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Entorno Econémico y Demografico

Perkntelligent

¢ Qué es?

Parklintelligent es la primera solucion real de movilidad
que da respuesta a la necesidad de los conductores de
encontrar de forma inmediata plazas de aparcamiento en
el centro de las grandes ciudades.

¢ Qué es la comunidad Parklintelligent?

La comunidad Parklntelligent esta formada por todos los
usuarios de nuestra App. Juntos somos Parklintelligent.,
somos parte de un movimiento disruptivo, somos la

comunidad.
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¢Coémo funciona?

Parkintelligent monitoriza la posicion de todos los
vehiculos de carsharing, Cuando un usuario de este
servicio reserva uno de estos vehiculos, sabemos que en
un breve periodo de tiempo va a liberar una plaza de
aparcamiento. Si eres el conductor mas cercano, te
llevaremos hasta ella para que llegues justo en el preciso
momento. Ademas, como los miembros de la comunidad
pueden pagar el parquimetro gracias a nuestra App,
sabemos cuando se van a marchar y podemos predecir en
qué zonas es mas probable que puedas encontrar una
plaza de aparcamiento libre. Como veras, cuantos mas
miembros se unan a nuestra comunidad, mejor funcionara.
Unete a nuestra comunidad y ayddanos a mejorar tu vida
y la de miles de conductores

¢ COlmo se usa?

iDescarga Parklintelligent en tu smartphone y Unete ya a
nuestra exclusiva comunidad!
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Entorno Econémico y Demografico

Introduccion

Nuestra sociedad esta cambiando y se esta transformando
a una velocidad que no tiene parangon historico.

La tecnologia hace que cada vez estemos mas informados
y mas interconectados, nuestra respuesta ante cualquier
estimulo que pase en nuestro entorno es mas rapida.

Las necesidades del mundo en el que vivimos definen las
tendencias, pero esas tendencias estdn cambiando segun
va evolucionando la tecnologia. Sabemos que apareceran
nuevas oportunidades y tecnologias en un futuro no muy
lejano.

Las nuevas tecnologias estdn ayudando a los usuarios,
empresas y  administraciones  puablicas en la
transformacion de sus procesos, haciéndolos mas rapidos,
econémicos y sostenibles.

El entorno cada vez es mas dindmico. Las soluciones
tecnoldgicas del futuro generaran nuevas demandas de
productos y servicios.

Peter Drucker

“La mejor forma de predecir
el futuro es crearlo”

Para intuir hacia donde avanza el entorno en el que nos
estamos moviendo es necesario entender el presente y
para ello debemos mirar en el pasado. Hay tecnologias
que en estos momentos estdn muy de moda y parecen de
reciente creacion, pero no es asi, por ejemplo, la primera
vez que se habld de Inteligencia Artificial (Al) fue en un
articulo escrito en 1950 por Alan Turing, matematico
britdnico, llamado  “Computing  Machinery  and
Intelligence”.

En 1956, en Dartmouth (Inglaterra), John McCarthy
convocd una conferencia a la que asistieron Marvin
Minsky (considerado por muchos como el padre de la Al),
Allen Newell y otros grandes investigadores de la época
en la que se hablé de la capacidad que tenian las maquinas
de aprender (Inteligencia Artificial) y se hicieron
previsiones a diez afios que nunca se cumplieron. Esto
provoco el abandono de casi todas las investigaciones en
este campo durante los siguientes quince afios.

En aquellos afios se encontraron una serie de barreras
tecnoldgicas que hicieron que finalmente se abandonara el
desarrollo de la Al. Desde hace unos pocos afios y gracias
a los equipos informaticos y dispositivos digitales que
tenemos hoy en dia, esta siendo posible el desarrollo de la
Inteligencia Avrtificial y otras tecnologias de ciencias de
datos que estan desarrollando nuevos modelos de negocio.
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Entorno Econémico y Demografico

Stakeholders

Administraciones Publicas

Garante del cumplimiento de las directivas y
administrador del presupuesto publico. Lo mas importante
de las instituciones publicas es que respeten la seguridad
juridica y sean predecibles, de forma que nuestro negocio
sea sostenible en el tiempo y no se vea afectado por
cambios politicos. Asi mismo seran los encargados por
velar del buen uso de los recursos publicos y de la
seguridad de las personas. La administracion es lenta y la
tecnologia cada vez mas rapida y disruptiva, esto esta
provocando conflictos de interés por resolver.

Usuarios

Hay cuatro grandes factores que determinan la
preferencia de los viajeros: el coste, el tiempo por
trayecto, la experiencia de usuario y cada vez mas, la
sostenibilidad. No hay duda de que una mejora en el
aparcamiento puede mejorar de forma muy notable estos
cuatro factores. Y es asi como nace Parklintelligent, con el
objetivo claro de mejorar todos los puntos clave para el
usuario y presentarse como una alternativa atractiva y
diferenciadora que dé solucion a todos estos problemas.

Empresas Tecnoldgicas y Fabricantes

Las empresas tecnologicas son, junto a las “academias”,
los principales proveedores de muchas de las
innovaciones que ayudan a reconfiguran la sociedad y la
forma que esta tiene de desplazarse e interactuar entre si.
Su objetivo, al igual que en el caso de las empresas de
servicios, es llegar al mayor nimero de usuarios con la
mayor rentabilidad posible.

Academia

Compuesto por todos aquellos agentes que promueven la
creacion y divulgacion del conocimiento para provocar la
transformacion sectorial. Por su naturaleza son agentes
aglutinadores de informacién y expertos en manejar esta.
En esta categoria encontramos, principalmente:
universidades y escuelas de negocios.

Empresas de servicios

Su objetivo es encontrar la forma mas eficiente de
satisfacer las necesidades de los clientes. En un mercado
libre, todas aquellas empresas que sean capaces de dar
respuesta a las necesidades del mercado y que ademas lo
hagan de manera mas eficiente que el resto de
competidores, prevalecera. Para ello buscaran siempre la
eficiencia en costes y la diferenciacion en servicio. En
este sentido, buscaran ajustar su oferta a la demanda y
buscar su nicho de mercado, ya que no hay sitio para
todos.
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Tendencias

Entorno Social

Los objetivos de la sociedad y los intereses de los diferentes
stakeholders suelen ir de la mano, normalmente los movimientos
sociales surgen y se consolidan, generando una respuesta de las
empresas integrandose en su cultura hasta que se convierten en
elementos diferenciadores de su propia identidad. Mejorar la movilidad
exige quitar barreras al usuario, integrar datos y que los diferentes
modos de transporte puedan integrarse.

Accesibilidad

Las barreras arquitectonicas han desaparecido literalmente, asi como las
tecnoldgicas, culturales y de confiablidad, especialmente en lo referente
a las transacciones monetarias. De esta forma, hemos visto como la
accesibilidad en los Ultimos afios ha aumentado exponencialmente,
dando lugar a un ecosistema muy favorable para el transporte.

Consumo inmediato

La sociedad demanda consumo inmediato a través de modelos de
negocio basados en el e-Commerce. Esta demanda, que va a seguir
aumentando en el futuro, estd generando un aumento exponencial del
comercio online, y por tanto, un aumento de los movimientos de
mercancias que se entregan a domicilio. El desarrollo del e-commerce
ha pasado de generar un volumen aproximado de 5.700 millones de
euros en 2007 a unos 30.000 en el afio 2018, supone un crecimiento
medio anual del 18% segun datos de la consultora Knight Frank.

Urbanizacion y envejecimiento

Las previsiones de Naciones Unidas nos dicen que en el afio 2030
habrd 2200 millones de personas viviendo en grandes nucleos
urbanos y que para el afio 2050 el 22% de la poblacion mundial
sobrepasara los 60 afios. En consecuencia, existe una necesidad de
soluciones reales de movilidad sostenible en los grandes nucleos
urbanos y de mejorar la accesibilidad de las personas mayores a los
medios de transporte publicos y colaborativos.

Conciencia sostenible

El transporte genera una tercera parte del consumo energético
mundial y la sociedad est4 cada vez mas concienciada, hasta el punto
de preferir modelos menos comodos, econdmicos 0 que requieran un
mayor consumo de tiempo.
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Entorno Econémico y Demografico

Entorno Organizacional

Consorcios metropolitanos

En los dUltimos afios han aflorado con fuerza los consorcios
metropolitanos. Iniciativas de interoperabilidad que permiten a los
ciudadanos utilizar distintos medios de transporte sin necesidad de
cambiar de billete o tarifa.

Los consorcios han nacido con la intencion de fomentar el transporte
publico, facilitando al usuario final su acceso. Y son uno de los
movimientos mas claros de la industria hacia un futuro intermodal, no
s6lo en el transporte publico.

En Espafia destaca en este campo el Consorcio Metropolitano de
Madrid.

M&As (Fusiones y adquisiciones)

Un mundo globalizado favorece el crecimiento inorganico empresarial y
la concentracion de la oferta de un sector en unas pocas grandes
multinacionales que lo controlan.

Por suerte, estamos en un momento donde cualquier StartUp es capaz de
entrar en un mercado de forma disruptiva y revolucionarlo todo.

Las grandes corporaciones, tradicionalmente mucho menos agiles que
las pequefias empresas, estan reaccionando con intraemprendimiento,
aplicandolo incluso a sus procesos internos de core business, en busca
de una mayor eficiencia y buscando la integracion digital.

KIA, fabricante de vehiculos, y REPSOL, una de las mayores empresas
del sector del petroleo y el gas, han creado en Espafia WIBLE, un
servicio de carsharing que cuenta con 500 vehiculos y 55.000 usuarios
registrados (Dic. 2018) .

Directrices supranacionales

Uno de las principales talones de Aquiles de la mayoria de iniciativas
Smart Mobility es que estas son fundamentalmente locales, y no tienen
impacto mas alla de la regién donde operan.

TransformingTransport, una iniciativa supranacional a nivel europeo
que cuenta la colaboracién de mas de 48 empresas del sector y una
financiacion de mas de 80.000 millones, seria una de las pocas
iniciativas que habria venido para romper con esta dinamica localista y
buscar soluciones globales.

Iniciativas internacionales

En este ambito geogréafico estan apareciendo fuertes compafiias que
aspiran a ser los lideres mundiales en soluciones de movilidad. En
Europa ya opera EasyPark, con presencia en mas de 48 ciudades. Asi
mismo, en EEUU podemos encontrar a su homélogo INRIX. Ambas
compafiias estan intentando integrar todas las soluciones de movilidad
en una plataforma Unica que sea extrapolable a nivel internacional.
Aunque en la actualidad estas compafiias estan operando en lugares
diferentes, ambas estan llamadas a competir, a corto 0 medio plazo, por
el liderazgo internacional.

Entorno Organizacional

Consorcios M&AS

metropolitanos

Directrices Iniciativas
supranacionales internacionales

El 80% del mercado es
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Europeo, con mas de 4 millones de usuarios.




Entorno Econémico y Demografico

Entorno Tecnologico

En 2010 se generalizd el uso de los “Smartphones”, una tecnologia que
en su momento fue disruptiva ya se ha generalizado y normalizado
siendo la base sobre la que se estan apoyando los préximos avances.
Desde que esta tecnologia aparecié se sabe la geolocalizacion, edad,
gustos, historial de busquedas, etc.. de los usuarios. Se estan generando
grandes masas de datos que aportan una informacién muy valiosa para
las empresas sobre los gustos y preferencias de los usuarios. Se estima
que mas del 50% de la poblacién mundial ya tiene acceso a Internet a
través de movil o PC, esto ha hecho que tecnologias como el Big Data 6
el Machine Learning hayan aparecido en las grandes empresas. Hoy en
dia para una apertura de una tienda Retail, la informacion clasificada
por Big Data es fundamental para saber si la ubicacion es la correcta y
en esa calle hay flujos de personas que por edad, gustos, etc se adecuen
al formato de tienda que se pretende implantar.

Toda esta hiperconectiva posibilitara que el mundo cada vez sea mas
inteligente e interactlen todas las cosas conectadas a la red. Las
ciudades, las personas, los vehiculos, el mobiliario urbano se relacionara
mediante aplicaciones de movilidad. Hoy en dia ya casi existen
aplicaciones para todo, estas App son proactivas y ante un estimulo se
intentan anticipar al usuario para facilitarle la vida, nuestra mentalidad y
preferencias evolucionaran y se adaptaran a todos los cambios que nos
brinde la tecnologia.

Sin los equipos informaticos disponibles y sin la capacidad de
almacenaje de la cantidad de datos generada por todos los terminales y
dispositivos mdviles, los complejos algoritmos que hay disefiados no
podrian realizar la cantidad de calculos que llevan a cabo en un tiempo
tan corto.

Las principales multinacionales que dominan el almacenaje de datos son
Microsoft, IBM y Amazon, también controlan el sector de Algoritmos
de Inteligencia Artificial (Amazon Web Service, Azure, IBM Watson).
De nada sirve el mejor algoritmo del mundo sin datos de calidad y
viceversa, las compafiias con acceso facil a datos de los usuarios tienen
una ventaja competitiva muy valiosa.

Entorno Tecnoldgico
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Resumen y conclusiones

En lo que queda de siglo, la movilidad
avanzara hacia un transporte mas rapido,
seguro, eficiente, barato, integradoy
accesible.

Las tecnologias impulsaran el cambio y
permitirdn al usuario que diferentes
operadores de cualquier forma de
transporte puedan agregar la oferta de
servicios de forma automatica y con un
solo click.
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Urban world: The economic power of cities
(McKinsey Global Institute)

El informe es tajante: el mundo estd en medio de un cambio
radical, experimentando un brutal trasvase de poblacién de las
zonas rurales a las urbanas.

La poblacion urbana mundial estd creciendo a un ritmo de 65
millones de personas al afio. Y por primera vez en la historia,
mas de la mitad de la poblacién mundial vive ahora ciudades.
La base de toda esta transformacion son las economias de
escala que hacen que los centros urbanos concentrados sean
mas productivos.

La expansion de las ciudades tiene todavia mucho potencial
para un mayor crecimiento y la reduccion de la pobreza en
muchos mercados emergentes. La urbanizacion sera una de las
los mayores impulsores del crecimiento econémico mundial de
este siglo.

McKinsey&Company

Anédlisis de los 600 centros urbanos mas significativos para la ssasi
economia (Las 600 ciudades son las 600 principales por su OW 4= HicH
contribucién al crecimiento del PIB mundial entre 2007 y

2025).

Situacion en el 2007: Previsiones para el 2015:

El 22% de la poblacion mundial vive en estos centros urbanos, El 25% de la poblacion mundial vivird en estos
1.500 millones de personas. centros urbanos, 2.000 millones de personas.

Generan 30 trillones de PIB, cerca del 50% de todo el PIB Generaran 64 trillones de PIB, cerca del 60% de todo
mundial. el PIB mundial.

485 millones de personas viven en estas ciudades, con una 735 millones de personas viviran en estas ciudades,
renta per capita media de 20.000$. con una renta per capita media de 32.0003.

Contribucion a la generacion del PIB mundial de
las grandes ciudades

Projected cumulative contribution to global GDP growth, 2007-25"
%

La prevision de McKinsey Globlal Institute Cityscope 1.0 dice

. 100 i i d || The City 1, d
que en 2025: ] _ o o0 | |10 account for 62 percent | 10 account for 66 percent
Las 100 ciudades mas representativas en términos de go | Orgebalgrouth ] orgobal grouth

generacion de PIB van a generar el 35% de este a nivel 70 F
i 60 [ e 4 The total pool of 2,000+
mundlal | metropolitan areas is
50 1 expected to contribute 75
Las 600’ el 60% 40 + percent of global growth
Las 1000' el 68% L, R zg i \Th;zcny‘loo |5 expected
A partir de este punto, podriamos decir que hemos entrado en 1o |t accountfor 35 percent
saturacion y afiadir las siguientes ciudades por generacion del ol
0 200 400 600 800 1,000 1,200 1,400 1,600 1,800 2,000 2,200 2,400

PI B apenas mayora el reSUItadO de' Conjunto- Number of cities included in the MGI Cityscope

Fuente: McKinsey Global Institute Cityscope 1.0
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Entorno Econémico y Demografico

Las 25 ciudades con mas potencial en 2025

Esta tabla recoge un listado de las 25 ciudades con més potencial de crecimiento econémico y demografico para el afio
2025, categorizadas en base a siete parametros:

Producto Interior Bruto.

Producto Interior Bruto per Capita.

Crecimiento del Producto Interior Bruto.
Poblacion total.

Hijos.

Nimero de hogares totales.

Hogares con un ingreso anual de mas de 20.000$.

Esta tabla puede ser relevante mas adelante, en una segunda fase de nuestra expansién internacional en la que
planteemos el salto de Parkintelligent fuera de Europa analizando los datos de Parking Dashboard (agregador de datos
que categoriza las ciudades en funcién de una serie de atributos relacionados con la movilidad y que puede encontrarse
en el Parking Dashboard (agregador de datos que categoriza las ciudades en funcion de una serie de atributos
relacionados con la movilidad). ). Si encontramos ciudades en esta lista (potencial de crecimiento econdmico) y
comprobamos que no estan desarrolladas en términos de movilidad, podemos encontrar ciudades de alto potencial de
negocio.

Top 25 hot spots by 2025 Bold text Developing regions
Cityscope 2025 city rankings Normaltext Developed regions!
Households
Total with annual
Per capita GDP Total house- income over
Rank GDP2 GDP? growth? population  Children®  holds $20,0004
1 New York Oslo Shanghai Tokyo Kinshasa  Tokyo Tokyo
2 Tokyo Doha Beijing Mumbai Karachi Shanghai Mew York
3 Shanghai Bergen New York Shanghai Dhaka Beijing London
4 London Macau Tianjin Beijing Mumbai Sio Paulo Shanghai
5 Beijing Trondheim Chongging  Delhi Kolkata Chongging  Beijing
6 Los Angeles  Bridgeport Shenzhen Kolkata Lagos New York Paris
T Paris Hwaséng Guangzhou Dhaka Delhi London Rhein-Ruhr
a Chicago Asan Nanjing Sao Paulo E‘I}:xgco Mumbai Osaka
ity
9 Rhein-Ruhr ~ San Jose Hangzhou (I\E'ng;co New York Delhi Moscow
ity
10 Shenzhen Ydsu Chengdu New York Manila Mexico Mexico
City® City®
1" Tianjin Calgary Wuhan Chongging  Tokyo Rhein-Ruhr  Los Angeles
12 Dallas Al-Ayn London Karachi Cairo Paris Sao Paulo
13 ‘E}Vzci:shington, Edinburgh Los Angeles  Kinshasa Lahore Kolkata Seoul
14 Houston Charlotte Foshan London Sio Paulo Lagos Chicago
15 Sio Paulo San Francisco  Taipei Lagos Kabul Osaka Milan
16 Moscow Durham Delhi Cairo Buenos Dhaka Mumbai
Aires
17 Chongging  Ulsan Moscow Manila Luanda Tianjin Cairo

18 Randstad Washington, Singapore Shenzhen London Shenzhen Hong Kong
D.C.

19 Guangzhou Boston Sio Paulo Los Angeles  Los Moscow Taipei
Angeles

20 Mexico Belfast Tokyo Buenos Colombo Chengdu Randstad
Citys Aires

21 Osaka New York Shenyang Rio de Baghdad Cairo Shenzhen

Janeiro
2 Philadelphia  Grande Xi'an Tianjin Shanghai Rio de Istanbul
Vitoria Janeiro

23 Boston Canberra Dongguan Pans Pans Wuhan Delhi

24 San Seattle Mumbai Jakarta Jakarta Los Angeles  Buenos
Francisco Aires

25 Hong Kong  Zunch Hong Kong  Istanbul Istanbul Eyenos Madnd

ires

Fuente: McKinsey Global Institute Cityscope 1.0
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Entorno Econémico y Demografico

El impacto de las ciudades en desarrollo

Las ciudades en desarrollo van a representar el 40% del crecimiento global en 2025. En contraprestacion, las
economias desarrolladas que en 2007 representaban el 70% de este crecimiento, van a ver reducida su cuota a un 26%.
La conclusion que extraemos de estos datos es que, en contra de lo que pudiéramos pensar, puede ser mas interesante
priorizar ciudades en desarrollo en detrimento de los grandes nicleos urbanos consolidados.

Middleweight cities in emerging markets are poised to Il Developed economies

deliver nearly 40 percent of global growth by 2025, u rEnfge;%“l:igsmarkeﬁ
more than the entire developed world and Emirgmg market

emerging market megacities combined’ middleweight cities

Contribution to GDP and GDP growth by type of city Emerging market small
% cities and rural areas

GDP, 2007 GDP growth, 2007-252
100% = $55.5 trillion 100% = $54.9 trillion
16
small 2
mall 4y 16 5
Midsized |4 34
1
Large [3
o 37 q
Small v
13 Large
Midsized

1 Megacities are defined as metropolitan areas with ten million or more inhabitants. Middleweights are cities with populations of
between 150,000 and ten million inhabitants.

2 Real exchange rate (RER) for 2007 is the market exchange rate. RER for 2025 was predicted from differences in the per
capita GDP growth rates of countries relative to the United States

SOURCE: McKinsey Global Institute Cityscope 1.0

Evolucion de la economia global por sectores

Este grafico demuestra que una pequefia proporcién de la poblacion mundial, concretamente una quinta parte, la
perteneciente a las economias desarrolladas, genera mas de la mitad de la riqueza global. Sobre la base de estos
datos, puede deducirse que el atractivo econémico esta en las economias desarrolladas. Concretamente en las
grandes ciudades, y en mayor medida en las que estan en vias de desarrollo, como veremos a continuacion.

Exhibit 2
[l Developed economies

Cityscope can shed light on the evolution of the global economy
W Emerging market

at a granular level megacitios
Emerging market
Global population and GDP, 2007 Number of cities middieweight cities
ht of box Emerging market small
100% = 6.6 billion $55.5 trillion cities and rural areas
20" Megacities? Developed 7
23
Rural areas 51 13 Developing 16

Devel 170
Small cities and 15 Midd 3 oped
other urban areas 577
Other Cityscope
(~1.400 cities)
City 600 Developing 407

Population GDP

1 Estimate based on global GDP not including agriculture and mining: and GDP contribution of smaller Cityscope cities.
2 Megacities include cities with over 10 million inhabitants in 2007
3 Middieweight cities have a current population between 150,000 and 10 million.

SOURCE: McKinsey Global Institute Cityscope 1.0 13




Entorno Econémico y Demografico

Las previsiones de las Naciones Unidas y del
Banco Mundial

En la actualidad la Cuadro| . o R
., . Poblacion, aumento medio anual y tasa de crecimiento anual, todo el mundo, grupos de desarrollo y regiones principales,
pObIaCIon mundial en determinados anos y periodos (variante media)
es de 7.300
B Tasa media de crecimlento anual
mi I I ones de Poblacién (millones) ‘Aumento medlo anual (millones) (porcentaje)
personas. Seremos D
: 19%0-  2010- 2045
8.500 millones en 1994 2014 2050 1995 2015 2050
2030 y 9.500 Todo el mundo 5661 7244 9551 84,2 81,7 85 152 115 051
millones en 2050 Regiones més desarrolladas 1169 1256 1303 50 37 01 043 0,30 0,01
segin el informe Regiones menos desarrolladas 4492 5988 8248 792 780 484 181 133 0,60
conciso La Paises menos adelantados 569 919 181 151 203 267 277 228 1,54
situacion ] Otros paisesmenos desarrollados 3923 5068 6437 64,0 577 217 1,68 116 0,34
demografica en el Africa 699 1138 2393 173 270 399 2,57 246 1,74
mundo 2014, Asia 343) 4342 5164 539 139 57 1,61 1,03 0,11
gl aborado  por del Europa 729 743 709 13 06 16 0,18 008 022
epartamento e América Latina y el Caribe 478 623 782 82 68 21 177 11 0,27
asuntos .
. América del Norte 294 358 446 30 29 20 1,05 0,83 045
economicos Yy )
Oceania 29 39 57 04 05 05 149 142 0,82

sociales de las
Naciones Unidas.

Fuente: Naciones Unidas

ANCO MUNDIAL

La siguiente serie de graficos ha sido extraida de la base de datos del Banco Mundial y sirve como base para buscar
tendencias demograficas, principalmente en dos ambitos: crecimiento de la poblacion urbana mundial, tanto en términos
absolutos como relativos y crecimiento de la poblacién en las grandes ciudades -mas de un millén de habitantes-.

Crecimiento anual de la poblacion mundial. Poblacién urbana (%o del total)

Desde los afios sesenta el crecimiento anual La poblacién urbana estd sufriendo un incremento
porcentual nunca ha bajado del 1,2%. En este constante en términos relativos de aproximadamente
periodo de tiempo, apenas 60 afios, la poblacién un 2% cada dos afios y, aparentemente, no muestra
mundial total se ha multiplicado por dos. signos de agotamiento, por tanto, a corto-medio plazp

no cabe esperarse una ruptura de esta tendencia.

Billon @ LaeEL % @ LeeL

Fuente: Banco Mundial



Entorno Econémico y Demografico

Aparcar en las ciudades espanolas

En el afio 2017 el Ayuntamiento de Madrid realiz6 una “Encuesta de Calidad de Vida y Satisfaccion con los Servicios
Publicos” de la ciudad siendo la falta de aparcamiento el 5° problema que mas preocupaba a los madrilefios. También
se comparaban los problemas de los habitantes de otras ciudades importantes de Espafia. Para los ciudadanos de
Bilbao es el principal problema que tenian en el afio 2017.

Cinco principales problemas 2017: comparacion de ciudades

Madrid Barcelona Bilbao Sevilla

Falta plazas
aparcamiento

12 Turismo

Barreras
Arquitecténicas

Circulacién/Transito Inseguridad ciudadana

Acceso a la vivienda Ruido Transporte publico

Tréafico

Falta de aparcamiento Droga

Fuente:

Ajuntament de Barcelona, Encuesta de Serveis Municipais 2017

Observatorio urbano de los barrios de Bilbao. VI Informe, febrero 2016
Barémetro socioeconémico. Centro andaluz de prospectiva de Sevilla, enero 2018

Para el ciudadano, estacionar su vehiculo se convierte en un problema de tiempo, dinero y contaminacion. La falta de
aparcamiento tiene relacion directa con la contaminacion y el trafico, problemas que segln esta encuesta preocupan
mucho a los ciudadanos.




Entorno Econémico y Demografico

Aparcar en las ciudades espanolas

El motivo fundamental de la dificultad para aparcar es sencillo de explicar: hay mas vehiculos que plazas de
aparcamiento libres y no hay alternativas gratuitas para poder dejar el vehiculo bien estacionado.

Es facil imaginar que las ciudades mas pobladas de nuestro pais son las que mas problemas tienen sus habitantes para
estacionar el coche pero en el estudio realizado para este proyecto hemos llegado a la conclusion de que las ciudades
con méas de 50.000 habitantes en zonas céntricas de alta densidad de poblacion, cercanas a servicios publicos y zonas
comerciales o de ocio donde estacionar el vehiculo puede suponer entrel0 y 40 minutos buscando aparcamiento en
zonas.

Poblacion extension
n2 habitantes

Densidad de Poblacién N2 turismos

1.462.411
|579.619
348.290
336.612
554.985
144.980
103.762

Aparcamientos regulados densidad aparcamientos

n2 hab/n? aparcamientos n? turismos/n2 aparcamientos
uds plazas calle uds aparcam/km?2

PAMPLONA | K303

Fuente: Elaboracién propia con datos oficiales de los diferentes ayuntamientos y el INE.

En Espafa hay 145 ciudades con mas de 50.000 habitantes, excepto Badajoz, Lugo, Melilla, Pontevedra y Santa Cruz de
Tenerife, todas tienen zonas de estacionamiento regulado.
Santa Cruz de Tenerife la implantara en 2019.

Desde hace afios y para fomentar la rotacion de los vehiculos estacionados y el uso del transporte publico, los
ayuntamientos penalizan al ciudadano y recaudan dinero implantado zonas de estacionamiento regulado de pago.

La OCU ha denunciado que no existe criterio a la hora de establecer tarifas para aparcar en la calle, cada ayuntamiento
cobra lo que considera oportuno generando agravios entre unas ciudades y otras.

Las mas baratas para aparcar durante dos horas serian Palencia (1,15 €), Avila y Ciudad Real (1,10 €), Jaén (1,05 €),
Ceuta (0,95 €) y Zamora (0,60). Para ese mismo tiempo las ciudades mas caras son Barcelona (hasta 6€ en algunas
zonas), San Sebastian (5,35€) y 4,70 Madrid.

Los residentes de las zonas reguladas sufren grandes desigualdades de una ciudad a otra, por ejemplo en Castellén los
residentes no pagan nada por estacionar en zonas reguladas y en Oviedo la figura de residente no esta ni reconocida
pagando lo mismo que cualquier otra persona.

En cualquier caso, las competencias de regular y ordenar el trafico interno de las ciudades recae sobre los
ayuntamientos, es su obligacién y estd en sus prioridades que los ciudadanos tengamos un aire mas limpio y que sea

cada vez més cobmodo movernos por la ciudad.




Entorno Econémico y Demografico

Aparcar en las ciudades espanolas

Los conductores que buscan aparcamiento tienen un patron de comportamiento comin en su blsqueda ya que circulan
muy despacio, atentos a los movimientos de los coches estacionados y pasan varias veces por las mismas calles. Esto
dificulta la movilidad generando inconvenientes al resto de conductores, supone un gasto de combustible y de tiempo
innecesario y genera mas contaminacion.

Es complicado cuantificar cuantos coches circulan buscando aparcamiento pero algunos ayuntamientos como el de
Zaragoza estiman que entre un 10 y un 40% del tréfico interno en la ciudad es de vehiculos que buscan sitio donde

estacionar.

Rotacién de vehiculos y recaudacién estacionamiento regulado Zaragoza en 2017.

* Recaudacion « [ndice rotacién vehiculos

5 on 2017 ® 6.158.685,15 € ESRE Fuente: El Heraldo.es
g1 Un 2,8% mas quo:n 2016 _ ?n’?l =
Sin ticket NGmer "
43.250 (33%) ;o osudoonmhntﬂ £SRO
6.357.996 2,6
3 ol <R
8 Por exceso A","w ;:?:" « indico do ocupacién
88.077 (67%) T J ESRE
ESRO
" Seanularon Tarjeta Tarjeta : 88,3%
Ml e S o

Podemos decir que diariamente por las calles de nuestras ciudades hay miles de ciudadanos circulando con su vehiculo
en busca de aparcamiento.

El caso de Pamplona es curioso ya que la densidad de poblacién y vehiculos por kilémetro cuadrado es de las mas altas
de Espafia.

La estrategia llevada a cabo por el ayuntamiento ha sido limpiar y adecuar solares para convertirlos en parkings
disuasorios gratuitos. Estos solares suelen estar situados en distintos barrios y lugares estratégicos como por ejemplo las
cercanias de las entradas a la ciudad.

Gracias a esto se ha conseguido que los habitantes y visitantes de la ciudad dejen sus coches en estos espacios que se
ubican cerca del centro y vayan a pie o transporte publico al casco viejo y la parte mas céntrica de la ciudad.

Con esta iniciativa se reduce el tréafico, los conductores no tienen que estar dando vueltas por los mismos distritos en
busca de aparcamiento durante un tiempo que puede llegar a ser de hasta media hora.

En Pamplona hay 8.000 plazas para aparcar de este tipo.

Chantrea

mm.«m.,.u_rxg e
Po
Maria @ 1
el 4
i Y s SanJuan Ensanche |
¥, A % Ciudad Deporth sl R Ensanche 1
- Ayuntamiento =lons § ' P .
£ 11 min 2% 4q Pampiona H oL Hgitagata amplona
tom J: Mehdebaidea B @
e % . Pargue
raidartecois © ; ) = S5y o Aeree
e furrama e L o
Monumento a Enciérr - @
o« ElCortelnghs Baraddin 3 v 35!:“9* ; Mt
. G Q Resdencade s a [P PO Rt
La Clidedela © ' a

Fuente: Google Maps.
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Tendencias

Prevision de la evolucidon del entorno a 5 anos

Estamos en un entorno muy dinamico que se adapta cada vez mas rapido y mejor a las posibilidades que ofrece la
tecnologia.

Es muy probable que al desarrollar todo esto que ya existia pero que la tecnologia no permitia, aparezcan nuevos
avances disruptivos no conocidos hasta ahora y nuevos modelos de negocio.

Los habitos de movilidad que se han impuesto en los Ultimos cincuenta afios evolucionan hacia nuevas maneras de
desplazarse. Las ciudades estan adaptando su espacio urbano.

Todo indica que las politicas y ordenanzas que definira cada ayuntamiento en sus planes de movilidad iran encaminadas
a

- Tener un aire limpio.

- Reducir el nimero de vehiculos por los cascos urbanos. Prohibir los vehiculos mas contaminantes, cada vez seran mas
restrictivos y exigentes.

- Fomentar transporte publico y otras formas de “movesharing”.

- Peatonalizar cada vez mas espacios.

- Construir carriles bici y ampliar aceras existentes.

- Mayor presion recaudatoria por aparcar en la via pablica.

- Restringir los accesos al centro de las ciudades o determinadas zonas con vehiculos privados

Hay tendencia a eliminar plazas de aparcamiento para coches en zonas muy céntricas que se peatonalicen o se ejecute
carril bici, favoreciendo a aparcamientos privados.

Se incrementara la necesidad puntos de recarga para coches eléctricos conforme se vaya aumentado su ndmero en las
ciudades.

Se seguira promoviendo la construccion e implantacion de carril bici por las ciudades.

El objetivo de las ciudades sera “pacificar el trafico” ofreciendo alternativas al coche.




Tendencias

Prevision demografica de las ciudades espanolas

La prevision de la Divisién de Poblacion de las Naciones Unidas es que para el 2030, el 40% de la poblacion espafiola
viva en 15 grandes ciudades de mas de 300.000 habitantes. En 195, este porcentaje era del 15,6%.

Asi mismo, naciones unidas prevé que para el afio 2050, el 66% de la poblacién mundial vivira en zonas urbanas. De
hecho, El 14,4% de esta poblacion vivira en megaciudades (urbes gigantescas con mas de 10 millones de habitantes).
Las ciudades espafiolas que mas experimentaran este fenémeno de globalizacion en Espafia seran Madrid y Barcelona.

NACIONES UNIDAS

\" DEPARTAMENTO DE ASUNTOS ECONOMICOS Y SOCIALES

Poblacién

El area metropolitana de Madrid, la capital y los municipios
colindantes, pasara de los 1,7 millones de habitantes censados
en 1950 a 6,7 en 2030. Este espectacular crecimiento supone
P multiplicar por cuatro la poblacion en tan solo 80 afios,

Ciudad menos de un siglo. Actualmente el aérea metropolitana de
e , Madrid cuenta con una poblacion de 6,1 millones de

e habitantes.

i

Fuente: Naciones Unidas.

En el caso de Barcelona, ha pasado de albergar 1,8 millones en 1950 a 5,7 en 2030. Aunque en el punto de partida,
1950, la poblacion de Barcelona era ligeramente superior, vemos que el crecimiento experimentado hasta 2030 no es tan
espectacular como el de Madrid. Actualmente el aérea metropolitana de Barcelona cuenta con 5,2 millones de
habitantes.

Otras ciudades espafiolas con alto potencial de crecimiento segin la naciones unidas son: Valladolid, Alicante, Sevilla,
Palma de Mallorca, Las Palmas de Gran Canaria, Mélaga, Cordoba, Valencia y Bilbao, Zaragoza y Murcia.

El dato mas relevante del estudio es que la prevision es que para 2030 una cuarta parte de toda la poblacion nacional

vivira en el rea metropolitana de Madrid o Barcelona, el 25,6%.
2030

227.000 1950 380.000
el

1.809.000

-
] o

Fuente: Naciones Unidas.




Tendencias

Prevision demografica de las ciudades espafolas

El Instituto Nacional de Estadistica ha elaborado sus propias previsiones demograficas por comunidades auténomas para
el afio 2030 (Existen estimaciones hasta 2033). Prevé un crecimiento del 8,07% y de un 10,1% para la comunidad de
Madrid.

Poblacién y fenémenos demograficos por provincias: serie
2018-2030

Poblacion residente en Espafia a 1 de enero,

por lugar de nacimiento y afio

Unidades: personas

2030 2019
Total Nacional Incremento de poblacion
Total 48.731.578 46.867.125

01 Araba/Alava 346.873 327.895 5,79%
02 Albacete 379.413 389.468 -2,58%
03 Alicante/Alacant 2.014.647  1.861.802 8,21%
04 Almeria 782.288 708.330 10,44%
05 Avila 145.848 158.752 -8,13%
06 Badajoz 647.358 672.723 -3,77%
07 Balears, llles 1.380.599 1.185.764 16,43%
08 Barcelona 6.010.488  5.561.559 8,07%
09 Burgos 338.544 354.627 -4,54%
10 Céceres 366.149 392.999 -6,83%
11 Cédiz 1.249.456  1.250.300 -0,07%
12 Castell6n/Castell6 569.167 569.556 -0,07%
13 Ciudad Real 463.972 495.463 -6,36%
14 Cérdoba 755.672 784.224 -3,64%
15 Corufia, A 1.086.887  1.119.633 -2,92%
16 Cuenca 186.709 199.236 -6,29%
17 Girona 818.906 755.590 8,38%
18 Granada 929.495 918.610 1,18%
19 Guadalajara 267.331 257.206 3,94%
20 Gipuzkoa 727.309 712.467 2,08%
21 Huelva 539.530 524.244 2,92%
22 Huesca 218.264 219.078 -0,37%
23 Jaén 587.498 632.456 -7,11%
24 Lebn 423.874 462.285 -8,31%
25 Lleida 445.307 430.566 3,42%
26 Rioja, La 312.639 312.832 -0,06%
27 Lugo 309.513 329.515 -6,07%
28 Madrid 7.282.626  6.620.110 10,01%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Instituto Nacional de Estadistico.

Comparativa de cifras

La prevision del INE es ligeramente superior en ambos casos. Sin embargo, hay que tener en cuenta que esta se refiere a
toda la comunidad auténoma y no solo al nicleo urbano. Si damos por buenas ambas previsiones, podriamos llegar a la
conclusién de que la poblacién no urbana se va a reducir notablemente, siguiendo el éxodo rural y la tendencia a nivel
mundial que ya habiamos vaticinado, entre otros, gracias a los datos del banco mundial y a la serie histérica.

Datos INE (Comunidad Auténoma) | Datos ONU (Nucleo Urbano) Poblacion No Urbana
‘Barcelona 6.010.488 5.700.000 310.488
‘Madrid

7.282.626 7.100.000 182.626
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Marco Regulatorio, SER

Introduccion

La regulacion va a jugar un papel fundamental en el futuro ecosistema de movilidad que se esta dibujando cada dia
delante de nuestros ojos. Somos espectadores de lujo de los cambios que estan llamados a romper con los antiguos
paradigmas de la movilidad. El futuro presenta infinidad de incognitas, que en términos regulatorios, estan todavia
por resolver. Y seguirdn apareciendo nuevas incégnitas a medida que vayamos despejando las actuales. ¢Cuando
veremos el primer coche auténomo operando fuera de un circuito de control? ;Donde? ¢ Cudl serda la legislacion en
el centro de los grandes nicleos urbanos? ¢Podran acceder a estas zonas los vehiculos particulares? ;Quién va a ser
el responsable en caso de accidente de un vehiculo autbnomo?

En nuestro caso, el objeto del estudio del marco regulatorio se centra en hacer un resumen de las plazas reguladas,
por distritos, en las grandes ciudades espafiolas: Madrid, Barcelona, Sevillay Valencia.




Marco Regulatorio, SER

Valencia y Madrid

Valencia es la tercera ciudad y area metropolitana mas poblada de Espafia, por detras de Madrid y Barcelona. La ciudad
cuenta con una poblacion de 791.413 habitantes. Por el tamafio de la ciudad y debido a su orografia sin desniveles y
excelente clima, el Ayuntamiento promueve la utilizacién de la extensa red de transporte publico con que cuenta la
ciudad y que abarca toda el area metropolitana, ademas de haber fomentado en los Gltimos afios el uso de la bicicleta,
siendo posible circular por la mayor parte de la ciudad por carriles exclusivos para las bicicletas.

Para que tal modelo de fomento de transporte publico tenga éxito, la ciudad cuenta con mas de 1.000 plazas propias de
aparcamientos gratuitos en 15 estaciones de metro que permiten un acceso mas directo y ordenado a la ciudad de
Valencia, sobre todo para dias en los que se produce concentracion debido a actos o festivos como pudieran ser
maratones, fallas etc.. Ademas, existen otras 1.163 plazas en siete estacionamientos municipales, también gratuitos,
cercanos a la red de metro en distintas poblaciones, de tal manera que los usuarios de Metro pueden acudir a los
aparcamientos disuasorios, que permanecen abiertos de manera ininterrumpida, para estacionar su vehiculo y acceder al
metro o tranvia, y a los que hay que afiadir los aparcamientos de caracter privado.

Madrid es la capital de Espafia y la ciudad mas poblada del pais con mas de tres millones de habitantes. Como en
cualquier otra gran ciudad, no es aconsejable moverse en coche. Siempre es preferible utilizar el transporte publico. De
cualquier forma, la ciudad ofrece nimeros alternativas como aparcamientos publicos, privados y disuasorios, que en su
gran mayoria son gratuitos y se encuentran en las inmediaciones de los puntos clave conectados por el transporte
publico.

Una de las particularidades mas significativas de Madrid es Madrid central. Madrid central es una zona céntrica del
nacleo urbano de la ciudad, de bajas emisiones y que comenzo a funcionar a finales de 2018. Esta medida favorece al
peaton, a la bicicleta y al transporte publico; sin embargo, ha limitado notablemente el acceso de turismos a esta zona,
mejorando el aparcamiento pero “eliminando” los problemas de aparcamiento en la zona, por lo que ha dejado de ser
una zona interesante para implementar soluciones de aparcamiento. De esta forma el distrito Centro se ha convertido en
un gran pulmon para la ciudad en pleno corazén de Madrid.

Cuenta con 472 hectareas en un perimetro que coincide con el primer cinturén de circulacion de Madrid.

Distrito Zona Ser Plazas Verdes Zona Ser Plazas Azules
Ciutat Vella 368 681
L' Eixample 1478 Centro 8.336 718
Extramurs 316 Arganzuela 15.668 4.440
Campanar 374 Retiro 13.016 2.530
La Saidia 204
EIPI3 Del Real Saa Salamanca 15.113 3.564
L' Olivereta 541 Chamartin 24.362 6.695
Patraix 154 Tetlian 16.665 2.789
Jesus 189 .
Quatre Carreres 99 Chamberi 13.140 3.448
Poblats Maritims 76 Fuencarral-El Pardo 11.572 1.206
Camm_s AlGrau 716 Moncloa-Aravaca 6.828 1.854
Benimaclet 269

TOTAL 5.368 681 TOTAL 124.700 27.244




Marco Regulatorio, SER

Sevillay Barcelona

Sevilla cuenta con 689 434 habitantes, por lo que es la ciudad mas poblada de Andalucia y la cuarta de Espafia después
de Madrid, Barcelona y Valencia, con una extension de 140,8 kmz2. Pese a ser una ciudad de tamafio medio, cuenta con
uno de los cascos historicos mas grandes de Europa con 3,9 kilémetros cuadrados, al que s6lo los residentes pueden
acceder libremente con sus vehiculos, disponiendo el resto conductores de 45 minutos para entrar y salir por vias
estrechas y de un Unico sentido.

Este limite de tiempo, afiadido a que la gran mayoria de la zona centro se ~ A-<A=a
trata de zona MAR (muy alta rotacién), zona azul o zona verde, hace que
sea casi imposible aparcar, siendo los barrios de San Vicente y de San Julian
los éptimos para encontrar plaza de aparcamiento.

Debido a las dificultades para encontrar plaza de aparcamiento, al igual que
en otras ciudades, se esta desarrollando como alternativa al tréfico masivo en
las ciudades el concepto mas ecolégico y practico del park and ride: aparcar
el coche en un parking low cost en el cinturén de la ciudad, pero bien
comunicado por transporte pablico para moverse libremente por la ciudad en
dicho transporte publico.

DOS
HERMANAS

Barcelona es la segunda ciudad méas poblada de Espafia después de Madrid, cuenta con una poblacion de 1.620.343
habitantes y es la sexta ciudad de mayor poblacién de la Union Europea.

La ciudad de Barcelona dispones de varias posibilidades a la hora de aparcar el vehiculo, en el subsuelo y en
superficie. La ciudad posee una red de 40 aparcamientos y mas de 13.000 plazas destinadas tanto a residentes como a
empresas y visitantes en todos los distritos de la ciudad, asi como zonas de estacionamiento regulado en la calzada
dentro de la trama urbana.

No obstante, al igual que Madrid, la ciudad promueve el abandono
progresivo del coche en favor de una mejora de la movilidad,
fomentando la racionalizacion del uso del vehiculo para las ocasiones
en que sea inevitable, asi como la utilizacion eficiente de los

3 Sant
H_orta- { Andreu
Guinardé-— _— [

aparcamientos de la ciudad, regulados en superficie o0 subterraneos. Sarria- ) I |
Las mejoras en el estacionamiento reducen sustancialmente las X 'c‘;r;i'a < “sant
tensiones sobre el trafico, disminuyendo la indisciplina en la calle, sy Marti
mejorando la eficiencia de la red viaria y optimizando el reparto del ; ] ;-""E"‘amplﬁl\

Les Cortg/‘; Ciutat

T Vel

/

espacio disponible.

Distrito Zona Plazas ZonaPlazas  Zona DUM Exclusivas Distrito Zona GES Plazas Azules Zona GES Plazas Verde  Residentes
Azules Verde Residentes Norte 100
Les Corts 457 2.028 457 202 Macarena 330 581
Sarria- Sant Gervasi 828 3.608 828 366 Casco Antiguo 1633 240
Horta Guinardd 936 4.156 936 415 Nervion
Nous Barris 922 4.096 922 409 S.Pablo Sta.Justa 339
Gracia 676 2.840 676 284 Cerro-Amate 276
Sant Andreu 821 3.648 821 364 Triana 155 141
L'Eixample 1.478 6.568 1.478 656 Sur 596
Sants Montjuic 1.010 4.488 1.010 448 Los Remedios 545 1.027
Ciutat Vella 560 2.488 560 248 Palmera-Bellavista 260
Sant Marti 1.312 6.080 1.312 608 Este Alcosa Torreblanca

TOTAL 9.000 40.000 9.000 4.000 TOTAL 7285 3221
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Analisis de la competencia

Factores clave de la competencia

En lo que se refiere a soluciones de aparcamiento, existen varios protagonistas que ofrecen sus servicios. No obstante,
no todos son competidores directos, ya que las soluciones responden a necesidades distintas.
El siguiente diagrama resume los distintos segmentos de los servicios de aparcamiento ofrecido a través de App.

Purk ntelligent

O Prediccion
- °

Via Publica E'ﬁ e Parkintelligent

0 ﬁa parkfy
Plaza Privada

Zonas privadas
Parking Privado

En resumen, se pueden categorizar las App en 4 segmentos de negocio:

* Viapublica/ Pago: son todas las App que permiten el pago de los tickets del servicio de estacionamiento regulado.

* Viapublica/ Sitios Libres: son las App que informan de los sitios de aparcamiento libres en la via publica.

» Fuera de la via publica / Parkings privados: son las aplicaciones que dan informacion acerca de parkings
privados (precios, nimero de sitios libres, etc) y optimizan su ocupacion.

* Fuera de la via publica / Plazas privadas: son las aplicaciones que ponen en contacto a particulares con
conductores con el fin de optimizar la ocupacion de una plaza de aparcamiento privada
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EASYPARK

EadSHPARK

Propuesta / Funcionamiento
. El objetivo de Easypark es controlar y gestionar el aparcamiento en las ciudades
digitalizando y centralizando la totalidad de la informacién de movilidad. Se trata de un
-auD
-GS
w

proyecto global que pretende ofrecer todas las soluciones relacionadas con aparcamiento:

puntos de recarga, apertura de barreras de parkings a distancia, gestion de parquimetros y

busqueda inteligente de aparcamiento. Los servicios que ofrece actualmente a través de la

App son:

v’ Pago del estacionamiento asi como pago y gestion de las multas.

v' “Find & Park”: es un nuevo servicio que indica al conductor las calles (en verde,
naranja y rojo) con mayor probabilidad de encontrar sitio libre en destino. Se basa en
un algoritmo que procesa datos para predecir comportamientos.

Alcance (N° de clientes, Implantaciones, Nacional/lInternacional)

. +4.000.000 usuarios

. Opera en 14 paises casi todos en Europa

. Presente en 800 ciudades y en 25 ciudades en Espafia

. “Find & Park” esta disponible en una decena de ciudades europeas (incluidas
Barcelona y sur de Madrid) con un plan de implantacién a la totalidad de las ciudades
donde opera Esaypark durante 2018.

Origen (Fecha de creacién / Fundadores / Inversores)

. Grupo sueco creado en 1997 y dedicado en sus inicios a desarrollos de métodos de pago
a través del movil.

. A partir de 2002, decidieron enfocar el negocio al estacionamiento.

. Tienen 220 trabajadores

. Capital social repartido como sigue:

v' 47,5 % es del grupo inversor Verdane Capital que entr6 en el negocio en 2012

v' 47,5 % es del grupo inversor Vitruvian Partner que entré en el negocio en 2018

v 5% de la junta directiva

Datos destacables (Patentes, Desarrollos, Patrocinadores,...)

. Easypark ha crecido comprando compafiias con tecnologias innovadoras (10 empresas

compradas entre 2007 y 2017).

. A destacar, 2 colaboraciones importantes en 2014 en el desarrollo de sistemas:

v Con Volvo en el proyecto “In-car Park&Pay”, integrando sus servicios en el navegador
de los coches de esta marca.

v/ Con Car2go, con un sistema que permite cumplir de forma automatica, con la
reglamentacion y obligaciones administrativas del estacionamiento regulado.

v
v
v
v
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EASYPARK

EadSHPARK

Forma de ingresos/Coste

Existen tres formas diferentes de monetizar los servicios de EasyPark:

> Sin suscripcion: el usuario paga 0,19 €/hora empezada.

> Suscripcion del paquete “Business Pro” pensado para empresas:

El coste es de 2,49/mes/usuario + 0,16 €/servicio + 9,95 €/usuario de registro inicial.
> Suscripcion de la formula “Business Premium” también para profesionales:

El coste es de 3,69/mes/usuario + 0 €/servicio + 0 € de registro inicial.

Anélisis Financiero

Este apartado se refiere a la cuenta de resultados y balance de EASY PARK ESPANA
S.L.U.

Es una Sociedad Limitada Unipersonal creada en Julio-2012, consta de 3 personas y
factura 600 k€

Cuenta de Resultados

Ventas / Resultado Neto en €

700.000
600.000
500.000
400.000
300.000
200.000

100.000 .
0 — —

-100.000 20. 2014 2015 2016 2017

-200.000

mVentas mResultado Neto

Fuente: Elaboracion propia a partir de la cuenta de resultados de EasyPark del 2017.

Observamos un fuerte crecimiento en ultimos 4 afios pasando la facturacion de 115 k€ a
600 k€.

El resultado neto se sitla alrededor del equilibrio desde 2015. Los “ingresos
financieros” y “diferencias de cambio” tienen un impacto decisivo para dar un resultado
positivo o negativo.

El resultado de explotacion (EBIT) es ligeramente positivo desde 2016 (0,1% y 0,6%).
Este es el indicador del rendimiento del “core business”.
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EASYPARK

EadSHPARK

Balance, Masas Patrimoniales & Working Capital (2017)

Act. Fijo PN: 91 k€

423 K€ Pasivo Fijo
501 k€

Act. Circ. ERILLLY
459 k€ Capital

Pasivo
Circ.
291 k€

Fuente: Elaboracion propia a partir de la cuenta de resultados de EasyPark del 2017.

» Activo Fijo:
La mayor parte es Activo Intangible (420 k€). Se supone que son desarrollos y patentes
informaticos.

» Activo Circulante:

Los pagos pendientes de cliente representan el 87% del Activo Circulante en 2017 y
representaban el 73% en 2016.

Los pagos pendientes de cliente respecto a facturacion representan el 66% de la
facturacion en 2017 y representaban el 26% en 2016.

Easypark tiene un grave problema para cobrar de sus clientes. Es sorprendente ya que
se trata de un B2C, salvo en el caso de que Easypark cobrara de la administracién en vez
de cobrar directamente del usuario.

En consecuencia, los activos disponibles se elevan a 39 k€ frente a un pasivo circulante de
291 k€. Esto pone en riesgo el pago de sus obligaciones a corto. Easypark tiene un claro
problema de liquidez.

» Patrimonio Neto: 91 k€
» Aportacion Inicial = +59 k€
* Prima de emisién = +180 k€
» Aportacién de socios (2017) = +75 k€
» Pérdidas acumuladas = -226 k€

Esta es la situacion tras cerrar 5 ejercicios completos

» Deuda:
La deuda total se eleva a 565 k€ (501 k€ a largo y 64 k€ a corto) de los cuales 483 k€ son

“Deuda con empresas del grupo”.

Easypark se financia a través del grupo.
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EASYPARK

EadSHPARK

Amenaza / Puntos fuertes / Débiles / Opinién usuario

. Sin duda un “player” importante a considerar para el futuro en el marco de las
soluciones de aparcamiento en las ciudades
. Modelo de negocio global agregando todas las soluciones de movilidad en las ciudades:
aparcamiento, recarga de coches eléctricos, apertura barreras parking privados, etc.
. Base de datos centralizada con todos los movimientos de los vehiculos digitalizados
. Apoyo econémico de importantes grupos de inversion
. Modelo versatil, totalmente replicable a otras ciudades.
. Precios:
» Servicio para particulares muy caro: hasta 10% de coste adicional respecto a
precio/hora de estacionamiento regulado del 10% (Madrid)
> Formulas para profesionales parecen accesibles. Ademas almacenan en la
aplicacidn todos el historico de movimientos y justificantes.
. Una amenaza puede ser la demora para que empiece a traccionar el negocio y a generar
ingresos suficientes.
. Por otra parte, a fecha de hoy, las fuentes de ingresos pueden parecer limitadas.

2 =
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PARKIFAST (=) PARKIFAST

Propuesta / Funcionamiento

. App que detecta y ofrece plazas libres a los usuarios y le guia hacia ellas.

. Deteccidn en tiempo real cuando una plaza se libera.

. No necesita que la App esté abierta para detectar que un sitio se queda libre

. La App asigna la plaza libre a un solo usuario a través de algoritmos que analizan
distancia, tiempo transcurrido desde que se liberd y probabilidad que siga libre cuando el
usuario llegue (en funcion de la rotacion de la zona).

Alcance (N° de clientes, Implantaciones, Nacional/lInternacional)
. Solamente disponible en Madrid

. Proyecto de expansion primero a otras ciudades espafiolas (Barcelona, Cédiz, Sevilla 'y
Valencia) y después a otras ciudades europeas. No obstante, se esta retrasando.

p @

Origen (Fecha de creacién / Fundadores / Inversores)

. Creada en 2016 por 2 socios.

. Inversidn inicial aportada por los socios. Después financiacion a través de ‘“Business
Angels” (3 rondas de financiacion) y préstamo ENISA (Ministerio de Industria, Energia y
Turismo) en 2018.

Datos destacables (Patentes, Desarrollos, Patrocinadores,...)

. Otros servicios de la App: comparador de precios de gasolineras y localizador del
vehiculo del usuario.
. Objetivos futuros: agregar servicios adicionales en la App relacionados con las
necesidades del conductor: comparador de precios de parkings, localizacién de puntos de
carga eléctricos, etc.

Forma de ingresos/Coste

. Negocio colaborativo cuyo servicio base es gratuito.
. Se puede intuir que, en el futuro, los servicios adicionales que se iran agregando seran de

pago.

Amenaza / Puntos fuertes / Débiles / Opinién usuario

. Puntos débiles: la App no detecta cuando una plaza es ocupada por un conductor que no
es usuario. En estos casos, el usuario cuando llega al sitio que le ha asignado el algoritmo,
se encuentra con el sitio ocupado.

. Seguin opiniones negativas de usuarios, los sitios que propone la aplicacion suelen no
estar libres. Esto puede ser debido a que, en grandes ciudades como Madrid, el tiempo que

permanece libre un sitio es casi nulo. -
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WESMARTPARK

wesmart[dark

Propuesta / Funcionamiento

. Plataforma que ofrece plazas libres de parkings privados (hoteles, edificios de oficinas
y gestores inmobiliarios) a precio reducido con el objetivo de optimizar la ocupacion.

. Son intermediarios entre el propietario y el conductor que busca aparcamiento.

. El usuario reserva la plaza a través de la App que detecta la disponibilidad de las plazas
por medio de sensores ultrasonidos.

. El acceso al parking se hace de forma automatica mediante la identificacion por
radiofrecuencia de una pegatina electrénica nominativa de cada usuario.

. El pago del aparcamiento se hace de forma automatica a través de los datos bancarios
asociados a la cuenta de usuario.

Alcance (N° de clientes, Implantaciones, Nacional/Internacional)

. +100.000 usuarios / + 150 parkings

. Presente en Barcelona, Madrid y Santiago de Chile.

. Tiene un ambicioso plan de expansién en ciudades de Latinoamérica (Buenos Aires, Sao
Paulo, Montevideo, Lima, Bogot4 y México).

,C) @

Origen (Fecha de creacion / Fundadores / Inversores)

. Creada en 2013 por 7 emprendedores.

. 80% del capital inicial aportado por los creadores, Actualmente proyecto financiado por:
B4Motion, Repsol, Metaprop (aceleradora de start-ups de Nueva York), CDTI (Centro
para el desarrollo Tecnol6gico Industrial) y Sabadell-B Startup.

Datos destacables (Patentes, Desarrollos, Patrocinadores)

Wesmartpark ha creado la tecnologia “Parkings Managers” que permite la apertura de
las barreras de los parkings de forma automatica, el control del acceso peatonal de los
parkings a través de un sistema codificado y la deteccidn de ocupacion de los sitios de
aparcamiento.

Forma de ingresos/Coste

. Se supone que la forma de ingreso es a través de comisiones pagadas por el propietario
del parking.

. Precio/hora en Madrid = 1,74 €/hora

. Més barato que Zona Verde (2,05 €/hora) y mé&s barato que Zona Azul si tiempo de
estancias superiores a 3 horas (3 horas = 1,73 €/hora / 4 horas= 2,05 €/hora).

V—
V—
v—
V—
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WESMARTPARK
wesmart[gark

Andlisis Financiero

Esta seccidn se refiere al balance y cuenta de resultados de NOUS PARKINGS URBANS
del ejercicio 2017 cuyo Unico proyecto a fecha de hoy es WESMARTPARK. En adelante,
hablaremos de WESMARTPARK

Es una Sociedad Limitada creada en Mayo-2012, consta de 7 personas (2 mas que en
2016) y factura 600 k€

Cuenta de Resultados

Ventas / Resultado Neto en €
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la cuenta de resultados de wesmartPark del 2017.

Observamos un fuerte crecimiento en Gltimos 4 afios pasando la facturacién de 216 k€ a
595 k€

El resultado neto es negativo en todos los ejercicios alcanzando -246 k€ (-41 % de la
facturacion). Por otra parte, mientras la facturacion ha crecido en los dltimos 5 afios, las
perdidas también lo han hecho.

El resultado de explotacion (EBIT) también es negativo y ha seguido la misma
evolucion que el resultado neto alcanzando -307 k€ a final del ejercicio 2017 (-52% de la
facturacion.

Los resultados de Wesmartpark asi como su evolucién son preocupantes. No consiguen

equilibrar sus ingresos y gastos.
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WESMARTPARK

wesmart[dark

Analizando més en detalle, podemos destacar unos datos llamativos:

» Los aprovisionamientos representan un 35% de los ingresos.

> Los gastos de personal representan un 55% de los ingresos con un incremento del 98%
entre 2016 y 2017 mientras la cifra de negocios creci6 en un 54%.

» La partida “Otros gastos de explotacion” representa el 45% de l0s ingresos.

Balance, Masas Patrimoniales & Working Capital

Act. Fijo Patri. Neto
1.216 k€ 1.351 k€

e el | Working

i P. Fijo 225 k€
792 k€ Capital 10

Pasivo Circ.
432 k€

Fuente: Elaboracion propia a partir de la cuenta de resultados de wesmartPark del 2017.

» Activo Fijo:

. Esta compuesto principalmente por “Inmovilizado material” en un 41%,, “Inmovilizado
intangible” en un 36% y “Activo por impuestos diferidos™ en un 23%.

. El Working capital parece muy alto. No obstante, podemos observar que en 2016 era
negativo lo que ha llevado a la empresa a hacer en 2017 una ampliacién de capital a través
de una prima de emision de 1.470.000 €

» Activo Circulante:

. E194% del Activo Corriente (792.000 €) es efectivo (744.000 €) y muy superior al
Pasivo Corriente. Como en el punto anterior, es el resultado de la subsanacion de un grave
problema de liquidez que tenia la empresa en 2016.

. La rotacion cliente es decir el importe de la cuenta Cliente (18.000 €) respecto a la
facturacion (594.000 €) es muy alto. Es coherente ya que el pago de la prestacion se
realiza en el mismo momento.
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WESMARTPARK
wesmart[gark

> Patrimonio Neto: 1.351 k€
» Aportacion Inicial = +7 k€
* Prima de emision = +2.210 k€ (+1.470 k€ en 2017)
* Pérdidas acumuladas = -866 k€

Esta es la situacion tras cerrar 5 ejercicios completos.

» Deuda:
La deuda se eleva a 473.000 € y esta repartida aproximadamente al 50 % entre corto y

largo plazo.
Su financiacion se realiza en su totalidad a través de entidades financieras

- Amenaza / Puntos fuertes / Débiles / Opinién usuario
. Valoracién muy positiva de usuarios (4,7/5)
. Modelo de negocio aparentemente replicable y escalable.
. Parece sorprendente que después de 6 afios de existencia solamente estén implantados en
3 ciudades
. Otros competidores estan apostando por lectores de matriculas (cAmaras) para apertura
de barreras.
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PARKFY

® 4§ 0o

Propuesta / Funcionamiento

. Plataforma que relaciona a propietarios que ofrecen plazas de aparcamiento privadas
vacias con conductores que buscan aparcamiento.

. Permite alquilar las plazas por dias o por horas en el caso de rutinas, lo que optimiza el
tiempo de ocupacion de una plaza de aparcamiento.

. Se puede alquilar plaza durante jornada laboral

. Es un concepto similar al de Airbnb para plazas de aparcamiento privadas.

Alcance (N° de clientes, Implantaciones, Nacional/Internacional)

.+ 10.000 usuarios.

. Presente en 5 ciudades espafiolas: Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla & Mélaga.

. Objetivo a medio plazo: escalar a nivel mundial implantandose en las grandes ciudades
de Europa, Latinoamérica, EEUU y sudeste asiético.

Origen (Fecha de creacién / Fundadores / Inversores)

. Creada en 2014 por 4 jévenes emprendedores.
. Financiacién a través de “Business Angels” y préstamo ENISA (Ministerio de Industria,
Energia y Turismo)

Forma de ingresos/Coste

. A través de comisiones asociadas al servicio y pagadas por el solicitante
. Servicio sin coste para el propietario
. Pago del servicio y pago al propietario gestionados por la App.
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Modelo de Negocio

Clientes

Particulares

wwwiledbak.com

Profesionales

Para este colectivo, el tiempo tiene un coste
econémico que estd directamente ligado a la
eficiencia de la actividad. Los costes derivados de la
blsqueda de aparcamiento son multiples: carburante,
deterioro del vehiculo por uso, coste de personal,
coste de oportunidad, ...

Parkintelligent propone minimizar esa pérdida de
tiempo guiando al conductor a la plaza de
aparcamiento libres mas cercana a su destino.

En esta categoria estan incluidos servicios técnicos
(mantenimiento,  reparacion, ...), instaladores
(electricistas, fontaneros, ...) y otros profesionales
(comerciales, ...)

Para la mayoria de estos clientes, el aparcamiento en
superficie cercano a su lugar de trabajo es una
necesidad para poder acceder a la carga del vehiculo
(herramientas, repuestos, objetos transportados, ...)
Por otra parte, la aplicacién les facilita la gestion de
los tickets de aparcamiento para poder justificar los
gastos ante sus empresas o la administracion.

Debido a que Parklintelligent es una plataforma universal, los particulares también tienen acceso al servicio.
De esta forma, en sus desplazamientos personales y de ocio (visitas a familiares, citas, cenas, espectaculos, compras
...), ya no tendran que preocuparse por el “; dénde aparcaré ?”- y evitaran llegar tarde a eventos sociales. A diario, les
simplificara la busqueda de aparcamiento, por la mafiana al acudir a su lugar de trabajo y, por la tarde, al llegar a su

domicilio.

Los usuarios de la aplicacién se olvidaran del estrés continuo asociado a la busqueda de aparcamiento en destino.
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Alianzas

Para poder ofrecer el servicio a nuestros clientes, los datos de partida (“Inputs™) que vamos a procesar son la posicion
del vehiculo aparcado y la hora prevista de salida.
Los “Inputs” lo recogeremos de 2 principales fuentes, lo que las convierten en “Socios Clave”

emov B5EEN weble £/ 125

W

Empresas de Carsharing

Estas empresas tienen localizados en todo momento todos sus vehiculos a través de GPS.

En sus aplicaciones, podemos ver donde estan localizados los coches libres. Esta informacion la recogeremos a través
de sus API ya que hemos investigado y, en la mayoria de los casos, esta disponible y es de libre acceso.

No obstante, debido a que se trata de informacién transcendental, nos hemos puesto en contacto con cada una de ellas
para comunicarle que la utilizaremos en nuestra aplicacion.

Ayuntamiento de Madrid
Concejalia de Movilidad Urbana

Ayuntamientos

Con el fin de conocer la hora final autorizada de aparcamiento, necesitamos que nuestros miembros de la
Comunidad ParklIntelligent paguen el estacionamiento a través de la App.

Por ese motivo, estamos en contacto con los ayuntamientos para legitimar nuestra aplicacion como medio de pago
autorizado para el estacionamiento regulado.

Esto asegurara un crecimiento exponencial de la Comunidad Parkintelligent y, como consecuencia, de la oferta de

plazas de aparcamiento.
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Propuesta de Valor

¢ Qué problemas estamos ayudando a resolver?

El 30% de los desplazamientos en el centro de las ciudades son causados por coches buscando aparcamiento.

El principal problema para los conductores es la pérdida de tiempo que le provoca esta actividad.

Como consecuencia de estos desplazamientos indtiles, el nivel de contaminacion se ve incrementado.
Localizando las plazas de aparcamiento libres, Parkintelligent se propone mejorar notablemente estos problemas.

¢ Qué valor afiadido entregamos a nuestros Clientes?

Lo que propone Parklintelligent es informar a sus clientes de plazas de aparcamiento libres en ciudades de alta
densidad de pablacién y, como consecuencia con problemas de aparcamiento.

A través de su App para maviles, Parkintelligent guiaré a los conductores hacia el lugar donde se encuentran plazas de
estacionamiento vacias.

Por otra parte, para mayor comodidad de sus usuarios, la aplicacién permite también realizar el pago del
estacionamiento regulado.

Diferenciacién respecto a la competencia

La propuesta diferenciadora de Parkintelligent es lograr predecir cuando una plaza de aparcamiento se va a liberar. De
este modo, los clientes llegaran al lugar antes que el coche estacionado libere el sitio.

¢ Qué necesidades satisfacemos?

El principal beneficio ofrecido a los clientes es la optimizacion de la gestidn su tiempo reduciendo el tiempo que
dedica a la busqueda de aparcamiento. De esta forma, podra dedicar ese tiempo ahorrado en familia, ocio o cualquier
otras actividades que le aporte satisfaccion.

Por otra parte, como consecuencia de lo anterior, ayudamos a los clientes a reducir su nivel de estrés es decir que
contribuimos a mejorar su salud teniendo en cuenta que la busqueda de aparcamiento ya no le supone una
preocupacién.

También, y sobre todo para los profesionales, la reduccion del tiempo dedicado a la blsqueda de aparcamiento se
traduce en un ahorro de costes importante. EI mayor despilfarro en buscar aparcamiento es correr con los gastos
variables (personal, combustibles, deterioro de activos, ...) dedicados a una tarea que no aporta valor afiadido a la
actividad principal. Ademas existe un coste de oportunidad ya que, el tiempo que se dedica a buscar estacionamiento es
tiempo que no se puede dedicar en atender a otros clientes.

Otro beneficio para el bienestar de la humanidad y la conservacion del planeta es contribuir a disminuir el nivel de

contaminacion en las ciudades.
?z | -
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Propuesta de Valor

Parkintelligent propone la tramitacion del pago del
Al reservar un carsharing, Parkintelligent recopila la ticket del aparcamiento a través de la App.

posicion del coche y del usuario, y calcula el tiempo Esto facilita a la aplicacion informacion acerca de la
que tardard el usuario en llegar al coche y liberar el posicion del coche estacionado y probable hora de
aparcamiento liberacion de la plaza de aparcamiento

Mejora lo vidz del condicelor

1 24 Cg

Parkintelligent es una App que guia al conductor hacia plazas de aparcamiento libres.
Lo consigue detectando con antelacién en qué momento un sitio se va a liberar.

A través de la Comunidad Parkintelligent, los

miembros informaran con antelacién cuando vayan a En una segunda etapa, se estudiaran los movimientos
liberar un estacionamiento. y el alejamiento respecto al vehiculo de los usuarios
Este habito sera recompensado, por ejemplo, en tiempo real, para detectar prematuramente
rembolsando el tiempo pagado y no utilizado. cuando el usuario regresa a su coche para irse.
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Otras Caracteristicas

Funcionamiento

Parkintelligent es una plataforma que recoge datos de movimientos de vehiculos en la
ciudad, los analiza y realiza el tratamiento oportuno para poder ofrecer a sus clientes plazas
de aparcamiento que se van a liberar en el futuro. Por otro lado, atiende la demanda de
sus clientes solicitando aparcamiento y, teniendo en cuenta la ubicacion del cliente asi como
las de las plazas que se van a liberar, asigna de forma individual la plaza de aparcamiento
optima a cada uno de sus clientes.

Actividades clave

La consecucién de propuesta de valor de Parklintelligent se basa en 3 pilares: la cantidad y
calidad de los “Inputs” y la calidad del tratamiento de los datos para ofrecer un servicio
idoneo y fiable.

En una primera etapa, no dispondremos de multitud de datos pero, a través de nuestros
“Socios Clave” tendremos datos fiables que nos permitirdn conseguir una masa critica para
poder iniciar la etapa de crecimiento.

Durante la etapa de crecimiento, nuestro objetivo es aumentar de forma exponencial el
nimero de usuarios miembros de la “Comunidad ParklIntelligent” de manera que
nuestros clientes se conviertan en proveedores de informacién a través del pago en nuestra
App del estacionamiento regulado.

Para traccionar en la etapa de crecimiento, invertiremos en publicidad enfocada a
difusiones radiofénicas ya es un medio de uso comln de los conductores. También
contamos con el marketing de “Boca a Boca” (WOM, Word of mouth).

Recursos clave / Canales

El pilar tecnol6gico de nuestro negocio es la aplicacion movil ya que es el vinculo entre
ParklIntelligent y los Clientes y el Gnico canal de distribucion del servicio.

Por eso, la mayor inversion de Parkintelligent se destina al desarrollo y mantenimiento de la #
App.
Antes de lanzar el producto al mercado, se realizard un MVP (Minimun Viable Product) y se {‘\a I

estudiara tanto la fiabilidad y calidad del servicio propuesto asi como la acogida a través de
un grupo de “Early adopters”.

Parklintelligent tiene claro que, para conseguir traccionar en la fase de crecimiento, es
imprescindible tener una aplicacién perfecta.

Relacion con los clientes / Comunidad ParklIntelligent

Los usuarios de la aplicacion formaran parte de la “Comunidad ParkIntelligent”

El objetivo de la Comunidad Parkintelligent es crear un sentido de pertenencia a un grupo
que pretende ayudar a los demas facilitindole informacion acerca sus situacion y habitos de
estacionamiento asi como contribuir al cuidado del medio ambiente del planeta.

Se trata de generar un estilo de vida en el cual el uso de la App se convierta en un habito

cotidiano.
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Plan Estratégico

Posicionamiento. Analisis de la competencia

Este analisis pretende dibujar el mapa estratégico en el
que se encuentra Parklntelligent, con el principal
objetivo de poder posicionar a la compafiia con respecto
a sus principales competidores y poder entender cuales
son las principales debilidades y fortalezas de nuestro
servicio.

Hemos establecido un ranking en base a 6 parametros:
Fidelizacion, Orientacion al cliente, Innovacion, Cuota
de mercado, Integracion de servicios y Usabilidad.

Andlisis de la competencia.

Fidelizacion: Se mide en base a la puntuacién de los
usuarios en Google Play Store. Parkifast tiene una
puntuacion de 4,2 sobre 5. Es un buen resultado y viene
motivado porque el uso méas habitual de la aplicacion esta
basado en la gestion de la informacion de los precios de
las gasolineras. Si el uso habitual se concentrara en la
blsqueda de aparcamiento, seguramente esa puntuacion
serfa mucho mas baja, ya que seglin nuestros ensayos la
probabilidad de que encontremos aparcamiento gracias a
la App es muy remota. Por debajo del 2%.

EasyPark es proveedor de 4 servicios diferentes, lo cudl
aumenta mucho la complejidad de la App y provoca que
baje la usabilidad de esta. Esto provoca que obtenga un
3,4 sobre 5.

M EasyPark M Parkifast M ParkIntelligent

Orientacion al cliente: Parkifast tiene claro que su
servicio de gasolineras es su principal atractivo para los
usuarios y un servicio que cuida con mimo. Sin embargo,
ha lanzado al mercado el servicio de bisqueda de
aparcamiento integrado en la misma aplicacion, sabedor
de que es un servicio que estd en fase de pruebas. El
descontento de los usuarios hace que desestimen la
posibilidad de utilizar el servicio y se centren en el
servicio de informacién de precios del combustible.

En el caso de EasyPark, sus aspiraciones como compafiia
son muy altas y buscan dar un servicio integral de
movilidad en una sola aplicacién. Esto esta haciendo que
estén més centrados en desarrollar esta solucion que en la
experiencia de usuario. Con el tiempo lo conseguiran,
pero por el momento estan dejando una venta abierta para
que pueda entrar un competidor con mayor orientacion
hacia el cliente

Innovacién: Parkifast ha puesto sobre la mesa una
propuesta arriesgada con un alto nivel de innovacion,
pero le falta pulir algunos aspectos importantes vy, al
menos por el momento, no funciona.

EasyPark es el actor mas importante en este escenario.
Esta planteando un modelo de servicios integral, que si
bien hoy estd incompleto, todo parece indicar que
acabaran funcionando en un futuro inmediato. Si medimos
innovacion, EasyPark es el competidor mas relevante y
nuestra mayor amenaza.

Fidelizacion Orientacion al cliente Innovacion

Cuota de mercado Integracion de Usabilidad

servicios

Fuente: Elaboracion propia en base al posicionamiento estratégico de Parkintelligent, datos de descargas y valoraciones de la App Store, y experiencia de uso
personal de las App de la competencia.
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Posicionamiento. Analisis de la competencia

Cuota de mercado: EasyPark es un monstruo a nivel
europeo y cuenta con mas de 4 millones de usuarios.
Ahora mismo no hay empresas de movilidad de su tamafio
operando en el viejo continente. Si cruzamos el
mediterraneo, podemos encontrar un competidor de
dimensiones parecidas en Estados Unidos, INRIX.
Parkifast, en contraposicion, apenas cuenta con 50.000
descargas, todavia es un competidor muy pequefio y no
estd claro que pueda crecer en torno a su Sservicio
principal hasta el punto de convertirse en un competidor
real de Parkintelligent.

Integracion de servicios: Parkifast cuenta con dos
servicios principales: la busqueda de aparcamiento y el
servicio de suministro de informaciéon de precios de
gasolineras.

EasyPark cuenta con los siguientes servicios: Find &
Park, Parquimetros, Carga y estacionamiento vehiculo
eléctrico, Planificacion de estacionamiento.

Ambas compafiias estan explorando la posibilidad de
crecer en la integracion de servicios y parece que el
mercado no estd dando respuesta a los demandantes de
soluciones Unicas.

B EasyPark B Parkifast B ParkIntelligent

Usabilidad: El auge de las herramientas informaticas dio
lugar, en 1999, a la normativa 1SO 9241-113. Esta
normativa define la usabilidad como como el grado con el
que un producto puede ser usado por usuarios especificos
para alcanzar objetivos especificos con efectividad,
eficiencia y satisfaccion, en un contexto de uso especifico.

La usabilidad se mide en base a los siguientes

parametros:

- Efectividad: Tareas resueltas por unidad de tiempo y
éxito en los primeros intentos.

- Eficiencia: Tiempo empleado por tarea, curva de
aprendizaje, tiempo productivo.

- Satisfaccion: Nivel de dificultad, experiencia de
usuario.

- Memorabilidad: Necesidad de memorizar su
funcionamiento para volver a utilizar la App después
de un tiempo de inactividad.

- Errores: NUmero de errores.

- Seguridad: Control de usuario.

En ambos casos, tanto para Parkifast como para EasyPark,
la usabilidad todavia tiene mucho margen de mejora y
pensamos que esa €S una gran oportunidad para
Parkintelligent. Sus servicios son relativamente complejos
y eso lastra este parametro.

Cuota de Mercado Innovacion

\} ]

Orientacién al cliente

Fidelizacion

1

1. Parkintelligent
2. EasyPark

. 3. Parkifast
Integracion de servicios

Parklintelligent: Buscador de aparcamiento.

Rl

I Expectativas -

Usabilidad

e
- E

EasyPark: Find & Park, Parquimetros, Carga y estacionamiento
vehiculo eléctrico, Planificacion de estacionamiento.

Parkifast: Informacion sobre gasolineras, Buscador de
aparcamiento.

Fuente: Elaboracién propia en base al posicionamiento estratégico de ParkIntelligent, datos de descargas y valoraciones de la App Store, y experiencia de uso
personal de las App de la competencia.
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Posicionamiento. El posicionamiento competitivo
de Parkintelligent

Cuota de mercado: Para entender el fendmeno de Parkintelligent es necesario entender
que hay dos inputs fundamentales: el nimero de clientes potenciales y el nimero de
clientes a los que se les puede dar servicio. Este Gltimo parametro es funcién del tamafio
de la comunidad Parkltelligent y de la flota de vehiculos de Carsharing.

Integracion de servicios: Parklintelligent pone sobre la mesa un planteamiento
radicalmente opuesto al de sus competidores: un Unico servicio que funcione de forma
fiable y sencilla. Nuestros competidores directos estan intentando generar engorrosos
sistemas integrales de movilidad, que no facilitan la experiencia de usuario, y que en
ocasiones, directamente lo estan ahuyentando.

Usabilidad: El planteamiento de servicio Unico de Parklintelligent hace que se mas facil
crear una excelente experiencia de usuario, limpia, fiable y sin incidencias.
Parklintelligent es predecible, todo funciona exactamente como deberia funcionar.

Fidelizacion: La sencillez y eficacia de Parklntelligent, en contraprestacién con la de
nuestra competencia, sera capaz de generar una buena cartera de clientes que ame nuestra
aplicacion y no quiera dejarnos jamas. A partir de ahi, podemos construir una relacion de
confianza a larga plazo en la que ir integrando nuevos servicios de movilidad, siempre con
la garantia de calidad de la marca Parkintelligent.

Orientacion al cliente: Hoy en dia las compafiias que no estan obsesionadas con el
cliente no tienen posibilidades de sobrevivir. Nuestros competidores parecen muy
centrados en crear su sistema integral de movilidad y han dejado de lado su preocupacion
por el cliente. Pueden estar tranquilos, si ellos no se preocupan por el cliente, lo haremos
nosotros.

Innovacién: En este caso, vamos a dejar la innovacion para nuestros competidores.
Parkintelligent nace con la motivacion de dar una solucion sencilla a un problema
complejo. Nuestra tecnologia no es compleja ni es intensiva en el consumo de recursos
para innovar. Parkintelligent quiere funcionar desde el primer dia que esté en el
mercado. Nuestro propuesta es construir unos cimientos inamovibles a partir de una
tecnologia sencilla e intuitiva.

_
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DAFO

ParklIntelligent aspira a hacerse un sitio en un mercado incipiente, donde no hay competidores asentados y donde la
incertidumbre es maxima.

En este entorno tan hostil estan operando ya grandes Joint Ventures que buscan consolidarse como el primer lider del
sector. Infinidad de pequefias Startup estan intentando a su vez hacer dafio a las grandes compafiias y ganar su cuota de
mercado.

A finales de 2013 empezaron a aparecer en Espafia las primeras empresas de movilidad. Desde entonces, el mercado no
ha parado de generar nuevas empresas mientras veia como otras desaparecian. Muchos son los actores que creen que el
sector de la movilidad va a generar una economia real en un futuro inmediato y estan tratando de averiguar como
satisfacer las necesidades del mercado para poder generar beneficios. Este Ultimo afio, en 2018, se ha producido la
explosion definitiva de la movilidad en Madrid y por primera vez el ciudadano empieza a sentir que algo estd cambiando.
La forma de entender la movilidad esta cambiando y ya nunca mas seran validos los antiguos paradigmas.

Parkintelligent busca encontrar sitio dentro de este entorno, y para ello es de vital importancia hacer el analisis interno y
externo de la compafiia para poder posicionarnos en el mercado y entender cuales deben ser las lineas de trabajo y las
estrategias a desarrollar para garantizar el éxito de nuestro proyecto.
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<L = =
) o L4 , o
Tecnologia Experiencia Competencia £ Monetizacion

[[e]

' L

L] =

Analisis Interno

Analisis Externo

N ’
- - ldea Equipo Oportunidad de Conciencia
, . i Humano liderazgo Ecoldgica
Qoo
Alianzas Auge Potencial
@ Internacionale CarSharing Madrid
& s % al "ll




Plan Estratégico

DAFO. Analisis Interno

DEBILIDADES

No hay cartera de clientes: Parkintelligent tiene que empezar de

cero en la creacion de la masa critica de clientes. La competencia nos

lleva mucha ventaja en este aspecto. En algunos casos como en el de
DERILIDADES AMENAZAS EasyPark, ya cuentan con 4 millones de clientes.

ﬁ Falta de Recursos Financieros: Como en toda Startup, los recursos
son muy limitados y por eso hemos concebido un servicio funcional
lo mas sencillo posible, para poder testearlo en el mercado sin

FORTALEZAS OPORTUNIDADES necesidad de hacer grandes inversiones. Las aportaciones de bancos e

inversores seran fundamentales para poder llevar a cabo el proyecto.

Tecnologia por desarrollar: La tecnologia no existe, y aunque es
8&& Cartera de E@I Capital sencilla, el proceso de generacion de la misma y la gestion de datos
NG Clientes puede ser complejo y consumir muchos recursos, tanto financieros
como de tiempo.

Tecnologia e Experiencia
(—)
00
Debilidades

Negocio emergente: Estamos operando en un mercado muy joven que apenas empieza a dar sus primeros pasos. El
nivel de incertidumbre es maximo. Puede verse como una oportunidad, pero también hay que ser consciente que somos
una empresa de nueva creacion , con recursos financieros muy limitados y una tecnologia por desarrollar, y que a todo
esto hay que sumarle la certeza de que es la predictibilidad en este tipo de mercados es nula. El futuro sera del que mejor
sepa adaptarse a las necesidades del mercado.
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DAFO. Analisis Interno
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DEBILIDADES AMENAZAS
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FORTALEZAS

Idea: Aunque creemos que las ideas por si solas no tienen ningun
valor, pensamos que la nuestra, unida al potente capital humano con el
que contamos para llevarla a cabo, puede ser un elemento
diferenciador. En la actualidad existen soluciones similares a nuestra
propuesta, pero estdn tratando de dar un servicio mucho mas
ambicioso y de momento no estdn funcionando. Necesitan tiempo
para poner en funcionamiento su propuesta, mientras que
Parklintelligent puede irrumpir en el mercado con una solucion
sencilla y real que funcione desde el primer dia. Tenemos una
pequefia ventana temporal para hacer crecer nuestro negocio y la
vamos a aprovechar.

Equipo Humano: Contamos con un excelente grupo humano,
multidisciplinar y complementario. Cada uno de nosotros viene de
una parte de Espafia: Alberto Miflambres, Zamora; Guillermo
Cariigral, Valencia; José Miguel del Alamo, Murcia; y Luis Maria
Portilla, Santander. Esto nos permite conocer la problematica de
movilidad en diferentes puntos de la geografia espafiola.

Alianzas Internacionales: El grupo inicial de Parklintelligent, formado por 4 personas, contaria con el apoyo de socios
internacionales que ayudarian a llevar a cabo la internacionalizacion de la compafiia. Contamos con socios

colaboradores en Munich y Paris.

_whb : ‘;5 0
du .'H‘EhEF ™ 1
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DAFO. Analisis Externo

AMENAZAS

Falta de Seguridad Juridica: EIl ayuntamiento de Madrid esta
gobernado por Ahora Madrid, encabezado por Manuela Carmena. El
ayuntamiento estd promoviendo cambios significativos en la manera
de entender la movilidad en la ciudad, como por ejemplo en el caso de
Madrid Central. La oposicion ya ha dejado claro que si ganan las
préximas elecciones eliminaran todas las medidas impulsadas por el
gobierno actual. Esto, unido a la inestabilidad politica y a la
polarizacion ideoldgica nacional, dibuja un escenario especialmente
incierto en seguridad juridica. (A dia de hoy 03/07/2019 Madrid
Central ya esta siendo desmantelado como anticip6 la oposicion).

DEEBILIDADES

FORTALEZAS  OPORTUNIDADES

Falta de cultura del uso de App para aparcar: Existen buenas
ol cultura herramientas de movilidad en la actualidad, que sin embargo, no estan
App’s siendo utilizadas por los usuarios de forma masiva. Hablando con
nuestros clientes y gracias a una serie de encuestas que hemos
realizado, hemos podido averiguar que no existe una cultura de uso
de App para aparcar.

Inseguridad
Juridica

s
TEsee
7/

Competencia Monetizacion

&
UHIH

Competencia: Existen algunos competidores fuertes que ya estan
asentados en el mercado. A destacar el caso de EasyPark en Europa
y de INRIX en Estados Unidos.
Dificultad para Monetizar: El eterno problema de todo startapero. No son pocas las Startups que estan muriendo por
no ser capaces de monetizar sus servicios, pese a conseguir una buena masa critica de clientes. WazyPark desaparecio

en 2017 por este motivo. Consiguié generar mas de 800.000 usuarios y tras varios meses intentdndolo todo para
monetizar, se vieron obligados a cesar la actividad.
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DAFO. Analisis Externo

OPORTUNIDADES
Oportunidad de llegar primeros: Las soluciones actuales del
mercado no estan funcionando con solvencia, es mas, su propuesta
todavia estd en una fase muy embrionaria. La oportunidad de ser la
DEBILIDADES AMENAZAS primera solucion realmente funcional existe, y sin duda seria un
: factor clave de éxito de Parkintelligent.
9 Conciencia ecologica de la sociedad: Parkintelligent ayuda a
reducir el trafico eficientando la busqueda de aparcamiento y
FORTALEZAS  RU0 RN DENLI O reduciendo las emisiones contaminantes. La sociedad demanda cada

vez mas soluciones ecoldgicas y eso encaja con PI.

Free Floating. Aumento del nimero de coches de Carsharing

Oportunidad Conciencia (Car2go, emov, WiBle y ZITY ) : Car2go ya ha anunciado que va a
de liderazgo Ecoldgica doblar su flota en este afio 2019 y Emov esta dispuesto a convertirse

en el lider del mercado de mudanzas inundando la ciudad con

Auge M Potencial furgonetas de carsharing.
CarSharing Madrid
\.‘ ol
Oportunidades

Madrid tiene mucho margen de mejora en cuanto a movilidad. Ver tabla EasyPark: Madrid aparece en la posicion
51 en el exhaustivo ranking de movilidad en las grandes ciudades a nivel mundial elaborado por EasyPark. La ciudad
tiene mucho margen de mejora y es previsible que los movimientos estratégicos que se estan dando en las principales
ciudades del ranking como Copenhague o Singapur, acaben replicandose en Madrid. El afio 2018 hemos visto
importantes cambios con la aparicion de nuevas flotas de vehiculos compartidos y agregadores de oferta.
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Plan de Operaciones /

El espacio de innovacion

El espacio de innovacion

El quipo de Parklintelligent desarrollara su actividad de
innovacion desde el coworking La Fabrica, Cuzco

17 Avenida de Brasil 1° 28020. La Fabrica oferece un
espacio abierto de trabajo, donde cualquier miembro de la
comunidad puede visitarnos y conocer al equipo de
profesionales que hacen posible cada dia el suefio de
mejorar la vida del conductor.

COWORKING e

La Fdbrica

2 PUESTOS - 400€/mes

4 PUESTOS 800€/mes

[ ) [ @ Salas de reuniones para recibir a los

(V') miembros de la comunidad y a
\ p nuestros colaboradores en las mejores
condiciones.

Archivo  seguro  para  nuestros
documentos, porque la informacién de
los miembros de la comunidad es muy
importante para nosotros.

Domiciliacion fiscal. La sede fiscal
estara situada en nuestras oficias de
Espafia, porque nosotros tributamos en
nuestro pais.

¢DoOnde estamos?

Cuzco, 17 Avenida de Brasil 1° 28020.

La Fabrica | Centro de Negoci... r Y ‘ ;

Av. de Brasil, 17, 12,280 adri Como Il Guardar

4,9 *dkkk 77res

&
v w2 EXpOSiciones 3
'Y Arte Canal )

CHAMARTIN
,La Fébrica | Centro
de Negocios y.

4 Ubicacion Despachos Coworking Cuzco

BERRUGUETE %

BELLAS VISTA
Cc
CA| @B Metro cuzco (Linea 10) 2 5 minutos a pie, Santiaga Bernabéu (Linea 10) a 7
minutos a pie, Tetun (Linea 1).
) Autobuses: General Yaque - Capitan Haya ( 5y 126), a 1 minutos pie; Castellana -

cuela de Negocios - General Yague (5, 27, 40, 147, N22 y N24), a 2 minutos a pie; Cuzco (5,27, 40, 147,

N22 y N24), a 4 minutos a pié; Sor Angela de la Cruz - Orense (1), a 3 minutos a

. .
I rio &) aparcamiento disponible

ita
Datos demanas €2019) 3 area disponible para bicis

ion Jimé

[
laal]
D)

Si quieres, visitanos. Nosotros pagamos
el café.

Espacio diafano y luminoso y amplios

escaparates para poder mostrar el
trabajo de Parklintelligent de la manera
mas clara.

El mejor espacio para hacer nuestros
eventos promocionales.
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Tecnologia

La tecnologia

Los Datos (Web Scraping): La informacidn principal y diferenciadora de la que se nutre ParklIntelligent es la posicion
de los vehiculos de carsharing de Madrid. ParklIntelligent ha apostado muy fuerte por la colaboracion directa con estas
empresas, pero no ha obtenido una respuesta favorable de todas ellas. El futuro de la movilidad estd en nuestra manos
y no nos vamos a detener tan facilmente. Aquellas empresas que han accedido a colaborar con ParkIntelligent nos han
cedido los datos indexados de su vehiculos dandonos acceso a sus API’s. Sin embargo, para obtener los datos de aquellas
empresas que no han accedido a compartir con nosotros su informacion, utilizaremos la técnica del web scraping. Esta
técnica consiste en extraer informacion de un sitio web simulando la navegacion de un humano utilizando el protocolo

HTTP manualmente.
%% % b 9 #ﬁ
H %

La nube: Todos los datos utilizados por Parkintelligent para dar su servicio seran almacenados en la nube. El
proveedor escogido es AWS, una plataforma con la garantia de Amazon y unas tarifas echas a medida para ayudar a los
nuevos desarrolladores.

samazon

web services

La App: El desarrollo de la App se llevara a cabo en dos fases. Una primera de testeo y difusion reducida, basada en
disefio web responsive, llevada a cabo por el equipo de Parklintelligent y que esperamos poder mostrar el préximo Julio,
y una segunda fase en la que se desplegara el desarrollo definitivo de la App con la colaboracion de Abalit
Techonologies, empresa de desarrollo de Apps afincada en Madrid. El disefio estético de nuestra App ha sido
desarrollado por el equipo de creativos de Parkintelligent.

2y Parkintelligent %y Parkintelligent
e || Selecciona tu coche
J
P
ABALIT TECHNOLOGIES e 2 | e s
pﬁ%temﬁ,mt © e o -
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Tecnologia

La tecnologia

Customer service y CRM: Parkintelligent ha decidido depositar su confianza en Hubspot, una potente herramienta de
CRM para gestionar los contactos de la comunidad y poder dar el mejor servicio postventa. Hubspot es una herramienta
de confianza y que ofrece un servicio integral de gestion de nuestra comunidad. El servicio gratuito incluye usuarios
limitados, que seremos los cuatro socios de Parkintelligent y nos da la posibilidad de almacenar hasta un millén de
contactos de usuarios. En caso de superarse esa cifra, abordaremos la migracion a un plan de pago que permita satisfacer
todas las necesidades de la comunidad.

Ademas el servicio de Hubspot incluye la posibilidad de configurar nuestro propio chatbot para ofrecer el mejor servicio
postventa a la comunidad y que nuestros usuarios puedan resolver sus dudas en cualquier momento.

() GitHub

"amazon

web services

HubSpbit
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Parguimetros

Parquimetros

La normativa aplicable para la gestion de los parquimetros es la Resolucion de 2 abril de 2018 del Secretario General
Técnico del Area de Medio Ambiente y Movilidad publicada en el BOAM 8.126 el 4 de abril de 2018. El
funcionamiento del Servicio de Estacionamiento Regulado (SER) se rige por la Ordenanza de Movilidad para la
ciudad de Madrid, de 26 de septiembre de 2005.

La implantacion, explotacion, gestion, control y mantenimiento del SER se realiza por el Ayuntamiento de Madrid,
mediante gestion indirecta del Contrato Integral de Movilidad (CIM) —Expediente 145/2013/02944-.
Las empresas

La gestion del SER se ha divido en 4 zonas geograficas cuyas

® -

concesionarias son las UTE: = 75 Y e
- UTE DEVAS I (Noroeste) [UTe DEVAs 1 | pevas | TR
- DEVAS 11 (Noreste) e = Lo
- MSM LOTE I11 (Suroeste) 18 sa=
- MSM LOTE IV (Sureste) At © G
LOT i e
Las UTE concesionarias son los intermediarios entre el Ayuntamiento B S Q )
de Madrid y las empresas titulares de las App y, por tanto, son las =T = =
encargadas de reportar al Ayuntamiento los datos de pago mediante App y . ) 62 @ _f@‘ L8
de velar por la prestacion de un servicio de calidad. Esta intermediacion se T N
hace mediante una plataforma online conocida como “la plataforma”. LN o '8 'e =
Pt el 8 -
La solicitud de integracién se hace a través de una de estas concesionarias, . @ [ERE @
que debera informar al resto en un plazo maximo de 2 dias. Después de la as 8 &
solicitud de integracion de Parkintelligent, deberdn proporcionar un B e O
dossier completo con los requisitos y obligaciones, incluyendo al menos: =y s N @, @
L\ 8 @
Ny = N
- Requisitos técnicos y obligaciones de la instruccién que nos afecte. Ly

- Borrador del contrato a suscribir por la concesionaria Yy
Parkintelligent.

Direccion General de Sostenibilidad y Control Ambiental
. . Subdireccion General de Gestion de la Movilidad
Una vez superadas las pruebas y comprobaciones previas del entorno de

pre-produccion, informaran al Ayuntamiento de Madrid con un plazo de 7
dias como maximo antes de la habilitaciéon de la App, y le facilitara la
siguiente informacidn, que previamente habrd sido facilitada por
ParklIntelligent a la empresa concesionaria:

1. Acreditacion por las 4 UTE concesionarias del cumplimiento de todos y cada uno de los requisitos técnicos previos
exigidos en el anexo.

Datos de ParkIntelligent.

Manual de usuario de la App.

Enlace de la web de la aplicacion (www.parkintelligent.com).

Fecha a partir de la cual empieza a operar la nueva App.

gL
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Parguimetros

6. Copia del contrato suscrito entre las UTE y las empresas titulares de las App.
7. Compromiso de cumplimiento en la igualdad de trato y no discriminacion a las empresas titulares de App. Se
garantizara que todas reciben la misma informacion y que esta es veraz.

Una vez que el ayuntamiento reciba toda esta informacion, concedera la condicion de “empresa habilitada para
operar mediante App de pago de la tasa del SER” en el plazo maximo de 45 dias habiles.

Comunicacion al
resto de UTES y
presentacion de
dossier a
Parkintelligent

Comunicacion al Empresa

Solicitud a una
habilitada para

ayuntamiento
después de la fase de
pruebas

delas4 UTE

concesionarias. operar mediante

App de pago de
la tasa del SER

En resumen, en un plazo de 54 dias (2 meses), Parkintelligent estaria dado de alta como Empresa habilitada para
operar mediante App de pago de la tasa del SER. Ademas, la filosofia de la legislacion es la de facilitar el libre
mercado y la libre competencia entre los diferente titulares de App, de forma que compitan entre si en igualdad de
condiciones y dando un servicio de calidad que en todo momento serd garantizado por el ayuntamiento. En caso de
producirse incidencias o perjuicios para los usuarios, las UTE informaran al ayuntamiento para que ponga en marcha las
acciones sancionadoras correspondientes, pudiendo llegar a la suspensién del servicio.

PLATAFORMA

[ jeono! AT

Niveles de I
e o Porkintelligent
R i

P CONTRATISTA PaSYPIARK parkinelLibre

elparking

UTE DEVAS

MSM LOTE Il & e-park
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La Expansion Internacional

El proceso de internacionalizacion es una decision critica para el futuro de Parkintelligent y de su comunidad. Hemos
realizado un completo estudio para decidir cuales son las ciudades 0ptimas para desplegar nuestra tecnologia. Se han
valorado cada una de las ciudades en base a 9 pardmetros: Tamafio del Mercado, Riesgo comercial, Riesgo Politico,
Situacion Politica, Economia Interna, Evolucion Econémica, Cultura, Car Sharing e Idioma.

En primer lugar hemos valorado la situacion de los paises Europeos en los que podria aterrizar Parkintelligent. Gracias a
los datos del CESCE hemos podido valorar el riesgo comercial del pais, el riesgo politico, la situacion politica actual

y su economia interna, tanto su estado actual como su evolucion.

Fuente: CESCE.
Anélisis de
riesgos por

paises

Riesgo comercial [
Riesgo politico

Corto plazo [

Medio / largo plazo Informacién no disponible

Riesgo comercial 7
Riesgo politico
Corto plazo [
Medio / largo plazo Informacion no disponible

Situacién politica: Muy Estable Situacién politica: Estable

Economia interna
Estado: Desfavorable
Evolucion: Negativa

Economia interna
Estado: Regular
Evolucion: Estable

Riesgo comercial [
Riesgo politico
Corto plazo [
Medic / largo plazo Informacién no disponible

Situacion politica: Muy Estable

Economia interna
Estado: Desfavorable
Evolucién: Estable

Riesgo comercial [
Riesgo politico
Corto plazo [
Medio / largo plazo Informacién no disponible

Riesgo comercial [
Riesgo politico

Corto plazo

Medio / largo plazo [

Situacion politica: Estable Situacién politica: Muy Estable

Economia interna
Estado: Regular
Evolucién: Positiva

Economia interna
Estado: Regular
Evolucion: Positiva

[ @ riesgos | | - : o

Riesgo comercial [l B Riesgo comercial [l ]
Riesgo politico Riesgo politico

Corto plazo [ Corta plazo [ »

Medio / largo plazo Informacion no disponible Medio / largo plazo [ -

Situacién politica: Estable Situacién politica: Inestable

Economia interna
Estado: Desfavorable
Evolucion: Negativa

Economia interna
Estado: Muy desfavorable
Evolucion: Negativa

Riesgo comercial [
Riesgo politico

Corto plazo [

Medio / largo plazo [

Situacion politica: Relativamente estable

Economia interna
Estado: Desfavorable
Evolucion: Negativa

(@) (@ oo |

Riesgo comercial [
Riesgo politico
Corto plazo [
Medic / largo plazo Informacion no disponible

Situacién politica: Muy Estable

Economia interna
Estado: Regular
Evelucién: Estable
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La Expansion Internacional

Gracias al CESCE hemos llegado a la conclusion de que debemos considerar, en primer lugar, las grandes economias
europeas. Hemos analizado en profundidad los 4 grandes mercados europeos en términos de carsharing y hemos
obtenido las siguientes conclusiones:

) L
>

A

UK - Sin parking en Londres.
Londres es el centro del carsharing en UK, pero
tiene el foco puesto en otras regiones. Londres
quiere 0,6, 'millones.de usuarios en 2020 para
reducir los problemas de trafico.

Parking: el permiso para aparcar en Londres es el
mayor obstaculo para los proveedores de
carsharing. Se necesita un permiso individual para
operar en cada uno de los 32 distritos.

Pollution: es wuna /de las ciudades mas
contaminadas del. Mundo y estan intentando
reducir el nimero de coches para. reducir los
costes que produce.la contaminacion.

Mobility: Uber o Gett, asi como las compafiias de
carsharing P2P come,Whipcar or BlaBlaCar tienen
mucho mas éxito fuera de Londres.

Francia — Boom del P2P

El mercado mas exitoso de carsharing P2P en
Europa. EI P2P comprende el 90% del coche
compartido con mas de 1 millon de usuarios.
Proveedores de éxite’ como Drivy se estan
expandiendo‘fuera.de Francia.

Geografia: principalmente en las grandes
ciudades. Bolloré es el lider del mercado con
Autolib> (Paris), Bluely (Lyon) y Bluecub
(Bordeaux).

Regulacion: estricta regulacion: toda la flota de
vehiculos debe' ser eléctrica o hibrida. Cuando el
criterio confluye, se tiene facil acceso..a los
espacios de aparcamiento.

Network: el carsharing, especialmente el P2P; esta
organizado “principalmente por “Réseau: citiz”, un
conglomerado de 18 proveedores en mas de 80
ciudades francesas.

Germany — El mercado mas grande en Europa.
Con mas de 1,8 millones de usuarios, 150
proveedores y 16.000 coches a principios del afio
2016, Alemania es de largo el mayor mercado de
Europa y el que cuenta con mayores expectativas
de crecimiento.

Geografia: muchas grandes ciudades son iddneas
para el carsharing, ademas estan densamente
pobladas y cuentan con buenas condiciones para
los espacios de estacionamiento regulado.
Legislacion: las autoridades estan muy abiertas a
la colaboracion. La estricta regulacion sobre el taxi
hace que sea muy dificil la entrada para empresas
como Uber.

Clientes: el wusuario tipo de carsharing en
Alemania quiere flexibilidad y esta dispuesto a
pagar por ella. Estos usuarios tienen menos de 40
afios, grandes ingresos y buena educacion.

Italia — Oligopolio y asociaciones locales.
Mercado principalmente favorable con més de 0,5
millones de usuarios. Tanta la flota libre como los
modelos de estacionamiento estan teniendo éxito
en diferentes ciudades.

Geografia: Milan es el centro del carsharng con el
80% del mercado. Twist, Share’n’go y Car2go
operan ademas en Florencia, Roma y Turin.
Asociaciones: el carsharing estd controlado por
proveedores locales que forman parte de un
consorcio publico.

Mobility: el bikesharing es” un negocio muy
rentable en Milan, donde hay mas de 40.000 bikers
y més de 280 estaciones. La oferta ‘esta formada
por bicicletas convencionales y eléctricas.
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La Expansion Internacional

Ademas, hemos valorado la similitud cultural con Espafia, el estado del mercado en cuanto al carsharing y las barreras
idiomaticas. Cada uno de estos pardmetros ha sido evaluado en base a una clasificacion que suele ir desde Muy
desfavorable hasta valorable. Los resultados obtenidos se muestran a continuacion.

Riesgo Riesgo

Ciudad Habitantes Pais . o Situacion Politica ~ Economia Interna  Evolucién Cultura Car Sharing
comercial  Politico
Berlin I3469849 Alemania Bajo Bajo Muy estable Regular Estable Favorable |Muy favorable Neutral
Hamburgo I] 1787408 | Alemania Bajo Bajo Muy estable Regular Estable Favorable |Muy favorable Neutral
Mdnich [| 1450381 | Alemania Bajo Bajo Muy estable Regular Estable Favorable |Muy favorable Neutral
Colonia |] 1081701 | Alemania Bajo Bajo Muy estable Regular Estable Favorable [Muy favorable Neutral
Madrid [$223334 Espafia Bajo Bajo Muy estable Regular Positiva Nativa Favorable Muy favorable
Marsella 855000 Francia Bajo Bajo Muy estable Regular Estable Favorable |Muy favorable Favorable
Lyon 506615 Francia Bajo Bajo Muy estable Regular Estable Favorable |Muy favorable Favorable
Paris D2243739 Francia Bajo Bajo Muy estable Regular Estable Favorable |Muy favorable Favorable
Atenas 665000 Grecia Alto Bajo Estable Muy desfavorable [ Negativa |Muy favorable| Desfavorable Desfavorable
Roma [12864348 Italia Alto Bajo Estable Desfavorable Negativa [ Muy favorable [ Desfavorable Neutral
Milan [| 1359905 Italia Bajo Bajo Estable Desfavorable | Negativa [ Muy favorable | Desfavorable Neutral
Londres 92 Reino Unido| Bajo Bajo Muy estable Desfavorable Estable Favorable Favorable Muy favorable
San Petersburgo l§81579 Rusia Medio [Medio/Alto Estable Regular Positiva | Desfavorable | Desfavorable [ Muy desfavorable
Moscl Rusia Medio |Medio/Alto Estable Regular Positiva | Desfavorable | Desfavorable |Muy desfavorable
Estambul .ﬂl Turquia Medio [Medio/Alto | Relativamente estable| Desfavorable Negativa | Desfavorable | Desfavorable Desfavorable
Kiev [tl907684 Ucrania | Muy alto| Muy alto Inestable Desfavorable Negativa | Desfavorable | Desfavorable [Muy desfavorable

Las valoraciones de estos pardmetros llevan asignadas un nimero que representa el atractivo del mercado (los nimeros
mas altos representan un mayor atractivo). Los dos parametros a los que hemos dado méas valor son la Prima de
tamafio (0-10) y el mercado del carsharing (0-8), ya que son los mas representativos del potencial de expansion en la
ciudad. El resto de parametros puntta de 0 a 4.

Obteniendo la puntuacién total de cada ciudad, podemos establecer el orden de preferencia para nuestra estrategia de
expansion internacional.

Q
o
D

Berlin Alemania . 8 -T__I-T__I-T__I-:__I.—__Z
Hamburgo Alemania .»T EEE E.:’
Muinich Alemania . 8 E.L‘EE(Z
Colonia Alemania .>8— ->—’-4>—‘->—‘->—‘.:3
Madrid Espafia I] 3 EEEE 4
Marsella Francia I: 4 ->—’-A—‘->—‘->—‘.:
yon | rence 4 Ba s [Bs g B
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Paris Francia I: -4
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. s |
Londres Reino Unido 2 0 0 2 I: 3
San Petersburgo Rusia m)_‘l] 1 -ZI.:Z [ 1 0 .:’ I: 3 .:Z
mosor | ru a0 Ba [Ba B2 o o B2 s |
Milén e s s s s B B Bl Ei B
Roma e s B2 B2 B 2 Ba B o |3 0 0
Estambul Turquia -9 | .:Z .:Z .:Z -4 '4 0 I: 3 0 9
Atenas Grecia I] 1 .: .: I] 1 [ 1 0 0 I: 3 I] 1 /
Kiev Ucrania I:I 3 0 I:I 1 0 [ 1 0 0 I: 3 0 O
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La Expansion Internacional

Sumando las puntuaciones de cada una de las ciudades, podemos obtener un resultado totalizado que nos dara el orden
de preferencia para expandir nuestro negocio y, en base a eso, hemos elaborado la siguiente hoja de ruta para
desplegar nuestra expansion internacional.

Londres San Petersburgo

Madrid Lyon

Mosc

Hamburgo Colonia Marsella Paris Milan

La conclusion es clara: debemos expandirnos en Francia y Alemania. Francia es un mercado seguro, abierto y con
una fuerte cultura de carsharing. Alemania es el mayor mercado de carsharing de Europa y que cuenta con mejores
previsiones de crecimiento. La legislacion es favorable y busca el continuo crecimiento del mercado del carsharing.

Berlin y Paris Colonia y ciudades periféricas Lyon y Marsella Munich y Hamburgo

Al W ok B
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Plan de Marketing

Segmentacion

En nuestro plan de marketing pretendemos exponer la forma que vamos a ofrecer a nuestros clientes una propuesta de
valor distinta y atractiva, definiendo los canales y la forma de relacionarnos con ellos.

Al ofrecer un servicio como el nuestro, interactuamos directamente con los clientes y por lo que dispondremos de
informacion precisa de cada uno de ellos. Se ha considerado como potenciales clientes a todos los usuarios que puedan
tener la necesidad de aparcar el vehiculo en la via publica. Las segmentaciones pueden ser infinitas, pero tras el
"brainstorming" realizado se recopilan los posibles segmentos de “cliente objetivo" para buscar grupos homogéneos de
clientes. Definimos el perfil de cada grupo para saber donde estan y cémo llegar a ellos de forma efectiva.

Hemos elegido Madrid como ciudad piloto por ser referencia europea en nuevas formas de movilidad, hemos
segmentando geograficamente el alcance del producto en su primera fase para testar el modelo. Tras Madrid y una vez
iniciado todo el desarrollo tecnolégico, podremos acometer la apertura de mas ciudades. Después de Madrid, cualquier
ciudad con estacionamiento regulado que cumpla una serie de caracteristicas en cuanto a fuentes de informacién para
nuestros usuarios, puede entrar dentro de nuestro plan de expansion.

Madrid tiene una poblacién de 3.182.000 habitantes , es la ciudad mas poblada de Espafia, y cuenta con 1.462.000
vehiculos ligeros. Consideramos ese dato como el potencial nimero de usuarios que puedan tener necesidades de
aparcamiento. Segmentaremos y segmentaremos analizando distritos, horarios, tipo de usuario, necesidades, etc.

Caracteristicas Demogréaficas Usos y comportamientos

usuarios veh. Particular
18 - 28 usuarios Carsharing
29-40 usuarios vehiculo empresa
r:qaé;s/odr:slﬂl\f/(l) usuarios vehiculo industrial
300K - 1M Actitud y necesidad
Tamafio de ciudad 50k - 300K necesidad de aparcar lo antes posible y lo més cerca posible
menos de 50k hab del destino final
centro amplitud en la plaza de aparcamiento
Distritos cercanos centro zona carga y descarga
periferia obligacion pago estacionamiento requlado
diurno estacionamiento no regulado gratuito
Horario noct_urno personas con movillidad reducida
mediodia cargar el coche (eléctrico)
periodos exentos de pago

Ciudad de Madrid
Edad: 18 — 75 afios

1.462.000
vehiculos Madrid.
Potenciales
clientes.
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Priorizacion: Atractivo y Encaje Competitivo

La ciudad de Madrid tiene 122.000 plazas verdes y 28.500 en zona azul, supone un total de 150.500 plazas reguladas
para aparcar en la via publica. También cuenta con 95.503 plazas en aparcamientos municipales para residentes y
18.501 en rotacioén. La cantidad no ha variado desde 2011.

El uso de las 'Apps' para pagar el parquimetro ha ido creciendo desde que comenzaron a dar servicio en 2014 de forma
significativa. En 2015, el 20% de los usuarios ya las utilizaba y en 2017 el porcentaje subi6 al 40%, creemos que en
cinco

afios el uso del parquimetro tradicional sera practicamente residual.

La recaudacion de Madrid en el afio 2017 fue de 83 M de €, de los que 32 M de € se ingresaron a través de las
App de smartphones.

Estimacion en recaudacion por comisiones para estas Apps considerando datos del afio 2017:

Si suponemos que a esos 32M aplicamos una comision de:

12 hipdtesis. comision de servicio Apps del 10% = 3,2 M de €

2% hipotesis. comision de servicio Apps del 5% = 1,6 M de €

Otra variable podria ser si en lugar de un 40% de usuarios, hubiese sido el 100% a través de Apps, las comisiones
hubiesen

sido las siguientes:

18 hipotesis. comision de servicio Apps del 10%-> 8,3 M de €

2% hipotesis. comision de servicio Apps del 5%-> 4,15 M de €

Esto solamente para la ciudad de Madrid, el modelo seria escalable y replicable a otras ciudades de forma &gil y rapida.

Por tanto, Nuestra propuesta es una aplicacion para smartphones que a nuestros clientes les sirva de ayuda para
encontrar aparcamientos libres en ciudades con servicio de estacionamiento regulado y con la que también puedan
gestionar el ticket del parquimetro.

Para cualquier persona o empresa que use un vehiculo para desplazarse por ciudades que tengan problemas de
aparcamiento y servicio de estacionamiento regulado.

Porque existe un problema de aparcamiento en las ciudades y una demanda sin cubrir de potenciales clientes que
con nuestra aplicacion podran encontrar aparcamiento de forma mas rapida y eficiente, pudiendo ademas gestionar
el ticket de los parquimetros de forma agil y segura.

A un precio de O€ por la descarga y uso de la aplicacion. Los usuarios particulares pagarian una comision del 10%

del importe del ticket de estacionamiento en la zona regulada y las empresas que usen nuestra version Business

un pago mensual de 3€/usuario. De esta manera les ofrecemos una tarifa plana para que sus trabajadores ahorren tiempo
y sanciones al no tener que volver al parquimetro a renovar el ticket con la que no tendran que estar preocupados de los
costes de las comisiones cada vez que estacionen y ademas se despreocuparan de la gestion y custodia de los tickets.

A nuestros clientes queremos ofrecerles informacion de plazas de aparcamiento que se liberaran gracias a:

- Reservas de los usuarios de vehiculos estacionados de carsharing y dejan de estar disponibles en la aplicacion.

- Movimientos de vehiculos estacionados de nuestros clientes que quieran informar de su estacionamiento a otros
usuarios de la aplicacion.

- Horarios de estacionamiento libre de las zonas reservas de espacio de las cargas y descargas situadas en las calles.
- Puntos de estacionamiento y recarga eléctrica con posibilidad de informar de si estan libres o no.

- Ofreceremos informacion de ubicaciones de plazas de aparcamiento para usuarios de movilidad reducida.

- Monitorizacion y recopilacion de datos referentes a patrones de comportamiento habituales de nuestros
usuarios.

- Nuestra comunidad de usuarios informando en tiempo real de la disponibilidad de aparcamiento de los lugares

que transiten.
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Idea, producto y posicionamiento competitivo

Tipo App gestion parkimetros aparcamiento Busqueda estacionamiento  Parkings low costen  Informacion

via publica via publica ciudades parkings
Capacidad de la Alta Media Media Alta
empresa
Satisfaccion 34 4,2 4,7 3,8
cliente

£3SYPARK < EEEC I wesmart[gark Jll TS

Valor (en funcién de
los clientes y sus
necesidades

actuales y futuras)

A

Porkintelligent

B3aSYPARK

PPorI-rme

g PARKIFAST
Encaje competitivo

Capacidades de la empresa
Orientacion al cliente

ParklIntelligent se quiere posicionar como la Unica solucién que ofrece informacion de las plazas de aparcamiento que
se van a liberar en la via publica con antelacion suficiente para que cualquiera de nuestros usuarios tenga la posibilidad
de aparcar en ella. Ademas, crearemos una red de usuarios conectados entre ellos para que puedan compartir cuando se
van a marchar y liberar su estacionamiento.

Como valores diferenciales contaremos con el desarrollo de tecnologia propia y con la ayuda de nuestros clientes,
a los que incentivaremos para que ayuden a otros usuarios de nuestro servicio informando de la disponibilidad de
aparcamientos donde hayan aparcado y ofreciendo su lugar minutos antes de marcharse de donde tengan el vehiculo
estacionado. El resto de competidores ofrecen servicios tradicionales a través de su aplicacion mévil como gestion de
tickets de parquimetro, informacién de plazas de parkings privados, probabilidad de que se pueda aparcar, pero una
solucion predictiva que agregue todos los servicios que se necesita para aparcar en la calle, no existe en el mercado.
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Idea, producto y posicionamiento competitivo

Posicionamiento Competitivo
Queremos ser la satisfaccion del deseo de ir a cualquier lugar de la ciudad, con la seguridad de que nuestros clientes
encontraran aparcamiento en un periodo de tiempo inferior a 5 minutos.

¢Es la oferta comercial SPACE? Si que lo es, porque:

Es Sostenible ... nuestra solucién refuerza la relacion con el cliente a lo largo del tiempo, es Unica en el mercado y no
puede ser imitada facilmente por los competidores debido a esa red colaborativa. Esta red integra a nuestros usuarios en
el proceso de ofrecer la plaza de aparcamiento que van a liberar a otros usuarios o de informar de la disponibilidad de
aparcamientos en la zona donde haya podido estacionar.

Es Progresiva... empezariamos por Madrid, pero es escalable y replicable a otras ciudades similares en cuanto a las
fuentes de informacion y estacionamiento regulado.

Es Accionable... hay que desarrollar la aplicacion y la solucién para poner en contacto esa red de usuarios dispuestos a
informar, y también hay que monitorizar las reservas de los vehiculos de carsharing, pero es viable. Conforme vayamos
ganando masa critica, podremos potenciar la gestion de la informacién y los datos para dar mas seguridad a las
predicciones o probabilidades de encontrar aparcamiento.

Es Capaz de estimular... segun la encuesta realizada, un 86% de encuestados estaria dispuesto a usar una App que le
facilite encontrar aparcamiento cuando se dispone a buscarlo.

Es Evolutiva... porque tiene trato directo con el cliente y somos capaces de ver lo que hace, lo que le gusta y sus puntos
de dolor para hacer que nuestra App evolucione segln sus necesidades y seguir aportandoles valor.

Sentimiento de pertenecia a una
comunidad que pretende ahorrar
tiempo, dinero y mejorar el medio
ambiente

disponible en App
movil para
smartphone

Unica solucion de aparcamiento capaz
de avisar al usuario antes de que se
libere una plaza de aparcamiento

comision por gestion ticket
parquimetro

diferenciadores
clave

Suscripcién empresas que

customizable .
necesiten control de gastos

requisitos ) ) ) ) ) )
facil de usar y estupendo look and feel | informacion claray transparente | 365 dias las 24h. |marca asociada a calidad y seguridad
minimos
venta cruzada mediante promos y Comunicaciones especificas de

puntos de recarga elect. ofertas comerciales personalizadas variantes segun preferencias
al usuario geograficas o necesidades de uso

Ofertas

especificas por = aparcamiento personas mov reducida
subsegmentos

Horarios cargas y descargas

geolocalizacion lugar de
estacionamiento

enfoque de canal Mensajes de marca y

oferta de servicio estrategia y estrucura de precios S
y de ventas comunicaciones
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Precio

Para fijar los precios de nuestro producto, hemos usado la técnica de Gabor Granger y se ha lanzado una encuesta para
preguntar a nuestros potenciales clientes cuanto estarian dispuestos a pagar por nuestra solucion.

¢Estarias dispuesto a utilizar una APP a través del mévil mientras ~ ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar para que te reserven una de estas
estas buscando aparcamiento? plazas?

258 255 respuestas
258 respuestas 255 respuesta

@ Entre Dy 050€
@®Entre D50y 1€
Entre 1y 2€

@ Masde 2

@ Si
@ No.

También hemos estudiado las tarifas y comisiones que aplican otras aplicaciones que ofrecen gestion de tickets de
estacionamiento en via publica en la ciudad de Madrid.

descargas valoracion n° cuidades  precio (€)

telpark| masde 1M 4,2 61 10% comisién
e-park| mas de 500 mil 3,2 11 gratuita
el parking| mas de 500 mil 4 90 10% comision

Las conclusiones que sacamos de las encuestas y entrevistas realizadas son las siguientes:

- 90% de los encuestados no suele usar aplicaciones para aparcar, pero estarian dispuestos a hacerlo si efectivamente
les ayuda o aporta valor.

- Los encuestados destacan que cuando principalmente tiene problemas para aparcar es cuando hacen salidas de ocio y
también cuando intentan aparcar en zonas residenciales. EI 91% destaca que sobretodo es en el centro de la ciudad es
donde tienen mas problemas.

- EI 60% de los encuestados revela que tarda mas de 10 minutos en aparcar y el 90,8% tiene problemas para

aparcar varias veces al mes.

- EI'41% de los encuestados esta dispuesto a pagar porque alguien guarde un estacionamiento para poder aparcar.

- Los encuestados estan dispuestos a pagar un recargo de hasta un 10% en el ticket de estacionamiento siempre que
el servicio de calidad, seguro y facil.

La propuesta de precio inicial seria la siguiente:

Versién Nomal en App store para cualquier usuario particular:
Descarga gratuita y uso gratuito. Solo cobramos comision del 10% del importe del ticket de estacionamiento
en zonas reguladas.

Versién Business para profesionales y empresas:
Descarga gratuita y suscripcién de 3 €/mes por usuario.
No aplicariamos comisiones en su ticket de aparcamiento.
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Economics

Para el andlisis de rentabilidad y objetivos anuales de Madrid usamos datos de la Subdireccion General de
Estadisticas Sociales del Ministerio de Trabajo y Asuntos Sociales en la Comunidad de Madrid. Este organismo oficial
dice que hay 157.000 empresas con una media de 12 trabajadores por empresa. Con estos datos hemos hecho una
estimacion conservadora de los posibles usuarios que podriamos llegar a tener en la version Business que ofrecemos y
los ingresos potenciales que podriamos obtener.

Las principales fuentes de ingresos y con lo que conseguiremos monetizar el servicio que ofrecemos sera con las
comisiones por gestion de ticket de aparcamiento y las suscripciones a nuestra versién Business. Para cuantificar de
forma aproximada lo que podriamos llegar a ingresar por comisiones en la gestion de los tickets en zonas de
estacionamiento regulado hemos considerado los ingresos que ha obtenido el ayuntamiento de Madrid en el afio 2017 y
hemos formulado varias hipétesis sobre la cuota de mercado que podriamos llegar a tener y esa posible cuota de
mercado ademas de cuantos usuarios potenciales necesitariamos tener para llegar a esa cuota. Las previsiones que
obtenemos son las siguientes:

Ciudad de Madrid 2020 2021 2022 2023 2024

Ingresos Ayto. Madrid parquimetro por App 40.000.000 € 43.200.000 € 46.656.000 € 50.388.480 € 54.419.558 €
comisidn a aplicar por gastos gestiéon 10% 4.000.000 € 4.320.000 € 4.665.600€ 5.038.848€ 5.441.956¢€
cuota mercado Parkintelligent 1,00% 1,80% 3,50% 5,50% 8,00%
Ingresos Parkintelligent comisiones
ticket parkimetro 40.000 € 77.760 € 163.296 € 277.137€ 435.356 €
Numero de empresas en C. Madrid 157000 158570 160155,7 161757,257 163374,83
ratio trabajadores por empresa 12 12 12 12 12
total trabajadores 1.884.000 1.902.840 1.921.868 1.941.087  1.960.498
previsién suscripciones versidon Business 0,05% 0,10% 0,13% 0,15% 0,18%
N2 de usuarios con suscripcion Business 1000 1902 2498 2911 3528
Precio suscripcion version Business 33 33 33 33 33
Ingresos por suscripcion
versién Business 33.000 € 62.794 € 82.448 € 96.084 € 116.454 €
TOTAL INGRESOS 73.000 € 140.554 € 245.744€ 373.220€ 551.810€
551.810 €

373.220 €
TOTAL 245.744 €
INGRESOS 73 000  140.554 € .
I

. . . . 1. 2. 3 .4 5
Para este nivel de ingresos, hemos estudiado la cantidad de usuarios potenciales que necesitariamos tener para cada una
de las versiones del producto y debemos ser capaces de tener un nimero de usuarios por afio y unos ingresos por usuario
que se exponen en la siguiente tabla :

Madrid

tasa uso usuarios ticket medio x |comision| n° veces |ingresos cliente| Ingresos | Total

ano|usuarios activos| mensual |activos reales| Cliente mes 10 % mes mes totales/mes| ano
1 4.040 60% 2.424 5,00 0,50 3,00 1,50 3.636 40.000
2 7.878 60% 4.727 5,00 0,50 3,00 1,50 7.090 78.000
3 16.464 60% 9.878 5,00 0,50 3,00 1,50 14.818 [163.000
4 27.979 60% 16.787 5,00 0,50 3,00 1,50 25.181 |277.000
5 50.000 60% 30.000 5,00 0,50 3,00 1,50 45.000 [495.000
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Mix de Canales

Estaremos en aquellos medios y canales donde llegar al maximo de potenciales clientes. Los recursos son limitados y

los costes para llegar al mayor nimero de clientes son elevados por eso se hace muy necesario estudiar muy bien y
poder

medir el efecto de todas las campafias que desarrollaremos para potenciar nuestra marca.

Sera nuestra tarea definir donde y cuanto invertir para que la repercusion y retorno de la inversion sea el maximo
posible.

Aplicacion Movil.

Es la herramienta con la que nuestros clientes disfrutaran el servicio que estamos ofreciendo, sera clave.

Pagina web.

Se pretende tener pagina web para que cualquier usuario se pueda informar del servicio que se ofrece a través de la
aplicacion, informar de quienes somos y de los valores que tiene la compafiia.

Servira como guia de uso e informacién de los servicios que ofrecemos y también de contacto.

Publicidad.

Darnos a conocer y construir imagen de marca es vital para la viabilidad del proyecto. Iremos donde estén
nuestros clientes a decirles que prueben nuestra solucién y para ello haremos lo que haga falta dentro de
nuestras posibilidades.

Mediante correo electronico enviaremos notas de prensa a medios de comunicacion, websites y blogs afines
a nuestra actividad en la que ofreceremos informacion relevante que pueda interesar a los medios para que nos
citen en sus informaciones. Estableceremos colaboraciones con otras empresas que no sean competencia
directa para hacer acciones publicitarias conjuntas como por ejemplo compartir publicidad en nuestros
websites.

Servicio Atencién Clientes

La atencion y soporte a nuestros clientes ante cualquier incidencia que puedan tener sera critico en nuestra
estrategia.

Nos permitird conocer y aprender de los fallos
directamente

con nuestros clientes.

que puedan tener nuestros sistemas y ademas hablar

dlna RO perie a c e 0, a One OSLe
Aplicacion movil Uso del producto Usabilidad de producto Contacto con cliente 100.000
Comunicacion e
Redes Sociales Despertar interés en clientes informacion servicio publicitarias 13.600
Pagina web Informar del tipo de servicio Informar del producto informativa 2.000
publicidad Generar Marca Informativa publicitaria 16.000
Solucionar incidencia y Contacto directo con
Customer Support Soporte Incidencias Fidelizar clientes en incidencias 25.000
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Mix de Canales. Redes Sociales

Redes Sociales.

Si no comunicas, podemos decir que no existes, por eso es obligatorio que estemos en RRSS, el 85% de los internautas
entre 16 y 65 afios estd en RRSS, esto supone unos 26M de personas solo en Espafia. Debemos elegir muy bien en qué
redes sociales estara presente ParklIntelligent, qué tipo de comunicacion hara en cada red social y a quién. Tenemos
muy claro que siempre estaremos alli donde estén nuestros clientes y segln las segmentaciones que hemos hecho
pensamos que esta sera una de las formas mas efectivas de comunicacion con nuestros clientes.

Serd uno de los principales canales de comunicacion para informar de actualizaciones, novedades y promociones.
Conseguiremos que la relacion con el cliente sea mas cercana y directa, permite un conocimiento de las necesidades
que demandan y los productos que mas gustan. Segun el nimero de seguidores y su comportamiento nos puede dar idea
del interés sobre el producto y posibles novedades que se quieran lanzar. Mayor eficacia que la publicidad
convencional.

Facebook ADS es una plataforma de facebook que permite lanzar camparfias de publicidad en Instagram y Facebook a
la vez. De forma rapida y eficaz podemos hacer una campafia publicitaria y decidir quién vera nuestros anuncios en
funcion de las variables que queramos y que pueden ser segiin comportamientos, localizacion, gustos o intereses u otros
datos que consideremos importantes.

Estaremos en LinkedIn para comunicar el servicio BUSINESS a empresas y profesionales. Estar en esta Red Social
nos permitira establecer un publico objetivo, segmentarlo, crear anuncios y lanzar campafias midiendo el impacto en
tiempo real.

Para cada una de las diferentes ciudades que pretendemos lanzar nuestro servicio, se asignara un presupuesto para las
acciones de marketing y publicidad a llevar a cabo. Ese presupuesto se ird gestionando a lo largo del afio, a continuacion
se detalla el planning estandar realizado para cada ciudad.

-
Lmkedm ®_
CAMPANAEN Tnstagnam O
\ aceboo -
10 29975 1303
INFLUENCERS IMPRESIONES CLICS

Advertising

Planning Presupuestario de Marketing
2020 2021 2022 2023 2024

Cronograma presupuestarioj
acciones Mk{__t1 t2 3 t4]tl 2 t3 t4 | t1 2 t3 t4 ]| t1 2 t3 t4 ]| tl 2 t3 4

campafia publicitaria radio] 3000 3000 3000
web corporativa)
Publicaciones espcializadas]
Posicionamiento Google| 1000{ 1000 1000/1000] 1000| 1000{1000/1000] 1000| 1000j1000{1000] 1000| 1000j1000{1000] 1000] 1000}1000{1000
Ferias y congresos|

RRSS| 5000] 4000] 2000[2000| 5000 4000)2000[2000f 2000| 2000/2000]2000] 2000| 2000{2000]2000] 2000| 2000{2000/2000]

Eventos espcificos|
Promociones en Centros|
Comerciales/Ocio|

anuncios en mobiliario urbano]10000, 10000 10000 10000 10000
19000 8000 3000 3000[{16000 5000 6000 3000[13000 3000 3000 3000{13000 3000 3000 3000[13000 3000 3000 3000

total anual 33000 30000 22000 22000 22000
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Plan Comercial

Teniendo en cuenta el grado de madurez de nuestra propuesta, y para poner el foco en los diferentes segmentos de
clientes seglin nos interese en esta fase tan temprana del negocio, necesitamos “usuarios conectores” y que puedan hacer
de promotores de nuestra idea. Necesitamos que nuestros clientes, ademas de consumir el servicio que ofrecemos,
también lo promuevan. Por tanto, iremos a por los que tengan mucha actividad y contactos en redes sociales. Usaremos
esas redes sociales donde son activos y haremos campafias de promocion lo mas personalizadas posible para que prueben
nuestra App.

Los objetivos comerciales los fijamos en conseguir el siguiente nimero de usuarios en la ciudad de Madrid:

afio Obijetivo total usuarios activos App Obijetivo usuarios particulares  Objetivo usuarios Business
2020 6000 4040 1960
2021 10000 7879 2121
2022 19000 16465 2535
2023 32000 27980 4020
2024 54000 50000 4000

Para conseguir estos usuarios y fidelizarlos, las acciones comerciales a llevar a cabo distinguiran entre particulares (B2C)
y empresas (B2B).

Proceso de venta B2B para version business. Segln las segmentaciones realizadas identificamos empresas donde la
posibilidad de venta sea Alta, para ello, la Importancia del problema para el cliente debe ser Alta.

Este tipo de empresas tienen personal que se desplaza habitualmente en vehiculos propios o de empresa por zonas de
estacionamiento regulado y continuamente tienen que estar sacando tickets de estacionamiento.

Usaremos una estrategia de venta de marketing de entrada.

El tipo de servicio ofertado, nuestra estructura organizativa y modelo de costes no permite tener una red comercial que
visite a "puerta fria" a cada empresa. Generaremos contenidos en RRSS que expliquen muy bien los beneficios de tener
en una App por la que pagas 3 €/mes y puedas gestionar todos los tickets de estacionamiento sin pasar por el parquimetro,
ni pagar comisiones por gastos de gestion y ademas puedes estacionar el vehiculo mas rapido que usando otras Apps.

A empresas "early adopters" que puedan ser promotoras de nuestro servicio y que tienen varios vehiculos por las calles
de Madrid, aplicaremos las siguientes promociones de captacion :

Empresas Tipo A: Entre 10 — 30 usuarios: 2 meses de prueba Gratis.

Empresas Tipo B: Entre 31 — 100 usuarios: 3 meses de prueba Gratis.

Empresas Tipo C: mas de 100 usuarios: 6 meses Gratis.

Proceso de venta versién descarga libre para particulares.

Cada ciudad que abramos, hemos disefiado una estrategia publicitaria lo més agresiva posible dentro de nuestras
posibilidades. La gente debe saber que hemos llegado y para eso tenemos que hacer el "maximo ruido posible" dentro de
los recursos limitados que disponemos.

Basamos parte de nuestro éxito en el "boca a boca" y que nuestros clientes sean nuestros promotores de venta, por tanto
deben entender la parte colaborativa de nuestra solucion y ser activos informando al resto de usuarios de las plazas libres
que detecten cuando aparquen y de su propio aparcamiento minutos antes de marcharse.

Para conseguir que la tasa de conversion de los usuarios que prueben gratis nuestra aplicacion sea los més alta posible y
poder fidelizarles, en las diferentes actualizaciones de nuestra App, pretendemos ir agregando servicios que aporten valor

a nuestros clientes.
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Experiencia Cliente

Queremos hacer de la ""experiencia cliente' es nuestra estrategia de negocio. Sabemos que entre un 96 y un 91% de
los

clientes insatisfechos no reclama, este dato es significativo de los errores que pueden estar cometiendo la mayoria de
nuestros competidores. Nuestro Objetivo es que el recuerdo de nuestra marca en la mente del cliente sea sinénimo de
seguridad, fiabilidad y sencillez.

Para generar ese recuerdo y seamos capaces de crear ese vinculo que refuerce nuestra marca y la relacién con los
clientes,

nos centraremos en tres pilares fundamentales:

PERSONALIZACION. Cada actualizacién de nuestra App serd mas customizable y adaptada al gusto de cada cliente.
Conforme tenga desarrollo el producto y vayamos conociendo mas en profundidad a nuestros clientes iremos
actualizando

las siguientes versiones de nuestra aplicacion para que sea mas personalizada segln los gustos de cada cliente segun las
segmentaciones que vayan surgiendo.

TRANSPARENCIA. El precio, los clientes deben tener claro lo que les va a costar el servicio y la comision que les
aplicaremos.

SENCILLEZ. Vendemos informacién y ahorro de tiempo, con lo cual, la solucion que ofrecemos es ser agil, sencilla e
intuitiva.

Tenemos nuestro propio Sistema de Gestién de la Experiencia, tiene cuatro fases en las que definimos procesos,
protocolos y actuaciones desde la 6ptica del Cliente.

12 FASE - ESCUCHAR A NUESTROS CLIENTES.

Analizaremos qué hacen los clientes, hablaremos con ellos y les escucharemos. Para ello organizaremos entrevistas
semanales empleado-cliente y focus group en los que nuestros clientes probaran los MVP, evoluciones o mejoras de la
aplicacion y en las que escucharemos sus emociones y sensaciones. Objetivo:

- 4 entrevistas a clientes/mes.

- 1 focus group con al menos 7 clientes al mes.

22 FASE - DISENO.
Medimos y relacionamos el concepto "Experiencia Cliente" con los indicadores de negocio claves. Nuestros KPIs seran:

- Encuesta CES. Sera nuestro primer indicador para la mejora de la experiencia cliente. Debemos aprovechar el
trato

tan directo que tenemos con ellos y con estos cuestionarios rapidos donde a diferentes clientes les preguntamos por
diferentes procesos de nuestra aplicacion, mediremos el grado de esfuerzo en cada paso o proceso cuando usen nuestra

App.

- Ciclo de vida cliente. Tiempo desde que realiza el primer gasto hasta que deja de estar activo.

- Monetizacién por cliente. € Ingresados/usuarios registrados.

- Numero de desacragas e indice de conversién. Cantidad de usuarios que descargan la App, n° de los que se
registran

y % de los que conseguimos ingresos.

- Frecuencia de uso. N° de veces que sacan ticket de estacionamiento al mes y n° de veces que son activos en la
App.

- Valoracion del servicio en ""App stores'. Valoracion App stores y comentarios.

Con todos los resultados de estos indicadores haremos planes de accién enfocados a la mejora de la experiencia de

nuestros

clientes.
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Experiencia Cliente. Implantacion

FASE 3 - INVOLUCRAR.

Es responsabilidad de nuestra organizacion involucrar a todos sus integrantes, ya sean trabajadores, proveedores de

servicios 0 subcontratas. Al la fase inicial estaremos los socios fundadores, colaboradores a tiempo parcial y

subcontratas.

Comunicacion Interna:

Estara orientada a fomentar e inculcar por quién y para qué trabajamos todos los dias mediante:

- Reuniones Eficaces. Tras cada reunidn que se convoque, Se mandara un cuestionario con cinco preguntas tipo test a
los asistentes para que evallen la calidad y eficacia de la reunién y como afectara esa reunion a nuestros clientes.
Los resultados se les hara llegar al convocante de la reunion y su inmediato superior.

- Comunicados Internos. Los comunicados internos donde se implanten normas o procesos tendran que detallar de qué

manera impactard o mejora la vida de nuestros clientes.

- Focus Group empleados. Mensualmente se iran haciendo "focus Group" con clientes pero sera obligado que cada
seis meses todos nuestros empleados y directivos hayan participado en uno de esos focus groups con clientes.

Estos focus group tienen como objetivo seguir cogiendo ideas de mejora y usabilidad para evolucionar y mejorar las

actualizaciones de la aplicacién asi como detectar nuevos servicios que ofrecer de "cross selling™..

Comité de la Experiencia.

Por el tamafio de nuestra empresa, este comité estara formado por los socios fundadores y todos los empleados. Cuando
la empresa crezca y tengamos bastantes mas empleados se designaran representantes de todas las areas que iran rotando
con el fin de involucrar a toda la organizacién. Segun los méritos que hagan en su desempefio se premiara a los mejores.
Este comité analizara si las politicas aplicadas estan funcionando en la organizacién y en nuestros clientes.
Embajadores CX

Nuestros trabajadores seran la voz de nuestro cliente ante la organizacion, al principio sera facil. Seran los responsables
de, impulsar y comunicar las acciones que se pongan en marcha para mejorar la CX.

Para seleccionar a los embajadores se estableceran unos criterios segin nuestro modelo de RRHH.

FASE 4 - ACTUAR.

La estrategia que no se implanta, no existe.

Para ello hemos hecho un cuadro de mando donde se definiran los kpis anteriormente descritos y los responsables de su
cumplimiento. De esta manera controlaremos que la Experiencia Cliente forme parte de nuestra cultura de empresa.

KPI repc?rting y Descripcion/Objetivo/Cmentario dpto Responsable
seguimiento
|ciclo vida cliente |mensua| |cuanto nos duran los clientes |Customer Support |
|ingresos x cliente |mensua| |cua nto ingresamos por cliente y usuario |Customer eXpierence |
|Indice Conversién |mensua| |cuanto trafico generamos y de ese trafico de cuantos usuarios obtenemos ingresos |Customer eXpierence |
|Frecuencia de uso |mensua| |cada cuanto usan nuestra app |Customer eXpierence |
|

|encuesta CES |mensua| |grado de esfuerzo de cada proceso o paso de nuestra app. |Customer eXpierence
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Plan de Recursos Humanos

Estructura Organizativa

El equipo de PARKINTELLIGENT esta formado por profesionales que confieren a la entidad un caracter
multidisciplinar, lo que puede suponer a largo plazo una ventaja que permita el ahorro de costes y por consiguiente un
aumento de los beneficios.

PARKINTELLIGENT cuenta en su equipo con dos Ingenieros Industriales, especializados en supply chain y en
compras, con un Arquitecto Técnico con amplia experiencia en gestion de equipos y marketing, y por ultimo con un
abogado con experiencia en fiscalidad nacional e internacional y con formacién adicional en derecho laboral y
seguridad social.

A continuacion se muestra un organigrama inicial que refleja como se han adaptado los departamentos a cada uno de
los perfiles con los cuenta la empresa, asi como los futuros empleados que formaran parte de ella, todo ello, sin
perjuicio de posteriores modificaciones que puedan producirse, debido a los cambios del mercado y a las propias
necesidades de PARKINTELLIGENT

Estructura Organizativa

Guillermo Cafigral
Director Financiero,
RRHH y Administracion

Alberto Mifiambres José Miguel del Alamo
CEO/Director Innovacion Director Marketing &
y Tecnologia Comercial

Luis Maria Portilla
Director de Operaciones

Técnico Comercial Administrativo
(Pendiente (Pendiente
contratacion) contratacion)

Alberto Mifiambres CEO / Director de Innovacion & Tecnologia

Ingeniero Industrial, con perfil analitico, cuenta con una mentalidad internacional debido en parte a su doble
nacionalidad Franco-Espafiola, con amplia experiencia en entornos industriales y cadena de suministro, ha dirigido
equipos, siendo su especialidad las compras en entornos industriales internacionales. Sus funciones en
PARKINTELLIGENT seran las siguientes:

» Mantener el conocimiento actual del panorama tecnolégico.

» Responsabilizarse de la consolidacion de la plataforma tecnoldgica y revision de que se analice
y monitorice las métricas de rendimiento de la tecnologia.

* Iniciativa en liderazgo, innovacion y creatividad.

» Supervision de todo el disefio del sistema y cambios en la arquitectura del mismo.
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Estructura Organizativa

José Miguel Del Alamo, Director de Marketing

Arquitecto Técnico, con perfil creativo y con gran capacidad para generar ideas. Cuenta con una amplia experiencia en
expansion y desarrollo de negocio de mas de 11 afios, durante los que se ha convertido en un especialista del sector
retail. Sus funciones en PARKINTELLIGENT serén las siguientes:

» Disefio e implementacion del Plan de Marketing de la organizacion.

+ Definicion de las estrategias de marketing.

 Planificacion, elaboracién y gestion del presupuesto del departamento.

» Andlisis de las acciones del departamento y evaluar y control de resultados.
» Direccion del departamento.

Luis Maria Portilla, Director de Operaciones

Ingeniero Industrial, con la creatividad y la blsqueda de soluciones como rasgos mas caracteristicos. Cuenta con una
gran capacidad negociadora y de persuasion. Luis Maria esta orientado a resolver conflictos, teniendo experiencia en
entornos industriales internacionales y supply chain. Sus funciones y responsabilidades en PARKINTELLIGENT seran
las siguientes:

» Establecer la estrategia de desarrollo.

» Gestion de recursos internos de los procesos y coordinacién con los deméas departamentos.

» Garantizar la viabilidad y sostenibilidad de los procesos internos. Conocimiento de la fuerza de
ventas, la capacidad de cumplimiento de contratos, la conveniencia de las fechas de entrega y
grado de dificultad de las tareas y la calidad.

 Integrar todos los procesos internos del negocio.

Guillermo Cafiigral, Director Financiero, RRHH & Administracion

Abogado con perfil financiero. Guillermo destaca por su capacidad para generar relaciones y de impulsar el trabajo
cuando la situacion lo requiere. Tiene mas de 8 afios de experiencia en despachos de perfil internacional, habiendo
asesorados a grandes grupos internacionales a optimizar la carga fiscal derivada de sus operaciones. Sus funciones y
responsabilidades en PARKINTELLIGENT seran las siguientes:

« Coordinar la contabilidad y las tareas administrativas y financieras.

* Prevision de pagos y cobros.

» Administrar informes financieros, carteras de inversién, contabilidad y el analisis financiero.

» Obtener financiacion a través de bancos, proveedores, etc.

* Analizar la politica de inversiones.

» Control de presupuesto

» Cumplimiento de obligaciones fiscales y formales.

+ Controlar compras y costes.

* Reclutamiento y Seleccion.

» Formacién para adaptarse al puesto de trabajo y formacion continua para los miembros del equipo.

» Evaluacién y satisfaccion del entorno de trabajo teniendo en cuenta el ambiente y el estado de cada
miembro de la organizacion.

« Administracion de personal y coordinacidn con servicios externos de tramites como contratos,

néminas, etc.




Plan de Recursos Humanos

Plantilla y descripcion de puestos a contratar

La planificacion de la plantilla debe permitir a PARKINTELLIGENT prever la evolucion segun las necesidades que
requiera cada departamento para poder reaccionar de forma agil y a menor coste ante los cambios que pudieran surgir en
el mercado.

Igualmente, la planificacion permitira priorizar decisiones de contratacion evaluando el coste, adecuando el candidato al
puesto a cubrir y motivando al personal, a la vez que se disminuye la incertidumbre por la prevision de acontecimientos.

Una vez analizadas las necesidades de la empresa, se ha previsto la contratacion de un Técnico Comercial, el cual
dependera directamente del Departamento de Marketing y Ventas, y de un Administrativo quien dependera del
Departamento Financiero RRHH & Administracion.

Técnico Comercial

Funciones
+ Prospeccidn de nuevos clientes y mantenimiento de cartera de la empresa.
+ Establecer relaciones con los clientes y blsqueda de nuevos.
 Andlisis de necesidades.
+ Busqueda de oportunidades de venta realizando ofertas basadas en las soluciones de la empresa.
+ Seguimiento de nuevas oportunidades.
+ Mantenimiento y fidelizacion de la cartera de clientes actual.

Formacion

» FP o Grado con conexién directa con el tipo de servicios a los que se dedica la empresa.Recibira formacién
interna y especifica.
+ Idioma inglés (Nivel B1) y buen dominio de informatica e internet.

Experiencia y Competencias

+ Experiencia minima de 2 afios en idéntico trabajo y sector.
+ Trabajo en equipo, dada la intensa relacion que va a tener con el resto de departamentos de su empresa,
especialmente con el Departamento Operaciones y con el Financiero RRHH & Administracion.

Administrativo
Funciones

» Gestiones administrativas.

» Registros contables.

+ Introducir datos y textos en terminales informaticos en condiciones de seguridad, calidad y eficiencia.
» Gestidn del archivo en soporte fisico y digital.

+ Actividades de apoyo administrativo del Departamento Financiero RRHH y Administracion

+ Gestiones administrativas de tesoreria

» Manejo de aplicaciones ofimaticas en la gestion de la informacién y la documentacién.




Plan de Recursos Humanos

Plantilla, Descripcion de puestos a contratar y Plan
de Retribuciones

Formacion

* FP Grado Medio
+ Idioma inglés (Nivel B1) y buen dominio de informatica e internet

Experiencia y Competencias

+ Experiencia minima de 2 afios en idéntico trabajo y sector.
+ Trabajo en equipo, dada la intensa relacion que va a tener con el resto de departamentos de su empresa.

1 1 1 1 1
1 1 1 1 1
1 1 1 1 1
1 1 1 1 1
0 0,5 1 1 1
0 0,5 1

4 5 6 6 6

Plan de Retribucion

La retribucién o compensacion se ha disefiado teniendo en cuenta los siguientes factores;
Situacion inicial de la empresa, en la que no se cuenta con recursos econémicos suficientes.
El cumplimiento de los objetivos marcados.

La condicién que ostentan dentro de la organizacion.

Formacion y conocimientos académicos

Experiencia profesional.

50000
25000 28000 30000 30.450 30.907
0 12500 25000 25.375 25.756
25000 28000 30000 30.450 30.907
25000 28000 30000 30.450 30.907
0 9000 18000 18.270 18.544
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Plan Financiero

Introduccion / Financiacion

Introduccioén

El plan financiero de Parkintelligent est4 elaborado teniendo en cuenta el modelo de negocio basado en el cobro de una
comision por el uso del servicio de pago del estacionamiento asi como el cobro de cuotas mensuales de las suscripciones
business.

A través de esta seccion, analizaremos:

+ Estados financieros: Cuenta de Pérdidas y Ganancias, Balance de Situacién & Tesoreria
* Flujos de caja del proyecto

+ Ratios financieros

El escenario presentado esta basado en datos realistas. Se puede calificar como conservador, es decir poco agresivo,
para guardar cierta flexibilidad de manera a poder asumir situaciones imprevistas.

La constitucion de la sociedad esta prevista en el dltimo trimestre de 2019 asi como el desarrollo de la aplicacion.

No obstante, el comienzo de la actividad de Parkintelligent estd previsto a principios de 2020, una vez la App
desarrollada.

Financiacion

En el siguiente cuadro, se exponen las aportaciones previstas para el inicio de la actividad:

Inicial 2020 2021 2022 2023 2024

Capital Socios Fundadores 160.000 0 0 0 0 0
Préstamo ENISA 0 120.000 0 0 0 0
Inverser Ronda 1 0 0 150.000 0 0 0
Inversor Ronda 2 0 0 0 100.000 0 0

El capital aportado por los 4 socios fundadores asciende a 160.000 €, del que se invertird 50.000 € para desarrollar la
App.

Por otra parte, se solicita un préstamo ENISA de 120.000 € a rembolsar en 5 afios, con un afio de carencia en la
devolucion del capital principal, cuyo tipo de interés es del 4,4%. Se activard al inicio de la actividad prevista a
principios de 2020, una vez desarrollada la App.

En 2021, se necesitard una aportacion de 150.000 € y, en 2022, una aportacion adicional de 100.000 € que se cubriran a
través de inversores de capital riesgo.
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Plan Financiero

Cuenta de Pérdidas & Ganancias

Cifra de negocio / Ventas

El inicio de la actividad esta previsto en Madrid cuya proyeccién de ingresos de los 5 primeros afios esta explicada en la
seccion “8/ Plan de Marketing” de este documento.

A partir del segundo afio, se contempla la internacionalizacién del proyecto proponiendo los servicios en varias ciudades
de Francia y Alemania. El crecimiento se hara de forma gradual y controlada a un ritmo de 1 o 2 ciudades europeas por
afio.

Los ingresos estan basados en el estudio realizado en la ciudad de Madrid ajustandolos segtn el nimero de habitantes de
cada ciudad de destino.

Habitantes 2020 2021 2022 2023 2024
Madrid 3.182.981 73.000 140.554 245,744 373.220 551.810
Berlin, Paris 5.725.000 131.300 252.804 442,002 671.284
Colonia (+ Diisseldolf + Essen + Bonn) 2,495,388 57.230 110.191 192.658
Lyon, Marsella 1.375.910 31.556 60.757
Munich, Hamburgo 3.237.000 74.239

Gastos de Personal

Los gastos de Personal estan detallados en el apartado “9/ Plan de RRHH” de este documento.

“Marketing & Publicidad” (Gastos de Explotacion)

De la misma forma que los ingresos, los gastos de “Marketing y Publicidad” se han calculado a partir del estudio
realizado para Madrid y adaptandolos en funcién del nimero de habitantes de cada ciudad de destino.

Habitantes 2020 2021 2022 2023 2024
Madrid 3.182.981 -33.000 -30.000 -22.000 -22.000 -22.000
Berlin, Paris 5.725.000 -50.355 -53.959 -39.570 -30.570
Colonia (+ Diisseldolf + Essen + Bonn) 2.495.388 -25.871 -23.519 -17.248
Lyon, Marsella 1.375.910 -14.265 -12.968
Munich, Hamburgo 3.237.000 -33.560




Plan Financiero

Cuenta de Pérdidas & Ganancias

“Gastos de Internacionalizacion” (Gastos de Explotacion)

Para desarrollar la actividad fuera de Madrid, se ha optado por la contratacion de los servicios externos de un
Freelancer, promotor de expansion, en cada ciudad de destino. De esta forma, la direccidn estratégica de la actividad de
Parkintelligent se gestionara desde Madrid y su implementacidn se realizara de forma local.

Las ventajas de esta opcién son mdltiples. Primero, tratdindose de profesionales locales tienen mayor conocimiento
acerca del entorno y de los héabitos culturales. Por otra parte, la cercania les da mayor agilidad en las relaciones
laborales. Desde el punto de vista fiscal, el hecho de contratar servicios externos nos exime de ciertas tributaciones.

El coste anual de referencia considerado es 60.500 €/afio en Alemania y 53.000 €/afio en Francia basado en un estudio
sobre el salario medio de referencia para una startup en crecimiento.

Coste (€/afio) 2020 2021 2022 2023 2024
Berlin 60.500 60.500 60.500 60.500 60.500
Paris 53.000 53.000 53.000 53.000 53.000
Colonia (+ Diisseldolf + Essen + Bonn) 60.500 60.500 60.500 60.500
Lyon £3.000 53.000 53.000
Marsella 53.000 53.000 53.000
Munich 60.500 60.500
Hamburgo 60.500 ©60.500

“Viajes” (Gastos de Explotacion)

Para coordinar la actividad en las distintas ciudades europeas y transmitir las lineas de trabajo estratégicas de
Parkintelligent a los colaboradores in situ, se han considerado los siguientes desplazamientos a las distintas ciudades:

+ ler afio de actividad: 2 viajes x 4 socios x 2.000 €/viaje
+ Afios siguientes: 1 viajes x 2 socios x 2.000 €/viaje
2020 2021 2022 2023 2024

Berlin 8 2 2 2
Paris 8 2 2 2
Colonia (+ Diisseldolf + Essen + Bonn) 8 2 2
Lyon 8 2
Marsella 8 2
Munich 8
Hamburgo 8

Por otra parte, se ha estimado un gasto de 2.000 € para el primer afio de actividad en Madrid
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Plan Financiero

Cuenta de Pérdidas & Ganancias

2020

2021

2022

2023

2024

Co-Working -9 600 -12 000 -14. 400 -14 400 -14 400
Office 365 Premium -504 -630 -756 -756 -756
Gestoria financiera 0 1] 0 0 1]
Gestoria laboral -1.200 -1.200 -1.200 -1.200 -1.200
Seguro Crédito -365 -1.359 -2.779 -4.785 -7.754
Viajes -2 000 -32 000 -24 000 -44 000 -52 000
Customer Sevice Chatbox -6.800 -2.300 -2.300 -2.300 -1.800
Mube AWS + Github -3.600 -4 300 -5.000 -7.200 -8.400
Mantenimiento App & Web -2.000 -2.000 -2.000 -2.000 -2.000
Marketing & Publicidad -33.000 -80.355( -101.830 -99.354 -125.346
Gastos internacionalizacion 0] -113500| -174.000| -230.000 -401 000
A.0) EBITDA -129.419 -182.415 -22.230 249.445 681.818

A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT)

-138.844

-193.441

-34.617

235.725

666.765

A.2) RESULTADO FINANCIERD

-5.280

-5.280

-3.960

-2.640

A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (EBT)

-138.844

-198.721

-39.897

231.765

664.125

A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO -138.844 -1898.721 -39.897 231.765 534.518
Crediti fiscal generado en ejercicio 34.711 49 680 2974 o o
Credito fiscal vtilizodo o o o 57841 36.424
Credito fiscol ocumulodo 34711 84 3901 84 365 36,424 o
Impuestos a pagar [ o o -57.841 -166.031
Impuesto a ingresar o o o o -125.607
Beneficio o reportar en Balance -104.133 -142.041 -29.923 173.824 425.093




Plan Financiero

Balance de Situacion

Inicial 2020 2021 2022 2023 2024
I Inmovilizado intangible 50.556 44611 42.445 38.917 33.917 27.583
Aplicacion informatica App 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000
Amortizacion Aplicocion informatica App 0 -8.333 -16.667 -25.000 -33.333 -41 667
II. Inmovilizado material 2,400 1.920 2,400 1.680 960 240
COrdenadores 2.400 2.400 3.600 3.600 3.600 3.600
Amortizaciones 0 -480 -1.200 -1.920 -2.640 -3.360
VI. Activos por impuesto diferido 0 34.711 843091 94.365 36.424 0
VII. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 107.044 94,625 47.591 81.942 289.427 800.998
TOTAL ACTIVO 160.000| 175.867| 176.827| 216.904| 360.728| 828.821

Inicial 2020 2021 2022 2023 2024
I Capital 160.000 160.000 310,000 410,000 410,000 410,000
Socios Fundadores 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000 160.000
Inversares Ronda 1 o o 150,000 150,000 150,000 150.000
Inversores Ronda 2 o o o 10:0.000 10:0.000 10:0. 000
Ill. Reservas 1] 1] 1] 1] 1] 17.382
V. Resultados de ejercicios anteriores 0 0| -104.133| -253.173| -283.096| -126.655
VIl. Resultado del ejercicio 0 -104.133 -149.041 -29.923 173.824 498.093

Ill. Deudas a corto plazo 1] 1] 1] 1] 1] 1]
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar [1] [1] [1] [1] [1] [1]
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 160.000| 175.867| 176.827| 216.904| 3260.728| 828821

Aplicacion informatica App

La inversion para el desarrollo de la App es de 50.000 €, que es el importe presupuestado por Abalit

Technologies.

Desarrollo / Nuevas caracteristicas App

Se ha considerado una inversion adicional de 8.000 € anuales para actualizaciones y desarrollo de nuevas

caracteristicas de la App.

Amortizaciones

Los equipos y material informaticos se amortizaran en 5 afios y los desarrollos informaticos (App & Web) en

6 afios, acorde a la legislacion vigente
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Tesoreria

Inicial

2020

2021

2022

| 2023

2024

Ventas 0 73.000 271.854 555.779 0956.969 1.550.748
Capital 160.000 0 150.000 100.000 0 0
Préstamo ENISA 0 120.000 0 0 0 0
saubapEcaia | saos6 [ 205419 | assass | 21428 | 749.484 [ 1039177 |
Inmovilizado intangible 52.956 3.000 9.339 8.139 £.000 £.000
Aprovisionamientos (Material de Oficina) 0 1.000 1.250 1.500 1.500 1.500
Gastos de personal 0 141.750 193.275 246.644 249.429 252,175
Gastos de explotacion 0 59.669 259.744 329.865 456.595 615.255
=» Marketing & Publicidad 0 33.000 89.355 101.830 99,354 125.346
=> Gastos internacionalizacion o 0 113.500 174.000 250.000 401.000
== Viajes Q 2.000 32.000 24,000 44,000 52,000
Devolucién Principal Préstamo ENISA 0 0 0 30.000 30.000 30.000
Gastos financieros 0 0 5.280 5.280 3.960 2.640
Impuestos 0 0 0 0 0 129.607
Evolucién Flujos de Caja (en k€)
1.800
1.600
1.400
1.200
1.000
800
600
400
200
0
Inicial 2020 2021 2022 2023 2024
Financiacion  em\/entas Salida de Caja
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Analisis de la Inversion

| micial | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2004 |

(+) Amuortizaciones
(-} Inversidn
(-} Incrementa Capital de Trabajo

Valor Terminal o Residual (RV)

Total FCLs -52.956 -97.708 -143.394 -21.715 182.514 507.127
VAN (Negocio) 186.271
TIR {Proyecto) 26,1%

Para calcular el rendimiento de la inversion, se ha calculado el Coste del capital (Ke) y el Coste Medio Ponderado del
Capital (Wacc). Estos son los valores resultantes:

« Ke=175% (Rf=2,0%, Beta=1,5 (Rm-Rf) =7,0%, Pr(s) = 3,0% & Pr(i) = 2,0%)

* Wacc=12,0%

VAN & TIR considerando Valor Terminal =0
El Valor Actual Neto (VAN) del negocio es 186.271 €
La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es 26,1 %

VAN considerando Valor Terminal = 6.135 k€

El valor terminal considerado es la media del valor calculado por multiplos (10 veces Ebitda segun valores del sector) y
del valor calculado por tasa de crecimiento perpetuo (g considerado del 2,5 %)

El Valor Actual Neto (VAN) del negocio es 3.662 k€
La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es 123,1 %

En ambos casos:

* VAN>O0

 TIR>Wacc

Esto valores confirman la viabilidad y sostenibilidad del proyecto.
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Ratios Financieros

2023 | 2024 |

Crecimiento Ventas | | om% | gos% | 7% | 6%

Margen Neto

Rotacidn Activo (Ventas / Activo) 0,4 15 26 27 19
Rotacion Activo Fijo [Ventas / Act. Fijo) 0,9 2.1 41 13,4 55,7
Rotacidn Activo Circul. (Ventas / Act. Circ.) 0,8 57 6,8 3,3 1,9

Ventas / EBITBA (k€) Ventas / Resultado Neto (k€)

1.600
1.400
1.200
1.000
800
600
400
200

o

2020 2021 I

| Ventas

200 2022

2023

EBITDA

2024

llk

1.600
1.400
1.200
1.000
800
600
400
200

o

-200

- 1,

m Ventas

ll.l

2022

2023 2024

m Resultado Neto

103



9

o9 Sl ey o) s ol I =

Entorno Econdmico y Demografico
Tendencias

Marco Regulatorio, SER

Analisis de la Competencia

Modelo de Negocio

Plan Estrategico

Plan de Operaciones

Plan de Marketing

Plan de RRHH

10. Plan Financiero
11. Bibliografia
12. Anexos

Parkintelligent

104



A

\

»
9

- \

oy N

!
li

1------------=i—-!-- 3
e
Ao Vel_VElotC smOmOmORe

T i o]




Bibliografia

Parklntelligent

Legislacién

- Ordenanza Fsical del Servicio de Estacionamiento Regulado (SER) actualizaada a 31/12/2016.

- Resolucién 304014 de 27-03-2018 en relacion con el pago a través de Apps.

- Ley 40/2002, de 14 de noviembre. Ley reguladora del Contrato de Aparcamiento de Vehiculos,

- modificada por Ley 44/2006, de 29 de diciembre, Ley de Mejora de Proteccion de Consumidores
-y Usuarios.

- Decreto 1/2010, de 14 de enero, del Consejo de Gobierno, por el que se aprueba el Reglamento

- delaLey 11/1998, de 9 de julio, de Proteccién de los Consumidores de la Comunidad de

- Madrid.

- Real Decreto Legislativo 1/2007, de 16 de noviembre, por el que se aprueba el Texto Refundido
- de la Ley General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios y otras leyes

- complementarias. Modificado por la Ley 25/2009, de 22 de diciembre y Ley 29/2009, de 30 de

- diciembre.

- Ley 11/1998, de 9 julio, de Proteccion de los Consumidores y Usuarios de la Comunidad de

- Madrid.

- Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de Datos Personales y garantia de los derechos digitales

Informes

- Hootsuite: “El ambito digital en el 2018 y su situacion mundial desde Argentina hasta Zambia”.

- Urban world: The economic power of cities (McKinsey Global Institute).

- Lasituacion demografica en el mundo 2014, elaborado por el departamento de asuntos econémicos y sociales de las
Naciones Unidas.

- CESCE: NOTA RIESGO PAIS — BREXIT: En la recta final — 20 febrero 2019.

- University of Twente: A few interesting statistics about Car sharing in Europe .

- Car Sharing in Europe, Bussines Models, National Variations and Upcoming Disruptions

Fuentes oficiales
- Ajuntament de Barcelona, Encuesta de Serveis Municipais 2017

- Observatorio urbano de los barrios de Bilbao. VI Informe, febrero 2016
- Bardmetro socioecondmico. Centro andaluz de prospectiva de Sevilla, enero 2018



http://www.cesce.es/maps/maps/riesgopais/pais/GB
http://www.cesce.es/maps/maps/riesgopais/pais/GB
http://www.cesce.es/maps/maps/riesgopais/pais/GB

Bibliografia

Parkintelligent

Web consultadas

- https://www.madrid.es/portal/site/munimadrid

- https://elparking.com/

- https://www.telpark.com/

- https://www.e-park.es/es

- https://www.parkinglibre.com/

- https://easypark.es/

- https://es.statista.com/
- https://www.statista.com/statistics/415263/car-sharing-users-in-europe-by-country/
- https://www statista.com/statistics/415636/car-sharing-number-of-users-worldwide/
- https://www.statista.com/study/26818/car-sharing-in-europe-statista-dossier/

- http://www.ine.es

- https://www.mediatrends.es

- https://data.worldbank.org

- https://www.cesce.es

Manuales de Usuario

- Manual de usuario App e-park

- Manual de usuario App iParkMe

- Manual de usuario App Telpark

- Manual de usuario ElIParking

- Manual de usuario App ParkingLibre
- Manual de usuario App EasyPark

Normas técnicas

-1S0 9241-113



https://www.madrid.es/portal/site/munimadrid
https://elparking.com/
https://www.telpark.com/
https://www.e-park.es/es
https://www.parkinglibre.com/
https://easypark.es/
https://es.statista.com/
https://www.statista.com/statistics/415263/car-sharing-users-in-europe-by-country/
https://www.statista.com/statistics/415636/car-sharing-number-of-users-worldwide/
https://www.statista.com/study/26818/car-sharing-in-europe-statista-dossier/
http://www.ine.es/
https://www.mediatrends.es/
https://data.worldbank.org/
https://www.cesce.es/

9

o9 Sl ey o) s ol I =

Entorno Econdmico y Demografico
Tendencias

Marco Regulatorio, SER

Analisis de la Competencia

Modelo de Negocio

Plan Estrategico

Plan de Operaciones

Plan de Marketing

Plan de RRHH

10. Plan Financiero
11. Bibliografia
12. Anexos

Parkintelligent

108






Porkintelligent

Mejora la vidz del eondicelor



Anexo 1
Parking Dashboard (EasyPark)
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9|Geneva Switzerland 8.06(4.98 |6.11 |[6.97 [8.62 |10.0010.00|9.13 |1.80 (8.36 [8.59 |9.14 |8.96 [8.11 |8.79 |3.94]7.55 |9.80 [8.10]7.53
10|Melbourne Australia 7.97(7.14 455 |[8.72 |2.90 |6.29 [5.15 |2.90 |9.82 [5.38 [9.24 |9.31 |6.02 [10.00]7.84 [6.72]9.30 |8.01 [7.30]7.51
11|Vancouver Canada 9.74(10.00|3.08 [8.96 [9.05 |2.64 [3.29 [2.99 |4.83 [7.66 [9.38 |8.44 |8.44 [9.23 |8.27 |7.49]7.89 |8.15 [7.10]7.47
12|Sydney Australia 7.2318.79 |3.08 |7.48 [2.90 |4.29 [5.15 |2.50 |9.55 [4.12 [9.03 |9.05 |6.63 [9.83 |7.58 [7.23]9.30 |8.10 [8.20]7.43
13|Berlin Germany 6.92(9.74 1438 |7.84 [6.88 |7.31 |9.82 [3.34 |7.33 |[5.85 [6.12 |7.99 |8.88 [2.71 |3.16 |8.88|5.02 |[8.93 |7.90(7.39
14|Hamburg Germany 6.028.14 [4.23 |9.05 |6.88 [9.02 |9.82 |[3.42 |5.90 |5.41 |5.41 (7.32 |7.32 |4.09 [5.07 ]4.29(5.02 |9.60 |9.10|7.36
15|Gothenburg Sweden 6.886.18 [8.79 |1.95 |8.44 [6.88 |8.94 [9.39 [8.57 |9.74 |8.24 [7.58 |7.49 |7.69 [8.53 |2.64[8.69 |7.58 |8.50]7.23
16|Montreal Canada 9.83(7.84 |6.11 |[8.96 [9.05 |5.64 [3.29 |2.30 |3.67 [7.32 [4.44 |8.62 |7.84 [7.86 |6.71 |6.11]7.89 |8.41 [7.90]7.22
17|London United Kingdom 8.4819.48 |2.73 |7.66 [5.24 |8.10 [6.12 [6.07 |4.65 [3.00 [5.94 |7.91 |9.05 [4.34 |5.24 [|9.83]6.68 |7.63 [8.20]7.18
18|Tel Aviv Israel 8.95]7.02 |3.08 [6.88 |1.17 [9.39 |7.88 |5.85 [6.39 |7.92 |6.71 [7.03 |8.79 |5.03 [6.60 |7.14[8.95 |6.88 |[8.10]7.15
19|Paris France 7.20(9.01 |3.34 |[5.76 |4.46 |7.14 |6.38 |6.45 |4.92 (890 (4.44 |7.27 |8.18 |[7.26 |8.18 [9.50|8.10 |7.80 (7.30|7.14
20(Toronto Canada 9.39(6.97 |5.41 [9.65 |9.05 |2.64 (3.29 |1.87 |5.54 (3.08 [6.47 |8.88 |[8.01 [9.49 |8.70 [8.53]5.89 |7.24 (7.20]|7.14
21|Seoul South Korea 5.12(8.53 |5.41 [6.54 |2.69 |6.19 |[7.00 |2.04 |5.72 (7.51 (3.24 |7.40 |[8.41 |(8.80 |8.44 [9.74]9.91 |6.72 (8.90|7.13
22|Luxembourg Luxembourg 420(3.77 |8.01 |6.88 |3.68 |7.40 [6.56 |2.73 |9.73 [6.11 [9.74 |3.60 |7.40 [9.57 |9.48 [3.16]10.00|9.05 (8.90|7.10
23|Helsinki Finland 853|585 |8.70 (7.40 |7.23 |7.41 |6.82 |5.33 |5.28 (9.48 (10.00|4.55 [6.80 [5.11 |4.63 [8.00|8.40 |7.63 (7.90|7.02
24|New York United States 7.13]9.65 |3.86 [3.61 |3.60 |5.15 [4.26 |6.26 |2.78 (7.58 (2.68 |9.48 [9.31 [6.74 |9.83 [9.91]8.17 |7.79 (8.00|6.99
25|Miinchen (Munich) [Germany 435(8.88 |5.41 [8.62 |6.88 |9.31 [9.82 |3.51 |6.88 [5.15 [5.41 |9.39 [8.36 (2.80 |3.42 [4.12]5.02 |8.11 (8.01]|6.99
26|Dusseldorf Germany 5.7116.45 [7.92 |8.53 |[6.88 |9.31 |9.82 [4.29 |7.24 |2.30 |5.06 (7.06 |6.45 [4.26 [5.41 |3.60(5.02 |8.97 |8.05|6.98
27|Vésteras Sweden 7.7313.08 [9.83 |5.41 |8.44 |6.88 |894 [9.83 |8.84 |8.79 |7.62 (5.76 |7.66 |[7.77 |(8.88 |1.69(8.69 |6.37 |7.40]6.95
28|Washington, DC United States 8.27(9.83 |6.11 (2.13 |3.60 |5.15 |(4.26 |2.47 |4.03 (896 ([3.38 |9.57 [9.83 [5.29 |8.96 [8.70]8.17 |7.13 (8.20]6.91
29|Bayreuth Germany 6.02(2.82 [9.74 |8.79 |6.88 |9.31 |9.82 (498 |6.88 |7.23 |9.74 (6.88 |5.33 [4.46 [3.90 |3.17(6.02 |8.36 |7.90|6.87
30[Hannover Germany 6.12(2.64 |7.23 |8.01 |[6.88 |9.31 |9.82 |6.46 |6.35 |7.75 |7.88 (6.97 |5.15 [4.77 |[6.11 |2.56(5.02 |8.44 |8.10|6.87
31|Koln (Cologne) Germany 6.15|7.66 [4.20 |7.92 |6.88 |9.31 |9.82 (3.77 |7.24 |4.46 |5.24 (8.01 |7.14 |3.66 [4.46 |2.99(5.02 |7.89 |7.50|6.84
32(Vienna Austria 7.06(8.01 |498 [9.57 |9.31 |9.48 |[7.18 |5.24 |8.04 (4.89 (7.62 |5.07 |4.98 ([5.97 |4.20 |7.32]2.83 |7.40 (6.10]6.84
33|Frankfurtam Main [Germany 4941740 |6.71 |7.14 |6.88 |9.31 [9.82 |3.94 |7.68 (299 (4.44 |8.18 |6.97 (3.14 |4.03 [5.07|7.02 |7.14 (7.90|6.74
34|0slo Norway 6.01(5.59 [5.41 |6.28 |[9.91 |5.93 |7.53 (489 |7.86 |6.37 |8.24 (446 |593 |6.83 [3.68 |4.20(6.33 |8.88 [9.10]6.73
35|Philadelphia United States 8.79(7.32 |8.18 [(4.63 |3.60 |5.15 [(4.26 |1.78 |3.41 (6.45 ([4.71 |9.13 [9.22 [6.31 |9.57 |[5.15|8.17 |7.74 (7.50|6.72
36|Chicago United States 8.53(7.49 |7.66 (2.13 |3.60 |5.15 [4.26 |3.61 |3.94 (5.33 (3.12 |9.65 [9.48 [5.89 |9.31 [8.79]8.17 |8.30 (7.00|6.69
37|Dubai United Arab Emirates |5.24 (5.76 |8.11 [6.82 [2.33 |8.78 |5.76 [9.31 |1.09 [5.98 (835 |6.35 |[5.55 (6.86 |7.87 [6.59(9.48 |[7.80 |8.20 (6.65
38|Trondheim Norway 6.76 [4.63 [9.31 |5.07 [9.91 |5.93 |7.53 [5.59 |7.50 |8.70 |10.00(4.81 |4.03 [9.31 [6.37 |1.09(6.33 |8.62 |7.70]6.65
39|Helsingborg Sweden 5.42(3.42 (10.00]|5.41 |8.44 |6.88 |894 [9.91 |8.66 |9.91 |7.88 (593 |792 |6.40 [6.54 |1.87(8.69 |6.37 |7.40|6.64
40|Ottawa Canada 7.92(5.24 |6.71 |[7.75 |9.05 |2.64 |[3.29 |2.64 |6.61 (6.71 [6.12 |7.75 |7.06 [9.40 |8.36 [3.25]5.89 |7.06 (7.50|6.63
41(Perth Australia 559152 |7.14 |[9.39 |2.90 |4.29 [5.15 |4.35 |9.11 (2.13 ([8.59 |8.10 [3.86 [9.74 |7.32 [3.42]9.30 |853 (7.80]6.61
42|Dublin Ireland 8.10(6.71 [2.04 |5.85 |4.81 818 [5.24 [3.60 [537 [1.09 [7.62 [6.19 [8.70 [4.97 |6.59 |6.54|7.45 [7.75 [7.90[6.59
43|Stavanger Norway 7.93(4.72 1896 [5.07 |9.91 |593 [7.53 |5.76 |6.97 (8.44 (9.74 |3.86 [3.68 [7.43 |4.98 [1.52]6.33 |9.65 [7.50]6.58
44|Manama Bahrain 5.80(2.38 [7.63 [3.34 |2.34 821 |653 [4.21 (332 [6.80 [8.50 |7.01 [8.35 |7.43 |9.09 |7.82|8.86 [7.01 [8.90[6.50
45(Aarhus Denmark 5.5914.20 [9.22 [4.03 |7.92 [9.83 |8.24 |6.63 (9.64 |7.49 |8.24 (6.02 |6.88 |8.46 (7.23 |2.30(9.74 |7.84 |4.50]6.49
46 [Los Angeles United States 9.31(6.80 |1.78 |[1.00 |3.60 |5.15 [(4.26 |1.43 |3.23 (5.07 [2.59 |9.74 |9.48 |[6.49 |9.65 [9.48|8.17 |7.48 (7.90]6.47
47|Stuttgart Germany 4.70(7.92 |4.20 (3.25 |6.88 |9.31 [9.82 |4.20 |7.59 (3.68 [10.00|6.63 |6.54 (2.89 |3.77 [3.08]5.02 |8.71 (8.05]6.40
48|Auckland New Zealand 6.45(3.16 (3.34 |8.44 [9.22 |2.13 |4.00 [2.82 |5.10 |5.24 |7.88 (5.50 |3.94 |7.34 (6.19 |8.10(7.03 |7.68 |8.90|6.36
49|Bergen Norway 6.28 [4.55 [9.48 |1.09 [9.91 |5.93 |7.53 [5.50 |7.50 |8.18 [9.38 (4.29 |3.34 [9.74 [8.62 |1.35(6.33 |9.31 |6.70]6.35
50(Espoo Finland 5.40(2.67 |7.66 |4.70 |7.23 |5.41 |6.82 |(4.81 |5.46 |8.88 |8.24 (4.38 |8.53 [5.80 [5.85 |5.85(6.40 |7.76 [9.21]6.35
51|Madrid Spain 6.71(6.19 [7.84 |5.15 |5.93 |6.88 |3.65 |[6.88 |6.70 |5.85 |5.94 ([5.59 |4.89 [6.57 [6.80 |6.02(7.29 |4.46 |8.10|6.32
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NAME

Luis Lépez

Mzl 42
Alcorcan
Married
Plumber
45000
Skills
Fontanero
o 25 50

Gestor de su empresa

o 25 50

atencion al cliente

o 25 50

Gestion del tiempo

] 25 50

Technology

Browsers

years

75

75

75

75

o0

oo

oo

oo

MARKET SIZE TYPE

45 % Alegre / Inquieto

Fontanero auténomo desde hace tres afos, sus metas
son pagar todos sus gastos (hipoteca, gastos de su
actividad, etc) y aprovechar el poco tiempo libre que
dispone con su mujer e hija.

me encantaria poder tener mas tiempo para mi mujer y mi hija. me estoy perdiendo su
infancia por trabajar tantas horas, pero los gastos son muchos y hay que pagarlos

Estudié Formacion Profesional fontaneria y electricidad.

Ha trabajado en varias empresas donde siempre le han valorado pero le obligaban a estar
disponible fines de semana/festivos y viajar fuera de Madrid. Por eso decidié hacerse
auténomeo, para ser su propio jefe.

Le encanta |la tecnologia, todo lo que sean ordenadores y smartphones

Frustaciones

Motivaciones

Su familia. Pasar mas tiempo con
ellas es objetivo principal.

Sus clientes. Sabe que depende de
ellos para llegar a final de mes. Es

1. el trafico. No lo soporta. Considera
que es tiempo improductivo y
perdido pero no le queda mas
remedio.

una persona muy cumplida. 2. Buscar donde aparcar. Ademas le
Ser mejor profesional cada dia genera sanciones de

Las nuevas tecnologias le apasionan estacionamiento por pasar de

Lo prueba todo, Cualquier nuevo tiem po en zonas de carga/descarga
servicio o aplicacion no duda en o zonas reguladas

descargarla y “jugar® con ella. 3. la cantidad de impuestos y pagos a
Hacer deporte y relacionarse con la los que hace frente.

gente 4. La inestabiliada de ser auténomo y

no saber el mes gue viene siganara
dinero suficiente para cubrir gastos

Aficiones y gustos. Aficionado al Real Madrid, le gustan
todos los deportes. Le gusta pasear en bici con su hija.
También le gustan las nuevas tecnologias e internet. Se
ha aficionado a la cocina a partir de ver Masterchef junior.
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Think

omer journey map 1

Ir a la hora punta al Barrio de
Salamanca (Madrid) para hacer
un trabajo en una vivienda de un
cliente

no molestar a su cliente
llegando a la hora acordada con
el

encontrar donde aparcar a
través de la aplicacion

Pagar el ticket de aparcamiento
de forma rapida y segura

alargar una hora més el tiempo
de estacionamiento

marcharse lo antes posible a
otro lugar una vez finalizado el
trabajo a su cliente

feel
Voy a encontrar mucho trifico
para entrar a Madirid y ya voy
Jjusto de tiempo

Madre mia como ests de coches
el barrio, a ver dnde aparco, ya
voy tarde

ayer me descargue esta
aplicacion para gestionar los
tickets de estacionamiento ...y
me dijo que ayuda a encontrar

un lugar, voy a probarla

Voy tarde y tengo que gestionar
e ticket del parkimetro. No
puedo perder mas tiempo

menos mal Gue me ha avisado
la aplicacion de que tenia que
renovar el ticket

me esta esperando otro cliente.
me tengo que marchar
répidamente si na quiero Hegar
tarde otra vez

llegar puntual a la hora
comprometida con el cliente

aparcar rapidamente y lo mas
cerca posible de la viienda de
su cliente

saber cémo funciona y
comprobar si reaimente le
ayudaré a encontrar un
aparcamiento

no perder mucho tiempo con la
gestion del ticket

gestionar sin perder mucho
tiempo la renovacion del ticket
de aparcamiento

pagar lo justo por el tiempo
que reaimente ha estado
estacionado y no perder tiempo

o

0]

Smartphene

0]

Smartphone

Luis se dirige a trabajar, esta vez
en el centro de Madrid. coge su
vehiculo, y piensa en el trafico
que se va a encontrary la
dificultad para aparcar en la
zona a la que se dirige.
Efectivamente se encuentra el
trafico de todas las mananas
Hora punta para acceder a
Madrid.

Da weltas a la manzana con el
coche durante 15 minutos. Lleva
mas de 1 horay cuarto de
tiempo perdido en total esta
mafana en su vehiculo

Abre Ia aplicacién y
selecciona buscar
aparcamiento

Pasados Unos segundos
welve a aparecer el mismo
mapa indicando que no ha
habido suerte. que lo siga
intentando

Piensa que la aplicacion es
un timo. pero le da una
oportunidad y vuelve a
pulsar “busqueda”

Pasados unos segundos
notifica que hay un vehiculo
que se va a marchar en la
calle de lado. Le avisa la
app que otro usuario que ha
compartido que se marcha
en breve

Llega a esa ubicacién que se
le ha notificado, se detiene
y espera. A los dos minutos
llega una persona que lo
abre su vehiculo para
marcharse y liberar esa
plaza de aparcamiento.
consigue aparcar

selecciona opcién “ticket”
Aparece en |a pantalla la
ubicacién del vehiculo para
seleccionarla y confirmar.
selecciona y confirma
ubicacion

Después, aparece matricula
de su vehiculo y solo tiene
que seleccionar el tiempo
que va a estar en el lugar.
Pulsa ok le aparece el ticket
en pantalla y confirma

Se encuentra la pregunta
irenovar el boleto Sl o NO?
Selecciona SI, selecciona
cuanto tiempo mas quiere
estar. Pulsa oky confirma
Si si selecciona NO. no la
app le preguntaria si quiere
informar a otros usuarios
que se va a marchar en el
tiempo que queda de tickst
y si quiere informar a otros
usuarios

Entra en la aplicacién y
pulsa finalizar
estacionamiento”

la aplicacion
autométicamente, segtin la
hora que €s y el tiempo que
realmente ha estado
aparcado genera un nuevo
ticket con Ia hora de inicio /
finalizacion y el im porte real
a pagar.

acepta y confirma

La aplicacion le permite
informar a otros usuarios
que abandonan el lugar
donde estaba aparcado
para que otros usuarios
puedan saberlo y aparcar
en ese sitio

nuestro cliente pulsa
aceptar y compartir

annoyance

=
scstasy

serenity

Es hora punta y hay mucho
trafico. Va muy justo de tiempo y
esto le provoca ansiedad y
estrés.

no hay sitios libres donde
aparcar cerca de la vivienda de
su cliente

Se tiene que parar para estar
pendiente de Ia aplicacion o ir
mirando en la pantalla del
movil

1. No me siento tranquilo que
el vigilante de la zona ORA
no le vaya a multar.
le preocupa acordarse de
renovar el ticket si esté més
tiempo

Que no funcione la app por
cualquier problema. ni se quede
sin bateria o cobertura en el
mévil nuestro cliente

que se olvide y no comparta la
disponibilidad de su
estacionamiento con ofros
usuarios

informarle de las incidencias
relevantes en el trafico en radio
de 10 km. que le puedan afectar

1. Notifique los aparcamientos
privados que puedan tener
libres en la zona u otras
alternativas
posibilidad de cooperar con
aparcamientes privados o
negocios con parking para
ofrecer en horas valle a este
tipo de usuarios

1. Desarrollar proceso de voz
para no mirar la pantalla
del smartphone

2. usuario tiene que confirmar
que es copiloto en caso que
detectemos que se esta
moviendo,

que se pueda configurar
alertas para que avisen al
cliente con la antelacién
que deseen cuando se les
vaya a acabar el tiempo de
estacionamiento

ofrecer gestion gratuita de
reclamacion por multas en
caso de sancion errénea.

1. Que desde otro dispositivo
de forma sencilla. metiendo
la matricula del vehiculo
renoven el ticket

2. "Atencion al cliente”
fundamental el tiempo de
respuesta.

3. llamando desde cualquier
teléfono puede hacer la
gestion identificindose

1. Incentivary fomentar que
los usuarios compartan los
estacionamientos que vayan
a liberar con promociones a
preductos que nos puedan
generar "cross selling’
Notificar al usuario segin la
configuracién de alertas que
quiera tener
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cTienes problemas habitualmente para encontrar aparcamiento?

260 respuestas

@® Nunca.

@ De vez en cuando. Unas cuantas
veces al mes.

@ A menudo. Varias veces a la semana.
@ Siempre que conduzco.

¢En qué situaciones tiene problemas para encontrar aparcamiento?

248 respuestas

:;,///’—9’/’—:
24.6%

¢En qué zonas?

252 respuestas

@ Reparto mercancia / Visitas Provee...
@ Estacionamiento residencial.

@ Salidas Ocio.

@ Trabajo

@ Cuando voy a una ciudad

@ Parair a trabajar

@ Aparcar en el trabajo

@® Nunca

12V

@ Centro Ciudad.

@ Poligonos Industriales.

@ Hospitales.

@ Universidades.

@ En cualquier ciudad o pueblo
@® Afueras

@ Centro Ciudad y Hospitales
@ Molenbeek

12V
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:Cuanto tiempo inviertes para encontrar aparcamiento?

258 respuestas
@ Nada, tengo plaza reservada y/o
siempre hay sitios libres en mi zona.
@ Menos de 10 min.
43,4% @ Entre 10 y 20 min.
A @ Entre 20 y 30 min.
!w @ Mas de 30 min.

¢Utilizas o has utilizado aplicaciones moviles para encontrar plaza de
aparcamiento?

251 respuestas

® No.

@ Maps, aparcaments publics.
O Telpark

® epark

@ TELPARK

@ ElParking

@ waze, google maps

¢Estarias dispuesto a utilizar una APP a través del movil mientras estas
buscando aparcamiento?

258 respuestas

® si
@ No.
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¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar para que te reserven una de estas

plazas?
255 respuestas

¢Qué nombre te gustaria para esta APP?

252 respuestas

@ Entre 0y 0,50 €.
@® Entre 0,50y 1 €.
@ Entre1y2€.
@ Masde2 €

@ SharingPark.
@ Parkintelligent.
©® GorrillaPark.
@ EasyPark

@ Parkaholic

® Aparcaya

@ Aparcarmena
@ FindParking

176 'V
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