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RESUMEN EJECUTIVO

¢ Qué es CityGo?

Hoy en dia muchos jovenes se enfrentan a la misma problematica en su dia a dia, la manera de
desplazarse a su lugar de estudio. Los medios de transportes publicos convencionales no son
eficientes, llegando a tardar de media, 20 minutos mas que si se éielesismo trayecto en
vehiculos privados. Ademas, la incertidumbre de saber si habra sitio en el bus o si llegaré a su hora,
produceun estrés innecesario en muchos jovenes. Para solucionar este problema y otros como la
incomodidad del transporte publicpresentamos CityGo.

CityGo es unalataforma tecnolégica de carpoolingue tiene como objetivo ofrecer una solucién
para jovenes particulares, estudiantes y empresas permitiendo compartir coche en sus trayectos
diarios al trabajo o la universidad, corobietivo de permitirles ahorrar tiempo, dinero y cuidar del
medio ambiente; ademas de fomentar las relaciones sociales.

CityGo pretende agregar demanda entre las diferentes empresas permitiendo crear una red de
carpooling para trayectos diarios de codigtancia.

Puede contactar con nosotros a través de los siguientes medios:

T  Web: wwwecitygo.es
1 Email:acitygo@citygo.es

¢, Cémo funciona?

Hemos creado una aplicacion movil disponible tanto en Android como en iOS. A través de dicha
aplicacion los estudiast y trabajadores de empresas pueden ponerse en contacto para compartir
trayectos hacia su puesto de estudio o trabajo diarios.

Los conductores que tengan un vehiculo propio y quieran compartirlo, pueden publicar viajes
definiendo el origen y destino desie, la fecha y hora de salida, plazas disponibles y las preferencias
a la hora de compartir vehiculo.

Por otro lado, los pasajeros pueden utilizar nuestro motor de basqueda para encontrar potenciales
conductores con los que realizar dicho trayecto.

Los pasajeros contribuyen con una dotaciébn econdmica para cubrir los costes del trayecto. Dicho
pago se realiza a través de la app.

Nuestrosprecios

Somos una startup cuyo modelo de negocio de basa BARY en elB2C cuya fuente de ingresos
proviene dedos fuentes independientes.

1 La primera es laomisiénpor cada viaje realizado entre particulares. Esta comision sera un
10% del precio viajado por el conductor.

1 Lasegunda es phgoque realizan las empresas que contraten a CityGo, cuya cuota mensual
sSN} RS onne 2 pnne Sy FdzyOaAsy RSt (I Yl 32

¢
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Segun el andlisis de ingresos y gastos realizgduoara evitar cualquier tension éacaja creemos
que CityGo requiere inicialmente de ufinanciacion de 42.000 provenientes de dos fuentes
distintas:
f La pimera es una aportacion de 12.0600 RS itidlJhoil pafte de los tresocios
fundadores.
f Lasegundaun AY OSNBAsY SEGSN3bs RS ondnnne RdzNI y i

Esperamos entrar ebeneficios en 2022con la siguierg evolucion del EBITDA:

- EBITDA PROYECTADO

o 1.400.000,00
1.200.000,00
-~ 1.000.000,00
< 800.000,00
= 600.000,00
-~ 400.000,00
©  200.000,00
0,00
-200.000,00

2021 2022 2023 2024 2025
m EBITDA-24.356, 42.260,0 151.275, 427.456, 1.180.27

Figura0.1: Proyeccion EBITDA

Como resultado de nuestras precciones obtenemos en el quinédio de proyeccion unay"O¥Y
174% y un PayBack inferior agios.

Ademasse obtiene ma ROA muy positiva a partir del segundo afio.

ROA PROYECTADO

500%
400%
300%

200%
n I
0,
0% —
-100%
2021 2022 2023 2024 2025

m ROA PROEYCTAD@®3% | 387% | 95% | 217% | 241%

Titulo del eje

Figura0.2: Proyeccion ROA
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¢A quién nos dirigimos?

Nuestro mercado objetivo comprende jovenes estudiantes de entre 18 y 35 afios que vayan
diariamente a la universidad o puesto de trabajo. Ademas, incorporamos como mercado objetivo a
empresas de mediano y gran tamafio que se encuentren extigrradiode ka ciudad.

La segmentacién por tanto sera la de jovenes conductores, jovenes pasajeros, empresas (y todos los
trabajadores que actuarian como conductores y pasajeros) y por ultimo la venta de datos
recopilados a terceros y Big Data.

El tamafio de mercadonenuestra fase inicial seran los estudiantes universitarios en la ciudad de
Sevilla. Actualmente hay 80.000 estudiantes en la ciudad de Sevilla cada afio, y nuestra prevision
es que el 5% de los estudiantes utilicen CityGo.

Considerando que pretendemos ¢apel 2% de los viajes realizados en bus, metro y otros medios
de transportes, estimamos que se pueden realizar ui@s0®0 viajes anuales con CityGo.

Nuestra diferenciacion
La propuesta de valor de CityGo se basa principalmente en los siguientes:punto

1 Ahorro econémico: Uno de los principales motivos para optar por el servicio que ofrece
CityGo es el ahorro econémico tanto para los conductores como para los pasajeros

1 Comodidad: Este elemento es fundamental para diferenciarnos del resto de competencia
Nuestro servicio ofrece una mayor comodidad en diversos aspectos como puede ser la
comodidad de un vehiculo frente al transporte publico o el que el desplazamiento sea
directamente desde tu casa al lugar de estudio o trabajo, sin desplazarse a unarngarada
esperas en el trayecto.

1 Medio ambiente: Un aspecto con gran repercusion y concienciacion es la reducciéon de
emisiones debido a compartir vehiculos y que éstos se desplacen totalmente ocupados en
lugar de ir con un solo ocupante

1 Relaciones sociales: P@timo, un aspecto importante a destacar debido a las
interacciones que se generan con diversos usuarios, lo que permite conocer a gente nueva
que vive cerca de ti.

W+ @ + S F i

Figura0.3: Factores Clave del Exito



22N

Plan de NegocieMBA Full Time

City Go!

¢Quiénes somos?

1 Alberto Guerraes el responsable de liderar y gestionar el equipo de trabajo, se encarga de
asegurar que todas las tareas se cumplan en tiempo y forma ademas de consensuarlas con
el resto del equipo. Ademas, se encarga de la comunicacimrdarca personal. También
apoya aquellas areas de mayor necesidad. Define la estrategia de CityGo.

1 Araceli Valverdees la responsable de definir nuestra estrategia de marketing y tener al dia
toda la legislacion referida a la organizacién, tambiéarsmrga de todo el plan financiero
de CityGo. También apoya en la creacion de contenido para todas nuestras redes sociales.

1 Jests Santam#& representa la parte tecnoldgica y de innovacion. Disefia toda la
arquitectura y tecnologia de la aplicacion y adesggncarga de mantener los criterios de
calidad que se imponen. Ademas, es el encargado de las relaciones con proveedores.
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1. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO E IDEA DE NEGOCIO

Uno de los problemas que encontramos al desplazarnos en el dia a dia es el trafico de las ciudades
y la masificacion de los transportes publicos. Por como estan distribuidas la mayoria de las ciudades,
se observan grandes nucleos a los cuales las persmaesplazan de manera rutinaria. Estos
nucleos son campus universitarios o zonas donde se encuentran una gran cantidad de empresas.
Todo ello provoca un goteo constante de trabajadores o universitarios desde distintos puntos de la
ciudad hacia el mismo dé&no.

Aquellos que utilizan el transporte publico de media invierten 20 minutos mas de lo que lo harian
en un trayecto en coche, pero no siempre el coche es la mejor opcién, ya que el tréfico en las horas
punta es un gran inconveniente para ello.

Para Ie que por contra se trasladan usando su vehiculo propio, lo hacen en general solos, sin
acompafiante, con el consecuente gasto econémico que ello supone a la larga, asi como los posibles
atascos ocasionados por el exceso de vehiculos. A esto se une gabikErmos cada vez ponen

mas restricciones para el acceso de coches a las ciudades, como ha sucedido en ocasiones en
grandes nucleos como Madrid y que tiende a suceder en mas ciudades, solo los vehiculos
identificados con distintivo ambiental u otras et&fas podrian circular.

El foco principal en el que se fija esta idea de negocio son las personas que se transportan
diariamente, las cuales se podran diferenciar entre pasajeros y conductores en funcién de si poseen
vehiculo propio y lo utilizan para sesplazamiento diario o0 no, y por otro lado las instituciones,
universidades y empresas que reciben a estas personas. De manera general las personas pueden
llegar a su puesto de trabajo o clases frustrados por los problemas que genera el transporte, como
agomeraciones o retrasos, y en consecuencia no rinden al maximo posible debido a ello. Ademas,
es comun observar a alumnos saliendo de clase antes de su finalizacion o trabajadores que tratan
de salir lo mas rapido posible con el objetivo de evitar posatkscos.

El otro foco por desarrollar se basa en el estudio de la gran cantidad de datos que generaran estos
movimientos diarios y poder ser utilizados por otras empresas.

El modelo de negocio de CityGo, por su concepcion, es un B2B, considerandonigie deila
concienciacion debe venir motivado por las empresas, pero puesto que nuestros usuarios finales
son los conductores y pasajeros, nuestro modelo transmuta a B2B2C. Por ello hemos estudiado el
problema de nuestros clientes desde los tres puntosidi:

1. Conductores
2. Pasajeros
3. Empresas/Organizaciones/Universidades

El método de afrontar este problema es CityGo.
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CityGo, ante la problemética existente, planta una aplicacion movil de carpooling a través de la cual
poner en contacto a personas corayectos y horarios similares. A través de esta aplicacion el
conductor, el cual posee plazas disponibles en su vehiculo, puede publicar el trayecto que va a
realizar, ya sea de manera puntual para un momento concreto, o establecerlo como un trayecto
diario y asi compartir los gastos que ello conlleva. Por otro lado, los pasajeros, cansados del
transporte publico o el uso de otros tipos de transporte y los inconvenientes que ello conlleva como
puede ser los retrasos 0 aglomeraciones, aplican a las plazbsapiais por los conductores que les
interesen en funcién de horarios y trayectos.

De manera general, los vehiculos privados en sus trayectos diarios tienen una ocupacion entre 1 o
2 personas. Este factor es muy importante para impulsar CityGo ya quesesarias plazas libres
en los vehiculos y a través de la aplicacién poner en contacto a las personas.

A través de CityGo se busca ser una alternativa real en el transporte diario interurbano. Mediante
el uso de nuestra aplicacién se busca que ayude, ete,parreducir el trafico de la ciudad al
reducirse los vehiculos que circulan diariamente por el uso compartido de los coches. El impacto
que esto puede generar en el trafico dentro de la ciudad puede ser importante en funcion de cémo
vaya creciendo el negio.

Por otro lado, otro problema al que CityGo intenta hacer frente es la contaminacion existente en las
ciudades. El uso de vehiculos privados de manera individual y la gran cantidad de medios de
transportes existentes en las ciudades generan una gyataminacion.

Gracias al uso de CityGo se podran reducir el numero de vehiculos en las ciudades en las horas
principales, generalmente, y en consecuencia reducir también los atascos que se generan, todo ello
conlleva la reduccion de emisiones de;@@sila reduccion de contaminacién en las ciudades.
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2. ANALISIEXTERNO

2.1 PESTEL

El andlisis PESTEL es una herramienta que nos ayuda a describir nuestro entorno general,
analizando los factores que se describen a continuacion:

Factores politicos

En este sentido destaca el fomento que se hace a nivel gubernamental sobre el cuidseatbiocal
ambiente, existen iniciativas destinadas a fomentar e incluso financiar soluciones que ayuden a la
reduccion del impacto humano sobre la atmosfera y el tan polémico control de emisiones de gases
de efecto invernadero a la atmésfera, tanto a nivel ldeUnién Europea como de las propias
entidades locales en cumplimiento de estos objeticos medioambientales. Tenemos proximo el
ejemplo de Madrid que desde el pasado afio ha restringido el acceso al centro de la ciudad con
vehiculos de gasolina anteriore2@00 ydiéseles previoa 2006 por ser mas contaminantes, esto
fomenta el uso de transporte publico, taxi, VTC y también el uso de plataformas como la nuestra
para compartir vehiculo.

También cabe mencionar que se trata de un sector con gran intervepaidica, en el que muchos
medios de transporte emanan directamente de las distintas administraciones publicas.

Factores econémicos

Dentro de los factores econémicos hay que sefialar que iniciativas colaborativas de todo tipo
ganaron mucha popularidad en Espafia a raiz de la crisis de 2007 que provoco la concienciaciéon de
la ciudadania acerca del consumo excesivo y la busqueda de &itasnends econémicas que
permiten un mayor ahorro. Por ejemplo, ganaron gran popularidad iniciativas de compartir coche
como BlaBlaCar o Amovens, muy conexas con nuestra vision de negocio, o las cada vez mas
populares aplicaciones para salvar comida a ipseaeducidos. Este tipo de iniciativas de
colaboracién han permanecido en el tiempo y ganaran popularidad de cara a la profunda crisis
econdmica en la que se ha visto inmersa el pais a causa de la pandemia originada por-€BCOVID

Ademas, el coste des abonos transporte se ha visto incrementado en los Gltimos afios, por encima
de los valores de IPC lo que potencia la busqueda de otras alternativas econémicas de transporte.

Factores sociales

Cada vez existe un menor porcentaje de jovenes que decatsmse el carnet nada mas cumplir la
edad y es aun menor el porcentaje que piensa en comprarse un vehiculo propio, en este sentido ha
descendido el sentimiento de arraigo o de propiedad y es algo cada vez mas prescindible y
disponible a través de otros mes como iniciativas de carsharing o carpooling.

Las nuevas generaciones estan mucho mas solidarizadas y comprometidas ecol6gicamente, con una
mayor concienciacion de su responsabilidad social en este sentido. Asimismo, estan méas habituados
a participar @ iniciativas colaborativas y tienen menos prejuicios sobre la interaccién con terceros.
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Esto queda demostrado en que cada vez es mayor el nimero de proyectos de consumo
colaborativo.

La situacion provocada por el CONMHMha producido la desconfianza ehuso del transporte
publico u otras alternativas de movilidad que no ofrezcan medidas de seguridad sanitaria debido a
las aglomeraciones que se generan en el transporte publico y el miedo existente al contagio.

En Sevilla, la empresa encargada del fpante publico, Tussam, redujo su oferta de servicios un 40
por ciento en los dias laborables y un 50 por ciento los fines de semana durante el estado de alarma.

9 Factores tecnolégicos

El uso de internet y las tecnologias ya no supone una barrera, sindaammtrario, el mayor
porcentaje de la poblacion esta habituado al uso de dispositivos y aplicaciones y lo usan como
herramienta en la busqueda de alternativas y soluciones en su vida diaria.

Internet permite llegar al mundo entero a través de una se@admienta, de manera facil y rapida.
Factores ecolégicos

Tal y como ha quedado de manifiesto en los factores sociales y politicos, cada vez la concienciacion
medioambiental es mayor tanto entre la ciudadania como por parte de los organismos
gubernamentdes. El uso compartido de vehiculo siempre supondra una reduccién en la emision de
gases contaminantes, al contribuir a la reduccion del nimero de vehiculos en circulacién.

De hecho, cada vez existe mayor legislacion medioambiental destinada en graa pedtecir las
emisiones a la atmésfer@mo se observa en Eigura2.1: Legislacion medioambiental

==l B

2000/69/CE 2002/3/CE Directiva Dérectiva
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Figura2.1: Legislacion medioambiental

Fuente: Ministerio de Agricultura y Pesca, Alimentacion y Medio Ambiente.
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Factores legales

Por lo que respecta a la legislacién sobre la competencia, TUSSAM se regula por el Reglamento para
la presentacion del servicio, Renfe oferta sus servicios previa aceptacion de las Condiciones
Generales de Contrato de Transporte de Viajeros en trenesmdartas, Sevici lo hace a través de

las Condiciones de Acceso y Utilizacion Sesdlaci, BlaBlaCar se basa en lo dispuesto en sus
Condiciones Generales de Uso, Taxi por el Convenio colectivo nacional delasécttaxi y
Reglamento nacional dedxi, Uber y Cabify por las Condiciones de uso general en Espafia, Consorcio
por el Decreto 293/2009, de 7 de Julio, por el que se aprueba el reglamento que regula las normas
para la accesibilidad en las infraestructuras, el urbanismo, la edificaciérapgdrte en Andalucia

y Muving o Acciona por la Normativa de circulacion y estacionamiento en Sevilla. Como normal
general, todas estas actividades estan afectas a la Ley 16/1987, de 30 de julio, de Ordenacién de
Transportes Terrestres.

La Ley 9/2003, d&3 de junio, de la movilidad, que obliga a todos los centros con mas de 500
empleados propios o externos a establecer un Plan de Desplazamientos de Empresa (PDE).

En general las demandas contra otras iniciativas de carpooling o carsharing han sido ddsastim
Conviene sefialar el juicio en el que se demand6 a BlaBlacmandolo de competencia desleal y
solicitando el cierre de la plataforma. Esta demanda, interpuesta por la Confederacion Espafiola de
Transporte en Autobus se basaba en que BlaBlaCar realizaba una actividad de transporte profesional
sin licencia, arguméa que en criterio del juez no se sostenia debido a que en BlaBlaCar no se
pretende una actividad lucrativa, sino el mero hecho de compartir gastos, quedando excluidos de
dicha red social aquellos que pretendiesen conductas lucrativas que no encajars saioles de

la compaiiia.

En este sentido, queda prohibido el lucro a través de este tipo de iniciativas por lo que es necesario
perseguir que los conductores no tengan animo de lucro en el uso de este tipo de plataformas. En
caso contrario las asegurads podrian negarse a cubrir los dafios del vehiculo y podria
considerarse una actividad econémica encubierta.

A pesar de todo, actualmente hay una escasa regulacién en la materia, es decir, existe un vacio legal
importante en lo que al uso de vehiculo caamnjido se refiere.

! En este enlace se explica por qué gana BlaBlaCar la demanda presentada por confebus.
https://blog.blablacar.es/newsroom/noticias/blablacgianademandapresentadapor-confebus
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2.2. COMPETENCIA

2.2.1. CARPOOLING DE CORTA DISTANCIA

El carpooling es un fendbmeno que ha tenido una fuerte implantacion en toda Espafia desde 2010,
pero de momento estd mas enfocado hacia trayectos largos y no dentro de la ciudad.

Las aplicaciones mas populares son BlaBlaCar, que cuenta con mas de 5 millones de usuarios en
Espaia y Amovens, donde son 1,5 millones los usuarios los que realizan unos 250.000 viajes
mensuales, tanto para desplazamientos del dia a dia como para ir adozes.

Estas empresas pueden considerarse una amenaza importante, dado que ya cuentan con
estructuras suficientes para desarrollar este tipo de negocio y simplemente tenerlo que ampliar
incorporando trayectos de mas corta distancia.

No obstante, ambasstan enfocadas en trayectos largos y no estan disponibles para trayectos
dentro de una misma ciudad, ni en Sevilla ni en ninguna otra por el momento. Pero al tratarse de
una practica cada vez mas popular se esta extendiendo hacia trayectos de cortaialistanc
fundamentalmente para trayectos diarios. De esta manera las principales compafias que ofrecen
Servicios de carpooling para trayectos interurbanos en Espafia:

Hoop Carpod

Se trata de una plataforma que, al igual que en nuestro modelo de negocioepocentacto a
conductores y pasajeros para que compartan coche en sus trayectos diarios dentro de las ciudades.
Si bien permite compartir trayectos en coche hacia cualquier sitio al que se realice un viaje de
manera rutinaria, en la propia plataforma digiiie entre carpooling para empresas, enfocado a los
desplazamientos hacia lugares o centro de trabajo con concentracion de empresas, y carpooling
para universidades orientado hacia los estudiantes y en general desplazamientos hacia areas
universitarias, daiendo que es un publico objetivo claramente diferenciado en este modelo de
negocio. En cuanto al pago lo realizan los pasajeros y Hoop se lleva una comision.

Claramente el modelo de negocio es muy similar al nuestro si bien esta plataforma esta activa ta
solo en la ciudad de Madrid

Zityfy®

Se trata de una plataforma de carpooling quaecta a conductores con pasajeros para compartir
trayectos en coche o moto dentro de la ciud&bncretamente tiene su origen en Sevilla y el
proyecto nace en abril de 28. Ofrece una aplicacion a través de la cual poder compartir coche
poniendo en contacto a quien publique un viaje y quien lo busque. No obstante, en su pagina web
se dirige especialmente @niversidadpara compartir viajes entre los hogares y la univerdjdy

2 https://hoopcarpool.com/
8 https://zityfy.com/
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empresas en lo que denomimarporateo fleet managemfreciéndose como plataforma de gestion
de la movilidad adaptada a cada organizacion.

De acuerdo con esto, se trataria del principal competidor directo de CityGo, al estar enfocado en el
mismo poblema y ofrecer la misma solucion en la misma ciudad, no obstante, en la actualidad no
se encuentra operativo, de manera que no es posible realizar un trayecto utilizando esta plataforma.

1 Journifyt

Ofrece una aplicacién orientada a compartir coche en los trayectos diarios, aprovechando los
desplazamientos habituales. Al igual que en la generalidad de las plataformas de carpooling tan solo
hay que publicar el viaje en caso de querer compartir tu caclhescarlo en caso de necesitar
alguien que ofrezca el trayecto.

Al igual que en el caso de los dos modelos anteriores y que nuestro modelo de negocio, Journify
distingue entre una partbussinespara ofrecer una solucién de movilidad adaptada a lasesas

y otra parte deuniversidaghara compartir coche dentro de la comunidad universitaria distinguiendo
como se ha identificado a los universitarios como publico objetivo dentro de este negocio.

1 Carpling

Es un portal en Internet que incorpora un avaha motor de busqueda que identifica coincidencias
a lo largo de toda la ruta entre quien busque viajar a un lugar y quien ofrezca compartir su coche
para un determinado trayecto.

En definitiva, una plataforma de carpooling tradicional en laguien conduce puede recoger gente

a lo largo del camino, no solo en origen y si eres pasajero y estas en la ruta de algun conductor,
podras solicitar unirte al viaje. Funciona tanto para trayectos cortos como para trayectos de larga
distancia en toda Espafi

Ademés,no solo proporciona el servicio de compartir coche, tamhbiérece la posibilidad de
compartir taxi, buscar compafieros para una mesa de AVE o vender/cohiletes detren que

por motivos la persomen cuestion no pueda realizar, compartirzaale garaje y compartir ruta en

bici.

Con respecto al servicio de carpooling, esta mas orientado en la practica a viajes de larga distancia,
no existiendo viajes publicados que se correspondan con trayectos interurbanos dentro de Sevilla.

4 https://journify.es/
5 https://www.carpling.com/es/
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i Otoocaf

Setrata de una plataforma para encontrar gente con el mismo destino en la misma fecha, es decir,
para compartir viaje. No obstante, no esta enfocado a trayectos dentro de una ciudad sino mas bien
a trayectos largos, y no solo eso, sino orientado al desplemmnpara conciertos, festivales,
partidos de futbol y en general eventos concretos.

Este modelo de negocio no esta enfocado, por tanto, a trayectos diarios por lo que no se trataria de
un modelo tan similar al nuestro como los anteriores.

1 Bewegd

Es uma plataforma de carpooling orientada solo a la empresa como parte del plan de movilidad al
trabajo. La empresa interesada rellena un formulario y Bewego activa el servicio y le proporciona
unos cédigos de acceso para los empleados de esta. Asi, los dosplmpueden dar de alta y
compartir viaje en sus trayectos al trabajo.

En este caso se trataria de un modelo de negocio que abarca solo una parte del nuestro, al estar
orientado tan solo a ofrecer soluciones a las empresas y no de la movilidad digefalgeara los
ciudadanos.

Si bien se ha mencionado las principales empresas de carpooling en Espafia como competencia de
nuestro modelo de negocio, especificamente en Sevilla tan solo nos encontramos a Zityfy y tras
investigarla hemos concluido que noesguentra en funcionamiento por lo que concluimos que no
existe actualmente competencia directa de carpooling dentro de Sevilla, que es nuestra area
operativa.

Ademas de las empresas dedicadas al carpooling entre distancias cortas que serian la cianpetenc
directa, debemos distinguir otros modelos de movilidad que también se plantean como alternativa
a nuestra solucion y por tanto deben ser consideradas como competencia indirecta o sustitutiva. En
este sentido se hace referencia a las lineas de competarcimovilidad existentes, asi como las
principales empresas competidoras que encontramos en la provincia de Sevilla:

2.2.2. TRANSPORTE PUBLICO

El transporte publico es la alternativa mas obvia al transporte privado y en consecuencia también a
nuestra pataforma de carpooling. Se trata de una manera de desplazarse de forma econémica por
toda la capital gracias a la buena comunicacién, abundancia de lineas y a los diferentes bonobuses
dedicados a los estudiantes y otros colectivos con precios muy compstisi bien el precio en
ocasiones es demasiado elevado, los tiempos de espera se pueden prolongar y siempre se esta
supeditado a las rigidas conexiones preestablecidas. Concretamente dentro del transporte publico
en Sevilla encontramos:

6 http://otoocar.hol.es/
7 https://www.movilidad-idae.es/quieres-quien/bewego
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Tussarf
Setrata deuna empresa deamarfo grande, contando con 1589 empleados.

Su forma de competir es mediante la gestion y administracion de los servicios publicos de
transportes urbanos colectivos, es decir, mediagiteransporte a través de autobuses y tranvia.

Concretamente cuenta con una flota de 408 autobuses, ademas de 17 buses de lineas contratadas
y 4 tranvias. A través de esta red de transportes conecta diferentes puntos de la ciudad mediante
44 lineas diurnas y 10 nocturnas con un total de 1040 paradas.

Es en definitiva ella principal fuente del transporte puablico en Sevilla y usan sus servicios una media
de 83 millones de viajeros al afio. Hay que tener en cuenta que al ser de ambito péblico s
desarrollandistintas campafias, la mayoria de ellas encaghiisa determinados eventosomo
Semana Santa, Feria o Navidad. Compiten también con los descuentos a determinados segmentos
de la poblacién, como con los ancianos, estudiantes, etc.

En cuanto al precio suele ser un poco elevado para el transporte didiien existe la posibilidad
de adquirir bonobuses mensuales, aneal tarjetas turisticas, familia numerosa, social, de
diversidad funcional, solidaria y la tarjeta joven.

Consorcio de Transporte Metropolitarfo

El Consorcio de Transporte Metropolitan@l dArea de Sevilla tiene por objeto articular la
cooperacion econdémica, técnica y administrativa entre las Administraciones consorciadas, a fin de
ejercer de forma conjunta y coordinada las competencias que les corresponden en materia de
creacion y gestiérle infraestructuras y servicios de transporte, en el ambito territorial de los
municipios consorciados.

Su forma de competir en el sector en el que nos encontramos es mediante la gestion del transporte
en el Area de Sevilla. Proporciona una tarjeta queédisla para otros medios de transporte ya
expuestos, como por ejemplo el Metro, Tussam, Cercanias y Circular.

Metro1©

El metro ofrecea los ciudadanos una red de transporte publicas rapido que el autobus o el
tranvia, si bien, en la actualidad tan sekiste una linea de metro en Sevilla por lo que la red de
distribucion no es muy extensa y fuera de las 22 paradas existentes no existen puntos de conexion.

El porcentaje del mercado que acapara es cercano a los 17 millones de viajeros anualmente,
alcanando los 46.570 usuarios/dia de media en dias laborables.

8 https://www.tussam.es/es
9 http://www.consorciotransportessevilla.com/
10 hitps://www.metro-sevilla.es/es

13


https://www.tussam.es/es
http://www.consorciotransportes-sevilla.com/
https://www.metro-sevilla.es/es

2N
Plan de NegocieMBA Full Time

City Go!

Renfe cercanids

Se encarga de unir diferentes puntos dentro de areas metropolitanas como Sevilla. La principal
competencia que supone es mediante las estaciones de San Bernardo y Santaysiatcs

claves de la capital, y a su vez la conexion de la capital con municipios de la provincia en distancias
que no superan la hora de trayecto. Tiene por objeto social la prestacion de servicios de transporte
de viajeros por ferrocarril. Tienen tantma pagina web para ver horarios y precios como una
aplicacion para los dispositivos.

2.2.3. TAXI

El taxi es la prestacion de un servicio de transporte en coche entre los puntos que solicite el cliente.
Es una forma comoda y rapida de viajar, pero su principal inconveniente es el elevado coste y que
en la mayoria de las ocasiones no conoces el prewb Hasta que finaliza el trayectin Sevilla
existenfundamentalmentedos empresas de taxi, Radio Taxi y Tele Taxi.

1 Radio Tax?

Desde 1976 la Cooperativa Radio Taxi de Sevilla S.C.A presta sus servicios a la ciudad de Sevilla
durante los 365 diadel afio, las 24 horas del dia. Ofrece contacto para reservas de taxis por el
cliente con antelacién. Hoy afia cuenta con una flota de 528xis,dando servicio tanto a Sevilla

capital como a la mancomunidad de Aljarafe y Dos Hermanas

1 Tele Tax?

Cuentacon una flota denas de 430 vehiculos disponibles las 24 horas. Permite la reserva anticipada
del servicio y el pago en efectivo o tarjeta.

224.VTC

Las licencias VTC (Vehiculos de Turismo con Conductor) son autorizaciones para ejercer la actividad
de arrendamiento de coches con conductin este caso a diferencia del taxi el precio del trayecto

se calcula antes de contratar el servicio y no una vez que concluye, por lo que desde el momento
inicial puedes saber el precio exacto del viaje.

Su forma @ competir es mediante una plataforma digital donde los conductores colaboradores se
conectan para recibir alertas de los clientes. Se permite contratar diferentes tipos de vehiculos con
conductor profesional a través del teléfono mévil o del ordenadora@mfirmacion inmediata del
servicio y pago totalmente seguro.

1 hitps://www.renfe.com/viajeros/cercanias/sevilla/index.html
2 https://radiotaxidesevilla.es/
Bhittps://teletaxisevilla.es/

14


https://www.renfe.com/viajeros/cercanias/sevilla/index.html
https://radiotaxidesevilla.es/
https://teletaxisevilla.es/

2N
Plan de NegocieMBA Full Time

City Go!

En Sevilla, y en general en Espafia encontramos dos grandes empresas de este &mbito:
Cabify
Uber®

2.2.5. BIKE SHARING

Se trata desisemas de bicicletas compartidas mediante los cualegosen a disposicion dies
ciudadanosuna serie de bicicletas para que sean utilizadas temporalmente como medio de
transporte. Se trata @ las primeras soluciones de movilidad sostenibleuisgas poel sector
publico y permiten coger la bicicleta en distintos puntos y devolverla en otros diferentes. Como
norma generalds usuarios pagampor minutos utilizado® por cuotas fijas.

Sevicl®

Estaempresa publica nos ofrece el alquiler de bicicletas para desplazarnos por, $®vrilaa
disposicidn de los usuarios bicicletas en multitud de puntos de la ciudad que pueden ser usadas para
desplazarse desde unos puntos a otros.

El uso de este servicas a través de un bono de corta (13,33 euros) o larga (33,33 euros) duracion
de pago unico con el cual los 30 primeros minutos no tienen coste adicional y los posteriores tienen
un coste/hora en funcion del tipo de bono.

Ecoblué’

Ofrece el alquiler de bicicletas eléctricas dentro de la ciudad de S&rillastos momentos, el
namero de bicis que estan disponibles asciende a 70, con previsibn de ir aumentando
progresivamente hasta las 190unciona a travéde una app en la que ebuario debe registrarse,

y que funciona con un sistema de tarjeta monedero y claves personales. La app muestra las bicicletas
mas cercanas al usuario y permite la reserva por un tiempo limitado de la bici. La bici se desbloquea
desde la aplicacion y, unaz llegado al destino, se debe "finalizar el trayecto" también desde el
teléfono. Automaticamente se efectlia el pago del viaje y el vehiculo queda blogueado.

La tarifa es de 1,2 euros para los primeros 10 minutos de uso y a partir de ahi 12 céntimasgoel min
Existe también la posibilidad de contratar un bono diario (5,95 euros), semanal, mensual, trimestral,
semestral y anual (119,95 euros).

Y https://cabify.com/es

15 https://www.uber.com/es/eses/
18 hitp://www.sevici.es/

17 hitps://www.electricrg.com/
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2.2.6. MOTOSHARING

Solucion de movilidad sostenible mas reciente. Los usuarios pagan por minutos utilizados o por
kilbmetros y pueden disponer de motos eléctricas para desplazarse durante el tiempo que precisen.
En la actualidad en Sevilla encontramos dos empresas que se dedican al alquiler por minutos de
motos eléctricas que funcionan a través de una App, permitiehishboner de este tipo de vehiculos
siempre dentro de unos limites de territorio establecidos.

Muving'®

Muving esta presente en Madrid, Valencia, Zaragoza, Cérdoba, Malaga, Cadiz y Sevilla.
Concretamente en Sevilla lleva presente desde 2017 y cuenta con una flota de alrededor de 300
motos eléctricas.

Ofrece el servicio de alquiler de motos eléctricas aésade una App desde la que puedes localizar

la moto disponible mas cercana e iniciar y finalizar el viaje desde la propia aplicacion. También se
realiza el pago a través de esta con un coste de 0,27 euros por minuto de uso y 0,12 euros por
minuto en paradaAdicionalmente también existe la posibilidad de 100 (0,23 euros/min), 200 (0,21
euros/min) y 400 (0,19 euros/min) minutos a un precio mas reducido, pero igualmente bastante
elevado. Cabe mencionar gue existe la posibilidad de hasta dos usuarios por moto.

Acciond®

Acciona, se encuentra implantada en las principales ciudades de Espafia y realizando una expansion
internacional con presencia en Lisboa y Milan. En la actualidad, en Sevilla cuenta con una flota de
240 motos eléctricas.

El servicio que ofreceseel alquiler de motos eléctricas por minutos a través de una aplicacién maovil
al igual que Muving. Este servicio esta operativo las 24 horas y te permite desplazarte por cualquier
punto de la ciudad, pero con restricciones de estacionamiento. En suetasste es de entre 0,26

y 0,35 euros/min en funcién del modo de conduccién elegido y 0,05 euros/min en pausa. También
existen diferentes bonos de 60, 150, 300 y 500 minutos que reducen un poco el coste por minuto.

2.2.7. PATINETE ELECTRICO

Lospatinetes eléctricos se han convertido en los Gltimos afios en una nueva y popular forma de
desplazamiento, sobre todo, en las grandes ciudades. En Sevilla, encontraos dos empresas que se
dedican al alquiler por minutos de este tipo de vehiculos a travésmde\pp:

18 hitps://www.muving.com/
9 hitps://movilidad.acciona.com/
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Lime?
Es la primera empresa de patinetes eléctricos que se instalé en Sevilla. En cuanto al precio, el
desbloqueo de los patinetes eléctricos cuesta 1 euros y cada minuto de utilizacion supone un coste
de 0,17 eurogproximadamente dado que su precio no es fijo, sino que varia en funcion de la
hora, dia, zona y lugar, pero siempre se puede ver en la aplicacion antes de desbloquear el
patinete para su uso.

Bird?*

Esta empresa tiene el misnfisncionamiento que Lime, pero dispone ale espaa mas delimitado
y es mas caroConcretamente el precio de desbloqueo es de 1 euro y el coste de unos 0,20
euros/min.

2.2.8. VEHICULO PRIVADO

Fnalmente, no se puede descartar la opcion de uso del ulghjorivado propio por parte de os
ciudadanos sin hacer uso de ninguna de las opciones mencionadas. Esto es una posibilidad que
también puede considerarse competencia a pesar de no tratarse de ninguna empresa.

2.3. MATRIZ DE VENTAJAS COMPETITIVAS

Para elaborar la matriz de ventaja competitiva vamos a considerar aquellas compafias que
actualmente estan operando en Sevilla que es la ciudad en la que vamos a iniciar nuestra actividad.

Los diferentes aspectos evaluados van a ser puntuados en funciéaféetai positivamente o no.
Por tanto, la puntuacion variara entre 1, 3 y 5 en funciéon de como afecta ese aspecto al medio
evaluado teniendo los siguientes valores:

1 1A La peor puntuacion en ese aspecto

1 3A Una puntuacion media, seria un aspecto en el gaalestaca, pero en el que tampoco
es malo

1 5A La maxima puntuacion.

Por ejemplo, un 1 en tiempo de trayecto, indica que los trayectos son de mayor duracion frente a
otros.

De los resultados obtenidos en la matriz de ventajas competitivas se observa que la opcion mejor
valoradaes CityGo.

20 https://www.li.me/es/
21 hitps://www.bird.co/es/
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2.3.1 JUSTIFICACION DE LA VALORACION DE CITYGO

En este punto se va a explicar cdmo se presenta CityGo frente a los aspectos valorados.

)l

Canodidad: 3. La puntuacién en este aspecto ha sido media ya que pese a desplazarse en
vehiculo privado, el cual es el mas comodo para el trayecto, el hecho de compartirlo por
varias personas puede no resultar lo mas comodo.

Coste: 3. La puntuacion de 3debe a que al compartir los gastos de gasolina y no existir
animo de lucro, el coste del transporte es inferior a otras alternativas, pero sin llegar a ser
la mas econémica.

Tiempo de trayecto: 3. Pese a que el desplazamiento en vehiculo privado esrpidas

el hecho de existir la posibilidad de realizar alguna parada para recoger a algun pasajero nos
ha hecho adoptar una posicién conservadora puntuandonos con el valor medio.

Reduccion CO 3. Aunque no se trate de un vehiculo eléctrico, le cual emerios
contaminante, el hecho de compartir vehiculo privado hace que se disminuya la cantidad
de vehiculos en las carreteras, reduciendo, por tanto, la contaminacion.

Social: 5. El uso de CityGo permite interactuar con personas de tu entorno.

Red de distribcién: 3. CityGo puede permitir llegar a todos los puntos de la ciudad en
funcién de los trayectos publicados por los conductores.

Seguridad: 5. El uso de vehiculo privado te aporta la maxima seguridad en los trayectos.
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2.3.2. CONCLUSIONES

Cada una de las alternativazistentes posee un aspecto diferencial, no obstante, lo idéneo seria
encontrar la mejor solucion global teniendo en consideracion el conjunto de los aspectos en global.
Asi, por ejemplo, el vehiculo privado, el taxi o las opciones de VTC como son Ghbifyignen la
méaxima puntuaciéon en comodidad, y si bien es cierto que resultan en medio de transporte mas
comodo también suponen el mas caro. Esto se extiende a la seguridad en los trayectos.

Con respecto al aspecto ecoldgico, los vehiculos eléctricns ometro, las motos y por patinetes
eléctricos son la alternativa mas respetuosa con el medio ambiente al no emitir ningun tipo de gas
nocivo a la atmosfera, no obstante, presenta baja comodidad y precio elevado. Algo similar ocurre
con la bicicleta, geisi bien es un medio de transporte totalmente respetuoso con el medio ambiente
es el menos cémodo de todos suponiendo un gran esfuerzo fisico y largos tiempos de trayecto.

Por su parte, el aspecto social es cada vez mas valorado por las nuevas geegricimayor parte

de los medios de transporte analizados no permiten la interaccidn social o al menos no de manera
espontanea al no existir ningun la necesidad de ningun tipo de comunicacioén con el resto de los
pasajeros.

En relacion con la red de diftucion se observa que, en muchas de las alternativas como autobus,
metro, o alquiler de moto, patinete o bicicleta existe la exigencia de desplazarse a las paradas o
puntos de acceso correspondientes, al igual que ocurre con el destino final que puesteehmas

idoneo para cada persona. En este sentido, estan mas restringidos o limitados los trayectos que en
otras opciones como con el uso de taxi o vehiculo privado individual o compartido.

En definitiva, si bien cada persona puede tener unas prefeasmuiopias, lo légico es analizar el
conjunto de caracteristicas en su conjunto y elegir la mejor opcién en términos globales. Segun esto,
CityGo seria la alternativa seleccionada en base a todos los criterios analizados.
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3. ANALISIS INTERNO
3.1. FUERZASE PORTER

El modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una metodologia de andlisis para investigar acerca
de las oportunidades y amenaz#es un modelo de negocio

Rivalidad

En el mercado espafol no hay muchas empresas similares a CityGo que se dediquen a la misma
actividad y por tanto puedan ser competencia directa. En la actualidad en Sevilla, la Unica empresa
que podria ser competencia directa no se encuentra operativa.

Poder de negociacion de los proveedores

El dnico proveedor como tal del que se dispondrd en un principio es la empresa de
telecomunicaciones encargada de la gestion de la plataforma web y de la App. Conforme a esto se
trata de una empresa contratada por f@estacion de unos servicios comunes y existen muchas
empresas en el mercado que podrian cumplir esta funcion, por tanto, su poder de negociacion es
practicamente nulo.

Poder de negociacion de los clientes

La actividad que ofrece CityGo no puede llevarsabo sin la existencia de conductores que pongan

a disposicion sus vehiculos y publiquen sus viajes y pasajeros que compartan trayecto con ellos a
cambio de una contraprestacién econdémica. Por tanto, en este caso, el poder de los clientes, de los
usuardbs de la aplicacion es muy elevado ya que sin ellos no existe negocio. Por ello, el principal

objetivo es aportar valor a estos a usuarios para que utilicen la aplicacion y queden satisfechos con

ella.

Productos sustitutivos

Teniendo en cuenta que nos emtramos en el sector de la movilidad podemos encontrar varios
productos sustitutivos. En primer lugar, los transportes publicos como el autobls o el metro que
conectan los distintos puntos de la ciudad. En segundo lugar, taxis o companiias de servi&os VTC
tercer lugar, servicios de alquiler de motos, patinetes eléctricos o bicicletas, que son otras
posibilidades de desplazamiento alternativas al coche. Tampoco se puede descartar la opcién del
propio vehiculo privado sin compartir viaje.

Barreras de etrada

Las barreras de entrada son aquellas acciones que hay que llevar a cabo para entrar en un sector.
Las barreras de entradas principales independientemente del sector son las siguientes: inversion en
activos, homologaciones, aranceles, kraloow y marea.

Al tratarse de un modelo relativamente nuevo y con bajos costes de creacion, las barreras de
entrada son limitadas. La inversion a la que tendremos que hacer frente en nuestra empresa no sera
excesivamente alta, sobre todo teniendo en cuenta que loxpales activos, los vehiculos, seran
aportados por los propios conductores.
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En lo que respecta a barreras legales y administrativas, nuestra empresa estara acorde con lo
dispuesto en la Ley 16/1987, de 30 de julio, de Ordenaciéirdasportes Terrestres, y en la
situacion actual no es necesario ningun tipo de tramite u homologacion. Si hemos de tener en
cuenta la controversia de que los conductores no realicen la actividad con &nimo de lucrarse, sino
con el animo de compartir los gf@s de su vehiculo.

3.2. DAFO

A continuacion, se va a realizar un analisis DAE@amienta que permite analizar la realidad de su
empresa, marca serviciopara poder tomar decisiones de futymonde se valoran Id®ebilidades,
Amenazask-ortalezas y Oportunidadegie poseeCityGo

Debilidades
Desconfianza que pueden tener algunos usuarios al viajar con personas
desconocidas
Necesidad de una elevada cantidad de usuarios para que pueda existir amplia oferta
y demanda

Dependencia de los arios y trayectos que ofrezcan los conductores que decidan
usar nuestro servicio

Una vez se conozcan los usuarios pueden dejar de hacer uso de la aplicacién en
viajes repetidos

Elevado coste de marketing

Amenazas
Posible entrada deompetidores puesto que es un negocio innovador y no necesita
una gran infraestructura ni capital inicial
Aparicion de multiples productos sustitutivos, asi como el transporte publico
Legislacion, actualmente existe cierto vacio legal
Tasas (posible apaidn de impuestos afectos)

Fortalezas
Uso fécil, intuitivo y coémodo
Ahorro en el coste del trayecto
Interaccidn social con gente nueva de caracteristicas similares y afines
Servicio que permite optimizar y ahorrar tiempo a sus clientes.
Fomenta lacomunicacion entre los trabajadores de la organizacion
Se evitan retrasos y aglomeraciones en el aparcamiento
Reduccion de las emisiones y compromiso con el medioambiente.
Modelo de negocio muy escalable
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Oportunidades
La situacién de crispotencia el uso de coche compartido
Mayor concienciacion sobre el medio ambiente y la emision de gases nocivos a la
atmosfera
Actuaciones politicas y legales afines o proclives a la reduccion de ruido, gases y en
general proteccion del medio ambiente
Problema real en el que mucha gente se ve inmersa a diario
Gran impacto y crecimiento de la economia de tipo colaborativa y todas sus

propuestas

Los jovenes han reducido su interés por sacarse el carnet de conducir y comprarse

un coche

FORTALEZAS DEBILIDADES
Ahorro de tiempo y dinero Desconfianza la viajar con desconocidos
Uso facil e intuitivo Necesidad de muchos usuarios para que exista oferta
Inte_racuon social o _ y demanda
Mejora de comunicacion entre trabajadores Dependencia de horarios y trayectos que oferten los
Se evitan retrasos y aglomeraciones en el parking usuarios
Reduccion de emisiones contaminantes Una vez se conozcan trayectos y horarios se puede
Modelo de negocio muy escalable dejar de usar la App
Elevado coste de Marketing
OPORTUNIDADES AMENAZAS

La situacion de crisis promueve el uso de coche Posible entrada de competidores
compartido Aparicion de multiples productos sustitutivos
Concienciacion con el medioambiente Legislacion, actualmente vacio legal
Actuaciones proclives a la reduccidon de ruido Tasas
Problema real que afecta a mucha gente
Gran impacto en la economia de tipo colaborativa
Reduccion por sacar el carnet de conducir en jovenes

Tabla2: DAFO

3.3. CAME

El Andlisis CAME es una metodologia suplementaria a la del Analisis DAFO, que da pautas para
actuar sobre los aspectos hallados en los diagnésticos de situacion obteardasterioridad a
partir de la matriz DAE®or tanto, se llevaran a cabo las sigiés acciones:

Corregir (debilidades)
Incluir programa de puntos con el que se conseguirdn descuentos en la aplicacion
para incentivar la fidelizacion de los usuarigtan demarketing)
Estrategias de marketing digital de alto impacto y bajo cost@o puede ser el
growth hacking(plan de marketiny
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Afrontar (amenazas)
Potenciar la creacion de marca, ser los primeros y acaparar la maxima cuota de
mercado ofreciendo un servicio de calidad para que ante la entrada de nuevos
competidores sigamos ofreciendo la mejor ventaja competitjpkan estratégico
Atencién a la entrada de posible nueva legislacion para actuar en consecuencia
(planlegal)

Mantener (fortalezas)
Mantener y mejorar vinculos con las empregatan deexpansion
Mejora continua en la web y Apfplan deoperacionep
Buena estrategia de marketing que deje constancias de las ventajas del servicio
(plan de marketiny

Explotar (oportunidades)
Expansion a otras ciudades con problemasweilidad interurbana y afluencia de
estudiantes donde aln no haya competidores como Cadiz o Malaien
estratégicq
Publicidad del beneficio medioambiental de la solucién colaborativa planteada
(plan demarketing
Investigacién de incentivos y fondearopeos de los que nos podamos beneficiar
como por ejemplo European Green Déplan definanciacion
Potenciar la seguridad e higiene de cara a la situacion provocada por &-CDVI
(plan deoperacioney

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO

Estrategias para Corregir Debilidades Estrategias para Afrontar Amenazas

I keti , L.
Programa de puntos (plan de marketing) » Potenciar creacion de marca (plan estratégico)

Factores
Negativos Z/Larrrl;s:;:;%i::;'tal de altoimpactoy bajo coste (plan | | Atencidn a nueva legislacion (plan legal)
Estartegias para Mantener Fortalezas Estrategias para Explotar Oportunidades
. + E i6 t iudad land 6
Afianzar vinculos con empresas (plan de expansion) xpansion a otras ciudades (plan de expansicn)
Factores . ici ici [ [
Mejora continua web y App (plan de operaciones) Pubhcw!ad beneficio medioambiental (p/lan de
Positivos marketing)

Estrategia de marketing consistente (plan de

- * |nvestigacion de nuevos fondos (plan financiero
marketing) g f [plan f )

* Potenciarseguridad e higiene (plan operaciones)

Tabla3: CAME
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4. MODELO DE NEGOCIO

La idea de esta oportunidad de negocio naci6 como todas aquellas que tienen éxito, siendo un
problema cotidiano de los componentes del grupo que van a desarrollar esta oportunidad de
negocio. Debido a qua EOI se encuentra en lugar méas a apartado de la ciudad, es necesario el uso
de algun medio de transporte para llegar a ella y aunque existen diversas opciones, en todas hay
que emplear mucho tiempo hasta la llegada al destino final.

La solucién que CiBo plantea es ambiciosa y puede tener un gran recibimiento por los ciudadanos,
sobre todo por los mas jovenes, lo cuales estan mas acostumbrados al uso de aplicaciones
colaborativas y tienden a evitar el transporte publico.

Por ello, CityGo es una buengeahativa para estudiantes y trabajadores con habitos similares a la
hora de buscar una manera de movilidad diferente.

Una vez planteada la idea a desarrollar, se buscaron cuales eran los principales problemas existentes
a los cuales nuestra idea pudiera hacer frente.

En primer lugar, se observé que los problemas existentes con el transporte publico eran varios, en
los gqe destacaban la gran pérdida de tiempo que supone su uso y la incomodidad generada por las
grandes aglomeraciones existentes en las horas principales.

A todo ello, se le sumé los problemas existentes desde el otro punto de vista, es decir, los
conductoresson conscientes de que al viajar con sus vehiculos vacios estan haciendo frente a un
gran coste extra, asi como el terrible efecto que supone el uso de vehiculos privados ocupados por
una sola persona sobre el medio ambiente.

Una vez que la idea se asepday se conocian los problemas existentes, se propuso la idea con la
gue se iba a tratar de hacer frente al problema existente. La soluciéon se basaba en una aplicacién
que pusiera en contacto a pasajeros y conductores para compartir vehiculos privados.

Conla idea en mente y las diferentes maneras de llevarla a cabo se realizé el Lean Canvas para esta
idea de negocio como se observakgurad.l: Lean Canvas

Mediante el Lean Canvas se trataba de plasmar el plan de negocio y los diferentes elementos
necesarios para poder desarrollar con éxito la oportunidad de negocio.
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Figurad.1: Lean Canvas
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Una vez analizado a gran escala el problema existente y la oportunidad de negocio que se pretendia
implementar, fuimos resolvierwlos demas interrogantes existentes a la hora de llevar a cabo esta
idea.

Conociendo el problema se tratd de indagar en él para conocer la respuesta de los posibles clientes
objetivo frente al mismo. Para ello se realizé una encuesta para conocer degrinao cuales

eran las inquietudes de los clientes potenciales, asi como la acogida que tendria el servicio que se
pretendia ofrecer.

Se crearon una seria de hipétesis para corroborar la idea que se iba a desarrollar junto a la
aceptacion de estdMuchas de estas hipotesis fueron validadas gracias a la encuesta realizada.

Estas primeras hipétesis estaban mas dirigidas al segmento estudiante, al cual se le realizo la
encuesta. En esta encuesta, realizada entre febrero y marzo de 2020, se obtud@rmsfuesta

Se trataron de validar hip6tesis orientadas tanto a los clientes tipo pasajeros como conductores. En
la Figura4.2: Compartir vehiculse puede observar gumés del 84% de los encuestados estarian
dispuestos a compartir coche en sus trayectos diarios a universidades o sitios de estudio.

Recuento de ;Estaria dispuesto a compartir vehiculo, coche o
moto, para su transporte diario?

Mo

Si

Figura4.2: Compartir vehiculo

Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, se pudo validar el problema existente en los conductores, los cuales confirman, con
un porcentaje superior al 66%, el excesivo gasto que conlleva el uso del coche privado de manera
individual como se puede observar Eigurad.3: Gasto excesivo
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Recuento de ;Considera que el gasto que hace a diario de
gasolina es excesivo?

Mo

Si

Figura4.3: Gasto excesivo

Fuente: Elaboracion propia

Con los resultados obtenidos, entre otros, podiamos codirque existia un problema y que,
ademas, los usuarios estaban abierto a nuevas posibilidades en el transporte diario

Visto que el problema existia, y que los usuarios estaban dispuestos a explorar nuevas alternativas
para sus desplazamientos diarios,estudié cual era la manera més factible de acercarnos al otro
segmento de clientes, las empresas. Para orientarnos hacia las empresas se decidié preparar una
serie de entrevistas con empresas que puedan tener problemas en el transporte de sus empleados
y pudieran estar interesadas en nuestro servicio.

Una vez analizado estos aspectos, se estudiaron cuales iban a ser los principales costes a los que
habia que hacer frente para desarrollar con éxito este proyecto. En ese momento nos dimos cuenta
de que el pincipal foco al que tienen que ir dirigidos los recursos disponibles, una vez creada la
aplicacion, era al marketing y visibilidad CityGo, ya que para llevarlo a cabo con éxito era necesario
un gran volumen de usuarios.

Con el objetivo de resumir todas laeas y reflexiones comentadas se cre6 el Canvas en el cual se
trata de plasmar el modelo de negocio que se va a llevar a cabo y las bases en las que se apoyara
CityGo.
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5. PLAN ESTRATEGICO

5.1 MISION, VISION Y VALORES

La mision, vision y valores de CityGo sirven como referencia constante del plan estratégico para
tener presente lo que somos, hacia donde mogremos dirigir y como lo vamos a hacer para
alcanzar nuestros objetivos.

Mision
La mision de CityGo es estar al servicio de nuestros clientes particylares empresas que

hagan uso de nuestro servicio. Por otro lado, nuestro servicio colaboraéamdm la reduccion
de la contaminacion en los ndcleos urbanos disminuyendo el uso de vehiculos privados.

Para ello ofrecemos una aplicacifme pone en contacto a conductores y pasajeros para
compartir los gastos del vehiculo privado, asi como ofrecersoh&ion a la movilidad de los
empleados de las empresas y asi contribuir con los problemas de movilidad urbana.

Vision
CityGo aspira a establecerse como una alternativa a la movilidad urbana y para ello sera

necesario a los mas talentosos dentro del equiasi como uigranesfuerzo por parte de los
fundadores para hacer crecer esta idea.

Una de las bases que CityGo tiene en su servicio es la busqueda de la mejora continua para asi
poder incrementar el valor afiadido a la solucién inicial y mejorar conlakxperiencia del
cliente.

Se buscard mantener la ventaja competitiva existente tanto para los usuarios particulares como
en el servicio ofrecido a empresas y poder crecer en la movilidad junto a ellas.

El inicio de nuestra actividad se centrara en Sevilla y se realizara una expansion a otras ciudades
espafiolas, iniciando en la comunidad andaluza y mas tarde al resto de Espafia. La propuesta de
CityGo es global y puede ofrecer su servicio en cualquigraigorque sea adecuado.

La expansién de nuestro servicio se basara en dos puntos clave, el volumen de universitarios y
que haya varias empresas con problemas de movilidad.

Para lograr todos estos objetivesnemos claro que es esencial un gran grupo hooneon el
cual poder enfrentarnos a las posibles adversidades y crecer todos juntos.
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Valores
Los valores principales de CityGo sobre los que se basa son los siguientes:

- Confianza en el equipo de trabajo, respeto e implicacion en el proyecto.

- Ofrecer un servicio de alta calidad aprendiendo de los errores y mejorandolo
continuamente.

- Orientacién al cliente estableciendo buenas relaciones con ellos y escuchando sus
opiniones para mejorar.

- Compromiso corel medio ambientey con la sociedad como arsolucion sostenible.

5.2 FACTORES CLAVE DEL EXITO

En busqueda de ofrecer el mejor servicio posible, se establecieron los factores clave del éxito en

los que se iba a basar nuestra idea de negocio y los motivos por los que nos ibamos a diferenciar
de los distintos tipos de competidores existentes. La propuesta de valor de CityGo se basaba en

los siguientes puntos:

1 Ahorro econémico. Uno de los principales motivos para optar por el servicio que ofrece
CityGo es el ahorro econémico tanto paradosductores como para los pasajeros.

T Comodidad. Este elemento es fundamental para diferenciarnos del resto. Nuestro
servicio ofrece una mayor comodidad en diversos aspectos como puede ser la
comodidad de un vehiculo frente al transporte publico o el gugesplazamiento sea
directamente desde tu casa al lugar de estudio, sin desplazarse a una parada ni esperas
en el trayecto.

1 Relaciones sociales. Se trata de otro aspecto importante a destacar debido a las
interacciones que se generan con diversos usudmiaglie te permite conocer a gente
nueva que vive cerca de ti.

1 Medio ambiente. Por ultimo, un aspecto con gran repercusion y concienciacion es la
reduccion de emisiones debido a compartir vehiculos y que estos se desplacen
totalmente ocupados en lugar desolo un ocupante.

5.3KPI'S

Las KPIs o indicadores clave del desempefio son métricas que sirven para medir estao se
desempefiando una accion determinada. Estos indicadores muestran el éxito o el fracaso en
funcion de los objetivos establecidos.

Mediante los KPIs podemos cuantificar los resultados y los esfuerzos realizados para alcanzar los
objetivos. Estos indicadorégnen que ser:

I Medible

i Alcanzable

1 Relevante

9 Ajustado en plazos

31



N
Plan deNegocio- MBA Full Time

City Go!

Los KPIs establecidos en CityGo para cono@eio se estd desarrollando el negocio son los
siguientes:

1 Ndmero de viajesEste indicador nos ayuda a obserg@mova evolucionando nuestra
actividad, es un indicador importante al inicio de la actividad para ver la acogida que ha
tenido esta por los usuarios.

1 Numero de descargad\l igual que el anterior, es un indicador fundamental al inicio de
la actividad para observar como se esta desarrotband

91 Numero de usuarios Unico€s importante conocer el nUmero de usuanimscosque
hacen uso de nuestro servicio para saber el volumen total de usuarios.

1 Numero de empresa<l crecimiento también lo mostrara el aumento de empresas que
contraten nuestro servicio.

1 ROIlde marketing Este indicador muestra cuanto se ha generado en ventas por cada
euro invertido en las campafias de marketing. Es importante ya que nos permite
modificar futuras campafas publicitarias y conocer cuales tienen mejor recibimiento.

9 Funnel de conversionSirve para conocer los pasos que realizan los posibles usuarios
dentro de la web o aplicacién. En nuestro caso nos ayudara a analigaé panto del
proceso de publicacion o eleccion de un viaje se quedan los usuarios con el objetivo de
aumentar este porcentaje.

9 Facturaciéntrimestral. Este indicador nos muestra la evolucién del negocio y es
importanteconocer la facturacion mensual que se esta teniera@psitomar distintas
decisiones.

1 ExpansionEl indicador de expansion es mas a largo plazo y nos muestra en cuantas
nuevas ubicaciones se encuentra nuestro servicio.

Dentro de los KPI's explicados anteriormente cabe destacar que, como se obs&alzazh
KPI'sel KPI de expansion es cero durante el primer afio, ya que la primera expansion se realizara
en enero de 2022, por lo que este KPI sera de ayuda en los iposseafios.

Por otro lado, el crecimiento que se observa del segundo trimestre al tercero no es tan
significativo como en los demas debido a que coge los meses de julio y agosto donde nuestra
actividad, sobre todo en el segmento universitario, se veracigldunotablementeAunasi, en
septiembre se estima que sera el punto de mayor crecimiento coincidiendo con el inicio del cuso
académico.

A continuaciéon, se muestra la cuantificacion de los KPI's establecidos con los resultados
acumulados potrimestres.

KPI 1° Trimestre | 2° Trimestre | 3° Trimestre | 4° Trimestre
Numero de viajes 136.000 302.000 433.000 610.000
Numero de descargas 700 1.400 1.900 2.800
Numero de usuarios Unicos 540 1.200 1.700 2.500
Numero de empresas 3 4 4 4
ROI demarketing 2,14 3,21 3,12 3,35
Funnel de conversion 77% 86% 89% 89%
Facturacion trimestral 26.500 59.100 85.600 120.000
Expansion 0 0 0 0
Tabla4: KPI's
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6. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es una herramienta orientada a visualizar el mercado para que una empresa
pueda ser mas competitiva. En este plan de marketing se definen las acciones de marketing que
se van a llevar a cabo para alcanzar los objetivos y estratedersniteadasen relacion coras

ventas a realizar, asi como el reconocimiento que se quiere adquirir en el mercado.

Un plan de marketing eficaz nos permitird tener una vision clara del objetivo final y de los
diferentes pasos a realizar hasta llegar al nisthdemas, nos evitara improvisar ante ciertos
entornos, ya que todos los procedimientos a seguir quedan detallados en este plan.

El marketing se fundamenta en los siguientes pilares:

1 Entendimiento profundo del mercado y de los clientes. Es necesario eohos
comportamientos de los clientes de los diferentes segmentos, asi como el mercado en
el que se encuentra cada uno.

1 Propuesta de valor distintiva, atractiva y relevante. Hay que saber, también, como
afectara nuestra propuesta de valor en el mercado.

1 Hecucién y comunicacién coherentes y consistentes. Para tener claro este punto, hay
que concretar el marketing mix.

Por lo que respecta al servicio que vamos a desarrollar, hemos de decir que se trata de un
servicio de puesta en contacto de personas, demionos en la comunidad universitaria,
segmento que desarrollaremos a continuacion, a través de una red social formato App o pagina
web para realizar desplazamientos a los centros educativos de Sevilla, ya sea desde la propia
capital o desde los pueblosrcanos a la misma.

Teniendo en cuenta que estamos ante un servicio, hemos de verificar que se cumplen las
caracteristicas destos Este servicio es intangible porque no puede verse, tocarse, oirse, ni
olerse antes de ser adquirido, buscando el clienfeates de calidad a través de los conductores,

el precio, la web o App y la comunicacién que pueden percibir. Es heterogéneo dado que este
servicio no se puede prestar de una forma estandar o masiva, debido a que su principal funcién
no es el animo de lucrdel conductor, sino el compartir gastos en los desplazamientos hacia los
centros de ensefianza. No existe posibilidad de separar la produccion, distribucién y el consumo
porque se realizguntamente conla comunicacion y desplazamiento. Implica la participacion
directa tanto de conductores como pasajeros. El receptor del servicio no necesita tener
propiedad del vehiculo, mientras que para el conductor puede ser necesaria la propiedad o, al
menos, la posson.
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6.1. MERCADO OBJETIVO

Segun datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica (2020), en 2019, la poblacién en
Sevilla entre 20 a 24 afos, que es el rango de edad sobre el que se centra la poblacion
universitaria de forma mayoritaria, es 1084 personas. A este dato habra que afiadir la
poblacién que se encuentra entre los 25 y los 40 afios ya que pueden ser un mercado objetivo
por ser trabajadores, siendo 537.126 las personas que encuentran en este rango de edad.

Como el segmento al que nosuaremos dirigir especialmente es el de los estudiantes
universitarios, para la realizacion de la prevision de ingresos nos vamos a centrar en la cantidad
de alumnos que indican las paginas webs de las diferentes universidades publicas y privadas,
usando urdato inferior al que estas ofrecen para que el resultado sea prudente.

Por lo tanto, para CityGo existen dos mercadbjetivos

1. Consistente en personas jovenes de entre 20 y 45 afios, afines con las nuevas
tecnologias que residan en la provincia de &eyilque utilicen habitualmente el
transporte publico o su vehiculo privado para ir a su lugar de trabajo/estudio.

2. El otro mercado objetivo al que nos vamos a dirigir son aquellas empresas que se
encuentren ubicadas fuera de los ndcleos urbangss;, por tanto, sus trabajadores
tengan que hacer largos desplazamientos hasta ella. Por otro lado, aquellas empresas
gue se encuentren situadas en ndcleos empresariales, normalmente algo alejados del
ndcleo urbano, y que, ademas, tengan problemas de apaiento por el gran nimero
de vehiculos que se desplazan a ella.

Se ha definido como mercado objetivo un rango de edad de personas jovenes ya que asi se
refleja en la encuesta realizada a las mas de 100 personas que se realiz6. En la se muestra la
distribucién por ocupacion actual de los entrevistados.

@ Estudiante
Trabajador
Estudiante y trabajador
@ Trabajo y estudio
@® Ambos
® Ambos

Figura6.1: Distribucién de ocupacion de los entrevist&éos

Fuente: Elaboracion propia

22 Lascuatro respuestas marcadas poseen el mismo significado, pero han sido expresadas de manera
diferenterepresentando al 3,1% de los encuestados.
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Claramente la mayoria son estudiantes, por lo que se supone un rango de eda@@aids,
siendo abarcable hasta los 45.

Por otro lado, el mercado objetivo dirigido a las empresas se va a centrar en dos puntos.

1 Grandes empresas. Estas empresas suedtar @bicadas a las afueras de la ciudad y en
su gran mayoria tienen problemas para el transporte de sus empleados por lo que hacen
uso de rutas de autobuses desde diferentes puntos de la ciudad hasta la empresa.

1 Medianas empresas. Las medianas empresasibéean dentro de la ciudad, pero
alejadas del nucleo urbano por lo que es necesario el uso de vehiculos propios o
transportes publicos para su desplazamiento. Estas empresas, de manera general,
tienen grandes problemas de aparcamiento ya que poseen muolea®s plazas de
aparcamiento que empleados que usan su vehiculo para desplazarse a ellay esto implica
gue tengan estacionar sus vehiculos a al menos 200 metros de su ubicacion de trabajo.

6.2. SEGMENTACION

Una vez definido el mercado objetivo hay gegmentarlo para poder satisfacer de manera mas
eficiente las necesidades de los diferentes clientes que tendremos.

Empresas

Conductores

Pasajeros

Venta de datos recopiladosBig data

6.3. VOLUMEN Y RENTABILIDAD

La demanda total de los clientes Biessam suponen 83.362.555 viajeros transportados en 2019,
de los cuales un 7,2% corresponde a aquellos que tienen una tarjeta de estudiante, lo cual
supone 6.014.030 viajes al afo.

Desde CityGo se espera poder acaparar un 2% de los viajes realizadasgflas gggrsonas que
tienen la tarjeta de estudiantes lo que supone 120.281 viajes al afio.

Atendiendo a l&igura6.2: Medio de transporte habitual entre los encuestagdgse representa
la distribucion de los medios de transportes habituales de los encuestados se pueden
determinar los siguientes datos.
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@ Vehiculo propio
@ Autobus
) Metro
@ Moto sharing
@ Taxi/ Uber / Cabify
@ Comparto coche/moto
@ Bicicleta
@ Apie

Figura6.2: Medio de transporte habitual entre los encuestados

Fuente Elaboracion propia

En Sevilla en el afio 2019 habia 9834 estudiantes realizando sus estudios en la UPO y mas de
70000 alumnos pertenecientes a la Universidad de Sevilla. Por lo que se tiene un mercado de
80000 personas aproximadamente atendiendo Unicacjusktvamente al segmento estudiantes.

Se estima que al menos @rB% de esos estudiantes que van a la facultad en vehiculo propio
utilicen la aplicacion CityGo. Actualmente aproximadamente el 35% de los universitarios
utilizan su vehiculo propio para lkga la facultad lo que supone un total de 28.000 alumnos.

Tal y como se comentaba anteriormente, de este nimero de alumnos se intentara captar el 5%
lo que suponen 1400 alumnos.

Suponiendo que la mayoria son estudiantes, se estima que aproximadamaéilitaram
habitualmente el servicio de CityGo 200 dias al afio y que cada uno de esos dias lo utilizara 2
veces.

El motivo de suponer los 200 dias es eliminar los 50 fines de semana que hay a lo largo del afio
ademas de los 50 dias aproximados de vacaciones de los que disfrutan. Aunque los trabajadores
Y2 RA&AFNHzISY RS GlFydla a@l Ohclclogey\Sides de semanid,R NI vy
por lo que esta cifra no variara mucho.

Ademas del vehiculo propio y del autobus, aproximadamente el 12% de los estudiantes utilizan
el metro como transporte para ir a la facultad, lo que suponen 9600 alumnos. Se intent&na cap
un 2,5% de esos alumnos que utilizan el metro para ir a la facultad lo que supone 240 alumnos.

Asi mismo, un 18% de los alumnos utilizan diversos medios de transportes para desplazarse a su
centro de estudios. Se intentara captar un 2% de ellos tambigoe suponen 360 alumnos.

Estos datos son correspondientes solo a la comunidad universitaria, sin tener en cuenta todas
aguellas personas que sean ya trabajadores que pueden ser clientes de la aplicacion, asi como
los posibles acuerdos con diferentes msas industriales de la provincia con las que se creen
acuerdos para incentivar el uso de CityGo en vez de tener que flotar un autobus diario.
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Para conocer la rentabilidad que va a tener la aplicacién, ademas de conocer el nimero de viajes
y cuanto se cora por ello, se debe de conocer si se van a disponer de los medios disponibles
para ello. En CityGo es imprescindible que existan tanto conductores como pasajeros, es por ello
por lo que, atendiendo a la encuesta realizada, se observa que el 54,7%udeddss tendran

rol de pasajero y el otro 45,3% tendra un rol de conductor.

Esto significa que el nimero de viajeros y conductores esta compensado y es el adecuado para
proceder con la idea de negocio, ya que es necesario un amplio nimero de condqumies
permitan a los pasajeros la posibilidad de elegir.

@ Conductor (dispongo de vehiculo
propio)
@ Pasajero

Figura6.3: Distribucion pasajero/conductor
Fuente: Elaboracion propia

Siguiendo la metodologia de cobro de BlaBlaCar y Amovens, desde CityGo se establece un cobro
de comisidn por cada viaje realizado de un 10% del importe total.

Por lo tanto, se supone que:

Se realizan 120.281 viajes que se arrebatan a Tussam

Se realizan700x2x200=280.000 viajes al afio con CityGo que antes hacian vehiculos
propios individuales.

Se realizan240x2x200 =96000 viajes que captan de metro.

Se realizan 288x2x200 = 115200 viajes que se captan del resto de medios de transportes
disponibles.

H total supone un nimero déll.481viajes al afio.

Es importante determinar el ticket medio por viaje, atendiendo a los datos obtenidos en la
encuesta realizada podemos estimar el precio medio que pagan los usuarios del transporte
publico por cada viaje.
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® <€
@1-2¢
O 2-5¢€

. ®:-5¢

Figura6.4: Distribucién del precio que pagan los clientes potenciales actualmente

Fuente: Elaboracion propia

Fijandonos en los datos obtenidos y representados étigara6.4: Distribucion del precio que
pagan los clientes potenciales actualmenge establece que el ticket medio actual de los
LR GSYyOAlfSa OtASyiSa Sa MIHed

En la encuesta realizada se les pregunkds encuestados si estarian dispuestos a pagar un poco
mas a cambio de tener un mejor servicio con mayor comodidad, seguridad y puntualidad.

Mas de un 65% de los encuestados estarian dispuestos a pagar un pocoHn@sd(0 L2 NJ Ol R
trayecto tal y como senuestra en laFigura6.5: Incremento de precio que los potenciales
clientes estarian dispuestos a pagar

@ Igual que ahora
® 0-1€mas
@ 1-2€mas

Figura6.5: Incremento de precio que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar

Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo esto en cuenta, desde CityGo entendemos que el precio del servicio ofertado no puede

ser mucho mayor que el que ya ofertan otras compafné&atdompetencia (Tussam, etc.) por

f2 [[dzS &S LINRPLRYS dzy AYyONBYSyidi2 RS nIpe LN {NJ
GAO01S0 YSRA2 RS mITekiNresSotzo

Hay que puntualizar que todos estos datos son orientativos, ya que CityGo es una apdieacion
uso social y compartido, es decir, son los propios usuarios (en este caso los conductores) los que
fijaran el precio por trayecto, por lo que se esta condicionado a lo que los clientes consideren
mas adecuado.

Por supuesto, desde CityGo se hard unamendacion del precio medio que se suele fijar para
cada trayecto, pero de nuevo es el conductor el que fija el precio final.

t F NI NB&dZYANE &S RSOGSNXYAYI 1jdzS St GAO1SG YSRAZ
en cuenta las variables antes cddaas, obtenemos lo siguiente:
¢AO01S0 YSRAZ2Z LERNILIA&AFI2SNR & GNIe&sSoltz2y wmITe
Numero de viajes anuale§11.481
Comision para CityGo por cada viaje realizado: 10%

Sabiendo esas variables podemos calcular la facturacion anual referida a la facturacion por
vigjes:

'O plx @ p& Y prip
O pn@ulpx O

Por otro lado, para realizar la estimacién de volumen en el segmento empresas hay que
considerar que a las empresaseagVa a ofrecer nuestro servicio a través de contratos fijos para
que pongan a la disponibilidad de sus empleados el uso de la aplicacion.

Con ello se busca ayudar a las empresas en el desplazamiento de sus empleados y ademas asi
poseer un plan de transpta sostenible al centro de trabajo.

Para establecer el precio de los contratos que se van a realizar con las empresas se ha realizado
una estimacion por analogia obteniéndose asi los siguientes resultados.

1 DN} yRSa SYLINBAlIAY pnnekYSa
1 aSRAIFYl & SYm#BalayY onne

En relacién con el volumen de empresas que se estima adquirir sdrérdpresa grandg 3
empresas medianade las cuales 2 comenzaran a usar nuestro servicio al inicio del afio y una
tercera que contactaremoson el afio ya comenzado

Con estos datose obtiene una facturaciontotalde ®nnne Sy St LINAYSNI | 320
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6.4 CUOTA DEL MERCADO OBJETIVO

Actualmente las formas mas comunes para llegar al centro de estudio o trabajo por parte de los
habitantes de Sevilla son varias, en la encuesta a la que nosshrefeddo en varias ocasiones

se preguntd cual era el medio de transporte que utilizaban habitualmente reflejando los
resultados de l&igura6.2: Medio de transporte habitual entre los encuestados

La encuesta refleja datos muy positivos ya que cerca de un 40% de los encuestados utilizan el
vehiculo propio, por lo que nos asegura una afluencia de conductores diarias a los centros mas
habituales, ademas alrededor del 4%$ los encuestados utilizan bus/metro por lo que se
intentara atacar a ese segmento e intentar ganar cuota de mercado ahi.

6.5 MARKETING MIX

El plan de marketing es una herramienta orientada a visualizar el mercado para que una empresa
pueda ser mas competitiva. En este plan de marketing se definen las acciones de marketing que
se van a llevar a cabo para alcanzar los objetivos y estratedarsnittadasen relacion coras

ventas a realizar, asi como el reconocimiento que se quiere adquirir en el mercado.

Un plan de marketing eficaz nos permitira tener una vision clara del objetivo final y de los
diferentes pasos a realizar hasta llegar al nois&demas, nos evitarda improvisar ante ciertos
entornos, ya que todos los procedimientos a seguir quedan detallados en este plan.

El marketing se fundamenta en los siguientes pilares:

1 Entendimiento profundo del mercado y de los clientes.nEsesario conocer los
comportamientos de los clientes de los diferentes segmentos, asi como el mercado en
el que se encuentra cada uno.

1 Propuesta de valor distintiva, atractiva y relevanttay que saber, también, como
afectara nuestra propuesta de valan el mercado.

1 Ejecucién y comunicacion coherentes y consistentes. Para tener claro este punto, hay
gue concretar el marketing mix.

El marketing mix comentado se define mediante cuatro puntos en los que se indican las acciones
gue se van a llevar a cabo demdel plan de marketing y la definicion de los distintos puntos
del producto. Los puntos que forman el marketing mix son los siguientes:

1 Gestion de producto. Identificacion de la necesidad existente y definicion y desarrollo
de la solucion propuesta.

1 Pricing. Propuesta de estructura y estrategia de precio por segmento.

1 Canales / VentasDetalle del mix de canales de canales, papel de cada uno y
dimensionamiento del gasto

9 Branding / Comunicacion.

1 Implicaciones de marca/nombre de las propuestas de yakstrategiss de
comunicaciory argumentosde venta.
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Una vez conocidos los diferentes puntos relevantes de este plan, se van a detallar
especificamente para CityGo.

6.5.1SERVICIO

La solucion que ofrece CityGo frente al problema existesteinaaplicacid para poner en
contacto a conductores y pasajeros para realizar trayectos interurbaoogartiendo los
gastos que supone el uso dahiculoprivado en estos trayectos.

Dentro del servicio que se ofrece se pueden observar dos variantes.

1 B2C. Es eiso general de la aplicacién que se pone a disposicion de todas las personas
que quieran hacer uso de eli@ra realizar los trayectos interurbanos.

1 B2B. Es dervicioque CityGoofrece a las empresas para gopengan a disposicion de
sus empleados el uste nuestra aplicacion y ser asi una alternativa de movilidad de
los empleados a las ubicaciones de sus correspondientes empresas.

En la variante B2C se realizaréseguimiento mas exhaustivtel proceso de uso de los clientes.

Se considera desde que unotpncial cliente tiene el primer contacto con CityGo,
independientemente de a través de que canal ocurra, y mas tarde con la descarga y uso de la
aplicacion hasta el final donde se obtiene el feedback del cliente y la experiencia del servicio.
Esta experiacia del cliente es muy importante para poder seguir mejorando diariamente y a la
vez, las puntuaciones positivas, incentivan el uso de mas clientes de nuestro servicio.

Por tanto, el resultado sera una aplicacion a través de la cual se podra contrsgavielo que
se presta al igual que por la pagina web. Esta aplicacién sera usable e igtegiaea disponible
en todas las plataformas.

6.5.2 PRECIO

Tras analizar modelos de negocio similares a CityGo, se ha considerado seguir los modelos de
éxitos existentes en competidores y modelos de negocio similares que estan en funcionamiento
a nivel internacional.

Tras ello, se ha establecido un modelo hibrido diferenciando entre los cobros a empresas y al
resto de usuarioskl hecho de diferenciar en¢ el cobro nos permite tener dos fuentes de
ingresos diferentes, donde el ingreso por empresas seria un ingreso fijo mensual, ya que se
establecen contratos con ellas para ofrecerle nuestro servicio, mientras que el ingreso por el
resto delos usuarioseria variable ya que depende del volumen de clientésstancia en los
trayectosque se realicen, donde CityGo se llevard una comision por cada trayecto realizado.
Todo esto se puede observar de manera mas clara Eiglaa6.6: Modelo ingresos
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Comisiones Cuota Modelo
por trayectos mensual % ingresos
usuarios empresas CityGo

Figura6.6: Modelo ingresos
Fuente: Elaboracion propia

La primera fuente de ingresos, e inicialmente principal, es la comelspate d ingreso por
comisién derivado de los trayectos que los usuarios realicen. Se ha establecido una comision del
10% que se aplicara al precio del trayecto realizado. Esta comision se ha establecido siguiendo
modelo de negocio similares con granté@xn la actualidad.

Debido a que los trayectos de los diversos usuarios seran de distinta distancia en funcion del
destino de cada usuario, el precio se basa en los kilbmetros recorridos desde el origen hasta el
destino final.

El precio base establecidopCityGoesde®0e k { ¥ St OdzZlf L2 RN} aSNJ Y2RA
o disminuirlo, por el usuario conductor en el momento de publicar su viaje. El precio establecido
finalmente por el conductor sera el mismo para todos los usuarios pasajeros que escogan dich

viaje.

A continuacién, en ldablab: Precios medios por intervalose pude observar una muestra de

los precios recomendados a los usuarios conductores por intervalos de distancias, asi como el
precio medio (PM) en esastervalos, yla comisién que se obtemid en cada uno de ellos.

Distancia Precio recomendado Comision por usuario

0,20€e-1¢€

Menos de 5 Km nxnc e
taY nzc e
M -8B €

De 5a10 Km nxmp e
taY MXZp ¢
H -8 €

De 10 a 20 Km nzon e€
taY o ¢

De 20 a 40 Km no-y o€ ncn e€
taY ¢ €

€

Mas de 40Km b v MXZNn €

taY wMn €

Tabla5: Precios medios por intervalos

Por otro lado, se tendréa la fuente de ingresos que hace referencia a las empresas. Estos ingresos,
aungue inicialmente son menores son muy importantes ya que sotyfijos permite tener una
base de ingresos mensuales.

Observando los gios que tienen grandes empresas en facilitar el transporte de sus empleados
hasta sus instalaciones, los precios establecidos para ellas son bastante asequibles, por lo que
les permitifa ahorrar en el transporte de sus empleados, asi como fomentar la comunicacién
entre ellos.
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Ademaés, las medianas empresas considerarian la inversion en la implantacion de nuestro
servicio a un coste mas bajo como aceptable debido a los problemas a lee gudrentan
muchas de ellasn relacién corta movilidad de sus empleados.

Por tanto, los precios establecidos para las empresas son los siguientes.

1 DN} yYyRSa SYLINBAlIAY pnnekYSa
1 aSRAIYl A SYLNBalayY onnekYSa

6.5.3 PROMOCION

Las estrategias de promocion son uno de los recursos de marketing mas importantes,
fundamentales para dar a conocer nuestro servicio, crear la necesidad en el mercado en el que
entramos e intentar conseguir un buen posicionamiento de nuestra marca, sodoedn
nuestro caso al tratarse de un servicio innovador e inexistente en la actualidad en Sevilla.

Desde el comienzo de nuestra actividad debemos intentar posicionarnos lo mejor posible a
través de una buena estrategia de comunicacion para atraer l@idgrede los clientes y abarcar

la mayor cuota de mercado posible y para lograr una ventaja futura frente a los posibles
competidores que puedan emerger.

Vamos a llevar a cabana estrategia de marketing global en términos generales,
promocionando la marcg nuestro servicio tanto para el segmento universitario como para el
segmento empresas. No obstante, alguna estrategia concreta sera de mardiétirenciadg
fundamentalmente en el sentido de comunicacion con empresas, que sigue una linea un poco
masegpecificao diferencial.

Algunos de los canales o lineas de promocién que vamos a segdéntifican a continuacion:

1 PAGINA WEB Y POSICIONAMIENTO SEO

Se ha creado una pagina web propia para darnos a conocer para comenzar a generar contenido
y crear maca incluso antes del inicio de la actividad. Para ello se ha comprado el dominio,
https://citygo.es/, ya que atualmente, la mejor opcién para una empresa espafiokd esgistro

RS & R2 Y AGDhA st domhiSidila diccion es mas facil de encontrar y el posicionamiento

es mejor desde un principio, ademas el hecho de tener una extension propia otorga reputacion
y credibilidad. También hemos adquirido otros dominios de cara a su posible uso futuro y a una
posible expasion.
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City Go!
La nueva forma de moverte por la ciudad

0

Figura6.7: Pagina web CityGo

A través de esta pagina web, de momento, se puede conocer un poco acerca de los servicios
que ofrecemos, quienes somoscgmo funciona CityGo. También se tiene accedosatres
creadores de la idea y nuestra formacién, asi cemacedirecto a todas las redes sociales de
CityGo paranas informacion Ademas, se va a llevar a cabo una mejora de la pagina web
permitiendo que el registro y uso del servicio también se pukedar a cabo a través desta

sin necesidad de descarga de la App.

Tanto la mejora del disefio y funcionalidades de la web como el posicionamiento SEO se va a
subcontratar a la una empresa tecnoldgica, todo esto queda especificado &AM
TECNOLOGICO

En relacion con este apartado se prevéntwlementacion de una herramienta de Marketing
digital para conseguir informacién del cliente y poder retroalimentar el desarrollo de producto
de acuerdo corestos datos,asi como el uso danalitica web para analizar bien cémo se
comporta el trafico que geeramos con la promocion, ademas de los diferentes embudos de
conversion

1 EMAIL

El email de la empresapporte@citygo.es se utilizard fundamentalmente, ademas de coémo
canal de comunicacién con los usuarios destigeservicio, en las relaciones con empresas para

el servicio particular de movilidad de los trabajadores. Consideramos que este canal de
comunicacion es el mas adecuado para la relacién con el segmento empresas ya que se trata del
canal predominante deaznunicacion corporativa. El email marketing nos va a permitir entregar

el mensaje que queremos de manera personalizada y es un canal que suele generar mayor
confianza.

Se analizaran aquellas empresas que tengan problemas de movilidad de sus empleados y po
sus caracteristicas podrian estar interesadas en nuestro servicio para empresas y se mandaran
emails masivos para informarles de las posibilidades y ventajas que podemos ofrecerles. De esta
manera se hara uso tlemail marketing pargara dar a conoceruestro servicio a empresas y
complementarotras formas de promocion de otros canalBsara realizar este email marketing

se utilizara la plataforma MailChimp, la cual permite realizar envios masivos de correos a los
destinatarios deseados.
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Esta manera de @amunicacion es totalmente gratuita y en contrapartida podemos llegar a
muchas empresas y generar interés en ellas, lo que se traducira en un posible contrato con las
mismas.

1 REDES SOCIALES

Como es logico se va a seguir una estrategia de promocién engedetes dado que se trata

de una herramienta de bajo coste y con una proyeccién muy amplia llegando a un amplio
abanico de personas. Ademas, las redes sociales son un medio de gran impacto y difusién entre
los jévenes, lo que nos va a ayudar a llegaragnan parte de nuestro publico objetivo dado

que un volumen importante de nuestros clientes va a ser poblacion joven tal y como se ha
analizado y verificado mediante la encuesta.

Cabe destacar que la estrategia en redes sociales se ha comenzado alldesEsde el primer
momento en que sale a luz esta idea, es decir, no se ha esperado al inicio de la actividad, sino
que se ya estd en marcha. Concretamente, las redes sociales desarrolladas por CityGo hasta el
momento son Facebodk Instagrand®, Twitter®®y LinkedIn

Las publicaciones en estos medios tratan de ser de calidad, tanto en las imagenes como en los
contenidos y dirigidas fundamentalmente al segmentoiversitario, aunque incluyendo
también algunas orientadas al servicio para empresas. En estas publicaciones se debe mostrar
el objeto de nuestra actividad, el problema que resolvemos y los multiples beneficios que
aportamos no solo enfocandonos en el ahorro econénsitm también en nuestra ventaja
medioambiental como por ejemplo la publicacion reflejada efidaira6.8: Publicacion 1

®  citygoapp_

& citygoapp_ El desplome de la

contaminacién, que sigue cayendo a
causa del confinamiento en los
hogares por el coronavirus esta
reduciendo la contaminacién de las
ciudades pero apenas influird en el
clima del planeta, que es un
problema distinto, vinculado al
calentamiento global.

El calentamiento global, como todos
sabemos esté provocado por las
inmensas toneladas de CO2 que se
emiten a la atmésfera. Es
imprescindible que estas emisiones
de reduzcan si queremos que se
pueda vivir en el planeta el mayor
tiempo posible.

Es por eso, que desde CityGo!

recamendamas encarecidamente el

QY W

Figura6.8: Publicacion 1

23 https://www.facebook.com/citygo.app.31/

24 https://www.instagram.com/citygoapp /?hl=es

25 hitps://twitter.com/CityGoApp
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El contenido ademas debe ser de interés para el consumidor y de actualidad. Se han realizado
en este sentido publicaciones relacién cora situacion provocada por el Covi@ como se
aprecia en laigurab.9: Publicacién 2

& citygoapp_

=~ citygoapp_ Volveremos a viajar, reir,

= disfrutar, compartir momentos
inolvidables juntos e incluso...coche!
#covid19 #quedateencasa

5sem

Agrega un comentario...

Figura6.9: Publicacion 2

Por Gltimo, el uso de Linkedfmos permite acercarnos a las empresas que puedan ser mercado
objetivo por el hecho de que les interese el servicio que ofrecemos. Esta plataforma se considera
mas profesional y la actividad en esta ira acorde a ello. Eiglaa6.10: LinkedIinse puede
observar la pagina principal de CityGo en esta red donde se muestra nuestro servicio.

° [
in S S =
Inicio Mi red Empleos Mensajes  Notificaciones

City Gol City Go! App

Transporte por carretera o ferrocarril - Sevilla, Sevilla - 2 seguidores

Visitar sitio web [

Inicio

Resumen

A orcaliic ¢Busca el mejor Servicio de transporte disponible? Permitanos presentarnos. Somos
City Go! y nuestro equipo de profesionales esta a su plena disposicion. No
cumplimos con expectativas, las superamos. City Go! brinda servicio a los residentes

Empleos de Ciudad de México y sus alrededores. Desde 2000, nuestra empresa ha estado
comprometida con ser la mejor. Consulte aquf la lista completa de nuestros

Personas servicios.

Videos Sitio web https://citygo.es/ @

Anuncios Sector Transporte por carretera o ferrocarril

Figura6.10: LinkedIn

26 hitps://www.linkedin.com/company/citygo-app/
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Ademas de los contenidos, la actividad en redes sociales debe ser continua, no vamos a
descuidar este aspecto y que parezca que nuestra actividad ha cesado o no es viable. Ademas,
la comunicacion en estos medios es bidireccional y si algun lector esumfgdtando algun tipo

de duda o pregunta, se le respondera con la mayor inmediatez y amabilidad posible,
convirtiéndose de este modo no solo en una red de comunicacién sino también similar a una
red alternativa de atencion al usuario.

Las publicaciones eredes sociales se realizardn al menos 2 veces por semana con el objetivo
de estar actualizado y en continuo contacto con nuestros usuarios.

Otra estrategia por llevar a calem redes sociales es la realizaciéon de algin concurso en el que
se regalen puntos para viajar gratis a través de nuestra App entre los usuarios, creando asi una
forma de captacion y fidelizacion de clientes.

Finalmentegonrelacién dasredes socialese plantea la posibilidad de crear una cuenta propia

de YouTube una vez iniciada la actividad, donde los usuarios puedan hablar con total
transparencia de su experiencia con nosotros, constituyendo asi otra estrategia de promocion
muy veraz, cercana y pofar en logiltimos tiempos.

1 INFLUENCERS Y EARLY ADOPTERS

Esta estrategia de marketing podria considerarse como parte de la estrategia en redes sociales.
tyza | O2y G NI G NJ?ZT dn pdrsriaje qadhicd Shllera deA330MBOS £
seguidores emistagram. Ademas, sus seguidores son universitarios lo que coincide con el mayor
porcentaje de nuestro publico objetivo. Las publicaciones estaran relacionadas con el inicio del
curso con el objetivo de llegar al mayor niUmero de universitarios. Se réali2gyublicaciones

al inicio de cada cuatrimestre universitario y ottos lo largo del curso académico.

Asimismo, hemos realizado ya algunos videos de experiencias de early adopters como método
cercano de captacion de clientes, y queremos que a medida ejuservicio entre en
funcionamiento se vayan realizando videos de usuarios en los que comenten su experiencia con
nosotros, pudiendo incorporar estos videos como publicidad directanuestros medios
digitales.Estas publicaciones se realizaran mensuabme

1 APP

La App va a ser la principal forma de comunicacion con nuestros usuarios, sobea tetarion

con elsegmento de universitarios, aunque también la usaran los trabajadores una vez se hagan
las negociaciones con la empresa en cuestion. La creggitantenimiento de esta App, como
seha dicho con anterioridad, se va a subcontratar a una empresa proveedora tecnptabjca
como se especifica en BLAN TECNOLOGICO

A través de la App, como es légico, se va a desarrollar la actividad mediante el registro de los
usuarios, tanto conductores como pasajeros, la publicacién y reserva de viajes y la gestion de
incidencias o atencidn al cliente.

Dentro de la propia App también se va a informar de todas las novedades y se va a tener acceso
directo a las redes sociales de CityGo, incluyendo por ejemplo dentro de la App videos de

27 https://www.instagram.com/brioenfurecida/?kxes
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experiencias de clientes y opinianele los usuarios que en muchas ocasiones son una gran
promocion y resefia de cara a la adopcion de nuevos clientes o la fidelizacion de los existentes.

De cara a la fidelizacion, también se va a implantar dentro de la propia App un programa de
gamificaciona modo de obtencién de puntos a medida que se van realizando viajes y cada vez
que se alcance un niumero determinado de puntos se podra optar a saldo gratis para usar en
proximos viajes que se aplicard de modo sencillo a través de la App.

Figura6.11: App CityGo

También se va a trabajar en una estrategia de ASO que permitira lograr un buen posicionamiento
de la App en las tiendas de aplicacioriesta es una disciplina relativamente nuelemtro del
Marketing Digitaly, sin embargo, pocas empresas lo tienen en cuenta en sus estrategias de app
marketing. Por este motivo, llevar a cabo una buena estrategia ASPodod dotar de na

cierta ventaja competitiva.

Lo interesante, ademds, en todos los mencioradtedios que conforman canales digitales:
emalil, redes sociales, pagina web y App, es la posibilidad de analizar los resultados. Hay datos
gue es importante tener en cuenta como, por ejemplo, los envios que se han realizado de forma
exitosa, la tasa de apira, los clics obtenidos el comportamiento de los usuarios una vez han
llegado a la pagina de destino. En este sentido, queremos incorporar herramientas de Business
Intelligence para el andlisis de estos datos con el objetivo de adaptarnos y mejorar
continuamente nuestra estrategia de marketing.

Ademas, de los canales digitales, se van a llevar a cabo diferentes actividades de marketing
mas tradicional ya que tenemos nuestro segmento de cliente muy localizado. Estas actividades
se detallan a continuacion
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