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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. Introduccion

La sociedad actual se encuentra en pleno proceso de transformacion digital. Aunque
esta reflexion es aplicable a practicamente todas las facetas de la ciudad y sus
habitantes, aln existen ciertos eventos que se resisten a dicho cambio.

Aunque sea dificil de creer, siguen existiendo problemas generalizados en la
sociedad moderna que aun la ciencia y la tecnologia no ha sido capaz de solventar.
El presente trabajo intenta dar solucién a un problema que se encuentra ante
nuestros ojos y que la sociedad ha aceptado y normalizado. Nos referimos al
trafico, y mas concretamente al problema del aparcamiento.

Se propone estudiar una solucion que, por medio de un conjunto de tecnologias,
ayude a mitigar el problema de buscar aparcamiento en las ciudades. Ademas de
mejorar la calidad de vida de los conductores, y por ende la de los transeluntes,
también se busca reducir un porcentaje del trafico rodado que hasta la llegada de
vehiculos libres de emisiones genera polucion y todos los problemas de salud
relacionados.

Nuestra solucion es p2parking, una plataforma que pone en contacto a particulares
para permitir la oferta y la demanda de plazas de aparcamiento en el lugar idéneo
a un precio competitivo, haciendo ganar a ambas partes.

1.2. Contexto

Retomando la idea de que en 2019 nos encontramos en un momento de la historia
mas que interesante gracias a los avances tecnoldgicos, la automocion no ha
cambiado tanto como podria parecer.

Quizas los dos conceptos que mas se escuchan bajo desde el foco de I+D+i en el
sector son el vehiculo eléctrico, o en su defecto hibrido, y el vehiculo auténomo.
Estos dos, parecen ser el claro futuro y sucesor del vehiculo tradicional de motor de
combustion, aunque segun los expertos el futuro no esta tan cerca como parece. De
cara al presente trabajo, sobre todo interesa el segundo.

Gracias a un famoso y joven fabricante de coches, el vehiculo auténomo parece
estar a la vuelta de la esquina. Cuando esta nueva tecnologia se adopte 100% se
abriran las opciones de nuevos modelos de movilidad y por consecuente, nuevos
modelos de negocio. Segln los gurus tecnoldgicos y de los negocios(BCG, 2019), los
ya mas que habituales vehiculos tipo “car sharing” se dotarian de un conductor
virtual y serviran las funciones de taxi. En cuanto realicen un servicio, no seria
necesario buscar aparcamiento, sino que dejaran y recogeran en destino. El coche
personal o de empresa quedaran obsoletos, y se sustituiran por suscripciones
mensuales que incluyan mantenimiento y combustible. Estos, en vez de estar
esperando en un parking o aparcados en la via pUblica, estaran en continua rotacion
prestando servicios a sus abonados. Los vehiculos pasaran a ser un servicio en vez
de un bien tangible.
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Si se aceptara esta idea sin mas cuestiones, la mision del objetivo del presente
trabajo se veria ya de entrada obsoleta, puesto el aparcamiento tal y como se
conoce practicamente desapareceria. La pregunta en cuestion es ;como de cerca
estamos del coche autonomo? Aunque existe diversidad de opiniones, si se analiza
la situacion actual no parece estar tan proximo.

El ingeniero industrial y doctor en informatica en tiempo real, robotica y control
automatico Jorge Villagra del CSIC cuenta en una entrevista (Jorge Villagra: "Habra
un internet de los coches”) que en 10-15 aios apareceran soluciones con autonomia
completa solo en entornos especificos y controlados como autopistas o campus
universitarios. Sin adentrarse demasiado en el tema de la conduccion autonoma,
existen 5 niveles de autonomia designados por la National Highway Traffic Safety
Administration (NHTSA, 2016). Si es posible considerar que un vehiculo posee la
tecnologia de conduccion autonoma a partir del 4° nivel, el famoso Autopilot de
Tesla se encuentra en el nivel 2.

SOCIETY OF AUTOMOTIVE ENGINEERS (SAE) AUTOMATION LEVELS

Full Automation

&
No
Automation

Full
Automation

Driver Partial Conditional
Assistance Automation Automation Automation

Zero autonomy; the
driver performs all
driving tasks.

Vehicle is controlled by Vehicle has combined Driver is a necessity, but The vehicle is capable of
the driver, but some automated functions, is not required to monitor performing all driving
driving assist features like acceleration and the environment. The functions under certain
may be included in the steering, but the driver driver must be ready to conditions. The driver

vehicle design. must remain engaged take control of the may have the option to
with the driving task and vehicle at all times control the vehicle.
monitor the environment with notice.
at all times.

The vehicle is capable of
performing all driving

functions under all
conditions. The driver
may have the option to

control the vehicle.

Figura 1- Niveles de automatizacion en la conduccion.
Fuente (NHTSA, 2016)

Volviendo a la justificacion del presente trabajo, por desgracia para la sociedad aun
le queda, en el mejor de los casos, un par de décadas de atascos y dificultades en
el aparcamiento. Esta es una de las razones que justifican aln la busqueda de
soluciones que mejoren la movilidad urbanas e interurbanas.

A pesar de no poder contar aun con vehiculos auto-conducidos, si que sobre todo en
las ultimas décadas se ha propiciado una adopcién tecnolégica como nunca antes se
habia visto. Estamos hablando del teléfono inteligente o Smartphone.

Aunque la llegada de la world wide web supuso una nueva forma de hacer negocios,
el Smartphone ha supuesto una verdadera revolucion conectando particulares y no
solo grandes corporaciones. Este pequeio dispositivo de bolsillo con conexion movil
a internet ha permitido reinventar o democratizar numerosos modelos de negocio.
Las redes sociales han permitido el intercambio cultural y comercial entre
particulares, cuando antes era necesario recurrir a intermediarios.
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REACHING 50 MILLION USERS: THE JOURNEY OF
INTERNET AND NON-INTERNET PRODUCTS

75years
68years
62years

38years

14years

3.5years
2years
35days

TECHNOLOGY 1S ON THE RISE. INTERNET INNOVATION
HAS SEEN A CONSISTENT "SPEED-RISE' IN GROWTH

Figura 2- Tiempo de adopcidn de las tecnologias.

Fuente (Ramraika, s.f.)

Es en este ecosistema digital de smartphones y apps donde se plantea el desarrollo
de nuestra solucion. p2parking es un servicio, una plataforma para conectar
particulares.

Nuestra solucion no es la primera en aparecer. En la actualidad existen otras
plataformas que, al igual que la que plantea el presente trabajo, ponen en contacto
a particulares entre si, o a particulares con pequefas y grandes empresas. Otras,
directamente ofertan plazas, por lo que funcionan como intermediarios. También
existen otras soluciones que se diferencian mediante el uso de la tecnologia, pero
no llegan a todos los posibles usuarios.

Tras realizar el analisis de la situacion actual y de la competencia, se ha detectado
una posible oportunidad empresarial. La solucion planteada apuesta por un enfoque
diferencial de negocio en combinacion con una mejora tecnologica especifica que
aporta seguridad, rapidez y facilidad a la experiencia de usuario.

1.3. Objetivo

P2parking sirve como punto de encuentro entre conductores y usuarios de plazas
de aparcamiento. Se trata de una red social que conecta personas en un modelo
colaborativo. Ofrece a conductores con necesidad de estacionar su vehiculo la
posibilidad de aparcar en plazas que se encuentren libres. El usuario de la plaza
libre, al permitir estacionar al conductor, recibe una compensaciéon econémica.

Este modelo de economia colaborativa esta cada vez mas presente por el cambio
de mentalidad respecto a los habitos de consumo. El acceso al servicio se realiza
bien desde una app instalada en el smartphone, bien desde el navegador del pc.
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Tanto el conductor que consigue estacionar su vehiculo en el lugar deseado y a un
precio competitivo, como el usuario de la plaza que es capaz de sacar rentabilidad
a un recurso ocioso, ambos obtienen un beneficio del tipo win-win. Para hacer
posible el servicio, P2parking cobra una pequeia comision.

La diferenciacion de p2parking con la competencia se consigue mediante el foco
en las personas, la focalizacion en unas ubicaciones concretas y el uso de la
tecnologia.

Como ya se adelantaba, otros servicios ponen en contacto a pequenas y medianas
empresas con particulares, o son los gestores de plazas propias y de terceros.
Nuestro modelo de negocio apuesta por conectar directamente a las personas.

De manera estratégica se pone el foco de la actividad en zonas de elevada
actividad, aunque no se descartan otras. Entendemos la sociedad como un ente
dinamico, por lo que la busqueda de oportunidades consiste en un proceso iterativo
y constante.

Por Ultimo, mientras que otros servicios similares requieren de un encuentro entre
particulares para un intercambio de llaves, nuestra solucion apuesta por una
tecnologia que permite una gestién y monitorizacion online.

1.4. Motivacion y viabilidad

Todo el proyecto nace de la deteccion de una necesidad. Como se adelantaba en la
introduccion, aunque se haya aprendido a obviar ciertos aspectos de nuestro dia a
dia, el trafico y los problemas de aparcamiento son una realidad.

Esta necesidad se confirma a través de la validacion de hipdtesis mediante el uso de
experimentos que se detallan en el siguiente punto.

La motivacion de todo ejercicio empresarial es obtener un beneficio. En el caso de
una start-up, al menos para sus primeros anos de vida, es sobrevivir. Se plantea
desarrollar una idea de negocio que pueda ser llevada a cabo por una organizacion
pequena y flexible.

El proyecto de p2parking, al tratarse de un servicio, no requiere de una gran
infraestructura fisica y de costes como podria ser una empresa dedicada a la
produccion, a la cadena de suministro o al retail. Se pretende un modelo escalable,
es decir, aunque el piloto se desarrolle en una localizacion concreta, si el resultado
es favorable podria extrapolarse a otras ciudades sin apenas incremento de la
infraestructura.

A pesar de existir empresas que intentan cubrir esta necesidad con sus soluciones,
no se percibe que ninguna de ellas destaque sobre las otras. Mediante el enfoque
propuesto se tiene como objetivo llegar a ser la solucion lider y poder satisfacer las
necesidades de los clientes, mejorando un poco mas la calidad de vida y comodidad
de las personas.
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2. PRODUCTO
2.1. Propuesta de valor

Sin una propuesta de valor, ningln ejercicio de este tipo tendria sentido. La del
presente trabajo es poner en contacto personas con una necesidad,
contribuyendo a mejorar la calidad de vida de éstas.

La necesidad en cuestion no es otra que, por un lado, facilitar a las personas que lo
precisan encontrar un aparcamiento de manera rapida, sencilla y econdmica.
Mientras, por otro lado, permitir a personas monetizar plazas de aparcamiento
libres.

Para hacer realidad esta propuesta, p2parking pone a disposicion de los usuarios
una plataforma de contacto, y apuesta por una solucién tecnolégica que permita
el acceso a las plazas.

Tras analizar la competencia, se ha observado que la solucion actual para permitir
el acceso a las plazas de garaje no es otro que el intercambio de llaves en mano.
P2pakring pretende diferenciarse de la competencia actual implementando una
solucion tecnolégica que permita ahorrar a los usuarios este encuentro.

2.2. Como funciona

La experiencia del usuario es lo que da sentido a p2parking. Se ha validado que
para el usuario que tiene la necesidad de aparcar su vehiculo son importantes dos
factores, la idoneidad de la ubicacién de la plaza y la rapidez del servicio.

2.2.1. APP + web

Para el primer factor, la localizacion, la solucion de p2parking es una app y pagina
web que permita de una forma sencilla y rapida encontrar la plaza mejor situada
segln las necesidades del conductor. Tanto si reserva desde casa antes de iniciar su
trayecto, como si lo hace durante una parada ya en la zona donde desee aparcar, la
app mostrara las plazas disponibles y por cuanto tiempo.

El segundo factor se refiere a la rapidez, por lo que el proceso de reserva es
automatico y no precisa esperar a la confirmacion del propietario de la plaza.
P2parking ejerce de intermediario para ambos usuarios, garantizando que se
respeten los derechos adquiridos temporalmente por el conductor, y protegiendo a
los propietarios de la plaza frente a posibles (aunque improbables) problemas que
pudieran surgir.

La reserva es solo la primera parte de la experiencia. Tras ésta, el conductor recibe
las indicaciones a todo detalle de la ubicacion de la plaza, desde la via publica
hasta del interior del aparcamiento.
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A continuacion, se muestran algunas capturas de lo que vendria siendo la app.

Pr2parking

Email address

O rp2parking e

Not a member yet?
Sign in

Near you Y

THANKS

Great place near city center!
Good place near old town.

|

Good place near old town.
N €10/day :
Yy  <i0/day J Loeatiah

Send request Go to home

Figura 3 - Representacion visual app proyectada.

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.2. Apertura parking

El proceso de apertura es un factor crucial, en el cual p2parking se diferencia de
su competencia. Gracias a la asociacion con Parkingdoor, se instala un sistema de
apertura, control y monitorizacion del acceso a la zona de aparcamientos.

Parkingdoor es una joven empresa innovadora nacida en 2015, que aporta
una nueva solucion al mercado. Definen su objetivo de la siguiente manera:

“ParkingDoor nace con el objetivo de eliminar de nuestras vidas el problema de tener que
estar siempre pendiente del mando del garaje, de sus baterias, de prestarlo, de hacer copias
para familiares, amigos o inquilinos y por supuesto, del coste que conlleva.”

Fuente: (Parkingdoor, 2019)

Mediante un acuerdo de partnership, p2parking tendria acceso a su APl para
integrar su servicio de alquiler de plazas. Parkingdoor también se ve beneficiada
del acuerdo ya que actuariamos como embajadores de su solucion, abriéndole un
abanico de clientes potenciales.

Figura 4 - Representacion comercial solucion técnica.

Fuente:(Parkingdoor, 2019)

El usuario no se precisa ningun dispositivo o llave adicional, solo el teléfono movil.
Con éste, se activa de manera controlada el mecanismo de apertura de la puerta,
dando acceso a la plaza. Del mismo modo se procede para la salida una vez
terminada la estancia.

Gracias al sistema, tanto el acceso, como la salida y por ende, la estancia, quedan
registrados y monitorizados para total seguridad de ambas partes.
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2.3. Un servicio para cada necesidad

Otro factor de p2parking es su flexibilidad. Porque somos conscientes que las
necesidades no son constantes ni estaticas, se oferta una soluciéon que se adapta a
cada situacion.

Desde el lado del propietario de la plaza, ésta puede estar libre el 100% del tiempo,
en un rango de horas como puede ser en horario de oficina cuando se va a trabajar,
o los fines de semana. Esta disponibilidad queda registrada en la oferta,
restringiendo las reservas a un posible mal uso.

En funcion de la disponibilidad, se permite un uso bien por horas, por dias o incluso
por temporadas. La idea es que tanto el conductor como el propietario encuentren
el “partner” idoneo.

Para ello, se muestran las posibilidades a continuacion:

DISPONIBILIDAD

100% FIN DE SEMANA RANGO HORAS

TIPO DE ALQUILER

Mo o

A cualquier hora, y sin Dentro del fin de semana, a Dentro del rango, con la
necesidad de concretar la cualguier hora, y sin necesidad de concretar la
duracién de la estancia necesidad de concretar la duracién de la estancia
duracion de la estancia

ALQUILER POR g g/ g

Dias

ALQUILER POR
HORAS

Limitandose al
fin de semana

ALQUILER POR M g g

TEMPORADAS A convenir con

Cualquier dia

el propietario

Figura 5 - Cuadro resumen posibilidad alquiler.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.4, Contemplando situaciones complicadas

p2parking centra su actividad en conectar personas, y las interacciones humanas no
siempre son sencillas. Se contemplan posibles situaciones complicadas, asi como sus
soluciones propuestas.

1. El conductor no ha abandonado la plaza tras la finalizacion de la reserva

En p2parking nos tomamos muy en serio los acuerdos entre conductores y
propietarios de la plaza. En una situacion de permanencia en la plaza no
justificada, se aplicaria al conductor una penalizacion de 10€/hora.

En cuanto al propietario, si quisiera ocupar su plaza y no estuviera disponible, se le
reubicaria en la plaza mas cercana. En el improbable caso de que no hubiera una
plaza disponible, se le reembolsaria cualquier gasto justificado derivado del
incidente.

2. El conductor que ha reservado la plaza se la encuentra ocupada

Si el conductor no pudiera ocupar la plaza reservada, se le reubicaria en la plaza
mas cercana. De nuevo en el improbable caso de que no hubiera una plaza
disponible, se le reembolsaria el importe y se le ofreceria un descuento para su
proxima reserva.

3. Otras incidencias durante la ocupacion

Gracias al control de acceso, desde p2parking se haria todo lo posible para aportar
informacion a las autoridades competentes en cuanto a registros de entrada y salida
de usuarios.

4. Sistema de valoraciéon de usuarios

El modelo de p2parking es una red social en la que todos los usuarios colaboran.
Gracias a un sistema de opiniones, se evidencia tanto a los buenos como a los malos
usuarios. El mismo sistema es el que se auto-regula. Conforme aumente el nimero
de usuarios, mas robusto se vuelve.
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3. FASE EXPLORATORIA

3.1. Hipétesis a validar

El proposito principal de las entrevistas es validar nuestras hipotesis mas
importantes que hacen que nuestro modelo de negocio sea viable o no.

1. Hay un grave problema con la contaminacioén y el trafico en Madrid centro.
Debemos buscar, si también existe en la zona de la periferia de Madrid.

2. Problemas de aparcamiento en zonas periféricas de Madrid como M30 y M40.

3. Para poder hacer uso de las plazas de parking dentro de las comunidades de
vecinos tenemos que cumplir con la legislacion vigente que rige el alquiler de
plazas de garaje dentro de los edificios.

4. Existen sistemas de apertura automatica de puertas para comunidades de
vecinos. Para poder instalarlo en zona comin de una comunidad de vecinos
debemos cumplir la normativa existente.

5. Para que p2parking funcione el precio de la hora de parking debe ser
competitivo.

6. Posible problema de competencia desleal con parking privados tradicionales.

3.2. Proceso de validacion

Con el fin de validar las hipotesis planteadas previamente y recopilar informacion
de valor para mejorar la calidad del proyecto, hemos optado por realizar
entrevistas con profesionales de diferentes sectores que puedan ayudarnos a tomar
las decisiones mas acertadas para la propuesta de valor de p2parking.

Ademas de todas las entrevistas realizadas, el Ayuntamiento de Madrid, facilita
muchos datos online de caracter publico como encuestas de satisfaccion a usuarios
y mapas de las zonas de Madrid que, tienen mayores problemas de aparcamiento y
contaminacion.

Con todos estos datos hemos podido, finalmente, validar todas las hipotesis y
viabilizar nuestro plan de negocio.

3.3. Entrevistas realizadas

Las entrevistas que hemos realizado han sido las siguientes:

= Antonio Linares Cuadrado (CEO de Parkfy).

= Alberto Tornero Suarez (PWC).

= Antonio Negrillo Roman (WeSmartPark).

= Pedro Luis Pérez Minano (Ldo. Derecho).

= Jose Luis Gonzalez Martin (Administrador de Fincas ADGM).
= Antonio Lucio Gil (Abogado en la Asamblea de Madrid).
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Me gustaria destacar algunas entrevistas que nos han ayudado a avanzar y a validar
las hipotesis mas importantes.

Antonio Linares Cuadrada, CEO de Parkfy. Esta startup alquila las plazas de parking
de particulares en el centro de las ciudades. Por tanto, Antonio nos ayudé desde el
principio a entender este negocio asi como, sus ventajas e inconvenientes, ademas
de saber todos los problemas legales que presentan las comunidades de vecinos y
como poder hacer frente a ellos.

También Antonio Lucio, estuvo trabajando mucho tiempo en Movilidad para la
Comunidad de Madrid. Por tanto, nos explico el grave problema que presenta la
capital espanola en la conduccion a horas puntas, cuando los usuarios van y vuelven
de sus puestos de trabajo.

Nos expuso, ademas, el problema que hay de aparcamiento en las zonas periféricas,
donde la gente normalmente, deja los coches para coger el transporte publico y de
esa forma no tener que conducir por el centro de Madrid, donde el aparcamiento es
nulo o los parkings publicos se encuentran a unos precios elevados para el
consumidor.

Por tanto, fue con Antonio Lucio, cuando decidimos que nos centrariamos en
parking disuasorio, porque en el centro de todas las capitales europeas se apuesta
por reducir cada vez mas la movilidad de vehiculo privado, fomentando el
transporte publico y descontaminacion.

3.4, Conclusiones de las entrevistas

Las conclusiones que hemos obtenido de todas las entrevistas y de la informacion
publica del Ayuntamiento de Madrid, nos lleva a validar las siguientes hipétesis.

1. Hay un grave problema con la contaminacion y el trafico en Madrid centro.
Debemos buscar si también existe en la zona de la periferia de Madrid.

Hay un claro problema en Madrid con la contaminacion, como muestran los estudios
realizados por el Ayuntamiento de Madrid, en el afo 2017, tanto en el centro de
Madrid como en las zonas de la periferia.

Cabe destacar la aplicacion en 2018 de “Madrid Central”, lo que hace que la
contaminacién disminuya en las zonas centrales de la ciudad, pero por el contrario
aumente en las zonas periféricas porque los usuarios rodean Madrid con el coche
por no poder acceder al centro.

A continuacion, se muestran los datos registrados de acuerdo a la zonificacion de
Madrid.

El valor limite anual de contaminacion por NO2 para la proteccion de la salud
humana esta fijado en 40 microgramos por metro cubico (ug/m3) de
concentracion media anual.

El valor limite horario para el NO2 esta establecido en 200 ug/m3, limite que no
deberia rebasarse mas de 18 horas al afo. Como se muestra en la Tabla 5, en el afo
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2017 hubo 7 estaciones que rebasaron el valor limite horario de NO2 en mas de 18
ocasiones.

Tabla 5. Valores medios anuales de NO: por zonas (Madrid, 2017)

. N°de S
Zona | Estacién Tipo """" ior ity
horario
Pza. de Espafa Tréfico 7
Esc. Aguirre Tréfico
Ramén y Cajal Tréfico
Cuatro Caminos | Tréfico
, |Barrio del Pilar | Trafico
Castellana Tréfico
Pza. Castilla Tréfico
Pza. del Carmen FU
Mendez Alvaro FU
Retiro FU
Moratalaz Tréfico
2 |Vallecas FU
Ens. Vallecas FU
Arturo Soria FU
Barajas Pueblo FU
3 Urb. Embajada FU
Sanchinarro FU
Tres Olivos | FU
Juan Carlos | Sub
" Casa Campo Sub
El Pardo Sub
Fdez. Ladreda Tréfico . " 9 ’
5 |Vilaverde Fu “ . Estacion que mide este contaminante y supera el limite legal.
Farolillo FU O Estacion que mide este contaminante y no supera ef limite legal.

FU: fondo urbano; Sub: estaciones suburbanas. Se indican con fondo
negro los registros que superan valores limite legales.

Figura 6 - Valores medios anuales de NOZ2.
Fuente: (Ecologistas en Accion, 2108)

Los efectos adversos del O3 sobre la salud tienen que ver con su potente caracter
oxidante. La respuesta a la exposicion al ozono puede variar mucho entre individuos
por razones genéticas, edad (afecta mas a las personas mayores, cuyos mecanismos
reparativos antioxidantes son menos activos), y por la presencia de afecciones
respiratorias como alergias y asma, cuyos sintomas son exacerbados por el ozono.

Un importante factor que condiciona los efectos de la exposicion al ozono sobre los
pulmones es la tasa de ventilacion. Al aumentar el ritmo de la respiracion aumenta
el ozono que entra en los pulmones, por lo que sus efectos nocivos se incrementan
con el ejercicio fisico. Diversos estudios relacionan el ozono con inflamaciones de
pulmon, sintomas respiratorios e incrementos de la morbilidad y mortalidad.

La legislacion vigente establece un valor limite de O3 para la proteccion de la salud
humana de 120 pg/m3, que no debe superarse en periodos de ocho horas (valor
maximo diario de las medias mdviles octohorarias), mas de 25 dias al afo de
promedio en un periodo de tres afos (se establece un periodo trianual porque se
considera que los niveles de ozono pueden fluctuar mucho de un ano a otro debido
a las condiciones meteorologicas). Como ocurre para otros contaminantes, la OMS
establece un valor de referencia mas estricto que el fijado por la legislacion
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europea, atendiendo a los conocimientos cientificos sobre los dafos que este
contaminante causa a la salud. Asi, para la contaminacion por 03, la OMS
recomienda no sobrepasar los 100 pg/m3 en periodos de ocho horas.

Como se ve en la Tabla 7, durante el ano 2017, 6 de las 14 estaciones que miden la
contaminacion por O3 registraron mas de 25 superaciones del valor limite legal
octohorario (120 pg/m3). Atendiendo al criterio establecido por la OMS (100
pg/m3), se ve que 12 de las 14 estaciones rebasaron ampliamente las 25
superaciones del valor limite recomendado. Por otro lado, la legislacion establece
un umbral de informacion a la poblacion (180 pg/m3 durante una hora), asi como un
umbral de alerta (240 pg/m3 durante una hora).

Tal como se indica en la tabla 7, 3 de las 14 estaciones que miden la
contaminacion por O3 registraron superaciones del umbral de informacion a la

poblacion.
N*superac. | N* superac | N* superac
valor recom. | valor limite | Umbral de
Zona| ESTACION | TPO oMs legal | informacion
octohorario | octohorario |  horario
(100 pgim’) | (120 pg/m’) | (180 pgim*)
Esc. Aguirre Trafico 16 2 0
Barrio del Pilar | Trafico 0
: Pza.delCarmen | FU 0
Retiro FU 0
2 |Ens Vallecas FU 0
Arturo Soria FU 3
3 Barajas Pueblo FU 0
Tres Olvos FU 0
Juan Carlos | Sub 0
o |
El Pardo Sud 1
Fdez Ladreda | Trafico 0
5 | vilaverde FU 0
Farolllo FU 0
FU: estaciones de fondo urbano; Sub: estaciones suburbanas. @ 20 e e oso comamears y ssers oo g
Se indican con fondo negro los registros que igualan o superan valores limite ‘Emummwmrwno:mdm
legales y con fondo gris los registros que superan valores recomendados por recomendado por la OMS.

s OME. OEMummmymwdﬁhhgl

Figura 7- Valores limite 03.
Fuente: (Ecologistas en Accién, 2108)

2. Problemas de aparcamiento en zonas periféricas de Madrid como M30 y M40.

Las dificultades para encontrar aparcamiento en Madrid son uno de los diez grandes
problemas de la ciudad.

Asi lo reflejan los resultados de la ‘Encuesta de Calidad de Vida y Satisfaccion con
los Servicios Publicos de Madrid 2017°.



http://www.madrid.es/UnidadesDescentralizadas/Calidad/Observatorio_Ciudad/06_S_Percepcion/EncuestasCalidad/EncuestaMadrides/ficheros/2017/InformeResultados2017.pdf
http://www.madrid.es/UnidadesDescentralizadas/Calidad/Observatorio_Ciudad/06_S_Percepcion/EncuestasCalidad/EncuestaMadrides/ficheros/2017/InformeResultados2017.pdf
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Segln los madrilefos, Unicamente la limpieza y la contaminacidn del aire superan a
los atascos de trafico y la falta de aparcamiento como principales problemas

urbanos.

Las complicaciones por aparcar en la capital espanola no son ninguna novedad. Pero
nunca antes habia figurado entre las mayores preocupaciones de los residentes.

[]bservatorio

Principales problemas que mas afectan a la ciudadania. 2017
(% superior al 1%) (% de personas encuestadas)

41,1%

Limpieza
Contaminacion del aire I 15,0%
Trafico, atascos N 10,3%
Falta de aparcamiento I 7,9%
Escasez o falta de mantenimiento de parques y jardines I 7,0%
Paro, falta de oportunidades de empleo I 6,9%
Ruido N 6,9%
Inseguridad N 6,9%
Aceras y calles en mal estado N 6,1%
Transporte publico M 5,8%
Recogida de basuras, contenedores I 5,2%
Ninguno M 5,0%
Delincuencia, robos, atracos y hurtos 1 4,7%
Poca frecuencia de transporte publico 1M 4,2%
Sanidad, falta de servicios o profesionales, lista de... Il 3,7%
Excrementos de animales en las aceras, parques.. M 3,6%
Alto coste de la vivienda 1 2,9%
Alto coste de lavida W 2,5%
Mala combinacion de transportes, lejania de transportes Wl 2,4%
Servicios sociales, escasez de servicios, centros o ayudas W 2,1%
Poca educacion de la gente, falta de civismo Il 2,0%
Accesibilidad, barreras arquitecténicas Wl 2,0%
Otros relativos a movilidad WM 1,8%
Infraestructuras M 1,8%
Convivencia, integracion W 1,7%
Escaso alumbrado W 1,5%
Educacion, falta de profesores, centros o plazas, calidad... B 1,4%
Drogas W 1,3%
Servicios publicos, escasez, mal funcionamiento B 1,2%
Otros relacionados con espacios publicos e... B 1,2%
Inmigracion W 1,2%
Mendicidad W 1,1%
Plagas palomas, de mosquitos, cucarachas, ratas por la... B 1,1%

Cultura y ocio: oferta cultual y escasez de centros B 1,1%
Tamafio muestra: 3.003 encuestas validas

Figura 8 - Principales problemas que afectan a la ciudadania
Fuente: (Ayuntamiento de Madrid, 2018)
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3. Para poder hacer uso de las plazas de parking dentro de las comunidades de
vecinos tenemos que cumplir con la legislaciéon vigente que rige el alquiler de
plazas de garaje dentro de los edificios.

Para poder hacer uso de las plazas de parking de una comunidad de vecinos,
cualquier persona que esté interesada en poner en alquiler dicha plaza a través de
p2parking no tendra problema en hacerlo.

La Junta de Propietarios NO PUEDE PROHIBIR arrendar los pisos o PLAZAS DE
GARAJE, es decir, que un posible acuerdo de la Comunidad que prohiba el
arrendamiento de una plaza de garaje no seria ajustado a derecho y por tanto seria
nulo.

4, Existen sistemas de apertura automaticos para comunidades de vecinos. Para
poder instalarlo en zona comun de una comunidad de vecinos debemos cumplir
la normativa existente.

Segln la entrevista de José Luis, Administrador de fincas en una urbanizacion de
Pozuelo de Alarcon, debera ser tenida en cuenta la siguiente regulacion, para la
instalacion de los aparatos de Parkingdoor.

= Ley 21/1992 de 16 de Julio

“Las puertas monitorizadas antes y después de mayo de 2005, se encuentran
sujetas a las previsiones de la Ley 21/1992 de 16 de Julio, de Industria y todas
las puertas, manuales y monitorizadas, se encuentran sujetas a las previsiones
de la LEY 31/1995 de Prevencion de Riesgos Laborales y otras normas de
desarrollo como RD 489/1997 sobre disposiciones minimas que deben cumplir
las puertas y portones para evitar riesgos al personal trabajador “.

Estas normativas vienen a imponer la obligacion de garantizar el funcionamiento
seguro de las puertas, adaptando cuantas medidas sean necesarias para su
funcionamiento en condiciones tales que no generen riesgos para personas ni cosas,
e imponiendo graves sanciones en caso de incumplimiento.

Para la localizacion del aparato de apertura nos regiriamos por esta normativa:

= Acuerdos por mayoria de tres quintas partes, sin autorizacion
administrativa

Los acuerdos que no precisan autorizacion administrativa, pero si necesitan el voto
favorable de las tres quintas partes del total de los propietarios que a su vez
representen las tres quintas partes de las cuotas de participacion, son los que
corresponden a los siguientes supuestos:

Establecimiento o supresion de los servicios de porteria, conserjeria, vigilancia u
otros servicios comunes de interés general, supongan o no modificacion del titulo
constitutivo o de los estatutos (articulo 17.3 de la Ley de Propiedad Horizontal).

Arrendamiento de elementos comunes que no tengan asignado un uso especifico en
el inmueble (articulo 17.3 de la LPH).
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Establecimiento o supresion de equipos o sistemas, no recogidos en el articulo 17.1,
que tengan por finalidad mejorar la eficiencia energética o hidrica del inmueble
cuyo aprovechamiento sea no privativo (articulo 17.3 de la LPH).

Realizacién de innovaciones, nuevas instalaciones, servicios o0 mejoras no exigibles.
Si su cuota de instalacién excede del importe de tres mensualidades ordinarias de
gastos comunes, el disidente no resultara obligado (articulo 17.4 de la LPH).

5. Para que p2parking funcione el precio de la hora de parking debe ser
competitivo.

A dia de hoy los usuarios estan aparcando en zonas no autorizadas de aparcamiento
de forma gratuita, por tanto, debemos poner un precio competitivo.

Finalmente establecemos un paquete para los usuarios de 7 euros/ rutina.
6. Posible problema de competencia desleal con parking privados tradicionales.
El problema de competencia desleal a los parkings publicos se produce cuando:

* Las plazas de parking son abiertas con un sistema automatico de lectura de
matriculas.
= Alta rotacion de alquiler por horas

Para nuestro caso, las plazas serian utilizadas para solucionar el problema del
parking disuasorio, los usuarios haran uso del parking por rutinas de 8 horas en su
mayoria.

El sistema de apertura de puertas, se realiza a través de un codigo de mdvil,
enviado por p2parking al conductor cuando realiza la reserva de una plaza, no es
un sistema automatico de lectura de matriculas.

Ademas, las zonas que hemos elegido para desarrollar p2parking no consta de
parking publicos en su cercanias.
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4. DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO
4.1. Analisis DAFO

4.1.1. Debilidades

Se necesita una gran difusién para conseguir una masa critica de usuarios y que asi
funcione permanentemente p2parking, porque los margenes que nos llevamos de la
transaccion y dar el servicio no son elevados.

Nuestro servicio, de parking disuasorio, en zonas periféricas de Madrid, estara
exento de los problemas presentados en la zona de Madrid central, ademas del
problema de competencia desleal que podriamos ocasionar a los parkings privados
ya establecidos.

4.1.2. Amenazas
La principal amenaza la encontramos en la legislacion de las comunidades de
vecinos para aceptar nuestros servicios.
Competencia ya establecida de los parkings privados.

Un problema con los propios usuarios, que podrian alquilar su plaza de parking por
fuera de la aplicacion.

Facilidad de copiar el modelo de negocio.

4.1.3. Fortalezas

El respaldo de las politicas restrictivas de contaminacion de la Comunidad de
Madrid, que hacen que cada vez, menos coches puedan circular por el centro de la
capital, siendo las zonas periféricas las mas transitadas y con mayores problemas de
aparcamiento.

Apoyo por parte del Ayuntamiento de Madrid, por ser una necesidad para los
madrilenos, por la falta de plazas libres de aparcamiento en dichas zonas.

Favorecer a la descontaminacion por el centro de Madrid, y para evitar que coches
que no tengan aparcamiento estén circulando por Madrid, con la contaminacién que
eso conlleva.

Servicios mas econdémicos que los parkings publicos tradicionales.

Posibilidad de alquileres por rutinas, mensuales o por horas segin la necesidad del
cliente.

El propietario de la plaza, puede hacer uso de su plaza de garaje cuando la
necesite, sola la compartira el tiempo que no la necesite, ganando un dinero extra.
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4.1.4. Oportunidades

Dp2porking

La competencia de aplicaciones parecidas Unicamente estd centrada en Madrid

centro.

Las zonas elegidas no tienen parkings publicos, por lo tanto, la competencia desleal

que les podriamos ocasionar es nula.

El problema de la falta de aparcamiento es elevado, y los usuarios estan

reclamando una solucion.

Existencia de problemas de contaminacion, que de esta forma se podrian reducir.

Disminucion de atascos en horas punta.

Fomentar el transporte publico.

4.2. Mapa de empatia

El mapa de empatia es una herramienta que nos permite describir cual seria nuestro

cliente ideal en funcion de distintos aspectos relacionados

con las distintas

reacciones que puede tener el cliente (RDStation, 2017). De esta forma podremos
conocer mejor como relacionarnos con el cliente y que ofrecerle para satisfacer de

forma mas eficiente sus necesidades.

£Qué PIENSA y
SIENTE?

Nuestros clientes
sienten que aparcar es
un infierno

¢Qué OYE?

- Movimientos

&Qué
VE?

anticontaminacion
- Coche ecolégico
- Almendra Central

Cada dia es mayor la
dificultad para aparcar

en el centro.

¢Qué DICE
y HACE?

Nuestros clientes se ven obligados
a utilizar el transporte publico

ESFUERZOS RESULTADOS

Problematica para aparcar

P2PARKING
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En primer lugar, debemos definir nuestra idea de negocio y segmento de cliente en
el que nos vamos a enfocar. A partir de aqui, debemos ir rellenando cada uno de los
apartados del mapa para ir haciendo un modelado del tipo de cliente con mayor
profundidad.

= ;Qué piensa y qué siente?
Nuestros clientes no estan contentos con sus posibilidades de aparcamiento
actuales y encuentran un infierno dedicar tiempo a resolver esta tarea.

= ;Qué ve?
Nuestros clientes ven que cada dia es mas complicada la tarea de aparcar y
hay mas restricciones por parte de autoridades.

= ;Qué oye?
A nuestros clientes les rodean comentarios y noticias respecto a los nuevos
movimientos anticontaminacion que se estan promoviendo por parte de los
ayuntamientos, las restricciones de aparcamiento en la almendra central, la
nueva moda de los coches ecologicos...

= ;Qué dice y qué hace?
Ante todas estas situaciones nuestros clientes se ven obligados a coger mas
el transporte publico y tardar mas tiempo en desplazarse.

= ;Qué esfuerzos tiene?
La mayor frustracion de nuestros clientes es dedicar excesivo tiempo en
aparcar y ademas hacerlo bastante lejos de su destino. Tienen miedo a no
encontrar aparcamiento donde y cuando quieren.

= ;Cudl es el resultado que obtienen?
El resultado que obtendrian gracias al uso de nuestra aplicacion p2parking es
eliminar el estrés que les produce la tarea de aparcar sus vehiculos,
conseguir llegar a tiempo a sus trabajos o compromisos y no tener que dar
vueltas innecesarias con el coche.

Gracias al mapa de empatia hemos conseguido reunir todas estas caracteristicas de
nuestros clientes de una forma mas concreta para poder dirigirnos a ellos de una
forma mas eficaz a la hora de ofrecerles nuestros productos.
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Dp2porking

4.4. CANVAS del modelo de negocio

El modelo CANVAS nos permite enfocar un esbozo de nuestro modelo de negocio de
una forma rapida y sencilla.

Asociaciones clave & Actividades clave 0 Propuestas de valor ﬁ?.. Relaciones con clientes & Segmentos de mercado ’
-Instituciones -Mantenimiento Solucién de Web + APP Todos los
publicas que Web aparcamiento RRSS usuarios de
legislan -Marketing rapido y coche
-Parkings -At. cliente econémicocon | | || e
-Airbnb & -Solucién de fines disuasorios Todos los
BlaBaCar problemas legales para la limpieza propietarios de
-Comunidades de de las ciudades parking
vecinos Recursos clave =‘5 Canales -B

Web + APP

Web + APP

Estructura de costes 6 Fuentes de ingresos 6
Desarrollo mantenimiento APP | Comisién por intermediario
Salarios
Marketing
Impuestos

Se trata de una herramienta muy intuitiva para trabajar en equipo e ir aportando
ideas sobre lo que queremos que sea nuestro modelo de negocio e ir asi acotando
determinadas caracteristicas que queremos tener, tanto aspectos externos (parte
derecha del modelo) como internos (parte izquierda).

= Propuesta de valor
p2parking se trata de un aparcamiento a un precio justo con fines
disuasorios. Es una solucion comoda para los problemas de aparcamiento,
ademas de econdmica y rapida con la que conseguimos descongestionar el
trafico de las ciudades.

= Segmento de clientes
Tenemos dos segmentos de clientes en funcion de cada uno de los roles que
se adquieren dentro de la aplicacion. Por un lado, tenemos a todos los
usuarios de vehiculo privado y por otro lado todos aquellos que tengan una
plaza de parking en propiedad.
El perfil mas detallado se encuentra en el mapa de empatia.

= Canales
Los canales que usaremos para llegar a nuestros clientes son tanto la web
como la aplicacion mavil. También dispondremos de un comercial que hara
funciones de captacion de clientes del tipo propietario de plaza, y reparto
de flyers para clientes del tipo usuario de coche.
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= Relacion con los clientes
Para mantener comunicacion con nuestros clientes usaremos la web y la
aplicacion movil, asi como la atencion al cliente a través de call center.

= Fuente de ingresos
Nuestros ingresos se corresponden a la comision por intermediario.
Los precios se detallaran mas adelante.

= Recursos clave
Nuestros recursos clave son la aplicacion mavil, la web y especialmente las
plazas de parking.

= Actividades clave
Nuestra empresa dedicara su tiempo a realizar el mantenimiento de la app,
lanzar campafnas de marketing, realizar las labores de atencion al cliente
cuando los usuarios tengas incidencias y también solucionar los problemas
legales que puedan surgir con las comunidades de vecinos.

= Asociaciones clave
Para poder llegar a cabo nuestro negocio necesitamos contar con el apoyo
de diferentes socios que nos faciliten nuestra tarea. Entre ellos encontramos
a las instituciones publicas que legislas, para que nos ayuden con las
distintas comunidades y ademas nos promocionen como parking disuasorio;
también los parking pUblicos seria util que nos facilitasen clientes en las
zonas en las que no tengan ubicados sus propios parkings; Airbnb & BlaBlaCar
podrian hermanarse con nosotros para facilitar a sus clientes viajeros lugar
donde aparcar sus vehiculos de forma segura y econdmica; por Ultimo,
nuestros principales socios serian las comunidades de vecinos, ya que es
importante para nuestra estructura econdémica llegar al maximo niamero de
plazas por comunidad para poder rentabilizar el desembolso econdémico que
realizamos.

= Estructura de costes
Los costes que tiene nuestra empresa son los correspondientes al desarrollo
y mantenimiento de la aplicacion, los salarios de personal, los gastos en
campanas de marketing y también los impuestos que haya que tributar.
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4.5. Customer journey

pprorking

Después de las entrevistas realizadas a los conductores, hemos representado en el siguiente
grafico, los problemas a los que enfrentan dia a dia nuestros potenciales clientes.

Para poder dar la mejor solucion a los usuarios de p2parking es necesario saber cuales son
los problemas a los que se enfrentan todos los dias y asi darle solucion.

Por eso, en el siguiente dibujo, exponemos con vihetas el recorrido que realizan miles de
habitantes en Madrid un dia cualquiera para ir a trabajar.

Describiremos el Customer Journey para ambos sectores de clientes conductores y

propietarios de plazas.

e Conductores

Son el sector de clientes mas importante para nosotros, porque es el mas desfavorecido y en
el que nos centramos en satisfacer.

Antes Durante Después
M\ M\ M\ M\ M\ M\ M)
Mira el Conduce hacia la Busca un sitio Consigue Tomal la Recoge el Conduce
R - . coche acasa
relojy el zona de habilitado de aparcar linea de aparcado
trafico aparcamiento aparcamiento metro P
antes de hacia su
salir de trabajo

casa

\>=
I.'f:_;\\ Problema con Da vueltas por la Consigue aparcar en Se siente frustrado.
\;"_,‘I el tréfico, zona, después de un sitio no

incertidumbre 20min. Consigue habilitado. Coche dafiado o con

por llegar tarde aparcar. multa.
al trabajo. Teme una multa.
Por2parking

Reservas Vas Abres la puerta Aparcas el Recoges el Pago a través de
desde casa directamente a del garaje coche, en un coche después p2parking
la plaza de tu plaza directamente parking seguro del trabajo. automaticament
parking que reservada. con tu movil. y la plaza que e cuando sales de
mejor tu has Sin ningun la plaza a un
tevenga. Sin dar vueltas reservado. dafio. precio justo.

en vano.

Figura 9 - Customer Journey Conductor
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Oprorking

e Propietarios de plazas de aparcamiento

En el siguiente grafico analizaremos que sienten los propietarios de plaza y veremos como
podemos satisfacerlos.

Como podemos observar en el siguiente grafico, en el caso de los usuarios, solo necesitan
poner su plaza para compartir y empezaran a ganar dinero con p2parking por el tiempo que
ellos no la utilizan.

Antes Durante Después
(M) M) @'
S
Sale de Utiliza el Llega a casa
casaasu sistema después de la
trabajo. automatico jornada laboral.
de acceso
Dejala para salir
plaza libre del garaje.
£y
A
_-"'-I
__.-";_:'\ Deja su plaza de aparcamiento libre,
' ] diendo di I ti
— perdiendo dinero por el tiempo que
L
no la utiliza.
Or2parking
Cede su Para mayor Gana dinero
plaza libre. comodidad por la plaza.
entre D.urante el
propietario y tiempo que
conductor. no la ocupa
Puerta el.
automatica.

Figura 10 - Customer Journey - Propietario plaza
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5. PLANIFICACION
5.1. Alcance del proyecto

Como hemos explicado anteriormente, el proyecto se testara en una zona limitada
de Madrid para estudiar los resultados que se obtengan y posteriormente poder
extendernos a otros lugares.

Dado que nuestro objetivo es ofrecer una alternativa de aparcamiento en la
periferia a aquellas personas que usan el coche a diario para entrar en Madrid, la
zona elegida debera contar con una serie de caracteristicas fundamentales para
cumplir con este proposito como son tener un buen acceso por carretera y una
buena comunicacién en transporte publico, asi como carecer de una oferta alta de
parkings publicos o privados.

Una de nuestras hipotesis es que estas caracteristicas se ven reflejadas en una alta
demanda de aparcamiento en estas areas periféricas de la capital que se traduce en
un exceso de trafico flotante,asi como en molestias para los vecinos y una pérdida
de tiempo diaria para los conductores. En el siguiente mapa se muestran aquellos
lugares con las caracteristicas anteriormente mencionadas donde el Ayuntamiento
de Madrid ha construido o cree que es necesario construir un aparcamiento

disuasorio.
Tpologia
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Figura 11- Parkings disuasorios proyectados y construidos

Fuente - (Madrid, 2017)
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Otra de las caracteristicas indispensables para llevar a cabo nuestro proyecto sera
la existencia de viviendas con una posible alta oferta de plazas de aparcamiento en
los alrededores de las estaciones de tren o metro en torno a las cuales aparcan los
conductores.

De acuerdo con todo lo anterior hemos elegido la zona de Mar de cristal para lleva a
cabo nuestro proyecto de forma experimental con el objetivo de estudiar los
resultados que obtengamos para posteriormente extendernos al esto de la capital.

Dicha zona esta situada en la periferia de Madrid entre los barrios de Canillas y
Pinar del Rey y cuenta con un buen acceso por carretera al estar situada entre la M-
30 y la M-40, principales vias de comunicacion de la ciudad. Esta también dotada de
un excelente servicio de transporte publico ya que cuenta con numerosas lineas de
autobuses, asi como la parada de metro homénima por la que pasan las vias 4 y 8.

Otra caracteristica de esta zona es que no solo acoge diariamente a quienes dejan
el coche para posteriormente desplazarse a trabajar a otros lugares de Madridsino
que también cuenta con numerosas empresas y un centro comercial que hacen que
la demanda de plazas de aparcamiento sea notablemente alta.

Actualmente este exceso de demanda se ve parcialmente satisfecho por dos
descampados que de forma irregular estan siendo utilizados como parkings
provisionalmente hasta que sean urbanizados. La principal alternativa disponible
para aparcar es el centro comercial que cuenta con 1400 plazas abiertas al publico
de forma gratuita.
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5.2. Plan Marketing

5.2.1. Analisis de mercado

Los actores que constituiran las principales alternativas a nuestra App son en primer
lugar los parkings tradicionales rotatorios ya sean publicos o privados. Los primeros
son menos numerosos, pero mas baratos (2,17 euros/hora de media), mientras que
los segundos cuestan de media unos 3 euros/hora. Ambas clases se concentran
principalmente dentro del anillo de la M-30.

En cuanto a las aplicaciones rivales en Madrid son principalmente dos. P2parking,
que ofrece una treintena de plazas situadas en viviendas privadas, y Parkfy, que
podia ser nuestro principal competidor al tener una mayor oferta de aparcamientos
exclusivamente de esta procedencia y a un precio de entre 1,5 y 4 euros. Su
principal debilidad es la necesidad de que el arrendador acepte la entrada del
vehiculo, lo cual segin sus propios datos solo ocurre una de cada tres veces y tras
una hora de espera de media.

5.2.2. Segmentacion de clientes

De entre la masa de potenciales clientes y ante la conclusion de que una
importante demanda de aparcamiento en zonas disuasorias, podemos concluir que,
para la implantacion de p2parking, el publico objetivo seran los propietarios de
plazas y aquellas personas no propietarias con la necesidad de aparcar.

Propietarios de plaza

Dentro de este grupo se incluyen aquellas personas que disponen de una plaza de
garaje en propiedad la cual dejan libre durante un periodo de tiempo al dia, y que
ademas quieren tener la posibilidad de ganar un dinero extra a final de mes.

Conductores

Incluiriamos en este grupo aquellos usuarios de vehiculo privado con necesidad de
aparcar en zonas proximas al centro de Madrid con buena comunicacion de
transporte publico.

Este aparcamiento podria realizarse por tarifa horaria, por rutina o de forma
mensual en funcién de las necesidades de ambos grupos de clientes.
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5.2.3. Marketing Mix

A través de las 4 C’s se puede ofrecer una perspectiva basada mas en el consumidor
que en el vendedor para la estrategia de marketing.

Consumidor

Con nuestra solucion ayudamos a solucionar el problema del trafico redundante de
las ciudades y facilitamos la tarea de encontrar aparcamiento a los conductores.

Nuestra oferta al consumidor se compone del servicio de aparcamiento disuasorio. A
través de una aplicacion para teléfonos moviles ofreceremos la posibilidad al
cliente del tipo “propietario” de registrar su plaza de garaje y los momentos en lo
que esta se encuentra disponible de forma que los usuarios de tipo “no propietario”
y a través de la misma aplicacion puedan acceder a ella en base a la ubicacion de
forma que el proceso sea lo mas rapido y sencillo posible.

Coste

El coste de nuestro servicio es beneficioso para nuestros clientes. El desembolso
principal que realizarian serian 7€ en concepto de bono diario (disponible a partir
de una reserva minima de ocho horas) o bien 1,5€/hora si se elige la opcion de
pagar por horas. Sobre este coste inicial los clientes tendrian que tener en cuenta
el ahorro tanto en tiempo como en combustible que realizan al no tener que dar
vueltas buscando donde aparcar sus vehiculos y el menor impacto ambiental que
realizan.

Por su parte, los usuarios de tipo propietario conseguiran unos ingresos extra
alquilando sus plazas de forma esporadica, y aunque si es cierto que obtendran
menor beneficio que si la alquilasen de la forma tradicional (el mes completo), de
esta forma no estan renunciando a poder aparcar su coche cuando regresen del
trabajo, de pasar el fin de semana fuera o cuando ellos decidan.

Conveniencia

El canal principal de distribucion para p2parking es la aplicacion mavil, mediante la
cual ambos grupos de cliente se pueden poner en contacto.

Se trataria de un negocio del tipo B2C (business-to-consumer) (Cyberclick, 2018), es
decir, nosotros como empresa tenemos como proposito llegar directamente al
consumidor final.

Creemos que el medio tecnologico es el Unico posible para el desarrollo de nuestro
negocio ya que queremos un mercado en tiempo real y que sea sobre todo facil,
comodo y rapido y que nuestros clientes no se tengan que desplazar para contratar
nuestro servicio.
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Comunicacion

Podriamos dividir nuestro plan de comunicacion en dos partes, divididas quiza en el
tiempo.

Seria (til comenzar con wuna estrategia de marketing digital, donde
promocionariamos principalmente en redes sociales, nuestros gastos a priori serian
menores con este formato y conseguiriamos alcanzar un publico objetivo mas joven,
normalmente mas predispuesto a los negocios online.

Cuando el negocio vaya produciendo mayores beneficios podriamos usar técnicas de
comunicacion mas tradicionales como podrian ser vallas publicitarias. Este tipo de
promocion resultaria mas costoso, pero conseguiriamos alcanzar un publico de edad
mas avanzada, los cuales tendran mayor probabilidad de tener plazas en propiedad.

Alternativamente a estas dos fases contariamos con un trabajador que realice la
tarea de comercial para repartir flyers en las entradas de transporte publico a hora
punta para llegar asi al mayor nUmero de clientes potenciales.

5.2.4. Imagen de marca (logotipo)

Hemos optado por crear un logotipo que incluya nuestro nombre completo de
nuestraempresa, con una fuente legible ysencilla para dar consistencia a la cultura
que se desea promover: una colaboracion entre los usuarios sencilla y eficiente
haciendo uso de las nuevas tecnologias.

En cuanto al nombre, hemos decidido realizar un juego de palabras entre peer-to-
peer (p2p) y parking para que se comprenda con el nombre de marca el servicio que
realizamos. Peer-to-peer se refiere a la red entre pares, que consiste en una forma
de compartir informacion o cualquier otro tipo de material a través de internet.

El logotipo resultante es el siguiente:

Oprorking

Figura 12 - Logotipo definitivo

5.2.5. Planificacion de acciones de Marketing

Es importante para todas las planificaciones de las acciones de marketing que
vamos a realizar tener en mente el presupuesto del que disponemos para llevar a
cabo dichas estrategias.

Como ya se ha explicado en el apartado de Comunicacién de las 4 C’s del Marketing
Mix, hemos creido conveniente dividir nuestro proceso de comunicacién en dos
fases bien diferenciadas, ya que creemos que es la forma mas eficiente de distribuir
nuestro presupuesto y conseguir captar el mayor nimero de clientes posibles.
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La primera de las fases seria un marketing mas digital, basado principalmente en
redes sociales, buscadores web, publicidad en tiendas de aplicaciones moviles...
Creemos que a través de este tipo de herramientas podemos llegar a un publico que
ya esta acostumbrado al mundo digital y por tanto no tenemos que dedicar un gran
gasto en convencerles de la seguridad de nuestra aplicacion. Es una generacion que
suele estar acostumbrada a buscar todo lo que necesita a través del teléfono movil
y pagar también a través de él.

Es por esto por lo que los dos primeros anos dedicaremos la mayor parte de nuestro
presupuesto a este tipo de comunicacion.

La segunda fase de nuestro proceso seria volver a un marketing mas tradicional (no
perdiendo nunca la parte digital, la cual consideramos indispensable) a través de
exposicion de anuncios publicitarios en distintos soportes como pueden ser vallas o
marquesinas, y también a través del reparto de flyers y buzoneo en ocasiones en las
que abramos nuevas zonas de negocio. Creemos que gracias a este tipo de
comunicacion podemos conseguir un publico mas maduro, con mayor probabilidad
de tener una plaza de aparcamiento en propiedad.

A priori el presupuesto necesario para realizar este tipo de acciones suele ser mas
elevado que las campanas de marketing online, y por ello hemos decidido atrasar
estas formas de comunicacion para el momento en el que ya comencemos a tener
mayor liquidez.

La tabla de presupuestos resultantes seria la siguiente:

ACTIVIDAD 2019 2020 2021

Publicidad y
posicionamiento en 99 14% 16%
buscadores

Campafas de publicidad
en redes sociales 31%
Posicionamiento en
tielnc.llas de aplicaciones 10% 17% 16%
moéviles

Exposicion de anuncios
soportes publicitarios 0%
Accion Comercial para la
captacion 50% 28% 11%
de nuevos clientes

41% 31%

0% 26%

Figura 13 - Tabla de presupuestos de Marketing
Los presupuestos previstos para cada uno de los afnos en acciones de marketing se
resumen en:
Presupuesto 2019: 11.571€
Presupuesto 2020: 70.551€
Presupuesto 2021: 183.519€
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5.3. Plan Financiero

A continuacidén, mostramos un resumen a grandes rasgos del Plan Financiero
propuesto para el desarrollo del negocio.

Se abordaran todos los factores y acciones susceptibles de ser cuantificadas
econdémicamente, a fin de valorar la viabilidad del proyecto en términos monetarios
tanto a corto como largo plazo.

5.3.1. Clientes

En primer lugar, hemos decidido centraros en el crecimiento potencial de clientes.
Tomando como referencia proyectos similares, hemos hecho una proyeccion de este
crecimiento, a partir del cual podremos hacernos una idea de la magnitud del
negocio en los tres primeros anos desde su puesta en marcha.

En las siguientes tablas se refleja la proyeccidon del niUmero de nuevos clientes que
podrian conseguirse cada mes desde enero de 2019, fecha en la cual se iniciaria el
proyecto, hasta diciembre de 2021, asi como el nimero de clientes acumulados a lo
largo del tiempo. También se refleja el Coste de Adquisicion de Cliente medio por
ano, el cual se ha obtenido como el resultado de dividir los costes dedicados a
marketing ese ano (dato del que hablaremos mas adelante) entre el nimero de
clientes que se ha conseguido fruto de esa inversion.

Para el calculo de esta masa potencial, como ya hemos comentado, nos hemos
basado en proyecciones de crecimiento de otros proyectos de similar
funcionamiento. Puesto que tenemos dos tipos de cliente (el dueno de la plaza de
garaje y los conductores), hemos tenido que centrarnos en uno de ellos en cuanto a
volumen de negocio se refiere, de modo que hemos decidido abordar este Plan
Financiero de acuerdo a los potenciales clientes que vayan a poner a su disposicion
una plaza de garaje. Esto es asi ya que creemos que, de los dos tipos de clientes,
estos ultimos son el factor limitante para el crecimiento del negocio.

\ 12 EJERCICIO 2019 |

|[Enero [Febrero [Marzo [Abril  |[Mayo [Junio |Julic  |Agosto |Septiembre |Octubre|Noviembre |Diciembre |
[Clientes nuevas fmes | of 20] 25] 29] 31| 25] 22| 16] 20] 23] 40] 2s]
[Clientes 2019 \ o] 20] 45] 7] 105] 130  152]  1sd] 198 231 271] 206
\ CAC [ 37

\ 10 EJERCICIO 2020 |

|[Enero |Febrero [Marzo |Abril  |Mayo |lunio |lulic  |Agosto |Septiembre |Octubre|Noviembre |Diciembre |
[Clientes nuevas fmes | 50] 60| 69| 78] oo 104]  121]  14q] 163]  189] 219] 254
[Clientes 2020 | 3s6]  a1s]  ass|  se3]  es3] 57| s7s[ 1019 1182] 1371 1590] 1844|
\ CAC | 46]

\ 18 EIERCICIO 2021 |

[Enero [Febrero [Marzo [Abril  |Mayo [lunic |lulio  |Agosto |Septiembre |Octubre|Noviembre |Diciembre |
[Clientesnuevos fmes | 184]  203] 23] aas|  wvo]  2e7]  3a7] 359 305] a3y 478] 525)
[Clientes 2021 | o029] 2232] aass] o7o0]  2970]  3268]  3594] 3054 1349] 4784 5262] 5789]
\ CcAC | a6

Figura 14 - Clientes, numero y coste de adquisicion estimados
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5.3.2. Ventas y gastos

*A partir de este momento, todos los valores monetarios que tengamos en cuenta
estaran representados en €.

Una vez tenemos una idea del nUmero de clientes que podriamos abarcar en cada
momento, hemos pasado a analizar los ingresos y gastos derivados de esta masa de
clientes.

Para estos calculos partimos de una serie de premisas:

1. El coste medio por dia de ocupacion de una plaza seria de 7€.

2. De estos 7 euros, el 50 % va directamente para el duefo de la plaza, lo
que deja un margen de 3,50 € por dia y plaza ocupada.

3. Hemos establecido una media de 3 usos mensuales de la aplicacion por
usuario.

4. El coste de fabricacion e instalacion del aparato con el cual se abriran las
puertas de garaje es de 50€ por puerta.

5. La media de duefios de plaza por garaje podria estar en torno a 10
personas, de modo que hemos decidido establecer un gasto variable y de
un solo pago de 50 euros por cada 10 nuevos clientes que consigamos (en
relacion con el punto anterior).

6. Hemos establecido los gastos que podriamos necesitar dedicar a acciones
de marketing para conseguir la masa de clientes propuesta como:

a. El 25% de las ventas para el afo 1.
b. El 30% de las ventas para el ano 2.
c. EL 20% de las ventas para el ano 3.

A fin de representarlo de una manera mas sencilla en la cuenta de resultados,
hemos dividido estos gastos de marketing anuales en partes iguales entre los 12
meses de cada ano.

A continuacion, mostramos una aproximacion de las ventas esperadas para la masa
de clientes tenida en cuenta en los 3 primeros afos de funcionamiento, asi como de
todos los gastos directos derivados del mismo.

= En la fila “ventas” mostramos el resultado de multiplicar para cada mes
el numero total de clientes en ese momento por 3 usos mensuales por
cliente y por 7 € de media de ingresos por dia y plaza ocupada.

= En la fila “gastos MK” mostramos el producto de la fila “ventas” por el
porcentaje de las ventas dedicado a marketing cada ano (25%, 30% y 20%,
respectivamente)

= En la fila “gastos var.” esta representado el 50% de las ventas, que van
directamente a los duenos de la plaza.

* En la dltima fila mostramos el producto del nimero de clientes obtenidos
cada mes (en las tablas mostradas anteriormente) por 50 € y entre 10
clientes por garaje, lo cual representa los gastos derivados de los
aparatos para abrir las puertas del garaje.
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| 19 EJERCICIO 2019 |
|Enerc| |Fel:|rern |Marzu |Ahril |Mayu |Juni|:| |Ju|i|:| |Agnstn |Septiemhre |0|:tul:|re |Nn\.riemhre|Di|:iemhre ‘Tntal afio
[Ventas | 0l 420/ 945 1554 2208]  27a0|  319p]  3sog] a158]  4ss1 5691 5426)| 35700
[Gastas MK [ 7a4] 744] 744]  744] 744] 744l 744] 744] 744] 744] 744 744] 8925
[Gastas var. | of 20l azs] 777l 1103] azes| 1soe[  17eq] 2079 2426 2346] 213 17850
| Gastas aparato puerta | ol 100 125] 143 155]  125]  110] g0] 150] 165] 200/ 175| 1530

| 19 EJERCICIO 2020 |

[Enero  [Febrero [Marza [Abrii [Mayo  [iunic [julic  [Agosto [septiembre [Octubre [Noviembre|Diciembre [Total afio
[ventas | 7a76]  e736] 10185] 11815] 13705 15808] 1s441] 21397 29g15] 2s7es] 33301  =2g733]  ommam
|Gastos MK | ss3a|  ss3a]  seza]  sezal ssma| ssna| sema]l ssad] ssz4]  sezdl 5534] ssz4l 70011
|Gastos var, | 78| ases|  sosa| soo7]  esso|  7o49] oo1| 10e96]  12407] 14303 1eeos]  1g3e7] 11666
|Gastos aparatopuerta | 250] 300 34| 38 aso]  s22]  eoe| 7ol g1s] o4 1097] 1272 7652

| 19 EJERCICIO 2021 ‘

|[Eners |Febrere |Marze [abrl  [Mays  [wunic  [dulle  |Agosts |septiembre [octubre [Noviembre|Diciembre [Total afio
[ventas | azeoe| acse7| s1ssa] sevoo]  eozso| essis] 7s4so]  szozd] a1zz1] 1oods4]  110s10]  1z1se1] ant100
| Gastos MK | 1s1ss| 1s185|  1s1ss| 1s1ss|  1s1ss| 1s1ss| 1s185]  as1ss] 15185 15185 151s5| 15185 180222
| Gastos var. | 21303] 23a34] 25777 o28355] 31190 34309] 37740] a1514]  asees| soosz|  ssoss| eovea|  assssa
|Gastosaparatopuerta | o22|  1014]  1126] 1207 1350] 14es| 1e3a] 1797 1977] 2179 2392] 2631 19721

Figura 15 - Ventas estimadas
5.3.3. Inversion y Financiacién

Hemos establecido en 60.000 € el volumen de financiacion necesario para poner en
marcha el proyecto.

Del total de esta financiacion, 15.000 € seran invertidos en el desarrollo inicial de
la aplicacion mdvil, mientras que los 45.000 € restantes quedaran en forma de
activo corriente para afrontar todos los gastos hasta que se llegue al Break Even o
Punto de Equilibrio, es decir, hasta que pasemos de tener pérdidas a ganancias
netas o a encontrarnos neutrales econémicamente hablando.

Nos financiaremos aportando 5.000 € de recursos propios, mientras que los 55.000 €
restantes provendran de un préstamo a largo plazo.

Esta financiacion sera devuelta con un 5% de interés en un plazo de 10 afios, con
un pago fijo de 481,25 € mensuales
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5.3.4. Cuenta de Resultados

Reuniendo los datos de las anteriores tablas, hemos creado una cuenta de
resultados aproximada para los tres primeros anos desde la puesta en marcha del
proyecto. A parte de los gastos mencionados anteriormente hemos afadido:

1. Salarios: tenemos en primer lugar un salario de 2.000 € anuales dedicado
a una persona que haga el mantenimiento de la App. Este presupuesto se
ha calculado como un porcentaje del presupuesto total dedicado al
desarrollo de la aplicacion. A parte de esto tendriamos a otra persona
para la atencién al cliente, con un sueldo anual de 11.000 €. En el
segundo ano afadimos otro trabajador mas para las tareas de atencion al
cliente, mientras que en el tercer ano tendriamos un total de 4
trabajadores con esta funcion.

2. Gastos en Seguridad Social derivados de los salarios anteriores (SS).

. Gastos financieros mencionados anteriormente (481,25 € mensuales).

4. En el tercer ano anadimos un gasto mensual de 1.100 € en concepto de
alquiler de una oficina, ya que previamente pensabamos funcionar con
teletrabajo debido al bajo nUmero de trabajadores.

w

La dltima fila de cada balance es el saldo final, lo cual representa la diferencia
entre la situacion de partida (55.000 € de activo corriente) y el resultado
acumulado al final de cada mes. Esto nos da una idea de la liquidez de la empresa
en cada momento.

12 EJERCICIO 2019

Enero |Febrero |Marze |Abril |Mayo |Junio [Julic |Agoste |Septiembre|Octubre |Noviembre|Diciembre |Total afio
Ventas 0 420 045 1554]  2o0s|  2730] 3192] 3528 a158] 4851 5591 5426 35700
Coste Variable 0 210 473 777]  1103] 1365] 1596|1764 2079|2406 2846 3213 17850
Gastos aparato
0 100 135 145|  155|  125] 110 80 150 165 200 175 1530
puerta
Margen bruto | ol 110 348  632]  oag] 1240] 1436] 1634 1020] 2261 2646 aoagl 18320
166,67] 166,67 166,67 166,67] 166,67] 166,67 166,67 166,67 166,67] 166,67 166,67 166,67 2000
Salarios 916,67 916,67 916,67 916,67 916,67 916,67 916,67] 916,67 916,67 916,67 91667 91667 11000
5333 5333] 53,33 53,33 53,33 53,33 5333 5333 5333 53,33 53,33 53,33 640
ss 29333] 293,33 293,33] 29333 293,33 293,33 29333 29333 29333 293,33 29333 293,33 3520
Marketing 964 964 954 964 964 964 964 964 964 964 964 964 11571
BAIl | -2304] -2284] -2047] -1762] -1447] -1154] -o0s]  -710] -a65]  -134 251 6a4 12411
Gastos
- 481,25 481,25 481,25 481,25 481,25 481,75 481,25 481,25 481,75| 481,25  48L25| 481,35 5775
Inancieros
Resultado
e .481,25| -481,25| -481,25| -481,25| -481,25| -481,25| -481,3| -481,25|  -481,25| -481,25| -481,25|  -481,25 5775
BAl | 2876l -z7e6| -2528] -7244] 1978 -1636] -1390] -1197] 047l 615 -230 162 13138
Resultado
acumulado
ros d -2876|  -5641| -8169| -10413| -12341| -13976| -15366| -16557 17504 -18119|  -18349]  -18186
antes de
impuestos

Saldofinal | s5»124] 49359 46831 44587 40659] 41004 39634] 38443 37496] 36881 36651 36614
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EOI | 1% EIERCICIO 2020 |
ero  |Febrero |Marzo  |8bril |Mayo |[lunio [llio  |[Agosto |Septiembre |Octubre |Hoviembre|Diciembre |Total afo
Ventas 7a76| @736l doies| 11g15 1370s| 15sos 1sas1| migmn M815|  za7es 33391 se7sE 23wl
osteVariable | 3733  43es]  soos] soor]  eesz  voss|  amm| aoeme 12407| 14393 16695 19367 1166
Gastos aparata =0 500 sa5  sas|  aso| =22 ems| 703 815 945, 1097 1272 7652
puerta
Margenbruto |  3388]  a0s8] a8l 9] 62 7azd] sais|  oood 5oz 13u7] a1559]  1s09s]  1osem
16667 166,67 166,67 16667 16667 16667 166,67 16667 16667 o667 lener  1eeeT 200
sdarios 91667 91667 91567 91s67 S1667 91667 S1667| 91667 2667 91667 967l 9leed  110m
91667 91667 91567 91567 S1667 91667 91667 91667 2667 91667 967l 91eed  110m
5333 5333  sasd s3sal sass sasd sams| saa 5333 53,39 53,33 53,33 640
55 293,33 293,33 293,33 29333 333 29333 2e3aa| oemm 203,33 29333] 2933 osmam 3sm
203,33 203,33| 203,33 2ogss] 93 s oo3as| oogss| oomas 20333 9333  sosss  oomam 3sm
Marketing sara|  sarsl  savs| Savs]  savel  savdl sava|  savs saral 5879 5879 sa7e| 70551
Ball | -som1|  -mm| -3#v2| -soo0| 2117 cames] 96| 147 3073| 4978 7079 9575 6762
Gastos
. 481,25 481,25 481,25 481,25 431,25 481,25 481,25 481,25 481,25| as1,25]  4sL28  amLs 57
financieros
Resultad
sulfaclo -481,25| -481,25| -481,25-481,25) -481,25) -481,25| -481,3 -481,28|  -4mL,25| -4sL2s|  -amnzs|  -4m2E  -SEm
financiero
BAl | -5m3| -4o33] -4253) -3ae1| -oses| asma|  -ms| 9ol 2502] 4447 6595, 9094/ o7 |
Resultado
a:::'m::adu . ) ) ) : ) ) ) . > ) _1
antes de
imouestos | | | | | | | | ] ]
sadofinal | =s1mn|  o2eses] 2011 1me3s| 16036 14469 14077 1507 17662] 27109 28707 7501

| 1% EJEROICIO 2021 |

Enero  |Febrero |Marzo  |8bril  |Mayo [lunio  [llio  [Agosto |Septiembre|Dctubre |Hoviembre|Diciembre |Total afo
Ventas 42e0e|  acee7|  cicca) ce7od|  e23mn| emels 7odsn|  es0zs m931| 100sc4] 11010 1misel]  oitim
GosteVanable | 21%03] 23434 25777 283ss] s1100] s4g0d] svmao] 41514 45665 50232 c5255 f07g1] 455554
Gastos aparato
Suerta szz|  1ma| 1116 1227 13s0|  14es|  aesa| 177 1977|2178 7392 2631 197
Margenbruto | 203] 2omo| 2use1| 27127 2sew| 3ze2d] seine] 30717 1es0] 48057 52863 sp1qg]  43seM
16667] 16667 16667 16567 16667 16667 18667 16667 16667] 16667 1667 16667 2000
s1667| 91667] w1667 s1667] meer siee7 sle67| al667 a1667| o667 w1667 slesr]  1lom
sdarios qe6e7| ne67] meer] oeer| meer meer o667 01667 mee?| mesr] oesd]  sleer] 110w
s1667| w1667 w1667 siser| seed sieer] sieer| sles s1667] s1667] wieed  sileed 1o
S1667| 916.67] 91667 s1667] 1667 sl667] 91667 91667 a1667] si667 wieed  sleed 1lom
5533 5333 59,99 5339 5339 533 sass] sass 5538 5339 53,59 55,3 640
o033 2om3d  zomsd 2ensd maad cosa seg s cemad so33s| 2033 zemad  2emad 51
55 ooszs|  sogas| oom s somsd oo ad ocosas oog s oomad oozzs|  oosgs|  oomad  2ogad Em
ooss|  com38| 20m sE somsd oomad cos o oogas| comad oozs|  oosgs|  2omas  2omad Em
203,33| 20938 20333 2onsd masd 2933 2eg3| o9 20333] 29333] 2993 2093 BW
Dficina 100  2100] 1200 2200] 1100 1100 1100] 2200 11000 1100 1100 11000 13200
Marketing 153 1szos|  152ed) 152ed) aszom| 1seod 1| 1szes 15293 15293 15253 15203 183519
Ball | -aor2] 966l  os] semal  ssr] 1am| 1aesa|  as0sd] 2935]  2ee0a| 31910 36606 178391
Gastos
. 431,75 4eL25| 4e1 25| gsLos| 4sLos| asLzs| asnas| seLas ag1,zs|  asLzs|  asLzs| 4eLS 5775
financieros
Resultado
° 4g1,75| s om| -4en2e|-as1os| -asyom|o4myzs| -asys| asyos| asyos| asyos|  -asyoE| s mm
financiero
BAl | 1w ass] o7 sios]  7o05] aoeme] 1mm2| 17ved] 27| 26123] 30929 ss21s]  ave
Resultado
alc-:;ml.:::adu _ ) ) al - qd - = .
antes de
impuestos
sadofinal | se7|  ze73d]  ssesd adesi| sossd esaad] rrerr] oseod wimisa] aaserd] 17azod] zuoaeo

Figura 16 - Cuentas de resultados previstas
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Como vemos en las tablas anteriores, el primer Break Even o Punto de Equilibrio se
alcanzaria en el mes de diciembre del primer afio, momento en el cual el Beneficio Antes
de Impuestos comienza a ser positivo.

Sin embargo, a partir de enero del segundo ano hay un reajuste en la estructura de gastos,
ya que aumentan los gastos de Marketing y se afade otro trabajador mas, de modo que
volvemos a tener un BAI o Beneficio Antes de Impuestos negativo.

En agosto del segundo ano volvemos a tener un segundo Break Even. Esta situacion de
estabilidad se mantiene ya para el resto del ejercicio y para el afio siguiente, a excepcion
de enero del Gltimo ano, que al igual que con enero del afo anterior se tiene un BAI
negativo debido al reajuste de gastos (se ahaden otros 2 nuevos trabajadores y los gastos en
Marketing vuelven a aumentar, ya que son un porcentaje de las ventas totales anuales).

En cuanto al Resultado acumulado antes de impuestos, este comienza a ser positivo en junio
de 2021. A partir de este momento podemos decir que somos independientes
econdémicamente, ya que en ese mismo mes con el saldo disponible podriamos pagar toda la
deuda que nos faltaria por pagar y continuar teniendo beneficios netos.

Asi, para el final del tercer afo tendriamos un saldo disponible de 210.000 €, pudiendo como
ya hemos dicho liquidar la deuda restante y dedicar el resto tanto a reinvertir en el negocio
(Marketing, infraestructura, etc.) como a repartirlo entre los contribuyentes.

Podemos decir entonces que, debido a la estructura de costes, no es un negocio que nos
vaya a reportar enormes cantidades a corto plazo desde la puesta en marcha del mismo, sin
embargo, debido a los bajos costes derivados de esta actividad, una vez alcancemos una
masa critica de clientes la empresa comenzara a ser enormemente rentable.

Beneficio antes de impuestos

40000

2% Break Even
20000

1% Break Even 3% Break Even

20000

10000

-10000
Afio 1 Afio 2 Ao 3
-20000

Figura 17 - BAl y Break Even
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En la figura anterior podemos ver una representacion grafica de lo comentado
anteriormente.

Vemos el primer Break Even al final del primer afo, a continuacion, la caida del BAI fruto
del aumento de los costes y el segundo Break Even a mediados del segundo ano.

En el tercer ano vemos que, aunque de nuevo el BAI cae por debajo de cero por otro
reajuste de los costes, este comienza a aumentar de inmediato y de forma exponencial.

Activo corriente (flujos de caja)

250000
200000
150000
100000

B [T TTTTTTTTTIFMRTTTT | I"l

Figura 18 - Flujos de caja estimados

En esta grafica podemos ver cdmo, con el activo corriente disponible en el comienzo del aiho
1 (55.000 €), podemos afrontar todos los gastos necesarios hasta llegar al Break Even del
segundo ano (ya que el del primer afo es despreciable) sin quedarnos en ningln momento
sin liquidez y con un margen de 14.000 € en el mes con menos caja (julio de 2020).
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6. CONCLUSIONES

Como conclusiones del presente trabajo, se podrian destacar las siguientes:

A través de la metodologia design thinking, entre diferentes propuestas se termino
eligiendo la presente que da sentido al trabajo fin de master. Uno de los motivos
principales en la eleccion, ha sido el intentar disefar una solucion a un problema de
evidente actualidad.

Como ya se ha comentado, en el momento de realizacion del trabajo existen
diferentes soluciones, dato que ratifica la necesidad de encontrar una solucion al
problema del trafico redundante, de los problemas de aparcamiento y el derivado de
la polucién.

Durante el desarrollo del proyecto se ha seguido la metodologia scrum, situacion que
ha permitido a los integrantes del proyecto experimentar y asimilar la filosofia agile.
Se puede confirmar que realizar el proyecto en este marco de trabajo ha resultado un
extra mas que positivo ya que la gestion agil se esta imponiendo en la mayoria de
empresas.

La organizacion interna de las tareas y roles ha resultado sorprendente y
satisfactoriamente sencilla, posiblemente gracias a la metodologia de trabajo.
También la composicion heterogénea en cuanto a experiencia y formacion previa de
los integrantes del grupo ha resultado muy enriquecedora.

Se ha tratado de ser lo mas realista posible en la composicion de los escenarios en
cuanto a nimero de clientes e ingresos previstos. Se ha cuidado de elegir fuentes de
datos objetivos, de los que se pueden esperar unos beneficios en un periodo de tiempo
realista.

Una de las bondades del modelo es su escalabilidad, lo que permitiria, manteniendo
una estructura no mucho mayor que la inicial, expandirse geograficamente,
consiguiendo un aumento significativo en el niUmero de usuarios.

Se contemplan lineas de mejora si se cumpliesen dichos escenarios favorables, como
por ejemplo mejorar el servicio, ofreciendo la posibilidad de contratar de cobertura
adicionales.

Para finalizar, a pesar de ser un ejercicio tedrico, queda la sensacion de haber
experimentado un desarrollo real de lo que podria ser poner en marcha una start up.
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8. ANEXOS

ANEXO | - Entrevistas a pie de calle
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( vos erdo en coche ?
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ANEXO Il - Encuestas preliminares sobre el modelo de negocio

¢ Tienes coche propio o acceso a uno de forma habitual?

76 respuestas

® Si
@ No

¢ Utilizas alguna aplicacion de movilidad? Ej:Cabify,uber,epark...

74 respuestas
@ Si. uso frecuentements aste tipo de
aplicaciones
@ Ocasionalmente
@ No soy muy tecnoldgico
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i Sueles moverte por |la ciudad en coche?

73 respuestas

@ Si, me resulta mas cdmodo

@ No

@ Si, me resuta mas comodo

¢Utilizas menos el coche por la dificultad de aparcarlo?

72 respuestas

@ Si, es muy dificil encontrar huecos
libres

@ Si, me resulta muy caro aparcar
@ No, lo utilizo lo mismo

:.Donde sueles aparcar el coche?

68 respuestas

@ Zona Azul / Varde

@ Farking publico

@ Parking privado

@ En los alrededores del centro y lueg.
@ encasa

@ En la ciudad uso transporte publico
@ Alrededores sismpre que no esté m..
@ No tengo

mnY
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¢ Estarias dispuesto a cambiar tus habitos de aparcamiento por ahorrar
dinero?

71 respuestas

@ Si
@ No

i Estarias dispuesto sustituir el parking publico por una plaza privada
ajena, a cambio de que sea mas barato?

72 respuestas

® Si
@ No
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