
Bip&Go (Eileo, Call centre, Taller,
etc.)

Relaciones Institucionales
Negociacion con entidades publicas
(Ayuntamiento de Madrid, IDAE, etc. ) para
mejorar las condiciones de entorno

Marketing

Factores relacionados con
objetivos estratégicos y de
ventas definidos en cada una
de las fases.



Para simplificar el andlisis de los planes de accién a acometer vamos a asumir que las variaciones de
cada KPI se dan de forma independiente manteniendo constantes y de acuerdo a lo estimado el resto
de indicadores. De no hacerlo asi caeriamos en un analisis de casuisticas en cascada realmente
complejo y que a efectos de la memoria no aportaria mas precision o realismo al plan de seguimiento
de KPlIs. Si bien es cierto, que es facilmente deducible que el descenso en alguno de los indicadores
objetivo arrastrara al resto en cascada. Por ejemplo, si se reduce el nimero de socios, muy
probablemente se reduciran tanto las horas que cada vehiculo esta en uso al dia como el ratio socios:
vehiculo.

Adicionalmente, asumiremos que el incremento respecto del valor objetivo representado en la
siguiente tabla ha de mantenerse al menos durante 3 meses ya que, de lo contrario caeriamos en un
analisis muy sesgado que podria llevarnos a tomar decisiones con gran impacto en nuestro negocio
en base a situaciones transitorias o estacionales (ver apartado: Distribucién/Estacionalidad de los
Alquileres).

Los planes de accion estan establecidos en niveles incrementales, es decir, para decrementos de un
20% de los KPIs respecto a objetivos primeramente habrdn de haberse abordado los planes
detallados en el supuesto de un descenso de un 20%.
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PALANCAS. ANO 1

_ N Naturaleza
KPI Valor Objetivo Desviacion
Palanca
Descripcion palanca I/
Aumentariamos el numero de vehiculos adelantando siguiente fase. Debido al fuerte
A+10% ->418 Financiera |desembolso econémico que supone aumentar el nimero de vehiculos, nos centrariamos en
NG d captar clientes particulares de valor y clientes de empresa o “corporate”.
umero de
. . Marketin Necesitariamos lanzar camparias de promocidn para captar mayor nimero de socios en los
Socios Activos 380 A -10% -> 342 reting y : P P para captar may
Planificacidon | barrios donde tengamos PoS en el afio 1.
Marketin Plantearnos retrasar la siguiente fase.
A-20%->304 PIanificac?c’)ﬁ Concentrar nuestros esfuerzos en garantizar que el uso que hagan los clientes activos sea
intensivo pudiendo ser algo superior a lo planificado.
Calidad Es posible que una utilizacién muy alta en los primeros afios de la operacién nos conduzca a
A+10% ->97,13% Financiera un ratio de indisponibilidad de vehiculos mayor del deseado. En tal caso podriamos optar
bien por adquirir nuevos vehiculos o por aumentar los precios.
. Medida correctiva de severidad media
Marketing -, . . .
o o Accidn 1: poner en stand by el comienzo de la siguiente fase de despliegue.
A-10%->79,47% Recursos ., o . . . ,
Accidn 2: Lanzar campafias de marketing para estimular un mayor uso de nuestros socios asi
Utilizacién de como tipologias de uso donde los kildmetros recorridos por los mismos sean mayores.
cada vehiculo 88,30% Medida correctiva de severidad muy alta.
Si las previsiones respecto a la utilizacidn de los vehiculos en el futuro cercano siguen siendo
Marketin pesimistas, habra que realizar una doble accidn de retrasar en el tiempo el comienzo de la
o e . ,g, siguiente fase de despliegue de BIP&GO y lanzar una campafia de comunicacién con nuestros
A-20%->70,64 | Planificaciony . " . . .
Financiera socios con politicas de promociones muy agresivas regalando el precio de las horas de

alquiler y sélo cobrando por kilémetros.
Las medidas promocionales agresivas estarian enfocadas a tener un efecto pendular de crear
el habito de uso del carsharing entre aquellos de nuestros abonados que menos uso realicen.
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KPI

Valor Objetivo

Desviacion

Naturaleza
Palanca

Descripcion palanca I/

Distancia
media
recorrida por
alquiler (km)

=30 Km

A+10% ->32,9

N.A.

Situacion no desfavorable para las operaciones. Necesitariamos incrementar mucho mas los
kilémetros para que nos afecte a la operativa de los vehiculos

A-10% -> 26,92

Marketing

Situacion poco desfavorable

Lanzar campafias de captacion de nuevos socios Corporate puesto que realizan de media mas
kildmetros que los socios particulares.

Lanzar campafias de comunicacion con nuestros socios mostrandoles posibles usos de
nuestros vehiculos donde los kildmetros a recorrer sean mas elevados que los que suelan
realizar. Algunos ejemplos serian: utilizar BIP&GO para ir a comer el fin de semana a pueblos
de la sierra de Madrid, pasar un dia en las montafias de la sierra, ir a comprar muebles y
accesorios del hogar a lkea, conseguir chollos en los poligonos de Madrid, etc. A diferencia de
la situacién con disminucidn del 20% de kilémetros recorridos, no firmamos ningun acuerdo o
alianza con establecimientos.

A-20%->23,92

Marketing

Situacion muy desfavorable

Como veremos en plan financiero, nuestros ingresos y margen operativo provienen
fundamentalmente de la tarifa por kildmetros que cobramos a nuestros clientes. Si los
kildémetros recorridos se reducen drasticamente frente a lo planificado, nuestro margen
operativo por vehiculo se resentira en mayor medida.

Estableceremos acuerdos con grandes Centros Comerciales ubicados en el extrarradio de
Madrid (Entorno de M-40 6 M-50) para que nuestros socios realicen mas kildémetros con
nuestros vehiculos a la vez que obtienen descuentos al hacer compras en dichos centros
comerciales.
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KPI

Valor Objetivo

Desviacion

Naturaleza
Palanca

Descripcion palanca [

Horas de uso al
dia por
vehiculo

5,68 horas

A +10% -> 6,25

A-10%->5,1

A-20%->4,54

N.A.

Para pequefios incrementos de las horas de uso, la situacion no es desfavorable para las
operaciones. Habra que monitorizar que el mayor uso no afecte a otros indicadores.

No es posible lanzar planes de accién para estimular el uso de BIP&GO por parte de nuestros
socios analizando este KPI aisladamente ya que se calcula teniendo en cuenta los tres
siguientes indicadores.

En cualquier caso, ocupaciones bajas de nuestros vehiculos indicarian que la capacidad
instalada de BIP&GO es excesiva bien para el escaso uso que hacen nuestros socios o para el
escaso numero de socios en cartera. Al igual que en otros supuestos de no alcance de los
objetivos marcados, podria llevarnos a retrasar el comienzo de fases subsiguientes.

Numero de
usos por socio
al mes

2,5 usos

A-10%->2,25

Marketing
Calidad

Situacion desfavorable (entramos en beneficios en el 52 afio)

Al ser uno de los parametros cuya variacidn a la baja mas impacta en nuestros resultados,
habra que lanzar diversos planes de accién en paralelo para corregir la situacion.

Si concluimos que el descenso en el nimero de usos al mes se debe al peculiar
comportamiento de los habitantes de Madrid en comparacién con los de otras ciudades
europeas y americanas donde el valor medio es de 2,5, habra que modificar profundamente
el resto de objetivos de BIP&GO para conseguir que la rentabilidad, EBITDA y demas
parametros financieros se mantengan. Nuestros esfuerzos deberian focalizarse en aumentar
el nimero de socios un 10%-15% en cada una de las fases de despliegue respecto a los
objetivos marcados.

Si el descenso es producido por la existencia de un elevado nimero de socios inactivos
mientras que los activos mantienen las tasas de uso esperadas, habra igualmente que
trabajar en aumentar el nimero de socios a la vez que mandar mensajes personalizados a los
inactivos para conseguir reactivar su uso de BIP&GO.

A-20%->2

Marketing
Financiera

Situacion muy desfavorable

Aumentar gasto en promocion hasta los 100.000 € (presupuestado=90.000€) para captar un
numero de socios entre un 20 y un 25% de socios superior al esperado.




PALANCAS. ANO 1

KPI Valor Objetivo Desviacién Naturaleza
Palanca
Descripcion palanca I/
Situacion no desfavorable siempre que no afecte negativamente al indicador de
disponibilidad. No supondria grandes diferencias respecto a EBITDA debido al bajo coste
A+10% ->2,95 Calidad unitario de la hora de alquiler y a que puede ser resultado, incluso, de campanfias
promocionales puntuales para estimular el uso global de nuestros usuarios donde se regalen
Tiempo medio las horas de alquiler
. 2,69 horas - , - - -
del alquiler Al igual que en el supuesto de decrementos en el nimero de kilémetros recorridos, habria
A-10%->2,4 Keti que lanzar campafias de comunicacién a nuestros socios mostrandoles todos los usos para los
E{Iar e.tlng que el carsharing es ideal.
A-20%->2 15 inanciera Una campania ejemplo seria “sal a cenar con tu BIP&GO” donde convenceriamos a nuestros
! socios que aunque tengan el coche alquilado muchas
Situacidén no desfavorable.
A+10% ->27,5:1 Calidad Puede afectar (negativamente) al parametro de disponibilidad de cada vehiculo analizado
mas abajo.
Situacion poco desfavorable si los indicadores relacionados con el uso se mantienen en los
valores planificados.
Podria ser, incluso, una situaciéon que nos beneficiase en los primeros trimestres de operacion
A-10%->22,5:1 , . L. s
Ratio Socios de BIP&GO puesto que nos llevaria a valores de satisfaccion (CDI) muy altos y permitiria
por Vehiculo 25:1 Planificaciéon | aumentar nuestra buena “publicity” entre los residentes de los barrios y distritos donde
Calidad tenemos presencia.
Comunicacion
Recursos Al tener los contratos de renting de vehiculos comprometidos para varios afios y haber

A-20% ->20:1

realizado una inversion muy alta en el hardware a implantar en cada vehiculo, no podemos
prescindir de ninguno de ellos. Tenemos que aumentar el uso.

La Unica opcidn posible seria captar mas socios mediante promocion de forma andloga a la
descrita en el supuesto de descenso de un 20% en el nUmero de usos por socio al mes.




PALANCAS. ANO 1

KPI

Valor Objetivo

Desviacion

Naturaleza
Palanca

Descripcion palanca I/

Margen
operativo por
vehiculo

>1.500 €

A +10% -> 1.650€

Financiera
Marketing

Todo incremento en el margen operativo por vehiculo indicara que el uso que hacen nuestros
socios es mayor al previsto o que las condiciones de entorno (bajada del precio del
combustible, ayudas del ayuntamiento para conseguir precios de alquiler de parkings mas
baratos para BIP&GO, renegociacion a la baja los importes del renting de vehiculos) nos son
favorables. Asimismo, podria ser el resultado de planes de accién lanzados a consecuencia de
que el margen se haya visto reducido en periodos anteriores.
En caso de que la situacion de margen operativo y por ende el flujo de caja generado se
mantenga por encima de previsiones, nos plantearemos:
- Adelantar fases del proyecto afiadiendo mas vehiculos
- Reducir las tarifas ofrecidas a nuestros socios para conseguir ser mas atractivos y atraer
a nuevos socios a los que nuestros precios iniciales les pareciesen muy altos. Asimismo,
conseguiriamos ser mas competitivos (aun) frente a productos sustitutivos.
- Reducir la linea de crédito con nuestra entidad financiera.

A-10% ->1.350€

Comunicacién
Relaciones
institucionales

Lanzar planes de accion livianos para mejorar la eficiencia en costes

- Renegociacidn de precios con Eileo de los 4.000 € de cuota de mantenimiento software
al afio y de la cuota de 40€ por cada vehiculo y mes.

- Renegociacidn con las empresas propietarias de los parkings sobre el importe del
alquiler de nuestras plazas.

- Establecer conversaciones con entidades publicas para conseguir ayudas al desarrollo
de iniciativas respetuosas con el medio ambiente y para la mejora de la movilidad en
Madrid.




PALANCAS. ANO 1

KPI Valor Objetivo Desviacién Naturaleza
Palanca
Descripcion palanca I/
Lanzar planes de accion muy agresivos para reducir costes.
- Congelar totalmente la entrada de nuevas fases del proyecto hasta conseguir
generaciones de caja esperadas.
Financiera - Asurrlir in-house las tareas de atencién al cliente o incluso limitar el canal de atencion
ReCUrsos telefdnica a nuestros socios para casos de emergencias o incidencias estableciendo

A-20% ->1.200€

Planificacién
Comunicacién
Marketing

nuestra web como Unico canal para realizar reservas.

- Asignar a nuestros operarios a hacer las limpiezas intensivas de los vehiculos
prescindiendo del tercero.

- Congelar gastos en promocion, promoviendo el boca-oreja de nuestros socios
mediante el regalo de puntos de nuestro programa de bonificacion si nos traen a
nuevos socios.

Para aumentar el margen operativo por la parte de los ingresos seria necesario aumentar
ligeramente las tarifas.

CDI (Customer
Delight Index)

85%

A-10%->76,5%

A -20% ->68%

Calidad
Comunicacién
Recursos
Marketing

Situacion poco favorable aunque estariamos en niveles de satisfaccion equiparables a otras
industrias donde la atencion y el contacto con el cliente son muy intensivos.

Lanzar planes de accion internos para mejorar en las areas donde los usuarios nos hayan
reportado deficiencias.

Ampliar el abanico de productos o paquetes por los que los usuarios puedan canjear sus
puntos de fidelizacidn.

Situacion muy desfavorable por la posibilidad de que el efecto boca-oreja pueda erosionar
ingresos futuros por reducir captacion de potenciales nuevos socios en los distritos donde
tengamos presencia.

Para mejorar la situacion habra que lanzar campafias de comunicacidn con el total de
nuestros socios explicando las mejoras que estamos realizando en nuestro servicio para
ajustarnos a sus peticiones y solventar sus quejas.

Realizar una inyeccién de puntos de fidelizacidn a todos los clientes con actividad en los
ultimos 6 meses.
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KPI

Valor Objetivo

Desviacion

Naturaleza
Palanca

Descripcion palanca [

Disponibilidad
de cada
vehiculo

80%-82%

<75%

Calidad
Comunicacion
Financiera

Cualquier descenso en la disponibilidad de vehiculos afectard gravemente a varios factores:
CDI, Tasa de abandono, n? de usos por socio al mes, n? de socios activos.
Para aumentar la disponibilidad de nuestros vehiculos lanzaremos varios planes de accidn:

Analizar si el periodo de guarda que dejamos entre alquileres es suficiente para cubrir
los imprevistos tipicos de Madrid. En caso de aumentar el tiempo de guarda, habra que
incrementar precios en consonancia para asegurarnos el margen operativo y los
ingresos por vehiculo.

Si la indisponibilidad de vehiculos es achacable a causas de los procesos internos de
BIP&GO habra que mejorar las actividades o responsables de la actividad no
optimizada. Algunos ejemplos serian: solicitar a la entidad que nos realiza el renting de
vehiculos que las revisiones periddicas se realicen en menos tiempo para poder poner
los vehiculos en funcionamiento sin afectar el uso habitual de nuestros socios. Otra
accion seria preguntar a nuestros operarios si existen tareas de limpieza o
mantenimiento asignados a ellos que consumen mas tiempo del estimado por la
Direccién y que, por tanto, han de re-planificarse a momentos del dia o la semana de
menor uso (horas valle, ver apartado 6.3 Distribucién/Estacionalidad de los
Alquileres) y, caso de ser necesario, imputar los costes a nuestros socios via incremento
de precios

En el caso de que la indisponibilidad de vehiculos sea imputable al mal uso de los
mismos realizado por nuestros socios, habra que incrementar las multas tanto por
retrasos en la entrega como de desperfectos. Esto se producira sdlo si los socios no
estan concienciados de que los coches de BIP&GO son sus coches. Todo esto habra que
acompanarlo con una campafia de comunicacion y sensibilizacién de que los coches
son un espacio privado pero compartido a la vez.

En el plan de contingencia de la memoria hemos contemplado la posibilidad de que la
indisponibilidad de vehiculos se deba a la alta siniestralidad o accidentalidad por el uso
de nuestros socios. Los detalles del plan de accién se explican en el apartado de plan de
contingencia.
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KPI

Valor Objetivo

Desviacion

Naturaleza
Palanca

Descripcion palanca I/

Ratio CF/CV
por vehiculo

10,97

<8

Financiera

Aligerar estructura de costes fijos (oficinas, gestoria, suministros y varios)
Situacion poco factible gracias a la ligera estructura tanto de AAFF como de RRHH disefiada
para BIP&GO.

Tasa de
abandono

10%

> 15%

Calidad
Marketing

Consideramos cualquier incremento por encima del 10% de Tasa de abandono de socios
como un situacién muy grave ya que implicaria que estariamos perdiendo clientes residentes
o trabajadores en las zonas donde BIP&GO tiene presencia a los que ademas les atraia la idea
del carsharing y veian en BIP&GO una solucion a sus problemas de movilidad.

Con objeto de mejorar la operativa y el servicio de BIP&GO sera fundamental preguntar a los
socios que se quieran dar de baja los motivos que les han conducido a dicha decisidn. Si la
razdn argumentada es porque van a empezar a utilizar los vehiculos de otro (potencial)
operador de Carsharing que esté operando en Madrid, habra que realizar un analisis en
detalle tanto de la politica de precios y modelos de vehiculo que ofrece asi como qué ventajas
perciben los usuarios frente a la propuesta de BIP&GO

Para evitar la fuga de usuarios, tendremos politicas de retencion a proponerles en el
momento que llamen a nuestro Call Center para solicitar la baja. Estas politicas solamente se
ofreceran a aquellos socios que hayan tenido un consumo medio minimo de 55€ al mes
durante los ultimos 8 meses.

Las politicas de retencidn consistiran en la inyeccion de puntos equivalente a un servicio de
alquiler de 4 horas y un total de 100 Kildmetros. El valor del regalo es de aproximadamente
60 €.

A los usuarios de poco valor no se les ofrecera ninguna politica de retencion.




10. PLAN DE CONTINGENCIA — CONTINUIDAD DEL NEGOCIO

En el plan de contingencia vamos a valorar qué factores externos y también internos podrian poner a
BIP&GO en una situacién comprometida de continuidad debido al compromiso de nuestra operacion
o a la rentabilidad negativa del negocio.

Los pasos que seguiremos son:

= Analisis de las amenazas externas e internas mas relevantes.
= Descripcion de los escenarios en los que las amenazas podrian materializarse.

= Elaboracidn de planes de accién mediante los cuales intentaremos contrarrestar los efectos que
las amenazas puedan tener en BIP&GO.

10.1 ANALISIS DE AMENAZAS COMPETITIVAS

Las amenazas que tratamos aqui son diferentes a las del SWOT ya que aquellas las consideramos
como amenazas de nuestro modelo de negocio y las operativas son las al materializarse una vez que
BIP&GO esté operando con normalidad y de acuerdo a los planes definidos, podrian comprometer la
continuidad.

A continuaciéon enumeramos las principales amenazas que podrian comprometer la correcta

operacion de BIP&GO:

Amenazas operativas contra
continuidad del negocio

Escenario

Proveedores

El precio del
combustible sube
por encima del
umbral que marca

En nuestro plan financiero, debido a las fluctuaciones que el precio del
petréleo experimenta en el tiempo hemos asumido para el
dimensionamiento de la estructura de costes que el precio de
combustible se mantiene cercano y de medio en el entorno de los
0,9€/litro. Ningun analista en Materias Primas se arriesga a estimar el
valor del crudo dentro de 2 afios.

el margen En una situacion macroeconémica de bonanza el precio del
operativo por combustible podria dispararse de nuevo como ya lo hizo en el afio
vehiculo. 2.008 donde marcé maximos historicos.

Por otro lado, una inestabilidad politica en los paises productores de
petréleo podria hacer que su precio se descontrolase.

Eileo (proveedor de
software y
hardware)
desaparece o
incrementa los
precios
exponencialmente.

Respecto a Eileo como Unico proveedor podrian darse dos escenarios
gue perjudicarian gravemente nuestro negocio:

Desaparicion de Eileo.

Subida desorbitada de los precios

Consideramos que ambos escenarios podrian producirse por causas
comunices:

Concentracién en el sector del carsharing orquestada por grandes
multinacional como ZipCar que tienen sus propios servicios de
software y hardware de carsharing. Esto haria que Eileo perdiese
ingresos llevandola incluso a la desaparicidn

Aparicidn de otros proveedores (Asiaticos, por ejemplo) con costes
mas baratos que los de Eileo haciendo de éste una opcidn
excesivamente cara.
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Amenazas operativas contra
continuidad del negocio

Escenario

Las empresas
concesionarias o
propietarias de los
parkings donde
tenemos los PoS
rescinden el
contrato o elevan
el precio.

Como se ha indicado en el plan de Operaciones de la memoria, los
parkings PoS se contrataran con el menor nimero de concesionarios o
propietarias de parkings con objeto de conseguir mejores precios en
economias de escala de los afios 3 y sucesivos donde tendremos un
elevado numero de ubicaciones.

Al ser estas empresas concesionarias de parkings publicos propiedad
del ayuntamiento de Madrid, éste podria rescindir la concesién con
ellas y asignarlos a otras. Esta situacidon podria invalidar o anular
nuestro contrato de alquiler de plazas de parking.

Por otro lado las empresas concesionarias con las que tenemos
contratados los parkings podrian desaparecer (véase la situacion
financiera comprometida de Cintra)

Por ultimo podrian duplicarnos precios con objeto de obligarnos a
abandonar sus instalaciones al resultarles mas rentable el alquiler de
plazas por rotacion o por horas.

Factores
Internos

El gerente al
mando de BIP&GO
abandona la
empresa.

Muy ligado a la amenaza de que empiecen a operar en Madrid otros
operadores de carsharing mas potentes que BIP&GO, estos podrian
hacer una oferta econdmica a nuestro gerente para dirigirles las
operaciones de dichas multinacionales en Espafia con la ventaja de
gue ya conociese el mercado y tuviese acceso a nuestra cartera de
clientes.

Otra posibilidad responde a las caracteristicas del mercado de trabajo
y podria implicar que se fuese a cualquier otras start-up o empresa.

Excesiva ocupacion
de nuestros
vehiculos

En un escenario optimista respecto al éxito esperado de BIP&GO
podriamos encontrarnos con que nuestro modelo de negocio fuese
ampliamente aceptado y valorado positivamente por los habitantes de
los barrios de Madrid donde tengamos nuestros PoS. Esto implicaria
gue el numero de socios excediese con creces lo planificado.

En el apartado 8.4 Mejora de indicadores se analiza esta casuistica con
mas detalle.

Fallo generalizado
de los sistemas de
informacion

Podria ocurrir que por diversos motivos los Sistemas de gestidon de
reservas dejasen de estar disponibles para los usuarios. Los motivos
que podrian originar la no disponibilidad serian:

Fallos de comunicacion en el Data Center de Eileo donde estan
alojados nuestros servidores.

Otros fallos imputables a Eileo (error en base de datos de clientes,
incorrecta actualizacién de software de reservas)

Fallo en nuestra web (via de entrada al sistema de reservas) por
problemas en upgrades de interfaz, actualizacion de promociones
disponibles para nuestros socios.

Demasiados
vehiculos averiados

Esta amenaza sera tremendamente determinante en el normal
funcionamiento de BIP&GO durante los dos primeros afios de
operacion donde el ndmero de vehiculos serda 15 y 20
respectivamente.

Las causas que podrian desencadenar que el nimero de vehiculos
puestos a disposicidn para el alquiler de nuestros socios podrian ser:
Accidente sufrido por uno de nuestros socios que requiera reparacion
de carroceria.

Averia mecanica.

Robo.

Factores
Externos

Entrada de un
nuevo operador de
carsharing en
Madrid.

Debido a que Madrid es muy posiblemente la Unica gran ciudad
europea y de EEUU donde todavia no funciona el carsharing, es muy
probable que empresas que en la actualidad operan en otras ciudades
quieran implantarse en Madrid para seguir creciendo en tamafo y
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Amenazas operativas contra Escenario
continuidad del negocio

rentabilidad.

Ademas por nuestras conversaciones con Eileo y con el personal clave
al que haciamos referencia al principio de la memoria, tenemos
informacion de que existen, al menos, dos operadores con dilatada
experiencia en el carsharing que estan negociando tanto con las
concesionarias de parking publicos para conseguir plazas de parking
donde ubicar sus vehiculos como con la autoridades publicas
(ayuntamiento de Madrid, IDAE )

En base a esto creemos probable que tengamos competencia en
nuestro mercado.

Las distintas administraciones podrian emitir normas con intereses
contrarios a los que busca el carsharing, a pesar de que las estrategias
politicas mas recientes manifiestan de manera explicita un interés en
fomentarlo. Sin embargo, algunos desarrollos normativos podrian
afectarlo negativamente de manera indirecta. Asi, la excesiva
peatonalizacién de centros urbanos limitaria la circulacién de

Regulacién en vehiculos en determinadas areas de gran interés para nuestro
contra del negocio, quedando inutilizables nuestros vehiculos. En tal caso habria
carsharing o a que replantear las areas de expansidon hacia nuevas zonas con bajo
favor de otro tipo riesgo de peatonalizacidn.

de vehiculos. Por su parte, el Ministerio de Industria pretende potenciar la industria

del automodvil espafiola basandola en vehiculos eléctricos,
estimulando la demanda de los mismos con ayudas concretas y
subvenciones, lo cual podria penalizar a nuestro modelo de negocio
basado en vehiculos eficientes e hibridos. En tal caso, deberiamos
considerar incluir este tipo de vehiculos dentro de nuestra flota."

Oposicion de Los directivos de la EMT u otras entidades publicas de ayuntamiento
Entidades de de Madrid o Comunidad de Madrid podrian mostrarse en contra del
transporte publico | carsharing al considerarlo una amenaza al sistema publico de
(EMT) transporte que tantos millones de inversidn publica ha requerido.

Representando graficamente las amenazas operativas de acuerdo a su probabilidad de ocurrenciay a
su impacto en el normal funcionamiento de BIP&GO:
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10 Plan de contingencia — Continuidad del Negocio

Amenazas para continuidad de negocio

Probabilidad

L]

(=]
[
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3
Impacto

@ Incremente precio combustible @ Eileo desaparece oincrementa precios

ey
in
m

® MNuevo operador de car sharingen Madrid. @ Gerente abandona Bip&Go.
@ Concesionarias de parkingrescinde contrato @ Fallo generalizado de los 5.1

@ Regulacion contraria @ Oposicion EMT

W Excesiva ocupacion de lozvehiculos @ Averias en demasiados vehiculos

10.2 PLAN DE ACCION

De todas las amenazas que podrian comprometer la continuidad del negocio vamos a elaborar los
planes de accidon para aquellas situadas en el cuadrante superior de la grafica de impacto-
probabilidad del punto anterior.
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Amenazas operativas contra continuidad del negocio

Plan de accion

Eileo (proveedor de software vy
hardware) desaparece o incrementa
los precios exponencialmente.

Si incrementa precios drasticamente: negociar

Si desaparece: abrir conversaciones con los otros
dos proveedores inicialmente descartados

Pedir un tiempo de prorroga antes de rescindirnos

Proveedores . . el contrato o aumentar precios que nos permita no
Las empresas concesionarias o0 | . . .
- . interrumpir las operaciones.
propietarias de los parkings donde
tenemos los PoS rescinden el contrato . . [ o
. Negociar con parkings de empresas mas pequefias
o elevan el precio. e . .
préximos a los de las concesionarias que nos
alquilen plazas
) » Se trata en el apartado de KPIs. Habria que
Exc?swa ocupacién  de  nuestros | jyelantar las fases de despliegue de BIP&GO
vehiculos introduciendo mas vehiculos y PoS.
Notificar via SMS a todos nuestros socios que
temporalmente las reservas por Internet no podran
realizarse por problemas no achacables a BIP&GO.
Poner en practica un mecanismo por el que las
reservas de nuestros socios se reciban Unicamente
por via telefonica y se registren manualmente en
. . una hoja Excel de planificaciéon por vehiculo que
Factores Fallo generalizado de los sistemas de habra dje estar pre afada de anter’:ano q
Internos informacién prep :

Cuando los Sistemas se recuperen habra que
introducir manualmente en la plataforma de Eileo
todas las reservas que hayamos recibido durante el
tiempo de caida con objeto de garantizar el alquiler
a nuestros socios.

Habria que aplicar una penalizacién a Eileo de
acuerdo a lo definido en el contrato.

Demasiados vehiculos averiados

Solicitar vehiculo de sustitucion a empresa de
renting e instalar, de forma no intrusiva, hardware
de Eileo en el mismo.
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Amenazas operativas contra continuidad del negocio

Plan de accion

Factores
Externos

Entrada de un nuevo operador de
carsharing en Madrid.

Asegurarnos que no perdemos a nuestros clientes.
Para ello: campafia personalizada uno a uno de
nuestros clientes de mayor valor con especial foco
en clientes empresa o Corporate.

Entender que el mercado se hard mas grande y que,
por tanto, el servicio de carsharing sera conocido
por un mayor nimero de habitantes de Madrid y el
uso global aumente respecto a la situacién inicial.

Plantearnos concentrarnos en determinados barrios
o distritos de Madrid donde las grandes
multinacionales del carsharing no vean
rendimientos.

En caso de que el Tasa de abandono de clientes
alcance tasas del 30% (significaria que nuestra
cartera de clientes se vaciaria en aproximadamente
tres afios), plantearnos convertirnos en nichistas
centrados en un tipo determinado de publico con
ingresos mas elevados y uso del carsharing mas
intensivo. Algunos ejemplos podrian ser mujeres
que vivan solas en el centro de la ciudad y que no
requieran coche particular por usar el transporte
publico a diario para desplazarse a su trabajo.
Habria que disefiar campaifas especificamente
pensadas para este publico e incluso afadir
vehiculos mas orientados a las necesidades y gustos
de las mujeres.
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11. PLAN DE MARKETING

11.1 PRODUCTO

El producto que vamos a comercializar tiene como principal objetivo cubrir una necesidad bdsica en
la sociedad actual: la movilidad dentro de las grandes ciudades.

El incremento de la movilidad urbana, que ha acompanado al desarrollo de la mayoria de las
ciudades en las ultimas décadas, tienen consecuencias que afectan directamente al ciudadano:
congestion, incremento del consumo energético, contaminacién, ruido, reduccion de la calidad de
vida en las ciudades. En el afio 2008 mas del 50% de las personas del planeta viven en ciudades por
primera vez. Este hecho nos condiciona nuestros habitos de vida para poder realizar las actividades
cotidianas: ir al trabajo, llevar los nifios al colegio, ir de compras, ocio, etc. El Libro Verde sobre la
Movilidad Urbana aprobado por la Comisién Europea el 25 de septiembre de 2007, nos recuerda que
“El reto supuesto por el desarrollo sostenible en las zonas urbanas es inmenso: reconciliar el
desarrollo econdmico de las ciudades y su accesibilidad, por una parte, con la mejora de la calidad de
vida y la proteccion con el medio ambiente, por otra”

Los problemas asociados al aumento de la movilidad urbana exigen tomar medidas para convertir al
ciudadano en el principal protagonista de la movilidad en la ciudad. Para ello es necesario fomentar
la utilizaciéon del transporte publico, acometer actuaciones que mejoren la circulacidn de vehiculos en
la ciudad, favorecer otros medios de transporte alternativos, conseguir distribucién de mercancias
agil y una carga y descarga ordenada, etc. en definitiva, conseguir una ciudad accesible para todos,
menos contaminante y mas respetuosa con el medio ambiente.

La tipologia de las ciudades actuales, provenientes de un estilo de construccidon poco ordenado y sin
una planificacién urbanistica adecuada, nos obliga a utilizar medios de transporte motorizado. Esto
nos lleva a que es necesario disefiar politicas que frenen el uso indiscriminado del vehiculo privado
para conseguir escenarios futuros sostenibles. Eso es dificil, por las ventajas del vehiculo privado y la
presiéon de la industria del automovil (invierte mucho en publicidad), produciendo una cierta
“indefensidon” del transporte publico (inferiores recursos promocionales). Existen tres niveles de
analisis del reparto modal, importantes para disefiar politicas eficientes de promocion del transporte
publico:

1) Reparto modal observando la red de transporte.
2) Cautividad del transporte publico y usuarios con posibilidad de eleccién, y
3) Cautividad del vehiculo privado.

En muchos casos, dichos modos de transporte no estan eficientemente coordinados para satisfacer
la utilidad del viajero, denotando ineficiencias, entre otros aspectos, en los tiempos de viaje totales,
perdiendo asi competitividad con otros modos como el vehiculo privado. El coste generalizado
percibido por los usuarios segun los diferentes tipos de desplazamiento (tiempo de acceso, tiempo
de espera, tiempo de viaje, tiempo de transbordo, tiempo de acceso al destino final) y sus
respectivas combinaciones que minimizan dicho tiempo total, ademds de otros atributos como son la
tarifa y variables relativas a la calidad del servicio.

Esto nos lleva a que, todo el mundo que se pueda permitir el transporte privado (TP), acceda a él,
normalmente en la modalidad de comprar. Como hemos dicho anteriormente, las ciudades no estan
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disefiadas para absorber todos los vehiculos que poseen los ciudadanos, sobre todo en el centro de
las ciudades. Los distintos ayuntamientos tratan de evitar el uso del TP con medidas restrictivas de
acceso a ciertas zonas, cobrando por aparcar en las calles e incrementando el impuesto por circular.

El servicio de carsharing permite utilizar un coche sin ser propietario. Da la oportunidad de vivir sin
ser propietario de un coche y al tiempo utilizar el mas adecuado en situaciones puntuales, cuando el
transporte publico o los medios no motorizados, no son opciones validas para un desplazamiento
determinado.

El servicio de carsharing esta obteniendo un crecimiento espectacular en los paises mds avanzados
(USA, Canada, Suiza, Holanda, Reino Unido, etc.) y se dibuja como una de las opciones claras de
promocién de la movilidad sostenible.

Bajo el epigrafe de Alquiler de coches de forma puntual y para cortos espacios de tiempo, vamos a
comercializar nuestro producto con las siguientes variantes, todas ellas orientadas a la utilizacion del
Carsharing Madrid Por delante del TP:

VARIANTES A LA OFERTA STANDARD

Producto

Descripcion

Caracteristicas

Bip & Week end Plan

De viernes a las 19 hrs a Domingo a las
19 hrs

30% descuento de la suma total
de las horas (48) y de los
kildbmetros recorridos.

Bip & Shopping

Acuerdos con marcas o centros
comerciales de fuera de la M30 para
hacer venta cruzada

Si nos presentan ticket de
comprar superior a 200 euros en
los Centros Comerciales IKEA, les
descontamos un 20% del precio

Bip & Lunch Acuerdos con restaurantes de la CAM y | Por paquete de 5 horas, 10% de
ciudades cercanas para hacer venta | descuento.
cruzada

Bip One Day Normalmente todos los trayectos serdn | 20% descuento de la suma total

de las horas (24) y kildmetros
recorridos.

cortos, pero puede ser que necesites
algo mas de tiempo y kildmetros

Fuente: Elaboracién propia
TABLA 34: VARIANTES DE LA OFERTA STANDARD

11.2 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Como se ha comentado anteriormente en este plan de negocio, durante los dos primeros afios nos
dirigiremos a los distritos “centro” de Madrid. Tomando como punto de partida el estudio del Publico
Objetivo, podemos definir que nuestro mercado serd el de las personas mayores de edad, que
posean carné de conducir con al menos 2 afios de antigliedad y que residan dentro del drea en la que
se encuentren los parkings de Carsharing Madrid.

Toda la estrategia de marketing y posicionamiento estard ordenada en torno al concepto de “Club”
debido a que todos los clientes de Carsharing Madrid deben ser participantes activos de la marca
debida, principalmente, a los siguientes puntos:
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=  Pagaran una cuota de alta antes de probar el producto y luego una anual de mantenimiento,

= Recogeran el coche por si mismos y lo entregaran en un estado correcto para el uso del siguiente
cliente, en el plazo acordado

= Serdn los encargados de repostar el combustible y hacer buen uso de la tarjeta que para tal
efecto se encontrara en el vehiculo

= Serdn nuestros mejores “soportes publicitarios” al contar la experiencia a otros miembros de su
vecindario

11.2.1 DEL MARKETING DE GESTION AL MARKETING DE SATISFACCION

Ante el lanzamiento de un nuevo producto, en un mercado nuevo como el BIP&GO y en una zona
muy concreta, debemos evitar un sentimiento negativo hacia el producto desde el primer momento.
Como se ha comentado anteriormente, una de las posibles barreras con las que nos vamos a
encontrar es el arraigado sentimiento de propiedad hacia los vehiculos que existen en la sociedad
espafola. Por tanto, debemos transmitir que el coche es suyo, que lo debe cuidar como si asi lo fuera
y que entre ellos se difunda ese sentimiento, penalizando a aquellos que incumplen el contrato
dejando el vehiculo en mal estado de limpieza, sin combustible o en un lugar no pactado.

Para conseguir este sentimiento y que los clientes afectados puedan dejar de consumir o utilizar
nuestro producto y que no recomienden a otras personas el uso, debemos cambiar el modelo
tradicional de marketing de gestion hacia un marketing de satisfaccion. Las empresas que aplican un
marketing de gestién se caracterizan por haber relegado a un segundo o tercer plano la satisfaccion
individual de cada cliente y por considerar mds adecuado y conveniente para sus objetivos
empresariales la obtencién de una satisfaccién media global aceptable.

Consideramos que nuestro producto y los datos de satisfaccién no deben basarse en la negacion de
(o la indiferencia ante) los diferentes servicios que les ofrecemos; debemos orientarnos a que lo que
importa es el resultado global sélo es vélido si se adopta desde el punto de vista del cliente. Es decir,
para BIP&GO todos y cada uno de los clientes son valiosos y deberd desparecer la tendencia a
promediar las cifras de clientes perdidos con la de clientes conseguidos, o las cifras de clientes
satisfechos con la de clientes insatisfechos. Para ello hemos de ser muy conscientes de la
importancia real de cada cliente como persona, como comprador y consumidor pero también como
recomendador de la marca; como usuario pero también como generador de informacion.

Indudablemente el marketing de satisfaccidon necesita de un buen marketing de gestién, pero va mas
alla. Por todo ello, las acciones que realizaremos para la captacién de clientes, estaran girando en
torno al nucleo central del plan de marketing: el CLUB BIP&GO Carsharing Madrid! La forma mas
inteligente de conducir.

Club BIP&GO Carsharing Madrid! Tu sélo conduce, nosotros nos encargamos de todo lo demas.

Bajo este lema, proponemos el lanzamiento de nuestra marca: BIP&GO. Una marca nueva, joven,
moderna, que identifica al nuevo consumidor en la conduccién, alguien que realmente quiere que el
vehiculo sea un producto a su disposicién, no que él propietario esté a disposicion del vehiculo.

Para introducir un nuevo producto en un mercado que no existe tal y como se detallé en el Capitulo
2 Analisis de Mercado, tenemos un reto consistente en abordar un “proyecto cultural”, debido a que,
la fidelizacidon de clientes es un proyecto cultural que se instrumenta técnicamente desde el area de
marketing.
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Podemos resumir los pasos en 4 puntos:
1. Captacion 2. Conquista 3. Vinculacidon 4. Fidelizacién

Debemos conseguir que los miembros que pertenecen a nuestro club se encuentren lo
suficientemente satisfechos como para presumir de pertenecer al mismo y ejerzan una influencia
positiva en el mercado.

El éxito en la captacién de estos clientes (y por tanto en la generacidn de beneficios) no se consigue
impactando en muchos clientes potenciales, sino impactando en un nimero razonable de clientes
con porcentajes de conversion elevados. Para ello, asociado al lanzamiento del club, desarrollaremos
una serie de acciones dirigidas a captar de manera efectiva a los miembros del club.

La identificacion objetiva de los clientes resulta una tarea relativamente facil, puesto que estamos
trabajando en una zona acotada y nos dirigimos a un perfil relativamente sencillo de encontrar.

Nos dirigiremos a clientes particulares (Miembros Carsharing y Miembros Carsharing Plus, los cuales
serdn exclusivos para acceder a ofertas o invitaciones Tendrdn que pagar 24 euros mas al afio o
consumir mas de 2.000 euros al afio para que no les cueste. Ademads, todos los puntos acumulados
serdn X2 para canjearlos por regalos) y a empresas (Clientes Corporate) Cada cliente tendra una
tarjeta que le identificara como cliente Unico y que, ademas, le servira para abrir y cerrar el coche
gue alquiler. Dicha tarjeta tendra un nimero unico el cudl le servird al cliente, junto con su password,
para utilizar todos los servicios que pondremos a su disposicién en nuestra Web (consulta de factura,
servicios realizados, kildmetros recorridos, combustible gastado... y, con esos datos, le
proporcionaremos un estudio donde le mostraremos el equivalente a los gastos de un coche en
propiedad)

Realizaremos acciones de buzoneo y “parabrising” en toda el drea

= |nsertaremos anuncios en los periddicos gratuitos de los barrios objetivo

= Realizaremos encartes de dipticos en los quioscos de los distritos postales a los que nos dirigimos
(tengo que averiguar qué periédicos permiten esto, porque no son todos)

= Contrataremos un circuito de vallas y mupis en la zona de las fases Oy 1.

= Llegaremos a acuerdos con las asociaciones vecinales y con las comunidades de vecinos para
ofrecerles mejores precios o descuentos en la cuota anual

Todos los servicios que realice un cliente tendrdn una conversién a puntos. Estos puntos seran
canjeados por servicios del Club, como horas gratis de conduccién, condonacidén de la cuota mensual
o seran convertibles en regalos como teléfonos méviles o noches de hotel, canjearlos por comidas en
establecimientos de Madrid, revistas, hacer donaciones...

Al ser el entorno reducido, se ha optado por realizar actividades de marketing y posicionamiento que
lleguen a esas personas de la forma mas natural y rapida posible, en su entorno y sin incurrir en
inversiones en “mass media” debido a la amplitud de las mismas y a la no existencia de
segmentacién a tan bajo nivel como puedan ser los cédigos postales. De igual forma, queremos que
el boca-oreja funciones de la manera mds efectiva, por lo que estableceremos el programa “ember
by member: por cada miembro que presente a otro, también obtendra puntos”.
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Dado que es un producto que se lanzard en un drea muy localizada, el micro-marketing lo
dirigiremos, en casi todas las acciones, a soportes que los vecinos del barrio utilicen de manera
frecuente y de forma natural. Entendemos que seremos “un vecino mas” que les permitira hacer sus
desplazamientos mas faciles, cémodos y baratos y por ellos, estaremos presentes en sus medios de
informacién mds cercanos.

= Encartes en periddicos: con la peculiaridad que encartaremos solamente en los ejemplares que se
vendan en los quioscos de los distritos postales donde tengamos los PoS y en las siguientes
cabeceras:
o ElPais
o El'Mundo
o Expansion

= De igual forma y para atraer la atencién del publico mas joven, realizaremos encartes en
periddicos gratuitos, pero con la misma filosofia que en los periddicos generalistas: solamente en
aquellos puntos de distribucion dentro de los cédigos postales donde ofrezcamos nuestro
producto:
o ADN
o 20 Minutos

o Metro

= Para tener cobertura en radio, contrataremos con cufias en Cadena Ser, Onda Cero y Punto Radio
en las desconexiones de Madrid.

Adicionalmente y como refuerzo a posicionarnos en la mente de nuestros clientes, estaremos
presentes en las autoescuelas de la zona informando de nuestro servicio.

A continuacion se muestran un ejemplo de adaptacidon a marquesina y la pagina web que, bajo el
dominio www.bipandgo.com o www.bipandgo.es (registrados, de igual forma que la marca y el
logotipo) se utilizaran en la fase de lanzamiento:
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TU SOLO CONDUCE

Nosotros nos encargamos
de todo lo demés.
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11.3 POLITICA DE PRECIOS

Sin lugar a dudas el principal handicap con el que nos podemos encontrar es la inesperada respuesta
del publico objetivo frente al producto. La “sensacién de propiedad” comentada anteriormente, es la
principal barrera que debemos franquear.

Por todo ello hemos adecuado una politica de precios que se adapte a todo los posibles clientes de
nuestro producto, desde la gente joven con ganas de probar coches que normalmente no le son
asequibles, hasta gente mayor con necesidades de maleteros y confortabilidad adecuadas a sus
gustos, pasando por vehiculos cuya relacidn estilo/edad sea adecuada.

La estructura de precios girara en torno a dos grandes conceptos: el precio hora y el precio por
kildmetro recorrido. A estos dos grandes ejes se le uniran, en menor medida, la cuota de alta, Unica
en la vida del cliente y la cuota de mantenimiento, de caracter anual.

Hemos dividido en 3 precios nuestra oferta de vehiculos:

TARIFAS POR HORAS ANO 1
Mini 1,80 €
Honda Civic 2,25 €
Toyota Prius 2,85 €
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Estos vehiculos, tiene un coste diferente por kildbmetro recorrido. A continuacién se muestran las
tarifas por tipo de vehiculo, las cuales se sumaran al gasto originado por las horas de uso:

TARIFAS POR KILOMETRAIJE ANO 1
Mini 0,30 €
Honda Civic 0,35 €
Toyota Prius 0,33 €

A estos precios, como se ha comentado anteriormente, les acompafiaran otros dos conceptos
econdmicos que, sin tener impacto en la factura mensual de consumo, son importantes para valorar
la percepciéon del producto por parte de nuestros clientes. Estos son la cuota de alta y la cuota de
mantenimiento. Dependiente del tipo de cliente, estas seran las siguientes:

CUOTA DE ALTA ANO 1
Estandar 24,00 €
Plus 30,00 €
Corporate 0,00 €
CUOTA ANUAL POR SOCIO ANO 1
Estandar 10€
Plus 15€
Corporate doble estandar 20€

El siguiente grafico muestra, de forma agrupada, los diferentes precios dependiendo del tipo de
vehiculo y las diferentes cuotas segun el tipo de cliente que se trate, asi como las ventajas de los

diferentes “perfiles” de clientes:
Entre 1,80 €y

BIP&GOC
Cuota de Alta

(incluye la ey
cuota anual -

- Kilémetro
del primer

afo)
[ oo, WGeeE
3 afios

Plus <
| 24€
| we | e | |

Mantenimiento
anual

Depende
del

vehiculo

Entre 0,30 €y elegido
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11.4 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO (CLASICA DISTRIBUCION)

Retrasos en la entrega:

= Por cada % hora tarde, se cobrara el doble del resultado de dividir el precio hora en la franja en la
que se produzca el retraso

Retrasos en la recogida

= La tarifa comienza a funcionar a la hora elegida por el cliente, siempre que el coche esté
disponible en el sitio concertado. Si el socio no recoge el vehiculo sin haber cancelado la reserva
en los términos que se indican en el siguiente apartado, el tiempo contard y se cobrara segun la
tarifa de la franja horaria.

Cancelacién

= Aunque somos muy flexibles y comprensivos, debemos velar por que la entrega del servicio sea
perfecta para todos nuestros socios. Por ello, la cancelacién con menos de 4 horas de antelacion
tendra un cargo de 6 euros; con menos de 2 horas de 9 y con menos de 1 hora 12 euros y con
menos de media hora o si no se presenta, se cobrara lo que hubiese reservado el socio.

Combustible en el depdsito

= Los vehiculos deben entregarse con 1/3 del depdsito lleno. Para poder echar gasolina, usted
dispondra de una tarjeta de crédito, limitada exclusivamente a rellenar el depésito de nuestros
coches, en el interior del vehiculo. De esta forma, usted no tendrd que adelantar dinero de su
bolsillo y asi evitaremos que ninguno de nuestros socios (incluido usted) se encuentre sin
combustible en el vehiculo cuando lo recoja.

= Sj usted entrega el vehiculo con menos combustible, tendrd una penalizacién de 6 euros en su
factura mensual.

Peticién de SRI para nifios

= Previa peticién en la reserva del vehiculo, el cliente puede solicitar uno o dos SRI, de los grupos 1
y 2-3. El SRl estara colocado en el asiento del coche cuando el cliente vaya a recoger el mismo. El
cargo adicional por este concepto serd de 3€ o de 4€, en funcion de que se solicite una o dos sillas
para nifos.

Limpieza de los vehiculos

= Sjel vehiculo se entrega excesivamente sucio, cargaremos un extra de 6 euros a su cuenta. Si por
el contrario, usted debe lavar el vehiculo debido al uso que le ha dado o a cualquier circunstancia
ajena a usted, le reembolsaremos 6 euros en su cuenta. Solamente tiene que entregarnos el
ticket del lavado con su nimero de socio.
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Errores por parte de BIP&GO en la entrega de los vehiculos

= Si al recoger un vehiculo, uno de nuestros socios se encuentra que su coche no esta disponible
debido a la entrega tardia del anterior socio, ponemos a su disposicién, de forma totalmente
gratuita, un taxi para causarle las menos molestias posibles.
Para facilitar a nuestros socios el transporte, garantizamos un rapido acceso a un taxi, los cuales
estaran disponibles a través de un numero de teléfono preferente, asi como de albaranes de
transporte o tarjetas con banda magnética personalizadas, para abonar los servicios en los taxis.
Los albaranes tendran un valor maximo de 9 euros.

Evitando asi tener en la empresa dinero en efectivo, y solucionando problemas contables, al
emitir una sola factura mensual con el IVA desglosado.

11.5 COSTE DE LA INVERSION EN MARKETING

El coste de la inversién en publicidad durante los 3 primeros meses de lanzamiento sera de 90.000
euros. Desglosados segun los siguientes conceptos:

INVERSION EN MARKETING

Concepto INVERSION
Publicidad exterior y micromarketing
Entrega Flyers/Parabrising 12.500 €
Circuito de vallas (2 oleadas) 18.560 €
Envio postal (padrdn) 9.090 €
Marquesinas y vallas (Metro y BUS —recorridos de las zonas) 18.500 €
Publicidad mass media
Encartes en quioscos de los distritos postales 8.000 €
Encartes en periddicos gratuitos (localizados) 10.950 €
Radio (desconexiones Madrid) 12.400 €
TOTAL INVERSION EN MARKETING 90.000 €

134



SIPeOUs

12. PLAN FINANCIERO

A continuacién se realiza el andlisis econdmico financiero de la compafiia con una proyeccion a cinco
afios.

12.1 HIPOTESIS DE PARTIDA

Las hipodtesis de partida para la elaboracion del plan financiero vienen reflejadas en el cuadro
adjunto:

HIPOTESIS DE PARTIDA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS: incr. precios 5% mayor IPC 3,15% 3,41% 3,68% 3,94%
GASTOS: incr. precios en funcién del IPC 3,00% 3,25% 3,50% 3,75%
IPC acumulado 3,00% 6,25% 9,75% 13,50%
Incremento salarial 2,00% 2,50% 2,75% 3,00%
Tipo de interés (Linea de Crédito) 3,50% 3,75% 4,00% 4,25% 4,50%
Tipo de interés (excedentes) 1,50% 1,75% 2,00% 2,25% 2,50%
Tipo de interés (VRF) 4,00% 4,25% 4,50% 4,75% 5,00%
I.V.A. Soportado/Repercutido 16,00% 16,00% 16,00% 16,00% 16,00%
Impuesto sobre Sociedades 30,00% 30,00% 30,00% 30,00% 30,00%
Periodo medio de cobro (dias) 7 7 7 7 7
Periodo medio de pago (dias) 30 30 30 30 30
N2 de empleados 3 3 5 6 9

Pr. L. combustible-dto: 5% 0,90 € 0,86 € 0,86 € 0,86 € 0,86 € 0,86 €
Cuantificacion econémica puntos 0,0300 € 0,0309 € 0,0319 € 0,0330 € 0,0343 €
% canje de puntos 75,00% 76,00% 77,00% 78,00% 80,00%
Nota: Los nimeros rojos son valores estimados y sobre los que estan referenciados el resto de célculos.

Como aspectos mas relevantes, destacan:

= Hemos establecido que los precios de venta se incrementardn un porcentaje (5%) por encima del
incremento de los precios (I.P.C.) que hemos estimado cada afio.

= Ante la imposibilidad de predecir la evolucién del precio del combustible, se ha estimado que
dicho precio se mantendra constante a lo largo de los cinco afios. Ademas se ha considerado un
descuento del 5% sobre el precio de mercado.

®  La cuantificacion econémica del programa de puntos, y sobre el que mas adelante se hacen unas
consideraciones contables, se ha fijado para el afio 1 en 0,0300.- € por punto, o € consumido,
incrementando su coste anualmente en funciéon del I.P.C. estimado para cada uno de los afios.

®" En cuanto al % de canje de puntos, la experiencia de empresas que hacen este tipo de
promociones consideran que mas de un 70% de los puntos son canjeados por los clientes.
BIP&GO ha fijado este porcentaje en un 75% para el primer afo, llegando al 80% el quinto.
También se explica mds adelante el criterio contable que se ha seguido para su contabilizacién.
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Otros aspectos a considerar dentro este modelo de negocio, y que tendran repercusién en las
cuentas de la compaiiia son:

= Nudmero de clientes
El nimero de socios activos estimado a lo largo de los cinco afios, se detallan en la tabla siguiente:

SOCIOS/CONDUCTORES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Numero de Socios activos 380 525 1.200 2.000 3.500

"  Numero de usos por socio al mes

Diversos estudios que han analizado el carsharing tanto en empresas que operan en Estados Unidos,
como en Europa, han llegado a la conclusion de que los usuarios de este tipo de servicio lo utilizan
una media de 2,5 veces al mes.

" Media de kildmetros recorridos por alguiler

De los mismos estudios anteriores, se ha obtenido el cuadro adjunto, del que se obtiene la media de
kilmetros que los socios recorren por cada alquiler. Esta cifra (29,91) se ha obtenido de multiplicar
el Total horas (2,69) por la media de km/h (11,12) por cada alquiler.

USOS CAR-SHARING % Horas poruso  Total horas km. rec. x uso km/h media km/h

Recados 24,70% 1,5 0,37 20 13 3,29

Ropa 16,80% 3 0,50 20 7 1,12

Compra 16,20% 2,5 0,41 10 4 0,65

Ocio 16,00% 4 0,64 40 10 1,60

Otros 14,10% 2 0,28 20 10 1,41

Trabajo 12,20% 4 0,49 100 25 3,05
100,00% 2,69 210 11,12

n2 de usos por socio al mes 2,50

media km. recorridos por alq. 29,91

12.2 FINANCIACION

Nos encontramos con un modelo de negocio que no requiere de grandes inversiones en
inmovilizado, pero que va a necesitar liquidez para hacer frente a los Costes Fijos que tenemos,
principalmente para pagar el renting y los parkings de los vehiculos, y excepcionalmente, en el
primer afo, para pagar la promocién que se va a llevar a cabo.

Se ha establecido la siguiente estructura financiera:

=  Fondos Propios

Se inicia la actividad con un capital social de 400.000.- € que serd desembolsado integramente por
los accionistas en el primer afio. Se ha optado por esta cantidad para hacer frente a todos los pagos,
y tener tesoreria suficiente para posibles imprevistos que pudiera surgir en el caso de que no se
cumpliesen con los objetivos de ventas inicialmente previstos.
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®* Fondos Ajenos

No es hasta el afio 3 cuando la empresa necesitara financiacién para hacer frente a los pagos. El
motivo principal es por los gastos relacionados al incremento del nimero de vehiculos disponibles,
pasamos de 20 en el aifo 2, a 45 en el afio 3, asi como al aumento de los gastos de personal. Para
ello, y dado que se prevén unas necesidades de tesoreria a corto plazo, se solicitara a una entidad
bancaria una linea de crédito por un importe de 100.000,00.- €, de la que se dispondrd de ella en
funcién de las necesidades de tesoreria que tenga la compaiiia. Con esto conseguimos no incurrir en
gastos financieros innecesarios y solo pagamos intereses por la parte disponible de dicha linea.

= En el caso de que se cumpliesen los objetivos marcados, la tesoreria generada por el negocio nos
permitiria, entre los afios 4 y 5, cancelar la linea de crédito.

12.3 INGRESOS

Los ingresos que vamos a obtener vienen por:

CUOTAS DE LOS SOCIOS

Estos ingresos se obtienen en funcién del nimero y el tipo de clientes.

En la tabla adjunta se detalla la evolucion porcentual de las distintas categorias a lo largo de los cinco
anos:

% CLIENTES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Estandar 80% 78% 75% 72% 70%
Plus 15% 16% 18% 19% 20%
Corporate 5% 6% 7% 9% 10%
100% 100% 100% 100% 100%

Hay dos tipos de cuotas y se pagara en funcidon del tipo de socio que se sea, Estandar, Plus o
Corporate.

®  Cuota de alta: es una cantidad que desembolsan los socios nuevos, una Unica vez al darse de alta
en el club BIP&GO, incluye la cuota de mantenimiento del primer afio.

=  Cuota de mantenimiento: Es un pago anual que pagan todos los socios por pertenecer al club.

ALQUILER DE VEHICULOS

Es la partida mds importante de donde obtiene ingresos la compafiia y se compone por:

"  |ngreso por tiempo de uso de los vehiculos:

La obtencion de estos importes se detalla a continuacion:

Primero hemos calculado las Horas de uso al dia por vehiculo, que se han obtenido multiplicando el
Total Horas (2,69), por el nimero de usos (2,5), por el nUmero de socios de cada afio y dividido por
30 dias. Los dos primeros datos nos los ha proporcionado la tabla USOS CARSHARING que hemos
visto anteriormente. La evolucion de este indicador para los proximos afios se detalla a continuacion:

KPls ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Horas uso al dia por veh. s/ 24 5,68 5,88 5,98 6,90 7,13
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Después, con los datos anteriores hemos calculado las Horas al mes de uso de todos los vehiculos,
multiplicando el importe anterior de cada afio por 30 dias y por el nimero total de cada tipo de
vehiculo, obteniendo los siguientes resultados:

HORAS AL MES DE USO DE TODOS LO VEH. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
T.Veh. h/mes T.Veh.h/mes T.Veh.h/mes T.Veh.h/mes T.Veh.h/mes

Mini 852 1.235 2.690 4.551 8.130

Honda C. 852 1.059 2.690 4.551 7.702

Toyota P. 852 1.235 2.690 4.345 7.702

2.555 3.530 8.069 13.448 23.533

Y por ultimo, a esas cantidades las hemos multiplicado por la tarifa correspondiente por tipo de
vehiculo y por los 12 meses del afo, resultando los siguientes importes:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por tiempo 70.518,69 100.605,33 237.544,05  408.946,28  743.630,65
Mini 18.396,18 27.527,19 61.968,01 108.722,88 201.842,61
Honda C. 22.995,23 29.493,42 77.460,02 135.903,60 239.024,14
Toyota P. 29.127,29 43.584,72 98.116,02 164.319,80 302.763,91

" |ngreso por kildmetros recorridos

El importe total por este concepto se ha obtenido multiplicando las Horas al mes de uso de todos los
vehiculos, y que hemos visto anteriormente como se obtenia, multiplicado por los 12 meses, por la
media kildbmetros/hora (11,12) obtenido en el cuadro USOS CAR-SHARING y por la tarifa
correspondiente por cada tipo de vehiculo, obteniendo los siguientes importes:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por kilometr. km./hora 110.630,02 157.115,81 372.660,12 643.781,18  1.169.463,27
Mini 11,12 33.799,30 50.575,70 113.853,82 199.756,53 370.845,39
Honda C. 11,12 39.416,32 50.554,93 132.774,90 232.953,56 409.713,39
Toyota P. 11,12 37.414,41 55.985,18 126.031,40 211.071,09 388.904,48

Distribucion Ingresos Afio 5
2% 2%
B Tramitacion Alta
Cuota Anual
37%

59% Ingresos por tiempo

Ingresos por kilometraje
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Ingreso por alquiler por dias completos: Aunque también existe la posibilidad de alquilar los

coches por dias completos, en este plan financiero no se ha contemplado ingreso alguno debido
fundamentalmente a las elevadas tarifas que tenemos para este servicio. En cualquier caso,
cualquier ingreso que se obtenga por este concepto supondrd una mejora en la cuenta de
resultados, ya que las tarifas aplicadas cubren con creces tanto los costes fijos como los variables.

Ingreso por alquiler de sillitas para nifios: en este plan financiero tampoco se ha tenido en cuenta
los ingresos por este concepto debido principalmente al pequefio porcentaje que esta partida
supone sobre el total de ingresos.

Programa de puntos: la cuantificacion econdmica de los puntos con los datos del cuadro
HIPOTESIS DE PARTIDA es:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Cuantificacion econémica puntos -4.075,85 -6.052,32 -14.990,44 -27.114,37 -52.432,83

12.3.1 CONSIDERACIONES CONTABLES DEL PROGRAMA DE PUNTOS

Tal como se indica en el plan de Marketing, BIP&GO ofrecerd a los miembros del club un programa
de puntos con diversos objetivos ya explicados. Durante el afio 2.008 se modificé la normativa
internacional contable respecto a la forma de gestionar (contablemente) los programas de puntos
(“loyalty programs”, en inglés) En concreto se modificaron los siguientes estandares contables:

IAS 38 (“Intangible Assets” - Accounting for advertising and promotional expenditure)
IAS 18 (Revenue)
IAS 37 (Provisions, Contingent Liabilities and Contingent Assets)

De acuerdo al IFRIC 13 (International Financial Reporting Interpretations Committee), han de tenerse
en cuenta las siguientes consideraciones a la hora de aplicar los programas de fidelizacion por puntos
a clientes:

El valor razonable (fair value) de los puntos concedidos a clientes ha de determinarse en el
momento de la concesidn en funcién del descuento que obtendran los clientes a cambio de
dichos puntos. En caso de que BIP&GO decida ofrecer diferentes productos o servicios a canjear
por puntos, el valor razonable del punto se estimara como media ponderada del valor de dichos
productos en funcidn de la frecuencia con la que nuestros clientes escojan entre las posibilidades
ofrecidas.

El valor de los puntos calculado segun el método anterior habra de registrarse como un menor
ingreso en el momento de contabilizacidn del ingreso por los servicios de alquiler de BIP&GO.
Asimismo deberan registrarse en el pasivo como “ingresos diferidos” y se reconoceran como
ingreso en el momento de la caducidad establecida en el programa de puntos con nuestros
clientes (inicialmente la caducidad sera a los 2 afios de su obtencién).

A diferencia de las normativas vigentes con anterioridad, no podra registrarse una provisién de
“gastos por fidelizacidén de clientes” que se cancelaria en el momento de redencion de los puntos
por parte de nuestros clientes.

139



BIFeeVl

Para la cuantificacion econémica de los puntos y calcular el importe que nos van a minorar los
ingresos, hemos supuesto que en el afio 1 el 75% de los clientes canjearan los puntos, siendo del 80%
en el ano 5. Los socios obtendran un punto por cada euro consumido, y el coste para la empresa se
ha calculado en 0,03.- € por punto.

Para facilitar los célculos, en vez de minorar los ingresos por el 100% el primer afio y considerar a los
2 afios que a un 25% le caducan los puntos, con lo que deberiamos de registrar en el pasivo un
“ingreso diferido”, hemos descontado directamente el primer afio un 75% (un 80% el quinto afio).

12.3.2 FIANZA

Hemos establecido una fianza de 95.- € para el afio 1 por socio nuevo que pagardan al darse de alta en
el club. Este importe se le devolvera al socio cuando se dé de baja.

Se ha estimado que el nimero de altas y bajas se compensan a lo largo de los afios, y por lo tanto las
devoluciones de fianzas se compensan con los ingresos por este concepto de los socios nuevos.

FIANZA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Estandar/Plus/Corporate 95,00 € 100,00 € 105,00 € 110,00 € 115,00 €

12.4 INVERSIONES

Las inversiones que se realizaran y que forman parte del Inmovilizado Material son de dos tipos:

EQUIPOS INFORMATICOS

Constituido por los equipos informaticos que instalaremos en las oficinas, asi como por el software y
hardware que hay que implantar tanto en los distintos vehiculos como en los ordenadores.

= |nstalacidn: es un coste Unico que tenemos que desembolsar el primer afio por la instalacién de
la plataforma que gestionard los vehiculos, parkings,...

" |n car system: es el coste tanto de la instalacién como del hardware y software que hay que
implantar en cada vehiculo.

= Tarjetas RFID: son las tarjetas para la apertura de los vehiculos y que se entregard a cada socio. El
pedido minimo son 200 unidades.

= QOrdenadores: que se instalaran en las oficinas.
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MOBILIARIO

Incluye todo el mobiliario necesario para acondicionar la oficina, asi como la adquisicién de las sillas
para los ninos.

INVERSIONES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Equipos Informaticos 27.120,00 6.241,80 29.369,46 25.088,40 54.935,63
Instalacion 8.000,00 € 8.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
In car system por veh. 1.000,00 € 15.000,00 5.150,00 25.812,50 20.700,00 46.687,50
1 Tarjetas RFID 5,30 € 2.120,00 1.091,80 3.556,96 4.388,40 8.248,13
Ordenador 2.000,00 € 2.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otras Inversiones 4.316,00 677,74 699,77 1.448,52 3.757,09
Mobiliario Oficina 3.000,00 € 3.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 Sillas para nifios 1.316,00 677,74 699,77 1.448,52 3.757,09
TOTAL INMOVILIZADO 31.436,00 6.919,54 30.069,23 26.536,92 58.692,72
1 TARIETAS RFID ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Compra 400 200 650 800 1.500
Stock (unidades) 20 75 50 50 50
2 SILLAS PARA NINOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sillas Grupo 1 2 1 1 2 5
Sillas Grupo 2y 3 2 1 1 2 5
Sillas aiio 4 2 2 4 10
Sillas acumuladas 4 6 8 12 22
Precio silla grupo 1 415,00 € 427,45 € 441,34 € 456,79 € 473,92 €
Precio silla grupo 2y 3 243,00 € 250,29 € 258,42 € 267,47 € 277,50 €
Coste Total Sillas 1.316,00 677,74 699,77 1.448,52 3.757,09

12.4.1 AMORTIZACIONES

Para el calculo de las amortizaciones se ha considerado un periodo de amortizacién de 5 afios, tanto
para los Equipos Informaticos como para el Mobiliario.

AMORTIZACIONES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

AMORTIZACION ANUAL plazo 5 -6.287,20 -7.671,11 -13.684,95 -18.992,34 -30.730,88
Instalacion 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00
In car system (afio 1) 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
In car system (afio 2) 1.030,00 1.030,00 1.030,00 1.030,00
In car system (afio 3) 5.162,50 5.162,50 5.162,50
In car system (afio 4) 4.140,00 4.140,00
In car system (afio 5) 9.337,50
Tarjetas RFID (afio 1) 424,00 424,00 424,00 424,00 424,00
Tarjetas RFID (afio 2) 218,36 218,36 218,36 218,36
Tarjetas RFID (afio 3) 711,39 711,39 711,39
Tarjetas RFID (afio 4) 877,68 877,68
Tarjetas RFID (afio 5) 1.649,63
Ordenador 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Mobiliario 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Sillas para nifios (afio 1) 263,20 263,20 263,20 263,20 263,20
Sillas para nifios (afio 2) 135,55 135,55 135,55 135,55
Sillas para nifios (afio 3) 139,95 139,95 139,95
Sillas para nifios (afio 4) 289,70 289,70
Sillas para nifios (afio 5) 751,42
Amortizacion Acumulada -6.287,20 -13.958,31 -27.643,26 -46.635,60 -77.366,48
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12.5 EXISTENCIAS

Las existencias lo constituye principalmente la valoracién econdmica de los litros de combustible que
tengan los vehiculos a final de cada afio. Se ha estimado una media de 30 litros por vehiculo.

Se considera que no existe variacion de existencias de un afio a otro.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Existencias Combustible 30 446,31 595,08 1.338,93 1.934,01 3.272,94
Existencias Combustible Acumuladas 446,31 1.041,39 2.380,32 4.314,33 7.587,27

12.6 GASTOS DE PERSONAL

En la tabla adjunta se detallan los gastos de personal. Se aplica un 32% en concepto de Seguridad
Social. Al final del afio 5 contamos con una plantilla de 9 empleados.

DETALLE TESORERIA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

2 Sueldos y Salarios 83.000,00 84.660,00 128.596,50  153.617,93 224.615,19
Direccién 43.000,00 43.860,00 44.956,50 46.192,80 47.578,59
Operacion | 20.000,00 20.400,00 20.910,00 21.485,03 22.129,58
Operacién I 20.000,00 20.400,00 20.910,00 21.485,03 22.129,58
Operacién IlI 0,00 0,00 20.910,00 21.485,03 22.129,58
Operacién IV 0,00 0,00 20.910,00 21.485,03 22.129,58
Operacién V 0,00 0,00 0,00 21.485,03 22.129,58
Operacién VI 0,00 0,00 0,00 0,00 22.129,58
Operacion VII 0,00 0,00 0,00 0,00 22.129,58
Operacién VI 0,00 0,00 0,00 0,00 22.129,58

3 Seguros Sociales 32,00% 26.560,00 27.091,20 41.150,88 49.157,74 71.876,86

12.7 OTROS GASTOS DE EXPLOTACION

A continuacién se describen las partidas que componen “Otros gastos de Explotacién”, indicando en
su caso el precio en el afio 1. Para los aifos sucesivos se suponen unos incrementos de los precios en
funcién del I.P.C., el cual se ha estimado en las hipétesis de partida anteriormente mencionadas.

GESTORIA

Se ha acordado externalizar toda la parte administrativa de la empresa con la contratacién de los
servicios de una gestoria que lleve a cabo ese trabajo. Se estima en 6.000 € anuales.

RENTING

Correspondiente a las cuotas de renting de todos los vehiculos, y cuyo importe se detalla a
continuacion:

GASTOS OPERATIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Renting 93.061,20 124.170,72 279.183,60  402.655,56 681.407,76
Mini mes 473,63 € 28.417,80 39.784,92 85.253,40 125.038,32 215.975,28
HondaC. mes 509,58 € 30.574,80 36.689,76 91.724,40 134.529,12 220.138,56
ToyotaP. mes 567,81 € 34.068,60 47.696,04 102.205,80 143.088,12 245.293,92
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LIMPIEZA VEHICULOS

El coste por mes y vehiculo para el afio 1 se estima en 40.- €. La limpieza de los vehiculos se realizara
de acuerdo con las especificaciones establecidas en este documento.

PARKINGS

En el cuadro del anexo V, se detalla el coste del alquiler de las plazas de parking a precio de mercado
y en funcién de su ubicacidn. El total es de

PARKINGS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

IMPORTE ANUAL 41.292,00 54.544,68 118.533,73 158.186,48 249.862,36

COMBUSTIBLE

El coste del combustible se ha calculado en base al consumo urbano de cada tipo de vehiculo, en
funcidn a los usos que se haga de cada vehiculo y de los kildmetros previstos que se recorreran.

El consumo urbano, en litros por cada 100 kildmetros, de cada tipo de vehiculo se detalla a
continuacién:

Combustible 1/100
Mini 4,7
Honda C. 5,2
Toyota P. 5
ARRENDAMIENTO DE OFICINA 13.200,00.- € ANUALES

Se ha alquilado una oficina en el barrio de las letras de Madrid.

SEGURO DE LA OFICINA1. 300,00.- € ANUALES

MANTENIMIENTO DE LA APLICACION 4.000,00.- € ANUALES

Importe correspondiente al mantenimiento del software de gestién de carsharing de nuestro
proveedor Eileo. Incluye las actualizaciones periddicas para incluir las mejoras detectadas por los
operadores clientes de Eileo.

CUOTA POR VEHICULO 480,00.- € ANUALES

Cuota mensual por vehiculo que se paga todos los afios.

PROMOCION 90.000,00.- € SOLO EL PRIMER ANO

En el plan de marketing se detallan las acciones que se llevaran a cabo durante el primer afo para la
difusién y promocién de BIP&GO.

PUBLICIDAD

Anualmente se destinan a publicidad un 3% de los Ingresos netos.
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SUMINISTROS 7.000,00.- € ANUALES

MATERIAL DE OFICINA 3.500,00.- € ANUALES

WEBMASTER 4.000,00.- € ANUALES

Coste mantenimiento y actualizacion de la web a través de la cual se realizardn parte de las reservas.

CALL CENTER

Tal y como se ha comentado en el documento, se ha contratado el servicio de un Call Center para

atender las llamadas, tanto para las reservas telefénicas como para las incidencias que pudieran
surgir a los socios.

Hemos calculado que el primer afio un 30% de las reservas se haran por via telefénica, siendo el 20%
en el afio cinco. El precio por llamada en el afio 1 es de 2,50.- €.

En el cuadro adjunto se detalla el cdlculo del coste del Call Center:

GASTOS CALL CENTER ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Usos dia coche 2,11 2,19 2,22 2,56 2,65
Dias/afio 365 365 365 365 365
Usos afio coche 771 798 811 936 968
Usos afio flota 11.558 15.969 36.500 60.833 106.458
% llamadas 30,00% 29,00% 25,00% 22,00% 20,00%
Llamadas 3.468 4.631 9.125 13.383 21.292
Precio por llamada 2,50 € 2,58 € 2,66 € 2,75 € 2,85 €
Coste Total 8.668,75 11.924,66 24.260,52 36.827,47 60.786,26
VARIOS

Esta partida se establece para gastos no previstos que pudieran surgir en el desarrollo del negocio. Se
ha cuantificado para los distintos afios en los importes que se detallan a continuacion:

DETALLE TESORERIA
14 Varios

ANO 4
13.000,00

ANO 3
12.000,00

ANO 2
9.000,00

ANO 1
8.000,00

ANO 5
11.000,00

Distribucion Otros Gastos de Explotacion Afo 5

4%
5% .

4%

B RENTING
4% ® LIMPIEZA VEHICULOS

50% = PARKING

W COMBUSTIBLE
10%

CUOTA MENSUAL
PUBLICIDAD
CALL CENTER

18%
VARIOS

5%
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12.8 I.V.A.

Como ya hemos visto en las hipdtesis de partida, el porcentaje de I.V.A. tanto repercutido como
soportado es del 16%.

En el cuadro adjunto puede verse que no es hasta el afio 4 cuando hay que pagar a la Hacienda
Publica por este concepto y dado el volumen de facturaciéon, la liquidacidon del I.V.A. se hard
mensualmente. Se ha considerado que el importe total a pagar en el afo 4 corresponde
integramente al ultimo mes del ejercicio y se pagara el primer mes del afio siguiente. En el afio 5, el
importe a ingresar en concepto de |.V.A. se ha considerado proporcional a los 12 meses.

DETALLE TESORERIA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
16 IL.V.A.
I.V.A. Repercutido 29.772,62 41.651,88 99.263,88 171.054,72 311.227,54
I.V.A. Soportado 50.349,65 46.011,37 93.794,95 133.000,81 217.708,64
I.V.A. Soportado Inversiones 5.029,76 1.107,13 4.811,08 4.245,91 9.390,83
Neto I.V.A. -25.606,79 -5.466,62 657,85 33.808,00 84.128,07
I.V.A a "compensar" 25.606,79 31.073,40 30.415,55 0,00 0,00
I.V.A. a ingresar 0,00 0,00 0,00 0,00 84.128,07
I.V.A. a ingresar (ultimo mes) 0,00 0,00 0,00 3.392,45 7.010,67

12.9 INGRESOS Y GASTOS FINANCIEROS

INGRESOS FINANCIEROS

Los ingresos financieros se obtienen, por un lado, por los intereses que proporcionan los saldos
positivos en la cuenta corriente del banco y que se cobran al principio del afio siguiente; y por otro
lado por los intereses que generan las inversiones en Valores de Renta Fija a C/P con el sobrante de
tesoreria, que se cobran igualmente al afio siguiente, y que nos proporcionan unos ingresos del 4%
anuales en el afio 1.

Ademads en el afio 5 una parte de la tesoreria generada se invierte en Valores de Renta Fija a corto
plazo, que nos proporcionaran en el ejercicio siguiente unos ingresos financieros del 4%.

GASTOS FINANCIEROS

Los gastos financieros se generan por la comisiéon de apertura de la linea de crédito (2%) y por los
intereses que hay que pagar por disposicién de la misma. Se pagan en el mismo ejercicio.
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12.10 KPIS

En el cuadro adjunto se valoran cuantitativamente los KPIs establecidos en el documento:

KPIs ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
% Clientes sobre max. n? de conductores 0,51% 0,70% 0,56% 0,57% 0,61%
Ratio Socios por Vehiculo 25 26 27 31 32
Plazas/POS 3,00 2,86 3,00 2,95 3,06
Utilizacion de cada vehiculo 23,66% 24,51% 24,90% 28,73% 29,71%
Horas uso al dia por veh. s/ 24 5,68 5,88 5,98 6,90 7,13
N de usos al dia por vehiculo 2,11 2,19 2,22 2,56 2,65
Ratio staff por vehiculo 0,20 0,15 0,11 0,09 0,08
Ratio CF/CV por vehiculo 11,15 9,64 8,19 6,85 6,30
Ingresos Totales por Socio/Afio 465,98 489,16 502,96 524,38 544,53
Ingresos Totales por Socio/Dia 1,28 1,34 1,38 1,44 1,49

12.11 TESORERIA

TESORERIA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL ENTRADAS DE CAJA 647.811,87 462.754,28 792.379,23 1.324.788,43  2.460.085,08
Saldo inicial 43.280,65 9.682,09 6.493,73 49.560,07
Aportacién Capital Social socios 400.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1 Fianza 36.100,00 14.500,00 70.875,00 88.000,00 172.500,00
Cobro de ventas 211.711,87 300.324,42 711.652,70 1.230.164,83  2.236.909,91
Ingresos Financieros 0,00 649,21 169,44 129,87 1.115,10
Ingresos VRF C/P (principal) 0,00 100.000,00 0,00 0,00 0,00
Intereses VRF 0,00 4.000,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL SALIDAS DE CAJA 604.531,22 453.072,19 885.885,49 1.195.228,36 2.365.522,57
2 Sueldosy Salarios 83.000,00 84.660,00 128.596,50 153.617,93 224.615,19
3 Seguridad Social 24.346,67 27.046,93 39.979,24 48.490,50 69.983,60
4  Gestoria 6.960,00 7.099,20 7.276,68 7.476,79 7.701,09
Renting 107.950,99 144.038,04 323.852,98 467.080,45 790.433,00
Limpieza 7.665,53 11.213,80 25.376,64 38.644,11 67.067,51
Pérking 47.898,72 63.271,83 137.499,13 183.496,32 289.840,34
Combustible 16.522,83 24.133,52 53.965,68 90.543,93 157.733,95
5 Arrendamiento oficina 15.312,00 15.771,36 16.283,93 16.853,87 17.485,89
6 Seguros 1.508,00 1.553,24 1.603,72 1.659,85 1.722,09
Pago de Inversiones 36.465,76 8.026,67 34.880,31 30.782,82 68.083,55
7 Mantenimiento Aplicacion 4.640,00 4.779,20 4.934,52 5.107,23 5.298,75
8 Cuota por vehiculo 8.352,00 11.470,08 26.622,00 39.720,72 69.516,48
9  Promocidn 104.400,00 0,00 0,00 0,00 0,00
10 Publicidad 5.943,31 8.846,92 20.559,98 35.921,02 65.186,16
11 Suministros 7.452,60 8.343,58 8.613,08 8.912,81 9.245,27
12 Material de oficina 3.726,30 4.171,79 4.306,54 4.456,41 4.622,64
13 Webmaster 4.640,00 4.779,20 4.934,52 5.107,23 5.298,75
Call Center 9.229,25 13.522,18 26.966,08 41.521,71 68.227,77
14 Varios 8.517,26 10.344,66 13.633,97 14.984,66 12.950,68
15 Comision Apertura Linea de Crédito 0,00 0,00 2.000,00 0,00 0,00
Intereses Linea de Crédito 0,00 0,00 4.000,00 850,00 0,00
16 Pagodel.V.A. 0,00 0,00 0,00 0,00 80.509,85
Impuesto Sociedades 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversiones Financieras VRF C/P 100.000,00 0,00 0,00 0,00 350.000,00
COBROS-PAGOS 43.280,65 9.682,09 -93.506,27 129.560,07 94.562,51
ENTRADA CAJA POR DISPONIB. L. CREDITO 0,00 0,00 100.000,00 0,00 0,00
SALIDA CAJA POR DEVOLUCION L. CREDITO 0,00 0,00 0,00 -80.000,00 -20.000,00
DISPONIB. ACUMULADA LINEA DE CREDITO 0,00 0,00 100.000,00 20.000,00 0,00
SALDO FINAL TESORERIA 43.280,65 9.682,09 6.493,73 49.560,07 74.562,51
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12.12 BALANCE DE LA SITUACION

BALANCE DE SITUACION (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
A ACTIVO NO CORRIENTE 25.148,80 24.397,23 40.781,51 48.326,09 76.287,92
Inmovilizado Material 25.148,80 24.397,23 40.781,51 48.326,09 76.287,92
Equipos informaticos 27.120,00 33.361,80 62.731,26 87.819,66 142.755,29
Mobilario 4.316,00 4.993,74 5.693,51 7.142,02 10.899,11
Amortizacion Acumulada Inm. M. -6.287,20 -13.958,31 -27.643,26 -46.635,60 -77.366,48
B  ACTIVO CORRIENTE 246.809,45 163.530,27 215.558,06 235.520,09 555.769,65
Existencias 446,31 1.041,39 2.380,32 4.314,33 7.587,27
Combustible 446,31 1.041,39 2.380,32 4.314,33 7.587,27
Deudores com. y otras ctas. a cobrar 203.082,49 152.806,79 206.684,01 181.645,69 473.619,87
Clientes 4.139,62 5.791,32 13.801,76 23.783,64 43.273,42
I.V.A. Compensar 25.606,79 31.073,40 30.415,55 0,00 0,00
Crédito fiscal 73.336,09 115.942,06 162.466,69 157.862,05 80.346,45
Inversiones Financieras VRF C/P 100.000,00 0,00 0,00 0,00 350.000,00
Efectivo y otros activos lig. equiv. 43.280,65 9.682,09 6.493,73 49.560,07 74.562,51
Tesoreria 43.280,65 9.682,09 6.493,73 49.560,07 74.562,51
TOTAL ACTIVO 271.958,25 187.927,50 256.339,57 283.846,18 632.057,57
BALANCE DE SITUACION (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

A  PATRIMONIO NETO 228.882,47 129.468,52 20.911,05 31.655,21 212.524,95
Capital 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00
Capital Social 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00
Reservas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Resultados de ejercicios anteriores 0,00 -171.117,53 -270.531,48 -379.088,95 -368.344,79
Pérdidas acum. ejerc. anteriores -171.117,53 -270.531,48 -379.088,95 -368.344,79
Resultado del ejercicio -171.117,53 -99.413,94 -108.557,47 10.744,16 180.869,74
Pérdidas y Ganancias -171.117,53 -99.413,94 -108.557,47 10.744,16 180.869,74
B PASIVO NO CORRIENTE 36.100,00 50.600,00 141.475,00 209.475,00 381.975,00
Fianza 36.100,00 50.600,00 121.475,00 209.475,00 381.975,00
Linea de Crédito 0,00 0,00 20.000,00 0,00 0,00
C PASIVO CORRIENTE 6.975,78 7.858,97 93.953,52 42.715,97 37.557,62
H.P. Deudora por Seg. Social 2.213,33 2.257,60 3.429,24 4.096,48 5.989,74
Proveedores 4.762,45 5.601,37 10.524,28 15.227,05 24.557,21
Limpieza 686,47 942,75 2.188,11 3.264,72 5.713,68
Combustible 953,41 887,89 2.039,85 3.051,86 5.292,30
Publicidad 532,24 744,60 1.774,51 3.057,90 5.563,73
Suministros 667,40 687,42 709,76 734,60 762,15
Material de oficina 333,70 343,71 354,88 367,30 381,07
Call Center 826,50 1.136,93 2.313,06 3.511,22 5.795,51
Varios 762,74 858,08 1.144,11 1.239,45 1.048,77
Deuda a C/P 0,00 0,00 80.000,00 20.000,00 0,00
H.P. Deudora por L.V.A. 0,00 0,00 0,00 3.392,45 7.010,67
Deuda tributaria por I.S. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 271.958,25 187.927,50 256.339,57 283.846,18 632.057,57
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE 90,75% 87,02% 84,09% 82,97% 87,93%
ACTIVO NO CORRRIENTE 9,25% 12,98% 15,91% 17,03% 12,07%
TOTAL ACTIVO 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PASIVO CORRIENTE 2,57% 4,18% 36,65% 15,05% 5,94%
PASIVO NO CORRIENTE 13,27% 26,93% 55,19% 73,80% 60,43%
PATRIMONIO NETO 84,16% 68,89% 8,16% 11,15% 33,62%
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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12.13 CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

PERDIDAS Y GANANCIAS (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEG. 186.078,87 260.324,25 620.399,26 1.069.091,99 1.945.172,15||
VENTAS POR CUOTAS SOCIOS 9.006,00 8.655,43 25.185,53 43.478,89 84.511,05
VENTAS POR ALQUILER DE VEHICULOS 181.148,71 257.721,14 610.204,17 1.052.727,46 1.913.093,92
PROGRAMA DE PUNTOS -4.075,85 -6.052,32 -14.990,44 -27.114,37 -52.432,83
VARIACION DE EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
VARIACION DE EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS DE PERSONAL 109.560,00 111.751,20| 169.747,38 202.775,67 296.492,06 |
SUELDOS Y SALARIOS 83.000,00 84.660,00 128.596,50 153.617,93 224.615,19
SEG. SOC. A CARGO DE LA EMP. 26.560,00 27.091,20 41.150,88 49.157,74 71.876,86
% Gastos de Personal sobre ingresos 58,88% 42,93% 27,36% 18,97% 15,24%
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION 314.685,29| 287.571,07 586.218,47 831.255,06 1.360.678,97
GESTORIA 6.000,00 6.120,00 6.273,00 6.445,51 6.638,87
RENTING 93.061,20 124.170,72 279.183,60 402.655,56 681.407,76
LIMPIEZA VEHICULOS 7.200,00 9.888,00 22.950,00 34.242,00 59.928,00
PARKING 41.292,00 54.544,68 118.533,73 158.186,48 249.862,36
COMBUSTIBLE 14.680,97 20.235,27 46.360,96 77.260,28 135.087,46
ARRENDAMIENTO OFICINA 13.200,00 13.596,00 14.037,87 14.529,20 15.074,04
SEGURO 1.300,00 1.339,00 1.382,52 1.430,91 1.484,56
MANTENIMIENTO APLICACION 4.000,00 4.120,00 4.253,90 4.402,79 4.567,89
CUOTA MENSUAL 7.200,00 9.888,00 22.950,00 34.242,00 59.928,00
PROMOCION 90.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PUBLICIDAD 5.582,37 7.809,73 18.611,98 32.072,76 58.355,16
SUMINISTROS 7.000,00 7.210,00 7.444,33 7.704,88 7.993,81
MATERIAL DE OFICINA 3.500,00 3.605,00 3.722,16 3.852,44 3.996,90
WEBMASTER 4.000,00 4.120,00 4.253,90 4.402,79 4.567,89
CALL CENTER 8.668,75 11.924,66 24.260,52 36.827,47 60.786,26
VARIOS 8.000,00 9.000,00 12.000,00 13.000,00 11.000,00
% Otros Gastos de Explotacion sobre ingresos 169,11% 110,47% 94,49% 77,75% 69,95%
EBITDA -238.166,42 -138.998,02) -135.566,59 35.061,26 288.001,12]
% EBITDA sobre ingresos -127,99% -53,39% -21,85% 3,28% 14,81%
AMORTIZACIONES -6.287,20 -7.671,11 -13.684,95 -18.992,34 -30.730,88
% sobre ingresos 3,38% 2,95% 2,21% 1,78% 1,58%
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) -244.453,62, -146.669,13, -149.251,54 16.068,92, 257.270,24||
% EBIT sobre ingresos -131,37% -56,34% -24,06% 1,50% 13,23%
INGRESOS EXTRAORDINARIOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS EXTRAORDINARIOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RESULTADO ANTES INTS. E IMPTOS. (BAII) -244.453,62, -146.669,13| -149.251,54 16.068,92 257.270,24)|
% BAIl sobre ingresos -131,37% -56,34% -24,06% 1,50% 13,23%
INGRESOS FINANCIEROS 0,00 4.649,21 169,44 129,87 1.115,10
GASTOS FINANCIEROS 0,00 0,00 6.000,00 850,00 0,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) -244.453,62, -142.019,92; -155.082,11 15.348,80 258.385,34|
% BAIl sobre ingresos -131,37% -54,56% -25,00% 1,44% 13,28%
IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES 73.336,09 42.605,98 46.524,63 -4.604,64 -77.515,60
RESULTADO NETO -171.117,53| -99.413,94 -108.557,47 10.744,16 180.869,74|
% Resultado Neto sobre ingresos -91,96% -38,19% -17,50% 1,00% 9,30%
CREDITO FISCAL 73.336,09 115.942,06 162.466,69 157.862,05 80.346,45
DEUDA TRIBUTARIA POR IMP. SOC. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

A continuacidn se muestra graficamente el peso de cada partida de gasto sobre los ingresos totales
en el afio 5:
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En el Anexo V, se muestra el crecimiento de las principales partidas de la cuenta de pérdidas y
ganancias, tanto el medio de los cinco afios, como el que hay respecto al afio anterior. También los
porcentajes de cada partida respecto a la cifra de ventas de cada afio.
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12.14 RATIOS
RATIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A RATIOS DE ACTIVIDAD
1. Crecimiento de la Cifra de Ventas 39,90% 138,32% 72,32% 81,95%
2. Rotacién de los Activos 0,68 1,39 2,42 3,77 3,08
B RATIOS DE PRODUCTIVIDAD
1. Productividad -1,17 -0,24 0,20 1,17 1,97
2. Variacién de Gastos de Personal 2,00% 51,90% 19,46% 46,22%
3. Coste medio de Personal 36.520,00 37.250,40 33.949,48 33.795,94 32.943,56
C RATIOS DE RENTABILIDAD
1.  Rentabilidad Econdémica (ROI) -89,89% -78,05% -58,22% 5,66% 40,70%
2. Margen sobre Ventas -131,37% -56,34% -24,06% 1,50% 13,23%
3. Rentabilidad Financiera (ROE) -74,76% -33,07% -37,25% 2,62% 31,14%
4.  Apalancamiento Financiero 1,19 0,61 0,91 0,66 1,09
5.  Gastos Financieros 0,00% 0,00% 0,97% 0,08% 0,00%
D RATIOS DE LIQUIDEZ
1. Lliquidez general 6,80 1,97 0,22 1,72 3,14
2 Fondo de Maniobra -176,52 1.231,34 5.657,80 12.870,92 26.303,48
3.  Fondo de Maniobra sobre deudas -0,03 0,16 0,06 0,30 0,70
4 Liquidez Inmediata "Acid Test" 6,20 1,23 0,07 1,16 1,99
E RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
1. Endeudamiento 0,16 0,31 0,92 0,89 0,66
2. Endeudamiento a LP 0,13 0,27 0,55 0,74 0,60
3. Autonomia 5,31 5,14 1,24 1,63 1,38
4. Fondos Propios/Permanentes 86,38% 85,59% 67,32% 66,23% 60,33%
5.  Apalancamiento 1,19 0,63 0,88 0,69 1,09
6. Calidad de la Deuda 0,16 0,13 0,40 0,17 0,09

12.15 PUNTO DE EQUILIBRIO

Se ha calculado el punto de equilibrio de la empresa, obteniendo para el afio 5 los siguientes
resultados:

ANO 5 CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTES TOTALES 1.657.171,03 0,00
COSTES FIJOS 1.343.014,15
COSTES VARIABLES 314.156,88
INGRESO MEDIO X SOCIO 544,53 Costes Variables/Ventas
16,15%
SOCIOS VENTAS COSTES FIJOS COSTES VARIABLES COSTES TOTALES
0 0,00 1.343.014,15 0,00 1.343.014,15
551 300.000,00 1.343.014,15 48.451,79 1.391.465,93
1.102 600.000,00 1.343.014,15 96.903,57 1.439.917,72
1.653 900.000,00 1.343.014,15 145.355,36 1.488.369,50
2.204 1.200.000,00 1.343.014,15 193.807,14 1.536.821,29
2.755 1.500.000,00 1.343.014,15 242.258,93 1.585.273,08
3.306 1.800.000,00 1.343.014,15 290.710,71 1.633.724,86
3.857 2.100.000,00 1.343.014,15 339.162,50 1.682.176,65
PUNTO DE EQUILIBRIO
VENTAS 1.601.697,89
SOCIOS 2.941
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12.16 FLUJO DE CAJA LIBRE

El VAN y el TIR se ha obtenido mediante el calculo del Flujo de Caja Libre considerando una tasa de
crecimiento del 1,5%, y un WACC del 12%:

FLUJO DE CAJA LIBRE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RDO. NETO EXPLOT. (EBIT) -244.453,62 -146.669,13 -149.251,54 16.068,92 257.270,24
- Impuestos pagados 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
NOPAT -244.453,62 -146.669,13 -149.251,54 16.068,92 257.270,24
+ Amortizaciones 6.287,20 7.671,11 13.684,95 18.992,34 30.730,88
- Inversiones Inmovilizado -31.436,00 -38.355,54 -68.424,77 -94.961,69 -153.654,40
- Inc. Fondo de Maniobra (1) 176,52 -1.407,86 -4.426,46 -7.213,12 -13.432,56
FCF -269.425,90 -178.761,42 -208.417,82 -67.113,54 120.914,16
VALOR RESIDUAL 1.168.836,91
tasa crecimiento 1,50%
TOTAL FCF -269.425,90 -178.761,42 -208.417,82 -67.113,54 1.289.751,07
VALOR ACTUALIZADO NETO (VAN) 157.773,49
WACC 12,00%
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 21,28%
(1)  Incremento Fondo Maniobra -176,52 1.407,86 4.426,46 7.213,12 13.432,56
Fondo de Maniobra -176,52 1.231,34 5.657,80 12.870,92 26.303,48
Existencias 446,31 1.041,39 2.380,32 4.314,33 7.587,27
Deudores comerciales (clientes) 4.139,62 5.791,32 13.801,76 23.783,64 43.273,42
Acreedores comerciales (proveedores) -4.762,45 -5.601,37 -10.524,28 -15.227,05 -24.557,21
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12.17 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Las principales variables que afectan a nuestro modelo de negocio principalmente son, el nimero de
socios activos que tenemos, el nimero de usos por socio al mes y la media de kildmetros que recorre
cada uno de esos socios por alquiler.

Hemos analizado con detalle dos posibles escenarios a los que nos podriamos enfrentar en el caso de
variacion de los indicadores anteriores, para ver la repercusidon que sobre nuestra cuenta de
resultados pudiera tener y que explicamos a continuacion.

12.17.1 ESCENARIO PESIMISTA

La variacién en su conjunto de las variables anteriormente mencionadas supone una disminucion de
aproximadamente el 10% en las ventas.

Esta situacion nos llevaria a disponer de la linea de crédito en su totalidad en el tercer afio para hacer
frente a los pagos. Ademas se haria una ampliacién de capital por un importe de 50.000,00.- €. El
cuarto y quinto afio el negocio reportaria tesoreria suficiente para cancelar la linea de crédito.

En cuanto a las partidas de gasto, se mantendrian el nimero de vehiculos y de parkings, lo que
mejoraria nuestro ratio de socios por vehiculo y la Unica variacién significativa que provocaria esta
nueva situacion es en los gastos de personal, que se ajustarian a la necesidades, finalizando el afio 5
con 4 empleados.

En el afio 5 se obtendrian beneficios y la TIR estaria en torno al 13,59%.

A continuacién se detallan de forma abreviada los distintos estados financieros:

BALANCE DE SITUACION (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
A ACTIVO NO CORRIENTE 25.148,80 24.397,23 40.781,51 48.326,09 76.287,92
Inmovilizado Material 25.148,80 24.397,23 40.781,51 48.326,09 76.287,92
B ACTIVO CORRIENTE 234.301,92 182.523,35 234.059,77 252.838,60 520.027,01
Existencias 446,31 1.041,39 2.380,32 4.314,33 7.587,27
Deudores com. y otras ctas. a cobrar 209.545,55 170.055,76 229.288,54 223.766,82 443.982,80
Efectivo y otros activos lig. equiv. 24.310,06 11.426,20 2.390,91 24.757,46 68.456,94
TOTAL ACTIVO 259.450,72 206.920,59 274.841,28 301.164,69 596.314,93
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BALANCE DE SITUACION (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A PATRIMONIO NETO 218.447,67 101.361,99 47.427,79 35.338,57 205.375,12
Capital 400.000,00 400.000,00 450.000,00 450.000,00 450.000,00
Resultados de ejercicios anteriores 0,00 -181.552,33 -298.638,01 -402.572,21 -414.661,43
Resultado del ejercicio -181.552,33 -117.085,67 -103.934,20 -12.089,22 170.036,55
B PASIVO NO CORRIENTE 34.295,00 98.070,00 165.401,25 199.001,25 362.876,25
Fianza 34.295,00 48.070,00 115.401,25 199.001,25 362.876,25
Linea de Crédito 0,00 50.000,00 50.000,00 0,00 0,00
C  PASIVO CORRIENTE 6.708,06 7.488,60 62.012,23 66.824,87 28.063,56
H.P. Deudora por Seg. Social 2.213,33 2.257,60 2.314,04 2.950,61 3.039,13
Proveedores 4.494,72 5.231,00 9.698,19 13.874,26 22.205,41
Deuda a C/P 0,00 0,00 50.000,00 50.000,00 0,00
H.P. Deudora por I.V.A. 0,00 0,00 0,00 0,00 2.819,02
Deuda tributaria por I.S. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 259.450,72 206.920,59 274.841,28 301.164,69 596.314,93
PERDIDAS Y GANANCIAS (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEGOCIOS 168.363,96) 235.353,76 561.106,64 966.920,76 1.759.532,14
VARIACION DE EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS DE PERSONAL 109.560,00] 111.751,20) 114.544,98] 146.055,20] 150.436,86
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION 311.877,24 283.686,36 577.554,09 817.066,37 1.336.012,08
EBITDA -253.073,28 -160.083,79 -130.992,43 3.799,20 273.083,20)
AMORTIZACIONES -6.287,20 -7.671,11 -13.684,95 -18.992,34 -30.730,88
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) -259.360,48 -167.754,90 -144.677,39 -15.193,14 242.352,32
INGRESOS EXTRAORDINARIOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS EXTRAORDINARIOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RESULTADO ANTES INTS. E IMPTOS. -259.360,48 -167.754,90 -144.677,39 -15.193,14 242.352,32
INGRESOS FINANCIEROS 0,00 4.364,65 199,96 47,82 557,04
GASTOS FINANCIEROS 0,00 3.875,00 4.000,00 2.125,00 0,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -259.360,48 -167.265,25 -148.477,43 -17.270,32 242.909,36/
IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES 77.808,14 50.179,57 44.543,23 5.181,10 -72.872,81
RESULTADO NETO -181.552,33 -117.085,67 -103.934,20] -12.089,22) 170.036,55
CREDITO FISCAL 77.808,14 127.987,72 172.530,95 177.712,04 104.839,23 |
DEUDA TRIBUTARIA POR IMP. SOC. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 ||
TESORERIA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL ENTRADAS DE CAJA 625.851,68  413.969,79 772.594,23 1.198.638,84 2.212.613,89
TOTAL SALIDAS DE CAJA 601.541,61  452.543,58  820.203,33 1.123.881,38  2.094.156,95
COBROS-PAGOS 24.310,06 -38.573,80 -47.609,09 74.757,46 118.456,94
ENTRADA CAJA POR DISPONIB. L. CREDITO 0,00 50.000,00 50.000,00 0,00 0,00
SALIDA CAJA POR DEVOLUCION L. CREDITO 0,00 0,00 0,00 -50.000,00 -50.000,00
DISPONIB. ACUMULADA LINEA DE CREDITO 0,00 50.000,00  100.000,00 50.000,00 0,00
SALDO FINAL TESORERIA 24.310,06 11.426,20 2.390,91 24.757,46 68.456,94
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FLUJO DE CAJA LIBRE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RDO. NETO EXPLOT. (EBIT) -259.360,48 -167.754,90 -144.677,39 -15.193,14 242.352,32
- Impuestos pagados 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
NOPAT -259.360,48 -167.754,90 -144.677,39 -15.193,14 242.352,32
+ Amortizaciones 6.287,20 7.671,11 13.684,95 18.992,34 30.730,88
- Inversiones Inmovilizado -31.436,00 -38.355,54 -68.424,77 -94.961,69 -153.654,40
- Inc. Fondo de Maniobra (1) 302,89 -1.349,10 -4.118,62 -6.785,92 -12.574,68
FCF -284.206,39 -199.788,43 -203.535,82 -97.948,41 106.854,12
VALOR RESIDUAL 1.032.923,15
tasa crecimiento 1,50%
TOTAL FCF -284.206,39 -199.788,43 -203.535,82 -97.948,41 1.139.777,27
VALOR ACTUALIZADO NETO (VAN) 26.593,66
WACC 12,00%
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 13,59%
(1)  Incremento Fondo Maniobra -302,89 1.349,10 4.118,62 6.785,92 12.574,68
Fondo de Maniobra -302,89 1.046,21 5.164,83 11.950,74 24.525,42
Existencias 446,31 1.041,39 2.380,32 4.314,33 7.587,27
Deudores comerciales (clientes) 3.745,52 5.235,82 12.482,70 21.510,68 39.143,56
Acreedores comerciales (proveedores) -4.494,72 -5.231,00 -9.698,19 -13.874,26 -22.205,41
RATIOS ESCENARIO PESIMISTA ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A RATIOS DE ACTIVIDAD
1. Crecimiento de la Cifra de Ventas 39,79% 138,41% 72,32% 81,97%
2. Rotacion de los Activos 0,65 1,14 2,04 3,21 2,95

B RATIOS DE PRODUCTIVIDAD

1. Productividad -1,31 -0,43 -0,14 1,03 2,82
2. Variacién de Gastos de Personal 2,00% 2,50% 27,51% 3,00%
3.  Coste medio de Personal 36.520,00 37.250,40 38.181,66 36.513,80 37.609,21

C  RATIOS DE RENTABILIDAD

1.  Rentabilidad Econémica (ROI) -99,97% -81,07% -52,64% -5,04% 40,64%
2. Margen sobre Ventas -154,05% -71,28% -25,78% -1,57% 13,77%
3. Rentabilidad Financiera (ROE) -83,11% -41,39% -30,03% -2,76% 27,42%
4.  Apalancamiento Financiero 1,19 0,73 0,82 0,78 0,96

5.  Gastos Financieros 0,00% 1,65% 0,71% 0,22% 0,00%

D  RATIOS DE LIQUIDEZ

1. Liquidez general 4,18 2,22 0,24 0,69 3,83
2. Fondo de Maniobra -302,89 1.046,21 5.164,83 11.950,74 24.525,42
3. Fondo de Maniobra sobre deudas -0,05 0,14 0,08 0,18 0,87
4 Liquidez Inmediata "Acid Test" 3,62 1,53 0,04 0,37 2,44

E  RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

1. Endeudamiento 0,16 0,51 0,83 0,88 0,66
2.  Endeudamiento a LP 0,13 0,47 0,60 0,66 0,61
3. Autonomia 5,33 2,68 1,52 1,65 1,59
4.  Fondos Propios/Permanentes 86,43% 74,26% 67,66% 68,76% 63,08%
5. Apalancamiento 1,19 0,73 0,79 0,69 0,96
6. Calidad de la Deuda 0,16 0,07 0,27 0,25 0,07

12.17.2 ESCENARIO OPTIMISTA

La variacidn en su conjunto de las variables anteriormente mencionadas supone un incremento de
aproximadamente el 10% en las ventas.

En esta situacidon no hay necesidades de financiacion a lo largo de los cinco primeros afos, dado que
el negocio genera tesoreria suficiente para hacer frente a los pagos previstos y el sobrante se invierte
en VRF a C/P.
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La creciente demanda nos obligaria a ampliar nuestra flota de vehiculos en 6 unidades en el afo 4
para que el ratio socios por nimero de vehiculo se mantuviese en 32, al final del quinto afio, valor
que consideramos éptimo. Como consecuencia del aumento de vehiculos, también aumentaria el
numero de parkings. El resto de gastos se mantendrian excepto los gastos de personal, que se
ajustarian a las necesidades, finalizando el afio 5 con un total de 11 empleados.

La empresa en este escenario da beneficios en el afio 4, y se obtiene una TIR del 38,45%.

A continuacidn se detallan de forma abreviada los distintos estados financieros:

BALANCE DE SITUACION (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
A ACTIVO NO CORRIENTE 25.572,80 24.715,23 40.993,51 53.838,93 80.343,05
Inmovilizado Material 25.572,80 24.715,23 40.993,51 53.838,93 80.343,05
B  ACTIVO CORRIENTE 259.351,88 192.641,02 190.698,34 319.234,48 701.916,53
Existencias 446,31 1.041,39 2.380,32 4.492,85 7.944,32
Deudores com. y otras ctas. a cobrar 196.414,38 136.066,78 164.282,36 245.571,12 623.930,76
Efectivo y otros activos liq. equiv. 62.491,19 55.532,85 24.035,65 69.170,50 70.041,46
TOTAL ACTIVO 284.924,68 217.356,25 231.691,84 373.073,41 782.259,59
BALANCE DE SITUACION (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

A  PATRIMONIO NETO 239.762,51 155.977,97 89.321,31 121.406,75 338.599,07
Capital 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00
Resultados de ejercicios anteriores 0,00 -160.237,49 -244.022,03 -310.678,69 -278.593,25
Resultado del ejercicio -160.237,49 -83.784,54 -66.656,66 32.085,44 217.192,31
B PASIVO NO CORRIENTE 37.905,00 53.130,00 127.548,75 219.948,75 401.073,75
Fianza 37.905,00 53.130,00 127.548,75 219.948,75 401.073,75
Linea de Crédito 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
C  PASIVO CORRIENTE 7.257,17 8.248,28 14.821,78 31.717,90 42.586,77
H.P. Deudora por Seg. Social 2.213,33 2.257,60 3.429,24 4.096,48 7.169,98
Proveedores 5.043,84 5.990,68 11.392,54 16.772,22 26.985,08
Deuda a C/P 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
H.P. Deudora por I.V.A. 0,00 0,00 0,00 10.849,21 8.431,71
Deuda tributaria por I.S. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 284.924,68 217.356,25 231.691,84 373.073,41 782.259,59
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PERDIDAS Y GANANCIAS (€) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEG. 204.679,14 286.553,07 682.667,94) 1.176.541,45 2.140.377,69
VARIACION DE EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS DE PERSONAL 109.560,00] 111.751,20] 169.747,38 202.775,67 354.914,14
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION 317.636,64 291.654,32 595.325,23 907.960,11 1.449.306,57|
EBITDA -222.517,50] -116.852,45] -82.404,67 65.805,68 336.156,98||
AMORTIZACIONES -6.393,20 -7.777,11 -13.790,95 -20.450,05 -32.188,59
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) -228.910,70 -124.629,56) -96.195,62| 45.355,63| 303.968,39|
INGRESOS EXTRAORDINARIOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS EXTRAORDINARIOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RESULTADO ANTES INTS. E IMPTOS. -228.910,70 -124.629,56) -96.195,62| 45.355,63 303.968,39|
INGRESOS FINANCIEROS 0,00 4.937,37 971,82 480,71 6.306,34
GASTOS FINANCIEROS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -228.910,70 -119.692,19 -95.223,80 45.836,34 310.274,73|
IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES 68.673,21 35.907,66 28.567,14 -13.750,90 -93.082,42
RESULTADO NETO -160.237,49 -83.784,54 -66.656,66) 32.085,44| 217.192,31
CREDITO FISCAL 68.673,21 104.580,87 133.148,01 119.397,11 26.314,69
DEUDA TRIBUTARIA POR IMP. SOC. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TESORERIA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL ENTRADAS DE CAJA 670.779,39 513.233,70 914.006,04 1.470.717,45 2.817.997,91
TOTAL SALIDAS DE CAJA 608.288,20 457.700,85 889.970,38 1.401.546,95 2.747.956,45
COBROS-PAGOS 62.491,19 55.532,85 24.035,65 69.170,50 70.041,46
ENTRADA CAJA POR DISPONIB. L. CREDITO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SALIDA CAJA POR DEVOLUCION L. CREDITO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
DISPONIB. ACUMULADA LINEA DE CREDITO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SALDO FINAL TESORERIA 62.491,19 55.532,85 24.035,65 69.170,50 70.041,46
FLUJO DE CAJA LIBRE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RDO. NETO EXPLOT. (EBIT) -228.910,70 -124.629,56 -96.195,62 45.355,63 303.968,39
- Impuestos pagados 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
NOPAT -228.910,70 -124.629,56 -96.195,62 45.355,63 303.968,39
+ Amortizaciones 6.393,20 7.777,11 13.790,95 20.450,05 32.188,59
- Inversiones Inmovilizado -31.966,00 -38.885,54 -68.954,77 -102.250,24 -160.942,95
- Inc. Fondo de Maniobra (1) 44,12 -1.469,65 -4.749,27 -7.719,85 -14.680,66
FCF -254.439,39 -157.207,64 -156.108,71 -44.164,40 160.533,37
VALOR RESIDUAL 1.551.822,55
tasa crecimiento 1,50%
TOTAL FCF -254.439,39 -157.207,64 -156.108,71 -44.164,40 1.712.355,92
VALOR ACTUALIZADO NETO (VAN) 479.951,37
WACC 12,00%
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 38,45%
(1) Incremento Fondo Maniobra -44,12 1.469,65 4.749,27 7.719,85 14.680,66
(1) Fondo de Maniobra -44,12 1.425,53 6.174,80 13.894,65 28.575,32
Existencias 446,31 1.041,39 2.380,32 4.492,85 7.944,32
Deudores comerciales (clientes) 4.553,41 6.374,82 15.187,02 26.174,02 47.616,07
Acreedores comerciales (proveedores) -5.043,84 -5.990,68 -11.392,54 -16.772,22 -26.985,08
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RATIOS ESCENARIO OPTIMISTA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A RATIOS DE ACTIVIDAD
1. Crecimiento de la Cifra de Ventas 40,00% 138,23% 72,34% 81,92%
2. Rotacién de los Activos 0,72 1,32 2,95 3,15 2,74

B RATIOS DE PRODUCTIVIDAD

1. Productividad -1,03 -0,05 0,51 1,32 1,95
2. Variacién de Gastos de Personal 2,00% 51,90% 19,46% 75,03%
3. Coste medio de Personal 36.520,00 37.250,40 33.949,48 33.795,94 32.264,92

C  RATIOS DE RENTABILIDAD

1. Rentabilidad Econémica (ROI) -80,34% -57,34% -41,52% 12,16% 38,86%
2. Margen sobre Ventas -111,84% -43,49% -14,09% 3,85% 14,20%
3. Rentabilidad Financiera (ROE) -66,83% -26,50% -20,00% 7,43% 35,19%
4.  Apalancamiento Financiero 1,19 0,66 0,69 0,87 1,29

5.  Gastos Financieros 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

D RATIOS DE LIQUIDEZ

1.  Liquidez general 9,24 7,51 2,65 3,01 2,76
2. Fondo de Maniobra -44,12 1.425,53 6.174,80 13.894,65 28.575,32
3. Fondo de Maniobra sobre deudas -0,01 0,17 0,42 0,44 0,67
4 Liquidez Inmediata "Acid Test" 8,61 6,73 1,62 2,18 1,64

E RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

1. Endeudamiento 0,16 0,28 0,61 0,67 0,57
2. Endeudamiento a LP 0,13 0,24 0,55 0,59 0,51
3. Autonomia 5,31 5,15 2,34 1,72 1,39
4.  Fondos Propios/Permanentes 86,35% 85,62% 72,33% 66,27% 60,61%
5. Apalancamiento 1,19 0,69 0,70 0,86 1,27
6. Calidad de la Deuda 0,16 0,13 0,10 0,13 0,10

12.17.3 MONITORIZACION KPIS

Tomando como base el Escenario Inicialmente previsto, en el cuadro adjunto podemos ver la
repercusion que sobre el volumen de ventas, el EBITDA y el punto de equilibrio tienen aumentos y
disminuciones de las variables anteriormente mencionadas, tanto a nivel individual, como en
combinacion:

VENTAS EBITDA PUNTO EQUILIBRIO
Afo 4 Aio 5 Ao 4 Afio 5 Socios

Estado Inicial 1.069.091,99 1.945.172,15 16.068,92 257.270,24 2.941
N° de Socios

Disminucion 10% 962.182,79  -11,11% 1.750.654,93 -11,11% -57.231,89 118.906,79 2.953

Disminucién 20% 855.273,59  -25,00% 1.556.137,72 -25,00% -149.525,03 -50.187,53 2.969

Aumento 10% 1.176.001,18 9,09%  2.139.689,36 9,09% 127.354,41 457.095,45 2.932

Aumento 20% 1.282.910,38 16,67% 2.334.206,58 16,67% 219.647,55 626.189,77 2.924
N° de usos

Disminucién 10% 966.530,68 -10,61% 1.759.106,04 -10,58% -53.014,43 127.104,37| 3.270

Disminucién 20% 863.969,37  -23,74% 1.573.039,93 -23,66% -141.090,13 -33.792,39| 3.682

Aumento 10% 1.171.653,30  8,75% 2.131.238,26 8,73% 123.136,96 448.897,88 2.672

Aumento 20% 1.274.214,61 16,10% 2.317.304,37 16,06% 211.212,65 609.794,63| 2.449
Media km/h.

Disminucién 10% 1.006.372,01 -6,23% 1.831.431,01 -6,21% -18.051,09 191.180,96 3.131

Disminucion 20% 943.652,03  -13,29% 1.717.689,87 -13,24% -71.163,44 94.360,80] 3.347

Aumento 10% 1.131.811,96  5,54%  2.058.913,29 5,52% 88.173,61 384.821,28 2.773

Aumento 20% 1.194.531,94 10,50% 2.172.654,43 10,47% 141.285,96 481.641,44 2.624
N° de Socios + N° de usos

Disminucién 10% 869.877,61  -22,90% 1.583.195,44 -22,86% -136.500,01 -25.900,29| 3.285

Aumento 10% 1.288.818,63 17,05% 2.344.362,08 17,03% 224.237,67 634.081,88| 2.664
N° de Socios + Media km/h.

Disminucién 10% 905.734,81  -18,04% 1.648.287,91 -18,01% -105.033,00 31.768,65| 3.145

Aumento 10% 1.244.993,16 14,13% 2.264.804,62 14,11% 185.777,99 563.597,62 2.765
N° de usos + Media km/h.

Disminucién 10% 910.082,70  -17,47% 1.656.739,01 -17,41% -100.815,55 39.966,22] 3.481

Aumento 10% 1.240.645,27 13,83% 2.256.353,51 13,79% 181.560,54 555.400,05 2.520
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ANEXO I: LINEAS DE AYUDAS Y SUBVENCIONES

FINANCIACION EUROPEA

- FP7 - Transporte - para actividades que fomentan el transporte ecoldgico y/o mejoran la movilidad
urbana. Pueden ser de distintas categorias:
- Proyectos Colaborativos:
- Beneficiarios: Al menos 3 entidades legales independientes de diferentes
estados UE: CT, Universidades, Industrias (Pymes), usuarios finales

- Financiacidén: 50 — 75% |+D, 50% Demostracién, 100% Gestidn, formacion
- Duracidn: 12 — 60 meses

- Presupuesto: 1-4 M€

- Acciones de Coordinacién:
- Beneficiarios: Al menos 3 entidades legales independientes de diferentes
estados miembros de la UE o asociados
- Financiacion: 100%
- Duracidn: 24 — 36 meses
- Presupuesto: Pocos M€

- Acciones de Apoyo:
- Beneficiarios: al menos 1 entidad legal de un estado de la UE
- Financiacion: 100%
- Duracidn: 12 — 24 meses
- Presupuesto: >1 M€

- Energia Inteligente - para actividades de promocién de sistemas de energia sostenibles y desarrollo de
estructuras de difusion.

. Beneficiarios: Al menos 3 organizaciones de 3 diferentes paises
o Duracion: Maximo 3 afios

U Presupuesto: 0.5-2.5 M€

U Financiacidn: hasta 75% de costes elegibles

- LIFE+ - para actividades de comunicacion y difusién ambiental

. Financiacidn: El porcentaje de la contribucién financiera comunitaria ascenderd como
maximo al 50 % de los gastos subvencionables

U Beneficiarios: organismos publicos o privados, agentes, Instituciones

o Presupuesto: ~1a4 M€

o Duracion: 2 -5 afios

- CIVITAS - ayuda a las ciudades a promover un sistema de transportes urbanos sostenibles, limpios y
econdémicos implementando y evaluando paquetes de medidas basadas en politicas y tecnologias
ambiciosas e integradas. Una de las categorias es la de “Vehiculos limpios y combustibles limpios”

Forum Civitas: Estd compuesto de 72 ciudades europeas y constituye una plataforma para el
intercambio de las mejores priacticas, ideas y experiencias entre expertos y politicos. En el
marco de la iniciativa Civitas, la Comisidon Europea respaldara proyectos ambiciosos y a gran
escala que integren eficazmente y de manera coherente las actividades en materia de
energia y de transporte.
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. Beneficiarios: Ciudades
. Duracion: 4 aifios
. Financiacion: La Comision aportara un 35% de la financiacidn

- MARCO POLO - actividades que reduzcan la congestidn, mejoren el comportamiento medioambiental
del sistema de transportes y potencien el transporte intermodal.

. Tipo acciones subvencionables: Sélo acciones comerciales (posiblemente perteneciente a
las Administraciones Publicas) de la UE
Las acciones elegibles serdn:

- efecto catalizador.

- autopistas del mar.

- transferencia entre modos de transporte.
- evitacion del trafico.

- aprendizaje en comun.

. Tipo de ayuda e intensidad: Subvencion a fondo perdido. Se subvenciona entre el 35 - 50%
de los costes elegibles

. Beneficiarios: Entidades publico o privadas. Consorcios de al menos dos organizaciones de
2 paises

BANCO EUROPEO DE INVERSIONES - Efectta préstamos a largo plazo para proyectos de inversion de capital
(principalmente activos fijos), pero no concede subvenciones.

Los proyectos se seleccionan cuidadosamente segun los siguientes criterios:

- Deben contribuir a alcanzar los objetivos de la UE;
- Deben ser viables desde los puntos de vista econdmico, financiero, técnico y ambiental;
- Deben ayudar a atraer otras fuentes de financiacion

Trans-European Networks (TENs) son grandes redes de infraestructura de transporte, energia y
telecomunicaciones que apuntalan los objetivos de desarrollo e integracién de la UE. A través de
esta red es posible el pedir ayudas para la realizacidon de proyectos. Existe una convocatoria que
termina 20 / 06 / 2008.

LGTT (Loan Guarantee Instrument for trans-European transport network projects). Este es un
instrumento nuevo que facilita una mayor participacién del sector privado en la financiacion de la
infraestructura de transporte significativa a nivel europeo, especialmente para inversiones en
proyectos en TENs donde existe un alto grado de riesgo en los periodos iniciales del proyecto. La
contribucién es de 1 Billon de euros (50% de la ECy 50% del BEI).

FINANCIACION NACIONAL

- PN I+D+i - Transporte > el Ministerio de Fomento subvenciona varias lineas:
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Tipo de acciones Subvencionables:

e Proyectos de investigacion aplicada

« Proyectos de desarrollo experimental

e  Estudios de viabilidad previos a actividades de investigacion aplicada y al desarrollo
experimental

e Acciones Complementarias

Tipo de ayuda e Intensidad:

e Subvencionesy Préstamos

« Anticipos reembolsables con cargo al FEDER (sélo a Organismos publicos de 1+D,
universidades, y otros centros publicos de 1+D donde intervengan PYMEs

e Plazo maximo de amortizacién 15 afios

« Tipo de interés de aplicacion del 0%

Beneficiarios

. Empresas (incluidas PYMEs)

e Centros Tecnoldgicos

« Centros privados de I+D sin animo de lucro

« Centros publicos de I+D

e Otros:

- Entidades privadas con personalidad juridica propia y sin animo de lucro
- Agrupaciones: UTE, AIE, AEI.

PROGRAMAS PILOTO DE MOVILIDAD SOSTENIBLE

Tipo de acciones Subvencionables:

« estudios, planes, programas, proyectos y actividades que impulsen la movilidad sostenible en
ambitos urbanos y metropolitanos, en especial los destinados a promover el fomento del
transporte publico y la movilidad no motorizada, la seguridad en el transporte y la eficiencia
energética del mismo.

o Lineas de actuacién:

- Desarrollo e implantacién de planes de movilidad en empresas y otros centros de
actividad.

- Maedidas de mejora y optimizacion de la explotacion del transporte publico.

- Maedidas de gestidn del trafico urbano.

- Marketing personalizado del transporte publico.

- Medidas de apoyo al transporte no motorizado

- Optimizacién de la logistica de distribucion de mercancias.

- Mejora de la seguridad en el transporte.

- Planes y medidas para reducir las necesidades de movilidad.

- Mejora de los procesos de participacion publica en la elaboracién de Planes de Movilidad
Sostenible o de otras actuaciones en medio urbano.

- Otras medidas de promocion de la movilidad sostenible en ambitos urbanos y
metropolitanos
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Tipo de ayuda e Intensidad:

o Lasayudas se cargaran con cargo a créditos presupuestarios

« Cantidades se adjudican en un maximo de 4 anualidades

e Las ayudas podran financiar total o parcialmente el presupuesto solicitado y la cuantia se
determinard segun criterios de seleccién y evaluacién

e Duracién maxima: 36 meses

Beneficiarios

«  Administraciones Publicas

+  Consorcios y Autoridades del Transporte

« sociedades mercantiles estatales

+ entidades empresariales

«  otros organismos y sociedades publicos

« las empresas privadas que presenten una propuesta relacionada con el objeto de la presente
convocatoria

PN 1+D+i — EFICIENCIA ENERGETICA > el MITYC subvenciona varios tipos de acciones:

Tipo de acciones Subvencionables:

e Proyectos de investigacion aplicada

e  Proyectos de desarrollo experimental

e Estudios de viabilidad previos a actividades de investigacion aplicada y al desarrollo experimental
e Acciones Complementarias

Tipo de ayuda e Intensidad:

e Subvencionesy Préstamos

e Anticipos reembolsables con cargo al FEDER (s6lo a Organismos publicos de I+D, universidades, y
otros centros publicos de I+D donde intervengan PYMEs

e Plazo maximo de amortizacién 15 afios

* Tipo de interés de aplicacion del 0%

Beneficiarios

e Empresas (incluidas PYMEs)

e Centros Tecnoldgicos

e Centros privados de [+D sin animo de lucro

e Centros publicos de I1+D

e Otros:

- Entidades privadas con personalidad juridica propia y sin animo de lucro
- Agrupaciones: UTE, AIE, AEI
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- AYUDAS DEL IDAE
Estas ayudas se enmarcan en:

. El Plan de Energias Renovables 2005-2010 (PER)

U El Plan de Accidén 2008-2012 de la Estrategia de Ahorro y Eficiencia Energética en Espafia (E4)
(Se gestionan de forma compartida con las CC.AA. a través de sendos convenios establecidos entre el IDAE

y cada CC.AA.)

Sector tra nsporte

Promocion de la inversion en laj{Inversidn en equipos destinados al transporte de|yahiculos
renovacion  de  flotas  y| personas y mercancias por carretera, asi como en la

promocion de combustibles| comercializacion de combustibles alternativos en el Hasta el 15% del valor de mercado con los siguientes limites

miximos:

alternativos en el transporte. transporte.

Tec N V. Industriales V. Turi )
Eléctricos 50.000 6.000
Hidrogeno 50,000 6.000
Hibridos 50.000 2.000

; 12.000 2.000
{*) Transf.. GLP J— 450
Estaciones de Servicio

10% inversion o 100000 €.

10% inversion o 25.000 €,

200 inversion o 100,000 €.

{*) El conjunto de provectos presentados en estas tipologias,
noe podra superar un volumen total de ayudas en cada
ejercicio de 3 millones de euros.

Cargadores y red de logistica de suministro a vehiculos
eléctricos: hasta el 20% de la inversion con un limite de 1
millon de euros por proyecto.

Plan de Accion 2008 de la E4: Las aportaciones econdmicas del Plan de Accion estan destinadas a financiar
las medidas o actuaciones de ahorro y eficiencia energéticas en él contempladas que, a su vez, estdn
repartidas por los sectores de: Industria, Transporte, Edificacion, Transformacién de la Energia, Agricultura
y Pesca, y Servicios Publicos. De la totalidad de dichas medidas, se han identificado 10 como prioritarias
con el objeto de garantizar una ejecucién minima del Plan en todo el territorio nacional, que son:

. Planes de movilidad urbana.

. Gestion de flotas de transporte por carretera.

. Conduccidn eficiente de vehiculos industriales.

. Renovacién del parque automouvilistico de turismos y de flotas de transporte por
carretera.

AYUDAS FISCALES

- Con cardcter general la deduccidén es del 30 % de los gastos del proyecto si la actividad es calificada como
investigacion y desarrollo y del 10 % si se califica como innovacidn tecnolégica con un tope maximo del
35% del importe de la cuota integra que debe pagar la empresa. (Articulo 35 del Texto refundido de la Ley
del Impuesto sobre Sociedades)
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ANEXOS

Incentivos publicos a las empresas para actividades de |+D+i

Deducciones por I+D e Innovacion Tecnologica
Concepto fiscal de Investigacion, Desarrollo e Innovacion Tecnologica

INNOVACION
ALY TECNOLOGICA

L Actividad cuyo resultado sea

Aplicacion de los resultados de la un avance tecnolégico enla
investigacion (...) para la fabricacién btencién de nuevos product:
de nuevos materiales o productos o procesos de produccion

o para el disefio de nuevos procesos © mejoras sustanciales
de los ya existentes.

o sistemas de produccién, ¢ ,
asi como para la mejora tecnolégica Se consideraran nuevos aquellos
N h productos o procesos cuyas
de P! 5 caracteristicas o aplicaciones,
y si preexi desde el punto de vista
tecnoldgico, difieran
Art. 35 .1.a) TRLIS sustancialmente
de las existentes con anterioridad
Art. 35 .2.a) TRLIS

Mejora Tecnoldgica significativa

CARACTERISTICAS
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ANEXO IlI: ENCUESTA

La encuesta se remitid a personas residentes en la Comunidad de Madrid (Capital y grandes urbes
satélites a la misma) y en otras grandes ciudades Espafiolas con el objeto de pulsar las diferencias de
posicionamiento frente al carsharing segun su lugar de residencia. Para facilitar su distribucién y
respuesta por parte de los encuestados, se contraté a una agencia externa especializada en realizacidn
de encuestas web. Dicha agencia programod y colgd en sus servidores la encuesta bajo la direccién web
http://surveys.querytek.com/sc2/html/car_sharing08.php

|g hittp/fsurveys. querytek, comsc2ihtmifcar_sharing0s. php j B 4| X I-" Google Pz | S
o Favoritos @ car sharingds J %0 - B - [ @ - Pagna - Sequidad - Herramiertas - dh~
Esta encuesta forma parte de un proyecto realizado por los alumnos de una Escuela de Negocios y tiene como
objetivo la recopilacién de informacién relacionada con las necesidades de movilidad y transporte piiblico de los
ciudadanos residentes en las principales ciudades espafiolas. Le agradecemos de antemano su colaboracion.
28/03/2009
Edad:
Sexo:
" Hombre 0 Mujer
Lugar de Residencia (cédige postal): Lugar de Trabajo (cédigo postal):
iTiene carnet de cenducir?
g0 oNe
ENVIAR
SUPVEYS
QUERYTEK
listn [T T [@neemet [7a - [®i00% - A

Al cabo de 3 semanas respondieron un total de 150 personas que, como se ha visto en el apartado de
analisis cualitativo, representaban suficientemente ambos sexos, diversos rangos de edades, lugares de
residencia y trabajo y habitos de transporte urbano.

El contenido de la encuesta se incluye a continuacién (las partes en cursiva y color naranja son
instrucciones dadas al programador y que hacian que a los usuarios se les mostrasen diferentes
preguntas en funcién de las respuestas anteriores):
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FECHA( / /2008)

Esta encuesta forma parte de un proyecto realizado por los alumnos de una
Escuela de Negocios y tiene como objetivo la recopilacion de informacion
relacionada con las necesidades de movilidad y transporte publico de los
ciudadanos residentes en las principales ciudades espainolas. Le agradecemos de
antemano su colaboracion.

Tiene carnet de conducir Si[] Nol[]

>> Sj responde "No”, fin de la encuesta.

Edad: Hombre[ ] Mujer[]

Lugar de Residencia (cédigo postal): Lugar de Trabajo:

1. ¢Tiene Ud. Coche propio? Si[] No[]
>> En caso afirmativo, -> ¢{Con qué fin?

Para ir a trabajar

Para ir de vacaciones

Para llevar los nifios al colegio
Para ir de compras

Para hacer recados

OOq0U

¢Cuantos dias a la semana utiliza su coche?

1-2 dias []
3-4 dias ]
5-7 dias []

>> Sj responde 5-7 dias -> ¢Le interesaria la posibilidad de utilizar su coche propio sélo
los fines de semana mientras que para el resto de la semana pudiese optar por la
posibilidad de utilizar transporte publico mas un coche de alquiler por horas que
recogeria cerca de su domicilio o lugar de trabajo y que podria dejar en el
intercambiador donde poder tomar el transporte que le lleve directamente a su barrio o
ciudad de residencia?

Si[] Nol[]

2. {¢Cuantos kildmetros, aproximadamente, realiza con su vehiculo anualmente?
Menos de 10.000 Km []  Entre 10.000 y 20.000 Km [ ]  Mas de 20.000 Km [_]

3. ¢Utiliza transporte publico? Si[] No []
En caso afirmativo:

En Recorridos urbanos En Recorridos extra-urbanos
Autobus [ |l | Autobus [
Metro [l | Tren [ ]
Cercanias [1 |Avién []
Combinacion de varios 1 6 mas [ |

Si marca alguna de las casillas de recorridos urbanos -> ¢Le interesaria disponer de un
servicio de alquiler de coches por horas para aquellos dias de la semana que necesite
llegar en menos tiempo a trabajar o a realizar sus gestiones?
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Si[] Nol[]
(Se trataria de coches que pudiese recoger muy cerca de su domicilio y devolverlos en
los puntos neuralgicos de su ciudad cercanos a su destino. Sélo necesitaria pagar por los
dias y horas en las que utilice el vehiculo)

B e e i s S o S e e e e sl IEE LR IEE L oo e S o
>>Sj en pregunta 1-a, la respuesta es no. -> ¢éCuales son los motivos?

El coche como inversidon no es rentable L]
Como haria pocos kildbmetros con él, prefiero alquilar un coche cuando lo
necesito o bien utilizar el transporte publico L]
Los gastos de mantenimiento son muy elevados L]
Seria imposible aparcar el coche en la zona de mi ciudad en la que vivo [ ]
Todas las anteriores L]

En general, lo considero un lujo que no me puedo permitir []

>>Si en la pregunta 1-c ha respondido 1-2 6 3-4 Y

>>Sj en la pregunta 2 ha respondido <10.000km 6 entre 10 y 20.000 ->
¢Estaria dispuesto a renunciar a su actual coche y a todos los costes asociados si hubiese
en su ciudad la opcion de alquiler de coches (de bajo consumo) por horas que pudiese
recoger muy cerca de su domicilio y devolverlo en el mismo sitio o en otros puntos
neuralgicos de su ciudad?

Ssill] No[l
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ANEXO Ill: DATOS DE EMPRESAS DE CARSHARING

MOBILITY

La oferta ofrecida a sus clientes:

Particulares, ofrecen los siguientes modelos de suscripcion:

©)

o

Suscripciones a Mobility: prueba de 4 meses, anual y anual reducida si el cliente dispone de algun
abono de transporte publico.

Membresia de la cooperativa Mobility.
Suscripciones combinadas a Mobility y alguna entidad de transporte publico.

o Ofrecen un modelo de facturacién del alquiler combinacién de horas y kilémetros. Estando la

primera modalidad segmentada en 7-23 horas 6 23-7 horas y la segunda en 1-100 km 6 mas de
100 km.

Ofrecen descuentos de hasta un 20% en la compra de bonos de uso o en la reserva masiva de
hasta 10 vehiculos de forma simultadnea.

Empresas, ofrecen un servicio diferenciado del de clientes particulares mediante el uso de tarjetas
electrénicas personal o transferibles. Identifican dos usos fundamentales de los coches de carsharing:
reunion (Smart) o visita a clientes (Mazda 3). Tienen cuatro modalidades:

O

@)

Mobility Basic: similar a la oferta de particulares en cuanto a la posibilidad de utilizar cualquiera de
sus 2.000 vehiculos distribuidos en las 1.000 estaciones de recogida.

Mobility Plus: ponen a disposicion del cliente vehiculos reservados en exclusiva para él a
determinadas horas o franjas horarias.

o Mobility master: ubica coches de Mobility en las oficinas o instalaciones del cliente.

Mobility exclusive: ofrece un mayor rango de modelos de vehiculos y la posibilidad de colocar
logotipos de la empresa cliente en los mismos.

TARIFAS PARTICULARES MOBILITY SUIZA

Hourly rate Kilometre rate
Vehicle category 7-23h | 23-7h | 1-100km | From 101 km
M-Budget/Fiat Panda 1,75€ | 0,39 € 0,34 € 0,17 €
Micro/Smart 1,75€ | 0,39 € 0,36 € 0,18 €
Economy: Suzuki Swift, Honda Jazz Automat 1,75€ | 0,39 € 0,40 € 0,20€
Compact: Mazda 3 195€ | 0,39€ 0,47 € 0,23 €
Combi: Renault Mégane Il Combi 1,95€ | 0,39 € 0,47 € 0,23 €
Comfort: Honda Civic Hybrid 2,21€ | 0,39€ 0,57 € 0,29 €
Cabrio/ Renault Mégane Il Cabrio 2,21€ | 0,39€ 0,57 € 0,29 €
Fashion: Alfa Romeo 159/BMW 1 Series 2,73€ | 0,39¢€ 0,61€ 0,31€
Minivan: Opel Zafira Diesel, Ford S-MAX Diesel 2,73€ | 0,39€ 0,61€ 0,31€
Transport: Mercedes Vito Diesel 2,73€ | 0,39€ 0,61€ 0,31€
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AVANCAR
Avancar ofrece a los particulares dos tipos de contrato:

= Para un uso esporadico: el contrato Start
o cuota anual de 30 € (sdlo 2.50 € al mes)
o fianza de 100 €
o tarifas de uso: tarifa basica + 0.60 €/hora
= Para uso regular: el contrato Active
o cuota anual de 80 €
o fianza de 100 €
o tarifas de uso: tarifa basica (detalles en esta pagina)

Los precios de alquiler de vehiculos para particulares de Avancar son los siguientes:

TARIFAS PARTICULARES AVANCAR (€)

, , por km por km

Categoria por hora por dia de 0-100 > 101
Utility: Opel Corsa/ Renault Clio 11/ Seat Ibiza 2.90 31.50 0.30 0.20
Compact: Renault Megane Il/ Seat Leon 3.30 36.00 0.34 0.23
Sedan Hybrid: Honda Civic Hybrid 3.70 39.50 0.38 0.25
Stationwagon: enault Megane Il Gran Tour 3.70 39.50 0.38 0.25
Familiar: Renault Grand Scenic 7p 4.00 42.50 0.42 0.27
Minibus: opel Vivaro 4.40 47.50 0.46 0.30

TARIFAS EMPRESAS AVANCAR (€)

Categoria Entre semana | Fin de semana por km por km

h dia h dia de 0-100 >101
Utility: Opel Corsa/ Renault Clio 11/ Seat Ibiza 2.20 | 23.00 | 2.90 | 31.50 0.23 0.16
Compact: Renault Megane Il/ Seat Leon 2.50 | 26.50 | 3.30 | 36.00 0.26 0.18
Sedan Hybrid: Honda Civic Hybrid 2.70 | 29.50 | 3.70 | 39.50 0.28 0.20
Stationwagon: enault Megane Il Gran Tour 2.70 | 29.50 | 3.70 | 39.50 0.28 0.20
Familiar: Renault Grand Scenic 7p 2.90 | 31.50 | 4.00 | 42.50 0.31 0.22
Minibus: opel Vivaro 3.30 | 35.50 | 4.40 | 47.50 0.35 0.24

En cuanto a estaciones de recogida de los vehiculos de carsharing disponen de un total de 37 distribuidas
de la siguiente forma:

= 29 parkings en Barcelona
= 2 en Granollers

= 3 en Sabadell

= 3 en San Cugat
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GARBHARING MADRID

Fuente: Avancar
IMAGEN 6: LOCALIZACION DE LAS ESTACIONES DE RECOGIDA AVANCAR
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Fuente: Avancar
IMAGEN 7: UBICACION ESTACIONES AVANCAR EN BARCELONA CENTRO
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ANEXO IV: PROVEEDORES DE VEHICULOS

AUTOMOVILES EFICIENTES DE GASOLEOQ

AUTOMOVILES EFICIENTES DE GASOLEO

Emisiones
Modelo Consumo (1/100km) (2C0,/km)

BMW Serie 3 320d xDrive Coupé (E92) 0 5,4
Smart CDI Pure Coupe CDI 45 CV 3,3 88
Smart CDI Pure Cabrio CDI 45 CV 3,3 88
Seat IBIZA ECOMOTIVE 1.4 TDI MAN. 5V 3,8 99
Volkswagen POLO BLUE MOTION 1.4 TDI MAN. 5V 3,8 99
MINI Cooper D (R56) 3,9 104
Skoda FABIA (NUEVO) GREEN LINE STATION WAGON 1.4 TDI MAN.

iy 4,1 109
Volkswagen POLO BLUE MOTION 1.4 TDI MAN. 5V 4,1 108
Skoda FABIA (NUEVO) GREEN LINE 1.4 TDI MAN. 5V 4,1 109
MINI Cooper D Clubman (R56) 4,1 109
Citroén C1 HDi 55 4,1 109
Peugeot 107 3P RC-LINE 1.4 HDI 54 4,1 108
Peugeot 107 5P URBAN / URBAN MOVE 1.4 HDI 54 4,1 109
Toyota Aygo 1.43/5p 4,1 109
Peugeot 107 3P URBAN / URBAN MOVE 1.4 HDI 54 4,1 109
Fiat 500 1.3 Multijet 4,2 111
Citroén C2 HDi 70 Senso Drive 4,2 111
Lancia Musa 1.3 JTD 90 cv platino DFN 4,3 114
Lancia Musa 1.3 JTD 90 cv oro DFN 4,3 114
Lancia Ypsilon 1.3 JTD 75 cv platino 4,3 114
Lancia Ypsilon 1.3 JTD 75 cv oro 4,3 114
Citroén C3 HDi 70 Senso Drive 4,3 113
Mazda MAZDA 2 1,4D (68) LOW/MID 4,3 114
Seat IBIZA NUEVO 1.4 TDI MAN. 5V 4,3 114
Citroén C2 HDi 70 4,3 113
Renault Twingo Il 1.5 dCi 65 cv 4,3 113
Fiat Panda 1.3 16V Dynamic 70 CV Diesel Multijet 5p 4,3 114
Renault Megane Grand tour 1.5 dCi 85 cv 4,4 117
Renault Megane Sedan 1.5 dCi 85 cv 4,4 117
Renault Megane Berlina 1.5 dCi 85 cv 3/5puertas 4,4 117

Fuente: IDAE

TABLA 35: AUTOMOVILES EFICIENTES DE GASOLEO
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http://www.idae.es/coches/portal/basedatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9822
http://www.idae.es/coches/portal/basedatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=5624
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http://www.idae.es/coches/portal/basedatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=5675
http://www.idae.es/coches/portal/basedatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=5736
http://www.idae.es/coches/portal/basedatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9704
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AUTOMOVILES EFICIENTES DE GASOLINA

Modelo Consumo Emisiones
(1/100km) (gC0O,/km)
Suzuki GRAND VITARA 2.0 5P JLX A/JLX/EL/S E Manual (MC) 0 199
Toyota Prius Executive 4,3 104
Smart 52 coupe 52 coupe micro hibrido 4,3 103
Smart 52 cabrio 52 cabrio micro hibrido 4,4 105
Honda CIVIC 4P. 1.3 i-DSI HYBRID 4,6 109
Peugeot 107 5P BASIC / URBAN / URBAN MOVE 1.0 68 4,6 108
Citroén C1 1.0i 12v SensoDrive 4,6 109
Peugeot 107 3P URBAN / URBAN MOVE 1.0 68 2-TRONIC 4,6 108
Citroén C1 1.0i 12v 4,6 109
Toyota Aygo 1.0 MMT 3/5 p 4,6 109
Peugeot 107 3P BASIC / URBAN / URBAN MOVE 1.0 68 4,6 108
Peugeot 107 3P RC-LINE 1.0 68 4,6 108
Toyota Aygo 1.0 3/5 p 4,6 109
Peugeot 107 5P URBAN / URBAN MOVE 1.0 68 2-TRONIC 4,6 109
Smart 52 coupe Pure/Pulse/Passion 71 CV 4,7 112
Smart 45 coupe Pure 61 CV 4,7 112
Smart 52 cabrio Pure/Pulse/Passion 71 CV 4,9 116
Smart 62 cabrio Pure/Pulse/Passion 84 CV 4,9 116
Smart 62 coupe Pure/Pulse/Passion 84 CV 4,9 116
Suzuki SPLASH 1.0 GLS 5 120
Subaru JUSTY MY09 5 118
Hyundai i10 1.1 GLS 5 119
Kia PICANTO f/l 1.1 SOHC CONCEPT/ACTIVE/ EMOTION 4 pl 5 118
Renault Twingo Il 1.2 16v 120GR 51 120
Chevrolet Matiz 0.8 S 5,2 127
Smart BRABUS cabrio BRABUS 5,2 124
Smart BRABUS BRABUS 5,2 124
Honda JAZZ 1.2 Elegance / 1.2 Executive 5,3 125
MINI One (R56) 5,3 128
Honda JAZZ 1.4 Elegance / 1.4 Executive / 1.4 Executive i-Shift / 1.4 5,3 125

Luxury i-Shift

Fuente: IDAE
TABLA 36: AUTOMOVILES EFICIENTES DE GASOLINA
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Suministradores de combustibles

Tal y como se ha mencionado, los combustibles alternativos son todos aquellos distintos al gaséleo y la
gasolina.

Por lo general, en Espafia cada tipo de combustible es fabricado y distribuido por una Unica compaiiia,
tratdandose en su mayoria de mercados monopolisticos, a pesar de que cuenten con subcontratistas que
puedan ocasionalmente ofrecer el mismo servicio.

Asi por ejemplo, el Gas Licuado de Petréleo o GLP es producido por REPSOL AUTOGAS y CEPSA. En
cambio el Gas Natural Comprimido o GNC es producido por GAS NATURAL. Por su parte, el Bioetanol es
producido por ABENGOA y ACCIONA, el Biodiesel es producido por ISOLUX y la electricidad es producida
por ENDESA e IBERDROLA.

Veamos una comparacién de estos combustibles desde el punto de vista ambiental y econdmico.

EMISIONES DE CO2

Si atendemos a las emisiones de CO2, causante del calentamiento global, vemos que son mayores en la
gasolina que en el diesel. En cuanto a los combustibles alternativos derivados de productos fdsiles, se
reducen ligeramente las emisiones de CO2, siendo menores en el gas natural comprimido que en el gas
licuado de petrdleo. Sin embargo, en los combustibles ecolégicos no derivados de los productos fésiles,
al provenir la mayoria de productos vegetales, la reduccion de CO2 es mucho mayor, puesto que se
cuenta con la absorcidn de este gas por parte de las plantas en su fase de crecimiento.

La comparacion de las emisiones contaminantes de un vehiculo puede contemplar todo el ciclo de vida
del combustible o sélo la parte final del uso por parte del vehiculo. En la primera, se consideran las
emisiones desde su extraccién, refino y transporte hasta su disposicidon para el suministro accesible para
el usuario final (WTT por sus siglas en inglés Well To Tank, del “Pozo al tanque”). En la segunda hace
referencia a las emisiones generadas durante el funcionamiento del vehiculo, siendo muy limitada
puesto que ignora el impacto generado por el proceso previo (TTW por sus siglas en inglés Tank To
Wheel, del “Tanque a la rueda”). En el grafico que se muestra a continuacion, se sefialan las emisiones de
CO2 considerando todo el ciclo de vida del combustible, es decir, “del pozo a la rueda” que incluye a los
dos anteriores, en el escenario para el 2010.
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EMISIONES GLOBALES DE CO2

Emisiones CO2
(g/km) WTT

Emisiones CO2
(g/km) TTW

Gasolina Diesel  GLP bifuel GNC bifuel
PISI DICI PISI PISI

Fuente: Ministerio de industria
GRAFICO 25: EMISIONES GLOBALES DE CO2

EMISIONES DE NOx y PARTICULAS

Si prestamos atencion a las emisiones de contaminantes locales, como las particulas y los éxidos de
nitrégeno, causantes de la lluvia acida o de problemas sobre la salud publica, vemos que se da una
mejoria de mayor relevancia entre los combustibles ecoldgicos, sobre todo entre los que derivan de
productos fésiles. Tanto el GNC como el GLP reducen un 30% los NOx y eliminan completamente las
emisiones de particulas. El biodiésel y el bioetanol apenas suponen cambios significativos con respecto a
la concentracién de NOx y particulas. De hecho, el biodiésel incrementa la emisién de NOx en
comparacion con los combustibles tradicionales.

EMISIONES DE PARTICULAS Y NOx
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Fuente: Ministerio de industria
GRAFICO 26: EMISIONES DE PARTICULAS Y NOX
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ANEXOS

Local
Emissions
(NOx, HC, PM)

BioDiesel

N

Electric
hybrid

Global effect (C02)

.
v

Source: Miljéfaktabok for branslen, VL

Svenska miljdinstitutet 2001

Fuente: Instituto de Investigacién Medio Ambiental Sueco (IVL), 2001
GRAFICO 27: Comparativa de emisiones

C02 g/km
Del pozo al Tubo de Del pozoala NOx Particulas
tanque escape rueda

Bio.diesel (95) 155 60 Peor Peor
Bio-etanol (40)-(135) 180 (45)-(140) Mmejor Mejor
GLP 15 145 160 Mejor Mmejor
GNC 30 135 165 Mejor Mmejor
Hidrégeno 250* 0 250* Mmejor Mmejor
Gasolina 30 190 220 Base Base
Diesel 20 145 165 Peor Mpeor
Hibrido total 20 130 150 Mmejor Mmejor

Fuente: Ayuntamiento de Madrid y elaboracion propia.

TABLA 37: COMPARACION DE COMBUSTIBLES
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Autonomia de los combustibles

O Autonomia minima

B Autonomia maxima

Horas de autonomia
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Combustible

Fuente: Ayuntamiento de Madrid y elaboracién propia.
GRAFICO 28: AUTONOMIA DE LOS COMBUSTIBLES

Consumo?

Otro aspecto de importancia es el consumo volumétrico que requiere cada uno de los combustibles
planteados, pues se observa un incremento muy significativo entre los combustibles alternativos si los
comparamos con el consumo medio de los combustibles tradicionales, sobre todo en el GNC, que
requiere casi cuatro veces mas de combustible que el gasdleo.

En el siguiente grafico observamos como se comportan el resto de los combustibles, que presentan unos
consumos mayores que los tradicionales, aunque no tan marcados. El bioetanol consume casi un 50%
mas que la gasolina, el GLP consume un 23% mas que la gasolina y el biodiesel consume un 0,1% mdas
que el gaséleo. Si nos fijamos en el consumo energético (medido en megajulios, MJ) vemos que los mas
eficientes son el gaséleo y el biodiesel, siendo el que menos el GNC.

1 .z . .
La comparacion debe hacerse con respecto al combustible que sea compatible con el motor.
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Consumo volumétrico {I / 100 km)
25,00 -
20,00
15,00 -
10,00
5,00 |
0,00
fo" j / ¢
GA GAO GNC GLP BIO ETANOL
DIESEL
Consumo energético (MJ / 100 km) 225 180 230 225 180 225
Consumo volumétrico (I / 100 km) 7,09 5,02 23,61 8,75 5,50 10,63

Fuente: Ayuntamiento de Madrid y elaboracion propia.
GRAFICO 29: COMPARACION DEL CONSUMO DE DISTINTOS COMBUSTIBLES

Compatibilidad de combustibles

Las tecnologias ecoldgicas que ofrece el mercado automovilistico pueden combinarse entre si con el fin
de ofrecer una mayor flexibilidad de funcionamiento del vehiculo, disfrutando de mayor autonomia. Son
soluciones ante la dificultad de acceso a determinados combustibles alternativos, que aun a fecha de hoy
son de dificil disposicidn. A continuacion se muestran aquellos mas extendidos:

Los vehiculos BIFUEL funcionan con dos combustibles, con dos depdsitos distintos. Si el motor es de
combustidn, usara GLP y gasolina. Si es de compresidn, usard GNC y gasdleo. El conductor dispone de
un botdn para pasar de uno a otro.

Los vehiculos FLEXIFUEL funcionan con bioetanol y gasolina indistintamente, con un solo depdsito con
cualquier proporcion de la mezcla entre ambos combustibles.

Los vehiculos TRIFUEL funcionan con gasolina, bioetanol y GLP.
Los vehiculos HIBRIDOS funcionan con electricidad y gaséleo o bien electricidad y gasolina.
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HIBRIDOS DE GASOLINA

Comparativa de vehiculos por consumo

Modelo Consumo (L/100km) | Emisiones (gCO,/km)
Honda CIVIC 4P. 1.3 i-DSI HYBRID 4,6 109
Lexus GS450h Seddan 7,9 185
Lexus LS 600h Sedan 9,3 219
Lexus LS 600hL Sedan 9,3 219
Lexus LS 600hL Seddan 9,3 219
Lexus RX400h Berlina 8,1 192
Mercedes-Benz Sprinter 316 NGT Combi Medio 11,7 279
Toyota Prius Executive 4,3 104

PILAS DE COMBUSTIBLE

Comparativa de vehiculos por consumo

Modelo Consumo (I/100km) Emisiones (gC0O,/km)

Fiat 500 1.2 8v 22 119
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GAS NATURAL

Comparativa de vehiculos por consumo

Modelo Consumo Emisiones
(kg/100km) (gCO,/km)

Fiat Multipla MY 1.6 16v Dynamic 68 CV Metano 5,9 161
BiPower
Mercedes-Benz Sprinter 316 NGT Combi Medio
Opel Combo 1.6 16V 97cv man 7,5 133
Opel Zafira 1.6 16V 94cv man 7,7 138
Volkswagen CADDY 2.0 MAN. 5V 8,8 157
Volkswagen TOURAN 2.0 MAN. 5V 8,6 154

BIOETANOL

Comparativa de vehiculos por consumo

Modelo Consumo (I/100km) | Emisiones (gCO,/km)
Ford C-MAX 1.8 Flexifuel 71 70
Ford Focus 1.8 Flexifuel Berlina 7 70
. 7 70
Ford Focus 1.8 Flexifuel Sportbreak
Ford Focus 1.8i Flexifuel Coupé 7 70
Ford Mondeo 2.0i Flexifuel 4 puertas 79 189
Ford Mondeo 2.0i Flexifuel 5 puertas 79 189
Ford Mondeo 2.0i Flexifuel Sportbreak 79 189
Ford S-MAX 2.0i Flexifuel 81 194
Saab 9-3 CABRIO 1,8t AUTO BIOPOWER %7 233
8,1 192
Saab 9-3 CABRIO 1,8t MAN BIOPOWER
Saab 9-3 CABRIO 2,0t AUTO BIOPOWER %7 232
Saab 9-3 CABRIO 2,0t MAN BIOPOWER 8,5 203
8,9 214
Saab 9-3 SPORT HATCH 1,8t AUTO BIOPOWER
Saab 9-3 SPORT HATCH 1,8T MAN BIOPOWER 78 184

180


http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=6954
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=6954
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9873
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=6951
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=6950
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=6952
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=6953
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=5544
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=5545
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=5546
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9792
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9794
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9795
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9796
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=9793
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=10186
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=10185
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=10188
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=10187
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=10182
http://www.idae.es/coches/portal/BaseDatos/FichaVehiculo.aspx?vehiculo=10181

Comparativa de vehiculos por consumo

Modelo Consumo (I/100km) | Emisiones (gCO,/km)

Saab 9-3 SPORT HATCH 2,0t AUTO BIOPOWER %3 222
Saab 9-3 SPORT HATCH 2,0t MAN BIOPOWER 83 197
Saab 9-3 SPORT SEDAN 1,8t AUTO BIOPOWER 8,5 205
Saab 9-3 SPORT SEDAN 1,8t MAN BIOPOWER 76 181
Saab 9-3 SPORT SEDAN 2,0t AUTO BIOPOWER o 216
Saab 9-3 SPORT SEDAN 2,0t MAN BIOPOWER 7,9 189
Saab 9-5 2.0t Sedan Biopower 150cv aut 10,3 244
Saab 9-5 2.0t Wagon Biopower 150cv aut 10,6 251
Saab 9-5 2.3t Sedan Biopower 185cv aut 10 238
Saab 9-5 2.3t Sedan Biopower 185cv man 8,9 212
Saab 9-5 2.3t Wagon Biopower 185cv aut 10,3 246
Saab 9-5 SEDAN 2.0t BIOPOWER MAN 150 CV 8,6 204
Saab 9-5 WAGON 2.0t BIOPOWER MAN 150 CV o 214
Saab 9-5 WAGON 2.3t BIOPOWER MAN 185 CV 91 217
Volvo C30 1.8F K/M/S 7,3 174
Volvo S40 1.8F K/M/S 7,4 177
Volvo $80 2.0F K/M/S 8,3 199
Volvo S80 2.5FT K/M/S 9,2 219
Volvo S80 2.5FT K/M/S AUT 10,1 241
Volvo V50 1.8F K/M/S 7,4 177
Volvo V70 2.0F K/M/S 8,6 206
Volvo V70 2.5FT K/M/S 9,4 224

10,4 247

Volvo V70 2.5FT K/M/S AUT
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COMBUSTIBLES ALTERNATIVOS DE MAYOR DISPONIBILIDAD EN ESPANA

A continuacion se exponen algunas consideraciones de interés relativas a los combustibles alternativos
de mayor disponibilidad en Espaia.

1) GLP

El Gas Licuado de Petrdleo se comercializa por REPSOL y su nombre comercial es el Autogas, y también
por CEPSA. También se le denomina GLP Auto o GLP vehicular. Su utilizacién en vehiculos data de 1.960 y
ha tenido desde entonces una gran evolucidn salvo en paises con legislaciones impositivas restrictivas.
Hoy por hoy existen 10 M de vehiculos a GLP (3 M en Europa), lo que supone el 8, 3 % del consumo
mundial. La tendencia en un mercado abierto a alternativas energéticas es de un crecimiento mayor del
GLP en el futuro.

Aproximadamente el 60 % actual del GLP proviene de pozos de GAS, aunque se prevé un aumento de
este porcentaje.

OIL AMD GAS
FROCUCTION
OFF / OMEHORE

MATURAL GAS
LIQUIDE FROCESEIMNG
LMIT

= Almacenamiento en vehiculos:
o Tecnologia plenamente desarrollada y disponible.
o Presiones relativamente bajas de almacenamiento (6 a 8 bares)
o Depdsitos de almacenamiento convencionales y bajo peso

=  Seguridad: Amplia reglamentacidon a nivel mundial: ONU 67R01 garantizando la seguridad ante
impactos, colisiones, desconexiones o fugas. Inflamabilidad semejante a la de la gasolina.

= Autonomia: La densidad energética del autogas es adecuada para garantizar la autonomia de los
vehiculos en los usos habituales.

= Repostaje: Proceso sencillo, similar a la de otros combustibles liquidos. EESS de bajo consumo
energético. (no hay procesos de compresion)

= No precisa de catalizador especifico.

En conclusidén tenemos que el Autogas:

= Ayuda a disminuir las emisiones globales de CO2

= Ayuda a la mejora de la calidad del aire en las ciudades con casi nula emisidon de particulas y muy
bajas emisiones de Nox

= No produce apenas cambios en la infraestructura de los vehiculos utilizando combustibles
convencionales
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= Es el Unico combustible alternativo que alna las ventajas medioambientales con una dilatada
experiencia real de utilizacion y de seguridad

Es importante sefialar que los vehiculos a GLP pueden ser compatibles con la gasolina al emplear
motores de explosion, flexibilizando el uso del nuevo combustible. Son los llamados vehiculos “Bifuel”.

2) GNC

El Gas Natural lo comercializa la empresa Gas Natural principalmente, aunque también se puede obtener
a través de sus proveedores directos, como por ejemplo es AGAS21. El Gas Natural Comprimido es un
combustible alternativo, compuesto predominantemente por metano (CH4), procedente de yacimientos
naturales.

El biogds, también es predominantemente metano y procede de biomasa de vertederos. Es un
biocarburante renovable.

De todas las alternativas disponibles hoy los vehiculos de gas natural estdn muy bien considerados por
las siguientes razones:

= Nivel de emisiones casi cero.
= Disponibilidad del combustible
= Vehiculos muy similares a los diesel y a un precio aceptable

= Llenado de combustible: en el mercado existen todo tipo de estaciones de compresién y llenado, a
medida para cualquier tipo de explotacién

= Disponibilidad de vehiculos

= Totalmente desarrollados

= Conduccién, utilizacién y mantenimiento

= Mismas prestaciones que los diesel

= Mismo manejo que los diesel

= Misma disponibilidad de flota que con diesel

= Mismo tipo de mantenimiento que con los diesel

El gas natural vehicular es 100% combatible con la utilizacién de biometano (biogds tratado), el cual es
un combustible totalmente renovable, ya que procede del tratamiento de los residuos orgdnicos. Hay
que considerar que el gas natural como combustible y gran parte de su tecnologia, se plantea como
puente a la tecnologia del hidrégeno.

El gas natural proporciona ahorros econdmicos a los usuarios (entre un 20 y 25% para los vehiculos
ligeros). El gas natural se utiliza en vehiculos de serie, especialmente disefiados y fabricados para ello por
las principales marcas.

Es importante senalar que los vehiculos a GNC pueden ser compatibles con el gaséleo al ser motores
otto, flexibilizando el uso del huevo combustible. Son los vehiculos llamados “Bifuel”.
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3) Biocombustibles

Hoy por hoy, los combustibles provenientes de biomasa son el biodiesel y el bioetanol de primera
generacion, que no estdn obligados a integrar criterios de sostenibilidad ambiental y social en las fases
de cultivo de las materias primas, generando grandes controversias sobre la oportunidad de su
explotacién y uso.

La produccidn y el uso sostenibles de los biocarburantes suponen importantes beneficios en términos de
lucha contra el cambio climatico, aumento de la seguridad energética y creacion de riqueza. Por todo
ello tienen reservado un lugar en el futuro de las fuentes de energia que se emplearan en el sector del
transporte, no como Unicos sustitutos de la actual dependencia completa del petrdleo, pero si como
parte de un panorama donde la oferta de productos en ese sector habrd de ser mucho mas variada que
la que se ofrece hoy.

Actualmente, existen en Espafia 480 gasolineras donde se puede repostar biodiésel (6,2% del total) y
sélo 4 que oferten bioetanol: dos en Guiptzcoa, una en Alava y otra en Navarra. El grupo Compaiiia
Logistica de Hidrocarburos (CLH) ha anunciado que a finales de este afio contard con un total de 13
instalaciones adaptadas para suministrar biodiésel en 11 Comunidades Auténomas. CLH tiene
actualmente tres instalaciones ya adaptadas para realizar mezclas con biocarburantes en brazo de carga
de camiones en Madrid, Cataluia y Pais Vasco, y otras instalaciones que también distribuyen gasdleo con
biodiésel. En total, todas ellas suministraron al mercado espafiol 121.000 toneladas de biodiésel durante
el 2007. Ademas, desde hace varios afios, las gasolinas expedidas por CLH contienen ETBE procedente de
bioetanol, en una proporcidn que en 2007 fue cercana al 3% en volumen, lo que supuso 150.000
toneladas.

Sin embargo, hasta que no lleguen los biocarburantes de segunda generacién, que proceden de materias
primas distintas a los alimentos y estén confirmados sus beneficios sociales y ambientales, ademas de los
econdémicos, la apuesta por estos combustibles es mas bien arriesgada, sin contar con la incertidumbre
sobre su disponibilidad en el plazo medio.

Igualmente, hay que senalar que el biodiesel es totalmente compatible con los motores diesel y que
los admiten a bajos porcentajes sin necesidad de hacer ninguna adaptacion al vehiculo. Por su parte, el
bioetanol es compatible con los motores gasolina y permite la mezcla de ambos carburantes incluso en
el mismo tanque. Es lo que llaman los vehiculos flexifuel.

4) Electricidad

De todas las energias expuestas hasta ahora, la electricidad es la que se encuentra mayormente
extendida aunque su destino es distinto al transporte, fundamentalmente por IBERDROLA y ENDESA. Por
este motivo resulta aln poco disponible para este fin. Sin embargo, el balance ambiental en términos de
contaminacion local la convierte en una fuente de energia altamente atractiva por eliminar las emisiones
contaminantes y ruidos asociados a los vehiculos. En cuanto a la contaminacion global, conviene hacer
algunos apuntes antes de consolidarla como solucién Unica y definitiva, pues conviene estudiar la
procedencia de esa electricidad y la gestidn de los residuos derivados de las baterias en fuera de uso.
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Las fuentes de energia alternativas tienen una enorme potencial en nuestro pais. Las energias solar
fotovoltaica, edlica, hidrdulica o biomasa podrian abastecer de electricidad a un sistema como el que nos
ocupa. Sin embargo, cuando se trata de vehiculos ligeros como es el caso de los turismos, la bateria
puede recargarse con energia cinética, es decir, debida al movimiento del motor, facilitando su
flexibilidad e independencia a surtidores. Para que esto ocurra los vehiculos deben ser “hibridos”, es
decir, disponer de un motor de gasolina o gasdleo, que se alternan en funcién de las condiciones de
trayecto. De este modo, cuando el motor requiere mayor potencia segun velocidad y/o aceleracion,
funcionara con el combustible tradicional. Sin embargo, si la velocidad es baja y/o se mantiene
constante, funcionard con energia eléctrica.
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BIP&GO:

ANEXOS

ANEXO V: DATOS FINANCIEROS

PRESUPUESTO ALQUILER DE PARKINGS

PLAZA ESPANA, S/N - 28008 - MADRID -
ESPANA 272,00 | 280,16 | 289,27 | 299,39 | 310,62
PLAZA CEBADA, S/N - - MADRID - ESPANA

191,00 | 196,73 | 203,12 | 210,23 | 218,12

3 |PLAZA SANTA ANA, 4 - 28012 - MADRID -
ESPANA 234,00 | 241,02 | 248,85 | 257,56 | 267,22

4 |PLAZA PUERTA DE TOLEDO, S/N - 28005 -
MADRID - ESPANA 225,00 | 231,75 | 239,28 | 247,66 | 256,94
5 |PLAZA EMPERADOR CARLOS V, S/N - 28012
- MADRID - ESPANA 225,00 | 231,75 | 239,28 | 247,66 | 256,94

0|
Importe mensual 3.441,00

Importe anual|  41.292,00
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% respecto afio anterior

% sobre ingresos

PERDIDAS Y GANANCIAS (€) %CAGR | ANO2 ANO3 ANO4 ANOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEG. 79,81% 39,90% 138,32% 72,32% 81,95% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
VENTAS POR CUOTAS SOCIOS 75,02% -3,89% 190,98% 72,63% 94,37% 4,84% 3,32% 4,06% 4,07% 4,34%
VENTAS POR ALQUILER DE VEHICULOS 80,27% 42,27% 136,77%  72,52% 81,73% 97,35% 99,00% 98,36% 98,47% 98,35%
PROGRAMA DE PUNTOS 89,39% 48,49% 147,68%  80,88% 93,38% -2,19% -2,32% -2,42% -2,54% -2,70%
VARIACION DE EXISTENCIAS 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
VARIACION DE EXISTENCIAS 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
GASTOS DE PERSONAL 28,26% 2,00% 51,90% 19,46% 46,22% 58,88% 42,93% 27,36% 18,97% 15,24%
SUELDOS Y SALARIOS 28,26% 2,00% 51,90% 19,46% 46,22% 44,60% 32,52% 20,73% 14,37% 11,55%
SEG. SOC. A CARGO DE LA EMP. 28,26% 2,00% 51,90% 19,46% 46,22% 14,27% 10,41% 6,63% 4,60% 3,70%
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION 44,20% -8,62% 103,85% 41,80% 63,69% 169,11% 110,47% 94,49% 77,75% 69,95%
GESTORIA 2,56% 2,00% 2,50% 2,75% 3,00% 3,22% 2,35% 1,01% 0,60% 0,34%
RENTING 64,50% 33,43% 124,84%  44,23% 69,23% 50,01% 47,70% 45,00% 37,66% 35,03%
LIMPIEZA VEHICULOS 69,85% 37,33% 132,10%  49,20% 75,01% 3,87% 3,80% 3,70% 3,20% 3,08%
PARKING 56,84% 32,10% 117,31% 33,45% 57,95% 22,19% 20,95% 19,11% 14,80% 12,85%
COMBUSTIBLE 74,17% 37,83% 129,11%  66,65% 74,85% 7,89% 7,77% 7,47% 7,23% 6,94%
ARRENDAMIENTO OFICINA 3,37% 3,00% 3,25% 3,50% 3,75% 7,09% 5,22% 2,26% 1,36% 0,77%
SEGURO 3,37% 3,00% 3,25% 3,50% 3,75% 0,70% 0,51% 0,22% 0,13% 0,08%
MANTENIMIENTO APLICACION 3,37% 3,00% 3,25% 3,50% 3,75% 2,15% 1,58% 0,69% 0,41% 0,23%
CUOTA MENSUAL 69,85% 37,33% 132,10%  49,20% 75,01% 3,87% 3,80% 3,70% 3,20% 3,08%
PROMOCION -100,00% -100,00% 48,37% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
PUBLICIDAD 79,81% 39,90% 138,32%  72,32% 81,95% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
SUMINISTROS 3,37% 3,00% 3,25% 3,50% 3,75% 3,76% 2,77% 1,20% 0,72% 0,41%
MATERIAL DE OFICINA 3,37% 3,00% 3,25% 3,50% 3,75% 1,88% 1,38% 0,60% 0,36% 0,21%
WEBMASTER 3,37% 3,00% 3,25% 3,50% 3,75% 2,15% 1,58% 0,69% 0,41% 0,23%
CALL CENTER 62,73% 37,56% 103,45% 51,80% 65,06% 4,66% 4,58% 3,91% 3,44% 3,12%
VARIOS 8,29% 12,50% 33,33% 8,33% -15,38% 4,30% 3,46% 1,93% 1,22% 0,57%
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