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1. Introduccion al proyecto

La lucha contra el cambio climatico y la necesidad de aire limpio han hecho que la
comunidad internacional adopte medidas que limitan las emisiones de CO2 y de

particulas contaminantes.

Hasta la fecha los vehiculos de combustion interna se han ido adaptando a la normativa
de emisiones, pero las nuevas exigencias le hacen practicamente imposible poder
cumplirlas, por lo que el vehiculo eléctrico aparece como la solucion mas viable en estos

momentos para solucionar la movilidad urbana.

El proyecto pretende abordar una solucion basada en alcanzar una movilidad urbana
sostenible por medio de la creacion de “electrolineras urbanas”, las cuales consistiran en
centros de carga y reemplazamiento de baterias de vehiculos eléctricos. Las baterias
descargadas que hayan llegado al final de su vida util se devolveran al fabricante

remplazandose por baterias nuevas.

El método serd opcion del consumidor teniendo la posibilidad de realizar una carga rapida
con los cargadores mas rapidos del mercado o una carga planeada a baja potencia que a
largo plazo aumentara la vida til de la bateria de los clientes, elemento de mayor coste

en un vehiculo eléctrico.

Con este proyecto se pretende proponer una solucién que sea capaz de promover el
mercado de los vehiculos eléctricos reduciendo asi la contaminacion en las ciudades
debida al transporte, hacer mas accesible el vehiculo eléctrico a personas que no
dispongan de garaje 0 zonas de recarga propias, solucionar el problema de largos tiempos
de espera para cargar el vehiculo y en algunos casos aumentar la vida atil de la bateria de

los clientes.
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2. Analisis del VVehiculo Eléctrico

2.1.

Introduccion

Los vehiculos eléctricos, en la actualidad, presentan diversos problemas que dificultan su

comercializacion, como son el elevado tiempo de carga, que, aunque cada dia sacan

nuevos cargadores capaces de reducirlo, lo hacen mediante el aumento de intensidad cosa

que afecta en gran medida a la vida Gtil de la bateria. Otros problemas que presentan son:

La inversion inicial es méas elevada que la de los vehiculos de combustion
tradicionales.

Las baterias son uno de los componentes méas caros del vehiculo, tienen poca
autonomia y tienen una vida Util corta en comparacion con el resto de
componentes del vehiculo.

Actualmente la red de puntos de carga disponibles es muy limitada.

En cuanto a la oferta de vehiculos eléctricos, actualmente existen cuatro tipos de

vehiculos.

Vehiculo eléctrico puro 0 100% eléctrico (BEV). Este tipo almacena energia de
forma quimica en una o varias baterias que se recargan conectandolas a la red
eléctrica.

Vehiculo eléctrico hibrido (HEV). Este tipo de vehiculo utiliza tanto un motor de
combustion como una bateria. Dicha bateria se recarga mediante la energia del
motor y las frenadas, y se utiliza principalmente en la velocidad de crucero y en
retenciones. Este tipo no es enchufable.

Vehiculo eléctrico hibrido enchufable (PHEV). Este vehiculo tiene las mismas
caracteristicas que un vehiculo eléctrico hibrido, pero tiene el afiadido de que las
baterias pueden recargarse enchufandose a la red eléctrica.

Vehiculo eléctrico de autonomia extendida (E-REV). Este vehiculo solo dispone
de un motor eléctrico para la traccidn, sin embargo, dispone de un generador de
combustion que proporciona energia a las baterias cuando estas no se enchufan a

la red.

Las tipologias de vehiculos que se van a analizar, son aquellas que puedan ser enchufables

y recargables por tanto, van a ser aquellos vehiculos que tengan la capacidad de ser

enchufados a la red, es decir, vehiculos eléctricos puros, vehiculos eléctricos hibridos

13
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enchufables y de autonomia extendida. Estos dos Gltimos tipos se van a englobar como

vehiculos hibridos enchufables.

2.2. Situacion Actual

Para entender la situacion actual primero se va a hacer una pequefio analisis de las
distintas soluciones que se han presentado y que estan presentes en el mercado de la
recarga del vehiculo eléctrico para posteriormente analizar cuél es la oferta de vehiculos

eléctricos actual.

2.2.1. Analisis del mercado de la recarga del vehiculo eléctrico

En el afio 2007, una empresa llamada Better Place tratd de realizar un negocio parecido
en el que aliandose con Renault y con diferentes fabricantes de baterias, crearon un
vehiculo y unas estaciones de servicio que eran capaces de sustituir la bateria descargada
de sus vehiculos por una cargada en un tiempo similar al llenado de un deposito de un
vehiculo de combustién. Finalmente, en 2013, la empresa quebrd debido a distintos
factores:

e EI CAPEX inicial necesario para lanzar la empresa era muy elevado, unos 850
M$.

e La penetracion en el mercado fue muy inferior a la prevista, se esperaban vender
100.000 vehiculos en Israel y no se alcanzaron los 1.000 entre otras cosas debido

al alto coste del vehiculo y de los altos costes de recarga de la empresa.

Uno de los proyectos mas recientes en el sector de las electrolineras en Espafa ha sido el
de ESEN Electrolineras Sostenibles. Han sido capaces de poner en funcionamiento la
primera electrolinera sostenible en Espafia. Usan la energia solar como fuente de energia,
poseen una capacidad de hasta seis vehiculos por hora y tienen dos puestos de carga stper
rapida. Su proyecto es el de abrir 200 electrolineras de este tipo en Espafia hasta el afio
2020.

También cabe destacar la aparicion de grandes distribuidoras eléctricas que estan
entrando en el mercado de los puntos de recarga como lberdrola, el cual prevé instalar
25.000 puntos de recarga para vehiculos eléctricos hasta 2021 en hogares y empresas, 0
Acciona, la cual ha instalado postes de recarga en ciudades como Madrid, Valencia o
Pamplona y pretende expandirse por el resto de grandes ciudades de Esparia.

14
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2.2.2. Mercado del Vehiculo eléctrico

Para hacer el analisis de mercado primero tenemos que definir quién es el mercado. El
mercado objetivo se va a definir mas en profundidad en la explicacion del canvas en el
punto 4.1, y estd compuesto por los servicios de movilidad urbana como VTC y Taxis

eléctricos en Madrid y por los vehiculos eléctricos de particulares.

El primer paso es analizar el volumen actual del mercado, por lo que, segun diferentes
fuentes en 2018 habia 15.857 licencias de taxis y alrededor de 5.500 licencias de VTC.
De todas estas licencias, aproximadamente el 55% utiliza diésel como fuente de energia,
que es el mas contaminante, el 26% utiliza vehiculos hibridos que estan compuestos por
vehiculos hibridos con enchufe y sin enchufe. El 16% de las licencias son vehiculos que
utilizan gas licuado de petroleo, el 2% son hibridos gas-gasolina y solo el 1% de todas las
licencias son vehiculos 100% eléctricos.
Eléctrico puro
1%

LPG+Gasolina
18%

Diesel
55%

Hibrido eléctrico
26%

Figura 1 - Distribucion del mercado en 2018 de vehiculos Taxis

Otro dato importante es la antigliedad de los vehiculos que actualmente se encuentran en
el sector y la duracion de su vida util. El siguiente grafico muestra como casi no quedan
vehiculos que hayan empezado a prestar servicio hace mas de una década, pero muchos
de ellos han estado en servicio desde 2013. En cuanto al tipo de combustible que utilizan,
los mas frecuentes son el diésel y la gasolina en sus diferentes formas. Los taxis eléctricos,
sin embargo, son todavia muy pocos. En 2018 so6lo ha habido cuatro, sin embargo, esto

indica que este sector va a experimentar un cambio muy importante ya que, si quieren
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seguir siendo competitivos y acceder a todas las zonas de Madrid, los servicios de
movilidad urbana deben disponer de etiquetas eco o de cero emisiones por lo que va a ser
imprescindible el que se transforme la flota de vehiculos actuales en hibridos o 100%

eléctricos.

2018 | ]

2017 [ | [1

2016 | | 1

2015 |

2014 [ |

2013 [ |

2012 [ |

2011 [ [ ]

2010 [ 1

2009 |

0 500 1000 1500 2000 2500

ODiesel OHibrido eléctrico @ GLP-Gasolina @O Gas Natural-Gasolina B 100% eléctrico

Figura 2 - Antigliedad y tipo de los vehiculos taxis en Madrid

Como se puede observar en la Figura 2, la presencia de vehiculos eléctricos en el sector
del taxi es casi O, por lo que existe una ventana de oportunidad para transformar los
vehiculos de este sector en vehiculos eléctricos que entraran en el mercado objetivo de
Blue Leaf y que se clasificaran como 0 emisiones y podran entrar en cualquier punto de

la ciudad en cualquier momento.

En el futuro, los vehiculos que utilizan diésel como fuente de energia desapareceran y
seran sustituidos por vehiculos menos contaminantes. La tasa de renovacion anual de
vehiculos en el sector del taxi en Madrid es de aproximadamente 2.000 al afio y el
ayuntamiento ofrece subvenciones si el nuevo vehiculo es cero emisiones, por lo que el
mercado del vehiculo eléctrico dentro de las licencias de taxis y VTC se espera que

experimente un crecimiento exponencial.

El mercado de las licencias de taxi ha sido casi constante durante los Gltimos 5 afios y se
espera que continue igual con una tasa de crecimiento anual aproximadamente compuesta
del 1%. Por otro lado, el mercado de VTC ha experimentado un intenso crecimiento en

el ultimo afio, principalmente gracias a la aparicion de empresas como Cabify y Uber que
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se basan completamente en este servicio. Para los proximos afios, a pesar de la
controversia actual sobre la relacion entre el nimero de taxis y el de VTC, se espera que
el nimero de licencias de VTC experimente una tasa de crecimiento anual compuesta del
10%. Estos datos serviran posteriormente para realizar un analisis econdmico mas

preciso.

El otro sector del mercado objetivo son los usuarios particulares con vehiculos eléctricos
o0 hibridos. Este mercado serd analizado mas en profundidad en el capitulo jError!
Marcador no definido.jError! No se encuentra el origen de la referencia., y se hara

una encuesta previa para afianzar asi los datos utilizados en el analisis econémico.

Para entender el mercado se va a realizar un analisis sobre la situacion actual del mercado
de vehiculos eléctricos disponibles para particulares. Los aspectos a analiza van a ser
precio, autonomia, potencia y diversidad ofertada entre otros. Para realizar este analisis
se ha utilizado una base de datos de 68 modelos distintos de vehiculos eléctricos, entre

hibridos y 100% eléctricos.

2.2.3. Vehiculos 100% eléctricos

El primer aspecto que se va a analizar es el precio de los vehiculos en el mercado segun
el afio de lanzamiento del vehiculo. Debido a la distinta naturaleza de los vehiculos 100%
eléctricos y vehiculos hibridos enchufables, ambos se van a analizar por separado.

Precio Promedio
100.000 €

80.000 €

60.000 €

40.000 €
0€

2010 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Figura 3 - Precio promedio de los vehiculos 100 % eléctricos lanzados en cada afio.

El promedio general en el precio de los vehiculos desde 2010 es de 41.700 euros por
vehiculo, sin embargo, existen un par de “outlawyers” en los afios 2013 y 2015. Esto se
debe al lanzamiento de los modelos model S y model X de la marca TESLA que presentan
precios entorno a los 85.000 euros y al a haber poca oferta y variedad de vehiculos tienen

mucho impacto a la hora de calcular el promedio de dicho afio.
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Ahora se va a analizar el precio medio de los vehiculos por cada marca para observar las
diferentes marcas presentes actualmente en mercado de los vehiculos 100% eléctricos y

su estrategia de precios.

Precio Promedio

90.000 €
80.000 €
70.000 €
60.000 €
50.000 €
40.000 €
30.000 €
20.000 €
10.000 €

0€

PR @@_\9"0&" S \é\®$ RSN R IRV S SIS

2 3
ARSI AR D 0% &
S T TS <&

Figura 4 - Precio promedio por marca de sus vehiculos 100% eléctricos

De acuerdo con la Figura 4, existen 3 categorias principales de precio segun la marca del
vehiculo eléctrico. En primer lugar, caben destacar Jaguar, Tesla y MAN que ofrecen

vehiculos eléctricos por encima de los 70.000 euros de media.

En segundo lugar, tenemos un grupo de diez marcas que ofrecen vehiculos 100%
eléctricos por precios comprendidos entre 30.000 euros y 50.000 euros. En esta segunda
categoria se pueden encontrar marca como BMW, Mercedes o Mini entre otras.

Como ultima categoria se ha englobado a aquellas marcas que ofertaban vehiculos 100%
eléctricos por debajo de los 30.000 euros, y existen 6 marcas que ofrecen vehiculos con
precios menores de 30.000 siendo la méas barata Peugeot, con un precio promedio por

vehiculo ofertado de 21.300 euros.
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Modelos ofertados
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Figura 5 - Modelos de vehiculos 100% eléctricos ofertados por cada marca

La oferta actual del mercado es de 34 modelos de vehiculos repartidos en 19 marcas
siendo Renault la que mayor presencia tiene con 5 vehiculos puramente eléctricos. Luego
existen 7 marcas que actualmente ofertan entre 2 y 3 vehiculos puramente eléctricos, pero
esto se espera que aumente ya que marcas como Tesla tiene previsto comercializar nuevos
modelos eléctricos en 2020. El Gltimo grupo esta formado por 11 marcas, que presentan

unicamente un modelo 100% eléctrico y que tienen estdn empezando en este sector.

Otro factor importante es la autonomia, que es uno de los principales problemas que
presentan los vehiculos 100% eléctricos, por lo que se ha realizado un andlisis del marcas

gue consiguen mejores autonomias.

Autonomia de las baterias
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Figura 6 - Autonomia media de las baterias por Marca
Sorprendentemente, la marca que presenta mayores autonomias el Opel con su Unico

modelo 100% eléctrico, el modelo Ampera-E comercializado en 2017 y que presenta un
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precio de venta de 39.950 euros. También, destaca la marca Jaguar con su modelo i-pace
que tiene una autonomia de 480 km y un precio de 79.000 euros. La marca Tesla también
entra en el top 3 de las marcas con mejores autonomias, siendo du autonomia minima de
350 km en model 3, sin embargo, el modelo Roadster previsto para 2020, se espera que
tenga una autonomia de 1.000 km, hecho que haria a Tesla ser la que presentase una

mayor autonomia media. La autonomia media del mercado se sitda en unos 260 km.

La potencia va a ser otro factor para analizar, ya que puede ser uno de los principales

problemas por los que los usuarios no se compren un vehiculo 100% eléctrico.

Potencia de los Vehiculos
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Figura 7 - Potencia promedio por marca

Otra vez Tesla vuelve a estar a la cabeza de otra caracteristica principal de los vehiculos
eléctricos y muy por encima de la media situada en 140 CV de potencia. Jaguar mantiene
su estrategia de los coches de combustion al ofrecer un coche de alta potencia, pero dicha

potencia es mucho mayor que la media también.

Tras analizar las marcas se ha realizado un analisis de los modelos més eficientes y con

mejor ratios de precio y prestaciones.
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Precio vs Autonomia
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Figura 8 - Ratio Precio/Autonomia por modelo VE

De acuerdo a la Figura 8, los modelos que presentan mejores ratios entre precio y
autonomia son el Kangoo ZE y el ZOE de la compafiia Renault con precios inferiores a

100 euros por kilémetro de autonomia, seguidos por un Hyundai y un Opel Ampera-e.

Otro de los factores a analizar es el del ratio precio vs potencia, en donde dos modelos de
la compariia Tesla se sitian en primer lugar, siendo estos el model 3 y el X. Otro modelo
que vuelve a situarse entre los primeros en un ratio referente a prestaciones es el modelo
Kona EV de la compafia Hyundai, por lo que posteriormente serd analizado mas en
profundidad. Cabe destacar el modelo Twizy de la compafiia Renault, ya que aun
presentando buenas prestaciones autonomia-precio, en el ratio precio-potencia se

derrumba al no llegar a los 14 CV de potencia.
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Figura 9 - Ratio Precio/potencia por modelo VE
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Tras este analisis se han escogido tres modelos que se consideran sobresalientes a nivel

general para ser explicados y analizados en mayor profundidad.

En primer lugar, se ha escogido el Renault Zoe, debido a tres motivos principales. El
primero es su gran relacién autonomia-precio situdndose en segundo lugar dentro de los
modelos ofertados. El segundo motivo es que la compafiia Renault, es la que mas modelos
eléctricos tiene en el mercado a dia de hoy por lo que es una garantia de fiabilidad. En
tercer y ultimo lugar debido a que grandes empresas como ZITY, un renting de vehiculos

eléctricos por minutos, utilizan este modelo y estd dando muy buenos resultados.

Precio 24.600 €
Autonomia 361 km
Potencia 110CvV

lustracion 1 - Modelo ZOE y caracteristicas principales

En segundo lugar, se ha escogido el modelo Leaf 2018 de la compafiia Nissan. Este
modelo de gama superior al anterior mencionado tiene caracteristicas muy notables tanto
el ratio precio-autonomia como en el de precio-potencia, situdndose quinto y octavo en
ambos rankings. Otro factor por que se ha escogido este vehiculo es por la fiabilidad
proporcionada por Nissan en el vehiculo eléctrico al ya tener experiencia y disponer de
tres modelos de vehiculos eléctricos en el mercado. El ultimo factor por el que se ha
escogido este vehiculo como de los tres vehiculos mas importantes del mercado es que

este al disponer de 150 CV ya permite viajes en carretera y amplia la movilidad del ZOE.
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Precio 31.850 €
Autonomia 380 km
Potencia 150 cV

lustracion 2 - Modelo Leaf 2018 y caracteristicas principales
En ultimo lugar, se ha querido destacar un vehiculo que presenta caracteristicas de los
vehiculos de alta gama eléctricos, como los Teslas, con un precio de vehiculos de gama
media. Este modelo es el Opel Ampera-E, que se sitla en el Top 5 de ambos ratios de

prestaciones analizados.

\—‘_

Autonomia 500 km

Potencia 204 CV

4

llustracion 3 - Modelo Ampera-e y caracteristicas principales

Para finalizar se van a mostrar las caracteristicas del vehiculo eléctrico que, actualmente
es el que tiene mejores prestaciones en todos los aspectos. Este modelo es el Roadster de

la compariia Tesla cuyas caracteristicas principales se detallan en la siguiente ilustracion.
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Precio 200.000 €
Autonomia 1000 km
Potencia 740 CV

lustracion 4 - Modelo Tesla Roadster y caracteristicas principales

Este modelo se espera que se empiece a comercializar en 2020, y que sea el vehiculo méas
répido del mundo y el que presente una mayor aceleracion. Este vehiculo presenta una
autonomia muy superior al resto de vehiculos eléctricos y superior que la mayoria de los
vehiculos de combustion, por lo que demuestra que el problema de la autonomia en los
vehiculos eléctricos es cuestion de tiempo que se solucione y se vuelva viable

econdémicamente para el resto de los vehiculos eléctricos de gama media.

Como conclusion de este analisis, se puede observar que el precio de los 34 vehiculos
100% eléctricos que se ofertan actualmente en el mercado, se sita en aproximadamente
38.000 euros por lo que todavia es un mercado caro comparado con el mercado de los
vehiculos de combustién. Otro dato importante a analizar es el hecho de que solo existan
34 modelos ofertados, de los cuales solo el 35% tienen precios entre 30.000 y 20.000
euros. Por lo que se puede concluir que es un mercado poco maduro, pero que presenta
un gran potencial y en el que actualmente existen soluciones viables que hacen de la

transformacion al vehiculo eléctrico una posibilidad real.

2.2.4. Vehiculos hibridos enchufables

El anélisis del mercado de vehiculo hibridos se va a realizar de manera mas concisa y
focalizandose principalmente en el precio y en la oferta de estos, ya que cada vehiculo
hibrido es mas o menos hibrido por lo que la autonomia y la potencia son factores no
relevantes debido a que estdn condicionadas por la parte de combustion de dichos

vehiculos.

En primer lugar, se van a analizar marcas y precios, al igual que se ha hecho con los

vehiculos 100% eléctricos.
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Figura 10 - Precio medio de vehiculos hibridos por compafiia por compafiia

En esta figura se puede observar que la estrategia de precios de cada compafiia es
equivalente a su estrategia comercial en los vehiculos de combustién donde Land Rover
y Porche si sitiian a la cabeza con precios superiores a los 100.000 € y Hyundai se situa
en la parte inferior con un precio medio de 26.500 €. Cabe destacar que el precio promedio
de las marcas en el sector del automovil hibrido es de 55.000 €, que es muy superior al

de los vehiculos 100% eléctricos.
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Figura 11 - Modelos ofertados por compafiia
En total, actualmente se ofertan 32 modelos de vehiculos eléctricos distribuidos en 14
compafiias distintas, destacan Volvo, BMW y Mercedes como maximos representantes
de este sector ofertando siete, seis y seis modelos respectivamente. Las restantes 11

marcas ofertan entre uno y dos modelos como maximo.

Como conclusion, la oferta entre vehiculos 100% eléctricos y vehiculo hibridos
enchufables es similar sin embargo el precio medio de un vehiculo eléctrico es inferior

por lo que a corto plazo es mas rentable y a largo también ya el precio de combustibles
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fosiles tiende a la alza y en cambio la carga de vehiculos eléctricos cada vez esta mas

extendida y con precios mucho mas asequibles que los del mercado de los combustibles

fésiles.

2.3. Tipos de cargadores y cargas

Actualmente, existen tres lugares donde se pueden cargar los vehiculos eléctricos, estos

lugares presentan distintas caracteristicas que influiran en el tiempo de carga y la vida utli

de la bateria.

Garajes particulares y centros de trabajo: La potencia de recarga se suele situar
entre 2,3 'y 4 KW si esta se realiza en monofasica y en aproximadamente 11 si es
en trifasica.

Vias publicas y grandes superficies: Aqui la carga se realiza en trifasica y se sitia
entre 14,8 y 43 KW. A medida que la potencia con la que se carga la bateria
aumenta el tiempo de vida atil de esta disminuye.

Electrolineras: Aqui la potencia de recarga se suele situar por encima de los 50
kW y debido a esto la recuperacion de gran parte de bateria aproximadamente el
80% se realiza en poco tiempo. Se recomienda que este no se el método de carga
habitual de la bateria ya que si no la vida util de esta serd muy inferior a la que

podria ser.

También cabe destacar los distintos conectores que nos podemos encontrar n el mercado

para asi poder abastecer al mayor numero posible de modelos en las electrolineras.

Conector Schuko: EI conector Schuko es un estandar europeo para la conexion
de aparatos eléctricos en baja tensién con corrientes monofasicas, es el que
podemos encontrar en el interior de nuestras casas. Estan disefiados para soportar
corrientes de hasta 16A durante periodos cortos de tiempo.

Conector tipo 1: Este conector es el adoptado por los mercados asiaticos y
americanos. Originario de Japon, es el conector que montan vehiculos eléctricos
de la marca Nissan, Opel, Mitsubishi, Peugeot, Citroen, Renault, KIA Ford o
Toyota. La méxima intensidad que soporta son 32 A lo que implica que la
potencia maxima es de 7,4 KW.

Conector tipo 2 o Mennekes: Este conector es actualmente el conector
homologado como standard europeo. El conector Mennekes o de tipo 2 es un

conector de corriente alterna que podemos encontrar multitud de modelos de
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coches eléctricos europeos, como el Audi A3 E-tron, BMW i3, i8 o el Renault
Zoe entre muchos otros incluyendo el Tesla Model S. EI conector Tipo 2 o
Mennekes permite realizar cargas monofésicas desde 16 A hasta cargas trifasicas
400V y 63 A, lo que significa poder trabajar con recargas de corriente alterna en
potencias desde 3,7 KW hasta 44 kW.

Conector CHAdeMO: Se trata de un conector para realizar recargas rapidas en
corriente continua, disefiado para soportar hasta 50 kW de potencia y una
intensidad de 125 A de corriente continua. La mayoria de vehiculos eléctricos
japoneses disponen de este conector para posibilitar las recargas rapidas.

Existen otros tipos de conectores, pero, 0 no son relevantes en el mercado, o han caido en

desuso como el conector tipo 3.

Otro factor importante es que no existe un modo de carga Unico para todos lo vehiculos,

sino que son 4.

Modo 1: Se trabaja en corriente alterna con conectores domésticos o estandar tipo
Schuko y no existe comunicacion entre el vehiculo y la infraestructura de recarga
por lo que no se una vez cargada la bateria el cargador no se desconecta
automaticamente.

Modo 2: Trabaja en corriente alterna y existe una caja de control que consta de un
piloto de control y un sistema de proteccion diferencial.

Modo 3: Trabaja en corriente alterna, y utiliza un conector tipo Mennekes a parte
de dispositivos de control y sistemas de proteccion incluidos en el punto de
recarga.

Modo 4: Trabaja en corriente continua, utilizando un conector AC/DC, se suele
aplicar a carga rpida, la mencionada en las electrolineras, e incluye un circuito

de control con funciones de comunicacion y control de carga.
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3. Analisis del mercado de las Baterias

3.1. Introduccién

En el modelo de negocio que se plantea uno de los servicios es el de mantenimiento y
sustitucion de las baterias de los vehiculos, elementos de almacenamiento de energia
fundamentales en el funcionamiento de los vehiculos eléctricos. Para poder realizar el
servicio de la mejor forma posible es necesario conocer el contexto actual, las
perspectivas y las distintas opciones que existen en el mercado de las baterias. Para ello
este capitulo pretende dar una vision general del mercado de las baterias orientadas a

vehiculos eléctricos.

El aumento de problemas medioambientales, asi como la limitada disponibilidad del
petréleo han hecho que la industria de automocidn desarrolle alternativas a los vehiculos
de gasolina. La alternativa mas utilizada y popular son los vehiculos eléctricos de bateria
(VEB). Estos vehiculos no generan gases de contaminantes durante su operacion. Este
tipo de vehiculo emplea un motor eléctrico alimentado por bateria. Los tipos de baterias

mas comunes han sido (de menos a mas reciente):

3.2. Baterias de Plomo-Acido

Estas baterias estdn completamente implementadas en vehiculos convencionales. Poseen
una gran capacidad de descarga en poco tiempo, lo que las hace perfectas para el arranque
del motor de combustién pero no para los vehiculos eléctricos. Su tasa de auto-descarga
es de las mas bajas (5%) y posee una gran eficiencia (mas del 80%). Otro de los beneficios

gue presentan este tipo de baterias es que el reciclaje es relativamente sencillo.

En contraposicion también presentan diversas desventajas. Al usarse el plomo como
material activo, se convierten en muy pesadas. Se utilizan para cubrir necesidades de
arrangue, iluminacion e ignicion, pues poseen una baja energia especifica (30-50 Wh/kg)
que no es capaz de mover un vehiculo. Su vida ciclica es corta (500-600 ciclos de carga-
descarga) y no aceptan carga rapida. En cuanto a seguridad, tienen baja resistencia ante
sobrecargas y descargas, la corrosion de sus electrodos tiene efectos muy perjudiciales y

necesita un mantenimiento periodico.

3.3. Baterias de Niquel-Cadmio

Esta tecnologia, utilizada sobre todo en los afios noventa, esta también muy establecida.

Ademas, posee un buen comportamiento en un amplio rango de temperaturas (-40°C + 60
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°C) y admite sobrecargas, es decir, se pueden seguir cargando cuando ya no admiten mas.
Su vida ciclica es larga (més de 1.500 ciclos) y la fiabilidad es mucho mayor que la de
las baterias plomo-acido..

Como desventajas esta la baja densidad energética (50 Wh/kg), su precio (més de 300
€/kWh) y su autodescarga (10% mensual), y sobre todo el efecto memoria (no puede
volver a cargarse hasta que no se haya agotado por completo). Tampoco hay que olvidar
que el cadmio es un elemento altamente contaminante, por lo que han de ser recicladas

de forma eficiente.

3.4. Baterias de lon-Litio

Estas baterias son las sefialadas como mejor opcién actualmente. Posee la mejor densidad
energética de todas (hasta 150 Wh/Kg, mas del doble que las de Niquel Cadmio), una alta
energia especifica, no necesitan mantenimiento, no sufren el efecto memoria y el efecto
de la auto-descarga es muy bajo (menos de la mitad que los otros tipos). Ademas, son

baterias muy ligeras (el Litio es el tercer elemento mas ligero de la tabla periddica).

Dicho esto, cuando se trata de las baterias de litio se ha de prestar especial atencion a la
seguridad. Hay que limitar el voltaje maximo durante carga y voltaje minimo durante
descarga. Ademas, su precio es superior al resto de baterias, lo que dificulta su
implementacidn. Las baterias concretas que estudiaremos, las de iones de litio, tienen una

baja capacidad de descarga.ll.Baterias de lon-Litio

3.5. Reciclaje de las baterias

El crecimiento de las ventas de los coches eléctricos (en Espafia en 2018 se duplicaron
las ventas de coches eléctricos e hibridos) y la corta vida de las baterias de éstos (méximo
10 aflos de vida) son motivos suficientes para darse cuenta de la problematica de las
baterias una vez dejan de ser operativas. El desecho del material y el ritmo al que sucede
implican un riesgo del medio ambiente, asi como un aumento en la dependencia de

abastecimiento externo de sus materiales.

La solucion mas evidente parece el reciclaje de estas baterias. Sin embargo, en Europa
solo se recicla el 5% de las baterias (de ion litio) que salen al mercado. El principal motivo
es el uso de estas baterias en aparatos electronicos (muchos acaban siendo almacenados
por los propios consumidores al terminar su vida util). Pero con el crecimiento de las

baterias para coches eléctricos este escenario puede cambiar. Este cambio no ha ocurrido
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aun ya que el coste de reciclar una bateria es aproximadamente 1€/kg, mientras que la
adquisicién de las materias primas cuesta tan solo un tercio. Ademas, no existe una

estandarizacion del proceso de reciclaje en Europa.

Casi todos los procesos de reciclaje de baterias se basan en técnicas pirometalurgicas,

hidrometallrgicas 0 una combinacion de ambas.

En la introduccidn se expusieron los tres principales tipos de baterias actuales: Plomo-
Acido, Niquel-Cadmio e lon-Litio. En cada una se puede realizar la recuperacion de

materiales de las siguientes formas:

e Baterias de Plomo-Acido: el plomo se recupera para su reutilizacion en nuevas
pilas. Se recupera mas del 90 %.

e Baterias Niquel-Cadmio: mediante los procesos pirometallrgicos se recupera el
cadmio (pureza 99,9 %) que se reutiliza para elaborar nuevas pilas de Ni-Cd, asi
como el ferroniquel.

e Baterias lon-Litio: se realiza un procesado para recuperar el cobalto, el hierro y
otros metales. El litio, al ser un material barato de adquirir, no se recupera.

3.6. Perspectivas de futuro

En este apartado, se expondran los posibles desarrollos de las baterias en el futuro a medio

y largo plazo tanto en la industria automotriz como en el resto de sectores.

Segun diversos estudios realizados, se cree que el techo de desarrollo de las baterias de
lon-Litio se alcanzara a finales de 2020 y rondara aproximadamente entre un 20 y un 30
por ciento mas que en la actualidad. Aun asi, esta densidad sigue siendo menor (unas 30

veces) que la densidad energética de la gasolina.

Son varias las alternativas que se barajan para suceder a las baterias de lon-Litio, las mas

resefiables son las siguientes:

e El electrolito sélido o baterias de estado solido: Segun los expertos, esta bateria
presenta el potencial de ofrecer tres veces la densidad energética de una bateria
clasica de lon-Litio y podria representar la panacea del auge de la industria de los
automoviles eléctricos pero no tendria aplicaciones sobre vehiculos eléctricos ya
gue presenta una elevada dificultad para una produccion en masa y un elevado

coste.
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e Baterias de Litio-Azufre: Esta tecnologia ofrece una densidad energética teorica
desde 2600 Wh/kg hasta los 5000 Wh/kg, es decir, de unas 10 a 20 veces la
densidad actual. Otras de sus propiedades son: la tolerancia a la sobrecarga y la
ausencia de efecto memoria. El principal inconveniente de estas baterias reside en
su inestabilidad. Esta tecnologia se encuentra en vias de desarrollo y su llegada a
los mercados seria posterior a la de los electrolitos, en la proxima década.

e Baterias de Litio-Aire: Presentan una densidad energética similar a las Litio-
Azufre (5000 Wh/kg potencialmente), lo que las permite competir cara a cara con
el combustible fosil, sin olvidar que un motor eléctrico serd siempre el doble de
eficiente que uno de gasolina por razones termodindmicas. La bateria usa la
oxidacion del litio en el &nodo y la reduccion del oxigeno en el catodo para inducir
un flujo de corriente, por lo que se precisa de una corriente de aire continua y, por

tanto, es mas facil su implantacién en los vehiculos eléctricos.

Cualquiera de estas tres tecnologias, pertenecen a la generacion mas inmediata que puede
sustituir a las baterias de lon-Litio tal y como se conocen hoy en dia. Sin embargo, el tipo
de bateria con mayores posibilidades de éxito a largo plazo (a partir de 2020) para los
vehiculos eléctricos, es la combinacion de Litio con Niquel, Cobalto y Magnesio (Litio
NCM) combinada con electrodos de alta capacidad de Silicio, cuyo potencial se estima

muy por encima de las densidades actuales llegando a alcanzar los 300 KWh/Kg.

Por tanto, el mercado de las baterias presenta un gran potencial y se prevé que
experimente un gran crecimiento en innovacion que hara mas accesible el vehiculo

eléctrico y solucionara algunos de los problemas presentes actualmente en dicho mercado.
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4. Estrategia

Para que el negocio sea sostenible en el tiempo, va a ser necesario crear y desarrollar una

estrategia a largo plazo.

La estrategia consiste generalmente en elementos externos e internos. Los elementos
externos se refieren a los medios para hacer que Blue Leaf sea efectiva y competitiva en
el mercado; queé necesita satisfacer, a qué grupos o segmentos de clientes dirigirse, cOmo
distinguirse de la competencia, qué productos o servicios ofrecer, como defenderse de los
movimientos competitivos de los rivales, qué acciones tomar dependiendo de las
tendencias de la industria, los cambios en la economia o los movimientos politicos y

sociales, etc.

Los elementos internos se refieren a como las diferentes piezas que componen Blue Leaf
(personas, departamentos, actividades), tendran que ser organizadas para lograr y

mantener esa ventaja competitiva.

En primer lugar, se va a desarrollar el Business Model Canvas para situar a Blue Leaf,
tanto en su industria, socios, competidores y definir qué es lo que se propone y a quién.

4.1. CANVAS
4.1.1. Propuesta de Valor

Se pretende solucionar un problema existente de los vehiculos eléctricos para acceder al
centro de las grandes ciudades desde localidades cercanas, donde suelen estar los

poligonos industriales.

Hoy en dia, el sistema utilizado para reestablecer la autonomia en un vehiculo eléctrico
es la recarga eléctrica directa y existen distintos tipos que hacen variar el tiempo de

recarga :

e Hogar: El tiempo de carga tarda entre 6 y 8 horas, es el que normalmente se usa
en casas particulares, utiliza una potencia aproximada de entre 2,3 KW y 4 KW.

e Parkings y grandes superficies: Es el que se puede encontrar en parkings y
oficinas, necesita de una potencia eléctrica de entre 14.8 KW y 43 KW y tiene una
duracion de entre 3 y 5 horas.

e Electrolinera: Es el método de recarga que presenta mas potencial ya que puede

disminuir el tiempo de carga hasta 15 minutos, sin embargo, presenta importantes
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inconvenientes como son la potencia eléctrica que se es mayor de 50 KW y 5
también el efecto que produce en la bateria, ya que actualmente cuanto mayor sea
la corriente de carga en las baterias menor es la vida Util de estas.

Los clientes se beneficiaran de diferentes servicios que la empresa les proporcionard y les

ayudaré a desarrollar su negocio:

4.1.2.

Infraestructura de recarga: Se ofreceran principalmente dos tipos de carga, el
de parkings y grandes superficies y para particulares.

o Carga Planeada: orientada a los principales clientes de tipo servicios de
movilidad urbana a los que se le puede prever los momentos de carga y
necesitan optimizar al maximo la vida util de las baterias

o Carga no Planeada: la recarga rapida de la electrolinera estara pensado
principalmente para recargas no planeadas.

Taller de mantenimiento: Servicio de mantenimiento y revision de vehiculos
eléctricos donde se podra reciclar y sustituir las baterias de los vehiculos.
Consultoria: El cliente que ahora, o dentro de unos afios se presente la necesidad
de que su flota comercial sea eléctrica para llegar al centro de las ciudades;
necesita tener un proyecto avalado técnicamente.

Seguridad: Para este tipo de recargas, al ser de larga duracion, habra seguridad
privada para garantizar el bienestar de los vehiculos de los clientes.

Fiabilidad: Se ofrecera un servicio que cumpla con los requisitos de calidad
necesarios para prolongar al maximo la vida atil de las baterias y para recargas
planeadas se ofrecera un servicio de revisién y mantenimiento.

Flexibilidad: El servicio de recarga tanto planeado con cita como recarga rapida
estara abierto 24 horas al dia 365 dias al afio.

Comodidad: Desde el lado del cliente ya no sera necesario tener un cargador en
su domicilio ya que podré dejar el vehiculo en las instalaciones mas cercanas

durante los periodos de inactividad.

Principales clientes

En el negocio de las estaciones de recarga eléctrica para automaviles es muy importante

definir correctamente el segmento de clientes, para ello se ha hecho una diferenciacion

de los posibles segmentos de clientes presentes en el mercado:
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e Usuario final: Este es el segmento de mayor tamafio y el que presenta mayor
potencial, sin embargo, muestra ciertas caracteristicas que pueden ser dificiles de
implantar en un negocio emergente, como:

o Diferenciacion: Vivimos en un mundo en el que tratamos de tener signos
de diferenciacion entre nosotros que nos hacen sentir especiales. Este
hecho hace que para implantar una red de recarga de vehiculos eléctricos
se convierta en una tarea mas compleja y méas costosa, ya que habra que
adaptar las electrolineras a los distintos tipos de vehiculos eléctricos que
existen.

o Comodidad y precio: Al tratarse de un mercado emergente, la
infraestructura que hay que hacer para adaptarla a las diferentes
posibilidades y necesidades de los propietarios privados puede ser
demasiado compleja y costosa para ser atractiva para ellos.

e Servicios de movilidad urbana: Taxi, Uber o Cabify son empresas que hoy en
dia estan trabajando para mejorar su imagen al pasar a los coches eléctricos y
transformar la movilidad de la ciudad en un medio de transporte no contaminante.
Estas empresas no necesitan diferenciacion, trabajan principalmente dentro de las
ciudades y estan muy interesadas en la movilidad eléctrica.

El mercado maés atractivo es el de los servicios de movilidad urbana, aunque también se
ofreceréd servicio a particulares. Esta priorizacion marcara la ubicacién y el tamafio de las

estaciones de carga.

4.1.3. Canales

Los canales son la forma en que la empresa va a llegar al cliente. En este caso, el cliente
principal estd formado por empresas privadas y gobiernos, mas concretamente,
ayuntamientos. Es importante diferenciar los canales que se van a utilizar al principio

para atraer a nuestros clientes, y qué canales van a ser los a largo plazo del negocio:

e Canales de atraccion: El cliente principal estd compuesto por empresas privadas
como Uber o Cabify y organismos publicos como taxi, asi que como canales
principales se van a utilizar:

o Eventos para empresas de movilidad: Se hara uso de eventos como la
feria del vehiculo eléctrico y se organizaran otros para buscar interes y

acuerdos con potenciales clientes.
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o Campaias de marketing: Es importante conseguir el interés de la
opinién publica para que los politicos y mas concretamente el
ayuntamiento se sienta interesado por el negocio.

e Canales a largo plazo: Seran aquellos que se utilizaran durante la vida de la
compaiiia:

o Electrolineras: Canal principal y punto principal de contacto con el
cliente.

o Internet: En donde se puede encontrar informacion de la compafiia y de
contacto.

o Aplicaciones para el movil: para comprobar la disponibilidad de las
estaciones eléctricas, reservar una recarga, comprobar el estado de carga
del vehiculo, dejar comentarios de mejora, comprobar qué estacion
eléctrica esté cerca de usted o llamar a la compafiia en caso de emergencia.

o Clientes: Si se trabaja en la experiencia del cliente se puede conseguir que

este mismo sea un canal para llegar a potenciales nuevos clientes.

4.1.4. Relacion con el Cliente
Como se ha definido, las empresas privadas de movilidad son el principal segmento de

clientes, por lo que la relacion que se va a desarrollar con ellas debe ser muy estrecha.

Para que el cliente confie en la compafiia, ofrecerle un servicio seguro, de calidad y con
garantias y este trabajo comienza en el primer acercamiento al cliente y tiene que

continuar hasta el Gltimo dia con él. Para ello se va a diferenciar la relacion en tres fases:

e Adquisicion de clientes: Esta es la parte méas dificil porque se trata de un negocio
nuevo Yy las grandes empresas como Uber y Cabify evitan el riesgo, por lo que
para atraerlas seran necesarias ofertas especiales de muy bajo coste inicial y
ligadas a contratos de fidelizacion a largo plazo en los que a medida que el negocio
evolucione y se ofrezca mayor seguridad y estabilidad, el precio aumente.

e Retencion de clientes: Esta es la parte mas importante en la relacion con los
clientes, ya que si se consigue que el cliente tenga una buena experiencia este
podra atraer nuevos clientes, para ello se ofreceran servicios como:

o Recarga super-rapida de respaldo: Para clientes fidelizados se ofrecera
un servicio de respaldo que consistird en asistencia y recarga de

emergencia en caso de descarga de la bateria.
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o Alianzas: Otra forma de retener a los clientes va a ser con alianzas con
distribuidores de baterias para que en el momento en el que las baterias de
nuestros clientes lleguen al final de su vida util estos puedan
intercambiarlas por nuevas y abaratar los costes.

o Mantenimiento y revisiones: Durante el periodo de carga se ofreceran
servicios de mantenimiento y revision de los vehiculos.

o Atenciony feedback: Como el negocio es nuevo, es muy importante estar

al dia con las necesidades de nuestros clientes y mejorar nuestro servicio.

4.1.5. Recursos Clave

Los recursos clave son aquellos que son necesarios para materializar la propuesta de

valor, y en este caso se pueden distinguir en dos tipos principales.

Los necesarios para abrir el negocio:

Terreno: Las primeras electrolineras se van a ubicar estratégicamente a lo largo
de Madrid en espacios de gran tamafio o en los que se pueda edificar
construcciones de varias plantas.

Ingenieros y arquitectos: Debido a la complejidad eléctrica necesaria para poder
suministrar energia eléctrica en cada uno de los espacios del complejo sera
necesarios ingenieros y arquitectos.

Constructores: Una vez disefiado el proyecto, debe haber una empresa
constructora encargada de materializar todo el trabajo realizado por los ingenieros
y arquitectos.

Recursos Financieros: El proyecto es muy intensivo en capital y habra que

buscar dinero.

Los necesarios para hacer funcionar el negocio:

Consumo eléctrico: Se espera que el coste de la electricidad sea el principal coste
del negocio. Este constara de dos partes, la potencia contratada y la energia
consumida. Se espera que el gasto en la energia contratada sea el principal coste
fijo de la empresa.

Empleados: Se pretende hacer el negocio lo mas automatizado posible, sin
embargo, para ofrecer al cliente, principalmente al principio, una experiencia mas

cercana Yy satisfactoria se incurriran en gastos de personal.
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4.1.6. Actividades principales

En el negocio de las electrolineras basadas en la recarga de las baterias de los vehiculos

se van a destacar las principales actividades que se van a realizar:

Recarga de baterias: Se espera ofrecer este servicio de dos maneras diferentes,
la primera un servicio de recarga rapida para particulares y recargas no planeadas
y un servicio de recarga pensado para prolongar la vida de la bateria de mayor
duracion ya que se hace a una potencia inferior y compatible con servicios
complementarios

Mantenimiento: En las recargas de baja potencia se aprovechard el tiempo de
carga para ofrecer un servicio de mantenimiento y revision de las beterias.
Cambio de las baterias: En caso de que las baterias del cliente hayan Ilegado al
final de su vida dtil se ofrecera la opcién de intercambiarlas por unas nuevas. La
bateria antigua se devolvera al fabricante para abaratar los costes de adquisicion
de una nueva bateria.

Seguridad: Debido a que el cliente va a dejar su vehiculo en las instalaciones de
las electrolineras, va a ser necesario ofrecerle garantias de que su activo estara
protegido y por tanto otra actividad que se desempefiara sera la de proporcionar

seguridad en las instalaciones.

4.1.7. Socios Clave

Para desarrollar este negocio, es necesario contar con socios en todas las etapas y fases

de nuestra empresa, para ello vamos a dividir a los socios en funcion de la fase en la que

aparezcan.:

Los principales socios clave al comienzo del proyecto seran:

Inversores: Como se explicara y cuantificara mas adelante en la estructura de
costes, se trata de un negocio que requiere una inversion muy grande al principio.
Bancos: Es importante diversificar la estructura de capital de la empresa. Tener
deuda puede hacer crecer de mayos manera el negocio y aumentar los ingresos a
los inversores con menos inversion.

Constructores e ingenieros: Son los encargados de materializar el negocio y la

parte final en la fase inicial

Los principales socios clave en la ejecucion del proyecto seran:
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Distribuidores eléctricos: La carga de una bateria de un coche eléctrico requiere
7,4 KW que es una gran cantidad de potencia y suponiendo que 4 horas de carga
por bateria terminan en una cantidad realmente grande de kWh que al final sera
uno de nuestros principales costes.

Fabricantes de baterias: Una de las necesidades bésicas de nuestro negocio son
las baterias, por lo que necesitamos desarrollar una fuerte relacion y confianza con
nuestros proveedores.

Talleres integrales de vehiculos eléctricos: EXistiran alianzas con talleres que
puedan ofrecer un servicio de reparacién en caso de que la revision realizada en
los talleres de Blue Leaf indique que es necesario un mantenimiento superior al
ofrecido por Blue Leaf. Los clientes habituales, de carga planeada, se beneficiaran
de descuentos en el precio.

Ayuntamientos: Es necesario asociarse con el ayuntamiento debido a que los
empresarios de taxi estdn legislados por este y si el ayuntamiento apoya la
electrificacion de este colectivo se podria llegar a acuerdos con los taxis para

ofrecerles los servicios de la empresa.

4.1.8. Fuentes de Ingresos

Hay cuatro formas principales de recaudar dinero en este negocio que son:

Recarga rapida: Esta se refiere a la carga de baja duracién y alta potencia que
tendra un coste por kWh que se definird méas a delante en el proyecto.

Recarga planeada: Aquella recarga que se solicitara con cita previa y se realizara
a una potencia Optima para la bateria. Para poder solicitar este tipo de recarga se
deberd estar registrado y abonado. El pago de este servicio se realizara en base a
una cuota fija y a otra variable.

Mantenimiento: El hecho de estar abonado da la posibilidad de acceder a un
servicio de revision y mantenimiento de las baterias durante la estancia del
vehiculo en carga planeadas.

Sustitucion de baterias: En aquellos casos en los que las baterias del vehiculo de
un abonado hayan llegado al fin de su vida util, se ofrecera la posibilidad de
sustituirlas por unas nuevas. En este proceso se cobrara por bateria nueva y por

montaje.
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4.1.9. Estructura de costes
Los costes de este proyecto se dividen en costes iniciales y costes fijos y variables durante
la vida del negocio. Los costes iniciales son el terreno, licencias, la construccion, los

ingenieros y los arquitectos. Los costes relacionados con la gestion de la empresa son:

e Electricidad: Sera el gasto principal debido a que se tendran un gran nimero de
vehiculos conectados a la vez y esto supondrd un gran coste tanto de potencia
como de energia.

e Seguridad: Habra que proporcionar seguridad a los vehiculos de nuestros clientes
ya que los vehiculos eléctricos tienen componentes de alto valor. El servicio se
subcontratara.

e Alquiler del local: Se ha optado por el alquiler en lugar de compra del terreno,
ya que, si no, se incurriria en una inversion inicial muy elevada que haria que el
tiempo de retorno de la inversion aumentase en exceso ahuyentando asi
potenciales inversores.

e Empleados: mantenimiento, atencion al cliente, técnicos...

e Mantenimiento: Limpieza, electricistas
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Socios Clave

Socios Financieros
Distribuidores eléctricos
Fabricantes de baterias

Actividades Principales

Carga Planeada y rapida
Mantenimiento
Sustitucion de baterias

Propuesta de Valor Relacion con el cliente

Recarga super rapida de respaldo
Alianzas con otros socios
Mantnimiento y revisiones

Infraestructura de recarga flexible
Servicios complementarios al VE

Ayuntamientos

Talleres integrales de vehiculos eléctricos

Recursos Clave
Ubicacion
Electricidad

Empleados

Fiabilidad

Disponibilidad Canales
Electrolineras
Internet

Apps para el movil
Clientes

Principales Clientes

Usuarios Particulares

Servicios de mobilidad urbana
Taxi

Ubery Cabify

Estructura de costes

Electricidad Empleados
Seguridad Mantenimiento
Alquiler del local

Fuentes de Ingresos
Recarga rdpida
Recarga Planeada
Revision
Sustitucion de baterias

Figura 12 - Business Model Canvas de Blue Leaf
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4.2. Objetivos

Los objetivos de este proyecto se van a dividir en objetivos cuantitativos y objetivos

cualitativos.

4.2.1. Objetivos cuantitativos
Los objetivos cuantitativos son aquellos que se refieren a la obtencién de mejores
resultados econdémicos de forma medible. Los objetivos cuantitativos de Blue Leaf van a

Ser.

e Cuota de mercado segun linea de negocio: Aprovechando las diferentes alianzas
con los socios antes mencionados, el volumen de clientes en el primer afio para la
carga planeada se pretende que sea el 5% del mercado objetivo que es el numero
actual de licencias de VTC y Taxi que son vehiculos eléctricos. Para la carga
rapida o carga no planeada se espera que el primer afio se alcance una cuota de
mercado del 2% siendo el mercado principal de esta linea los vehiculos eléctricos
de Madrid. Después de los 5 afios iniciales, y debido a las inversiones en tiempo
y dinero y en el desarrollo de un plan de marketing eficiente, que se explicard mas
adelante, se espera alcanzar una cuota de mercado del 18% para carga planeada y
de un 7% para la carga répida.

e Cumplir con el tiempo de estimado de construccion de una electrolinera Blue
Leaf: Para poder hacer frente a la demanda esperada y tener presencia en distintas
ubicaciones a lo largo de Madrid se espera construir distintas electrolineras a lo
largo de los 5 afios en los que se va a realizar el analisis economico.

e Evolucion prevista del nimero de estaciones Blue Leaf: Blue Leaf pretende ser
capaz de satisfacer la demanda prevista y, al mismo tiempo tener presencia en
ubicaciones estratégicas a lo largo de Madrid para entonces asi poder llegar al
maximo numero de clientes posible, por lo que el tamafio de las electrolineras se
va a disefiar de tal manera que sean necesarias varias electrolineras para suplir la
demanda.

e Cumplir con los costes previstos: El negocio es intensivo en capital y ain mas al
principio. Es esencial cumplir los costes esperados para poder asegurar las
rentabilidades esperadas que posteriormente se calcularan y asi obtener la

confianza de potencial inversores que haran el negocio posible.
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4.2.2. Objetivos Cualitativos

Los objetivos cualitativos son los referidos a obtener un mejor posicionamiento e imagen

de marca en el mercado. Para conseguir esto, los objetivos cualitativos principales seran:

4.3.

Convertirse en una marca conocida por su compromiso con el medio ambiente:
La idea de este proyecto surgio de una necesidad social en las grandes ciudades y
de la necesidad personal de realizar un proyecto que ayudara a nuestro medio
ambiente, por lo que uno de los principales objetivos va a ser la promocion del
proyecto de una manera totalmente respetuosa con el medio ambiente. Como ya
se ha explicado Blue Leaf utilizara energia fotovoltaica y verde, sin embargo, no
toda la energia consumida provendré de fuentes de energia renovable por lo que,
para eliminarlas, se contratara una empresa como ReTree. Esta empresa realizara
un analisis de la huella de carbono de Blue Leaf, realizara un plan de eficiencia y
después de implementarlo, el resto del consumo que no puede ser reducido o
eliminado sera contrarrestado con la plantacion de arboles jovenes que capturaran
el CO2 emitido por las fuentes de energia no renovable utilizadas.
Aumentar el conocimiento de la marca: El conocimiento de la marca crea valor
de marca y un valor de marca positivo puede aportar mas valor a la empresa, por
ejemplo, haciendo algunas de las siguientes cosas:

o Posibilidad de fijar precios de recarga mas altos debido al mayor valor

percibido por los clientes.
o La capacidad de expandir el negocio a través de extensiones de productos
0 nuevas lineas de negocio.

o Mayor impacto social debido al valor de la marca

Adquisicién de nuevos clientes: Para lograr este objetivo, va a ser necesaria una

estrategia de marketing que se explicara posteriormente.

Estrategia de Marketing

Una vez analizado el entorno, el mercado y el sector, los aspectos internos de Blue Leaf

y sus competidores, las variables clave del negocio y fijados los objetivos, es el momento

de disefiar la estrategia publicitaria y sus consiguientes acciones de marketing.
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La estrategia de marketing es la descripcion y programacién de todas las acciones de
marketing necesarias que afectan a todas las variables de marketing y ventas de nuestro
modelo de negocio 0 empresa. Ya sea que sean digitales o no.

En primer lugar, se ha realizado una encuesta de mercado que va a ser analizada a

continuacion.

4.3.1. Encuesta de mercado
Con el fin de desarrollar mejor la estrategia de marketing, comprender mejor la tendencia
del mercado y poder comprender las necesidades de nuestros clientes potenciales, se ha

realizado un estudio de mercado.

La muestra de esta encuesta tiene un tamafio de 239 personas, parcialmente compuesta
por un 20% de estudiantes, un 45% de personas con edades comprendidas entre los 26 y

los 65 afios y un 35% de personas mayores de 65 afios.

Menores de 26 afios
24%

Mayores de 65 afios
33%

Entre 26 y 65 afos
43%

@ Menores de 26 afios B Entre 26y 65 afios B Mayores de 65 afios

Figura 13 - Composicion de la muestra encuestada

La herramienta utilizada para realizar la encuesta es Survey Monkey. Las razones para
usar esta aplicacion han sido la facilidad de uso y todas las herramientas de andlisis que
ofrece Survey Monkey.

La primera pregunta realizada en la encuesta era para comprobar la situacion actual sobre
el mercado de los vehiculos particulares y era la siguiente.
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¢De que tipo es el coche que utilizas habitualmente?

DieSEl _

Gasolina

Gasolina + Gas
Matural

Gasolina + GLF

Hibrido
Eléctrico

Eléctrico Puro

0%  10% 20% 30% 40% 50% 80% T0% 80% 90% 100%

Figura 14 - Pregunta 1 de la encuesta y resultados
Los resultados de la primera pregunta muestran poca implantacion del vehiculo eléctrico
en el mercado de los vehiculos particulares ya que aproximadamente el 3% de los

encuestados disponian de vehiculos hibridos y 100% eléctricos.

La segunda pregunta tenia la intencion de observar la tendencia del mercado y el interés
de los particulares en el sector del vehiculo eléctrico, para poder asi en el capitulo del
analisis econdmico ser mas preciso en las estimaciones de crecimiento y dar mayor

fiabilidad a potenciales inversores.
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Si te tuvieses que comprar un vehiculo ahora éDe qué tipo seria?

Diesel .
GEEDI.-FIE -
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Hibrido
Eléctrico

Eléctrico Puro -

0%  10% 20% 30%% 40% 50% 0% T0% 80% 20% 100%

Figura 15 - Pregunta 2 de la encuesta y resultados

Los resultados de la segunda pregunta indican que existe un gran interés en el mercado
de los vehiculos eléctricos para particulares, ya que aproximadamente el 71% de los
encuestados se comprarian un vehiculo eléctrico o hibrido si tuviesen que cambiar de
coche. Los resultados de esta pregunto muestran que este mercado va a experimentar un

crecimiento muy importante.

La tercera pregunta estaba orientada a comprobar el motivo por el cual aquellos que
habian optado por una solucion no eléctrica no habian escogido esta opcién y para ver
que problemas principales veian aquellos que comprarian un vehiculo hibrido en lugar de

uno 100% eléctrico.

46



COMILLAS José Serra Rivas

UNIVERSIDAD PONTIFICIA|

¢Cual es el principal problema por el que no te comprarfas un vehiculo 100%
eléctrico?

Dispenibilidad
de puntos de...
Autonomia de

la bateria

Precio del
vehiculo

Mantenimiento

Poca Madurez
del mercado

Otro
(especifigue)

0%  10% 20% 30% 40% 50% 50% 70% G0% 20% 100%

Figura 16 - Pregunta 4 de la encuesta y resultados

Las distintas opciones se resumen en la siguiente tabla, destacando la disponibilidad de
puntos de recarga, la autonomia de la bateria y el precio del vehiculo como los tres

problemas principales que los particulares observan en el vehiculo eléctrico.

Opciones de Respuesta Respuestas
Disponibilidad de puntos de recarga 31%
Autonomia de la bateria 35%
Precio del vehiculo 19%
Mantenimiento 0%

Poca madurez del mercado 10%
Otros (Preferencia por vehiculos de combustion, 5%

Tabla 1 - Respuestas a la pregunta 3 de la encuesta
La pregunta cuatro, se ha orientado para conocer los que los usuarios particulares de
vehiculos piensan que son los puntos fuertes de los vehiculos eléctricos, para asi

utilizarlos posteriormente en la campafa de marketing y publicidad.
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El principal motivo por el que te comprarias un vehiculo eléctrico seria
porque:

Mejorar la

calidad del...

Cumplir con
las..

Reducir las
emisiones de...

Otro

(especifigue)

0% 10% 20% 30% 4055 EQ% 50% T0% B30% 90% 100%

Figura 17 - Pregunta 4 y resultados

En la pregunta 4, el 47 % de las respuestas iban orientas a mejorar el medioambiente tanto
por reducir las emisiones de CO; a la atmosfera como por mejorar la calidad del aire en

las ciudades.

El 43% de las respuestas ha indicado que se compraria un vehiculo eléctrico para poder

circular y a aparcar sin restricciones en cualquier punto de la ciudad.

Finalmente, Un 10% de las respuestas de la pregunta 4 han indicado otra respuesta
diferente a las ofrecidas y la mayoria de estas estaban relacionadas en comprarse un

vehiculo eléctrico debido a aspectos econémicos como el ahorro en combustible.

La pregunta 5, se disefio con la intencion de focalizar a los encuestados en las actividades
de Blue Leaf, y mas concretamente en si la existencia de Blue Leaf y otras electrolineras
que ofreciesen puntos de recarga, podria generar un interés en los usuarios particulares

por los vehiculos eléctricos.
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(Comprarias un vehiculo eléctrico si hubiese mas puntos de carga vy talleres
de vehiculos eléctricos?

No -
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Figura 18 - Pregunta 5 de la encuesta y resultados

Los resultados de la pregunta 5 indican que la presencia de Blue Leaf en las ciudades si
supondria un incentivo para que usuarios particulares comprasen vehiculos eléctricos y
por tanto el mercado objetivo de Blue Leaf experimentase un crecimiento, ya que
aproximadamente el 72% de los encuestados si se comprarian un vehiculo eléctrico si
existiesen mas puntos de recarga y talleres para este tipo de vehiculos, es decir,

electrolineras como las de Blue Leaf.

La pregunta 6, se disefidé especificamente para comprobar si la carga planeada, ya
mencionada y explicada en el punto 4.1.8, iba a tener aceptacion y si por tanto merecia la
pena desarrollarla.

En el caso de tener un vehiculo eléctrico ite mereceria la pena que tener que
planear el momento (Ej: Martes y jueves por la noche) y el tiempo de recarga

(cuanto mayor mejor para la bateria) de la bateria con el objetivo de que la
vida util de la bateria fuese considerablemente mayor?

Mo, prefiero
una recarga..

0% 10% 20% 30% 40% B0% 50% T0% 80% 90% 100%

Figura 19 - Pregunta 6 de la encuesta y resultados
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La carga planeada tiene como principal ventaja que la vida de la bateria del vehiculo, el
elemento mas caro de todo el vehiculo eléctrico se ve prolongada y por tanto presentara

menos problemas y el usuario tardard mas tiempo en necesitar una nueva.

Los resultados de la pregunta 6, afirman que con un 66% de los resultados los usuarios si
estarian dispuestos a tener que esperar mas y planear las recargas con anterioridad para

beneficiarse de que la bateria de su vehiculo durase mas.

La Ultima pregunta realizada a los usuarios tiene como objetivo ver qué porcentaje de los
que no estan interesados en la carga planeada cambiarian de opinion si se ofreciesen

servicios complementarios mientras el usuario realiza esta carga planeada.

Y si durante la carga planeada se ofreciesen revisiones del vehiculo y
pudieses comprobar el estado de la bateria mediante tu movil.

S _
e .

Mo, sigo
prefiriendo ...

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% B0% 20% 100%

Figura 20 - Pregunta 7 de la encuesta y resultados

En la pregunta 6 habia un 34% de los encuestados que no estaban interesados en la carga
planeada, sin embargo, tras ofrecer servicios complementarios como las revisiones y
poder ver la bateria del vehiculo desde el dispositivo movil ha hecho que los que no
estaban interesados se reduzcan a un 18%, es decir un 17% de los encuestados si que

estaria interesado en la carga planeada si se ofreciesen servicios complementarios.

Tras la realizacion y andlisis de los resultados de la encuesta se pueden obtener cuatro

conclusiones principales:

e Actualmente el mercado del vehiculo eléctrico para particulares no presenta un
gran volumen, sin embargo, se espera un crecimiento exponencial a corto plazo.
e Alahorade hacer una campana de publicidad habria que focalizarse en que Blue

Leaf aumenta enormemente los puntos de recarga en la ciudad y aumenta la vida
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atil de la bateria del vehiculo eléctrico, y en la promocién del vehiculo eléctrico
con argumentos en primer lugar medioambientales, de acceso a las distintas partes
de la ciudad y econémicos a medio-largo plazo.

e Sique merece la pena desarrollar la carga planeada como linea de negocio ya que
estd avalada por el 66% de los encuestados y en el caso de ofrecer servicios

complementarios estaria avalada por el 82% de estos.

4.3.2. Estrategia de captacion para socios, inversores y clientes
El plan para interesar a los diferentes actores externos de Blue Leaf va a ser diferente para
cada uno de ellos, el método de aproximacion va a estar basado en diferentes factores que

van a ser explicados a continuacion.

El proceso de obtencion de financiacion por parte de los inversores es el mas dificil, por
lo que primero es necesario contar con un gran socio que apoye nuestro negocio y obtenga
el interés de los clientes. Con ambos obtenidos, entonces podremos lograr la confianza

necesaria para que los potenciales inversores financien el proyecto.

Los socios mas importantes que se necesitan en nuestro negocio son, como se menciona
en la explicacion del Business Model Canvas, los distribuidores eléctricos, y los
fabricantes de baterias, que tendran un papel principal en toda la vida util del negocio.

Los pasos a seguir en la estrategia de marketing seran los siguientes:

a) Tener en cuenta los distintos competidores analizados en el punto 2.2, en el analisis
de la situacion actual. Esto indicara los recursos necesarios que se han de invertir en
publicidad y captacion de clientes.

b) Identificar el socio y clientes objetivos, que ya se han desarrollado en la explicacion
del Canvas. El equipo de reclutadores debe saber reconocer qué sector de posibles
socios esta mas dispuesto a colaborar y desarrollar estrategias conjuntas con Blue
Leaf.

¢) Planificacion cuantitativa de la campafa. Es esencial calcular cuantos socios deben
ser alcanzados y cuanto deben contribuir para alcanzar los objetivos fijados, una vez
deducidos los costes de recursos humanos, de gestion y técnicos.

d) Plan parainversores: El plan para los inversores se dividira en cuatro partes diferentes.
Cada uno de estas pretende evaluar a una percepcion diferente del inversor y, por lo

tanto, maximizar la probabilidad de obtener inversores:
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Entender lo que el inversor esta buscando: Primero se debe determinar qué tipo
de inversor se esta buscando. Hay varios tipos de inversores como la familia, los
tontos y los amigos, los “business angels”, los fondos de capital riesgo y, por
ultimo, los bancos de inversiones.

Posicionar nuestras cifras en funcion del inversor al que nos enfrentamos: Como
se trata de un gran proyecto con grandes necesidades financieras, se buscaran
grandes socios financieros, sin tener que llegar a bancos de inversion.
Principalmente capital riesgo o ‘“business angels” que puedan aportar
experiencia en la gestion de Blue Leaf.

Acercamiento a los grandes inversores con experiencia: Esta es otra razén para
elegir el capital riesgo y “business angels”. La familia, los tontos y los amigos
suelen dar poca ayuda méas que el dinero y representan un riesgo mayor que el
econdémico, ya que algunas relaciones esenciales pueden romperse. Este
proyecto tiene una gran complejidad técnica y la necesidad de buenos e
importantes contactos que serdn mas faciles de conseguir si los socios tienen
importantes recursos financieros y contactos.

Prueba de compromiso con el proyecto: Proporcionar una prueba de compromiso
personal como pedir una hipoteca en la vivienda para financiar e impulsar el
proyecto.

Agregar valor al inversor: Es importante demostrar que el negocio sin los
fundadores no es factible, por lo que no pueden atajarnos y utilizar nuestra idea.
Para evitar esto, los socios financieros seran contactados cuando la camparfia de

socios y clientes haya tenido éxito.

e) Eventos para socios: en los que se encontrard el target deseado, fabricantes de baterias

f)

energéticas. Estos eventos son perfectos para probar y ajustar los objetivos y recursos
para una campafia mas amplia, asegurando asi la viabilidad de la misma. Habra un
evento que se llevard a cabo antes de la construccion de la estacion de Blue Leaf y
que tendra como objetivo interesar a potenciales socios.

Elaboracion de un plan de comunicacién eficaz. Las actividades de comunicacion de
marketing deben estar integradas para entregar un mensaje consistente. En este plan
de comunicacion se tiene que definir qué decir. En el caso de Blue Leaf, el mensaje
es proporcionar una alternativa sostenible, mas barata y viable a los vehiculos

eléctricos actuales focalizdndonos en el aumento de los puntos de recarga en la ciudad
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9)

h)

y el aumento la vida util de la bateria del vehiculo eléctrico gracias a Blue Leaf, y en
la promocion del vehiculo eléctrico con argumentos en primer lugar
medioambientales, de acceso a las distintas partes de la ciudad y econdmicos a medio-
largo plazo y como decirlo. También es fundamental el definir como transmitir dicho
mensaje y en el caso de Blue Leaf se ha pensado en transmitir el mensaje de forma
explicita porque asi se reduce el riesgo de ser malinterpretarlo. Los elementos que se
utilizarian para transmitir dicho mensaje son la publicidad, las relaciones publicas, la
venta personal, el “merchandising”, las redes sociales y los eventos.

Eventos para clientes: Con toda la informacion obtenida en la encuesta se realizaran
diferentes eventos para ayuntamientos y empresas de VTC (mercado objetivo de la
carga planeada), mostrando la importancia y el potencial de crecimiento que su
negocio puede experimentar si se vuelve mas ecoldgico y si se dispone de una mayor
flota de vehiculos eléctricos. Habra tres eventos en el primer afio para atraer clientes.

e La primera serd durante la construccion de la primera estacion de Blue Leaf,
después de la aproximacion inicial a los socios, y consistira en una explicacion
del proyecto que mostrard los beneficios y la reduccion de costes que este
servicio proporciona a sus usuarios.

e El segundo evento se celebrard cuando se consigan los socios mas importantes,
como los fabricantes de automaviles y los distribuidores de baterias. Este evento
explicara quiénes son los socios del proyecto y como sera el sistema.

e El tercer y tltimo evento se realizara cuando las instalaciones estén operativas y
listas para su puesta en marcha. Este sera un evento de captacién en el que los
asistentes podran comprar un vehiculo de nuestro socio y asi entrar en nuestro
negocio. También se dispondra de todo tipo de informacion sobre Blue Leaf y
cémo transformar la movilidad de cualquier empresa en este servicio.

Construir una marca fuerte. Para construir una marca fuerte se utilizara la pirdmide
de resonancia de la marca. En primer lugar, la identidad, ¢quiénes es Blue Leaf?
asegurar que los clientes puedan identificar la marca y asociarla con el mundo del
vehiculo eléctrico. En segundo lugar, el significado, ¢qué es Blue Leaf? El servicio
debe satisfacer las necesidades funcionales de los clientes y Blue Leaf ofrece un
servicio mas barato que otros competidores como se va a mostrar en el analisis
econdémico y va a tener presencia a lo largo de toda la ciudad. En tercer lugar, la
respuesta, ¢qué pasa con el cliente? El éxito del servicio debe suscitar respuestas

positivas de los clientes con respecto a la marca Blue Leaf. Por Gltimo, la relacion,
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¢que hay de ti y de mi? Este paso final consiste en conseguir una "resonancia™ que se
establezca entre el servicio de Blue Leaf y los clientes de tal manera que sientan una
conexién personal con Blue Leaf.

i) Crear un equipo motivado. El recurso humano es el principal activo de la campafia
para recaudar fondos. Por lo tanto, es crucial crear un grupo de personas que crean en
lo que hacen, con un perfil extrovertido y una gran capacidad de empatia.

j)  Comunicacion con los socios. Una vez reclutados los nuevos miembros, es necesario
fidelizarlos y hacerlos participes de los resultados obtenidos gracias a sus
aportaciones. Estas acciones generan sentimientos de pertenencia a una comunidad,

lo que facilita la participacion de amigos y conocidos.

La estrategia de marketing sera desarrollada e implementada mediante estos diez pasos y
tendra como objetivo captar el interés de los actores externos, como socios, inversores y

clientes.
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La organizacion estructural del negocio se va a basar en el organigrama desarrollado en

la Figura 21,

En la cabeza de la empresa se va a situar el presidente o CEO el cual va a trabajar con el

objetivo de hacer crecer el patrimonio de los accionistas de manera sostenible.

Para simplificar la estructura y la necesidad de personal, el departamento legal y el de

recursos humanos se van a externalizar.

Las areas funcionales de la empresa se van a dividir en tres sectores, el departamento de

operaciones, el de Ventas y Marketing y el departamento financiero.

El departamento de operaciones, a su vez, va a estar compuesto de tres funciones
claramente diferenciadas. En primer lugar, esta el area de servicio al cliente que constara
de personal que estara fisicamente en la electrolinera y estara formado por los técnicos
del taller, personal para la carga planeada y personal para la carga no planeada.

En segundo lugar, dentro del departamento de operaciones estara el equipo de gestion de
la electrolinera que se encargardn del mantenimiento, reparacion y sustitucion de

cargadores tanto de carga planeada como de carga réapida.

En ultimo lugar, habra un equipo de compras o “supply chain” que tendra funciones COmo
proveer las baterias, cargadores u otras herramientas que fuesen necesarias para la gestion

de las electrolineras.

El segundo departamento es el de ventas y Marketing que estara dividido en los areas, el
de atencidn al cliente, tanto para captacion como para atencién y retencion, y el de gestién

de las redes sociales y la app de Blue Leaf.

El ultimo departamento es el financiero, donde se elaborarén los planes del desarrollo de
negocio se analizard la evolucién y la consecucion de objetivos de la compafiia y se

Ilevaré la contabilidad de la empresa.

Teniendo en cuenta que se pretende que las electrolineras estén abiertas 24 horas al dia
sera necesario que existan distintos turnos dentro de cada puesto, por lo que, las

necesidades de personal por electrolinera vienen resumidas en la siguiente figura.
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Figura 22 - Empleados necesarios por electrolinera

La Figura 222, muestra los empleados que serian necesarios para una electrolinera a plena
capacidad, hay que tener en cuenta que el CEO y CFO son posiciones unicas y no se

repetirian al aumentar el nimero de electrolineras.

Estas estimaciones serviran de base para calcular los costes fijos de la empresa a lo largo

de los afos de operacion teniendo en cuenta el nimero necesario de electrolineras.
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6. Analisis Econdmico

En el analisis economico del proyecto se van a tener en cuenta diversos factores como
son la inversién necesaria para arrancar el negocio, las fuentes de ingreso y su volumen
esperado, los costes relacionados con la explotacion de las electrolineras tanto fijos como
variables, la cuenta de resultados, los métodos de financiacion y finalmente se realizara

una valoracion del negocio.

6.1. Inversion
La idea inicial de Blue Leaf era la de edificios de gran capacidad con la disposicién de un
parking de varias plantas. La idea inicial consistia en edificios de tres plantas con una

capacidad de 93 vehiculos por planta distribuidos segun la siguiente figura:

PLANTA SOTANO -2 / 83 plazas

4 baterias de aparcamiento
2 pasillos de circulacion
2 rampas independiertes para subida vy bajada

llustracion 5 - Disposicion inicial de una planta de una estacion Blue Leaf

Tras un profundo andlisis, se desechd la idea inicial por presentar unos costes de
construccién demasiado elevados, llegando a cinco millones de euros por electrolinera,
también se desecho porque debido a su gran capacidad solo era necesaria una electrolinera
y por tanto al estar enfocada en zonas urbanas se iba a perder mucho pablico objetivo al
no tener presencia en diferentes ubicaciones en la ciudad y por Gltimo también se desechd
esta disposicion porque el aprovechamiento de espacio por planta se situaba en el 52%,
entendiendo aprovechamiento como superficie para plazas de vehiculos entre superficie

total.
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Tras rechazar la idea inicial se ha hecho una valoracion de las distintas posibilidades

existentes para el tamafio y disposicion de una electrolinera de Blue Leaf.

En primer lugar, se ha considerado la opcion de seguir el ejemplo de grandes
distribuidoras eléctricas, como Endesa o Iberdrola, y llegar a acuerdos con gasolineras ya
existentes e instalar cargadores de carga rapida y lenta, pero esta opcidn presenta un
problema fundamental que es que el espacio es limitado en las gasolineras urbanas, y por
tanto la carga planeada no tendria sentido y ofrecer solo carga rapida no proporcionaria

el valor afiadido al vehiculo eléctrico que se pretende en Blue Leaf.

Otra opcion considerada es la instalacion de puntos de recarga por las calles de la ciudad.
En esta opcidn el consumidor podria elegir recarga rapida o lenta segun el tiempo que
fuese a tener el vehiculo estacionado. Los costes serian considerablemente inferiores al
no necesitar de instalaciones mayores que un punto de recarga, sin embargo, esta opcion

esta siendo desarrollada por el ayuntamiento y por tanto ya no seria viable.

Finalmente, la opcion escogida se basa en los actuales parkings robotizados, los cuales

son parkings automaticos donde la presencia humana es nula 0 minima.

lustracion 6 - Ejemplo de un parking robotizado

Las ventajas que presenta la eleccion de un parking robotizado para la electrolinera son
entre otras que, no se requiere mucho espacio para instalarlo, el aprovechamiento de la

superficie aumenta hasta en un 60% respecto a un parking convencional y que esta opcion
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si permitiria tanto una carga rapida, en la planta inferior, como una carga planeada de

mayor duracion en las plantas superiores.

La inversion estimada de instalacion por cada plaza automatizada es de 16.000 Euros,
este precio es el ofertado por la empresa Park-In. A este precio habria que sumarle los
cargadores, tanto de carga rapida como de planeada y el material necesario para el taller,
donde se realizan las revisiones y las sustituciones de baterias, que se situara en la parte

inferior de la electrolinera.

Al ser un parking robotizado, ni el usuario ni los empleados tendran acceso a los vehiculos
estacionados por lo que el momento de conectar el vehiculo se realizara al depositarlo en
el “ascensor” el cual al ubicarlo en una plaza completara la conexion de manera

automatica.

Para la carga planeada, se ha escogido un cargador de media potencia (7,4 KW) que
prolongue la vida de la bateria. EI modelo seleccionado es un Wallbox compatible con

cargadores tipo 1 y tipo 2 y presenta un precio aproximado de 720 euros la unidad.

llustracion 7 - Cargador de carga planeada

En cuanto a la carga no planeada o carga rapida se ha optado por una estacién de carga
rapida. Para ello se han valorado dos opciones, los cargadores tesla de 150 KW que tienen
un precio de 100.000 euros cada uno y los convencionales de carga rapida que rondan los
30.000 euros la unidad.
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llustracion 8 - Cargador convencional vs cargador tesla

En cada electrolinera se ha estimado que haya 4 cargadores rapidos por ello, aunque el
precio sea mayor, la eleccion de cargadores super rapidos Tesla atraerd a un mayor
namero de clientes y por tanto tendra mayor rentabilidad, aunque la inversion inicial sea

mayor.

Cada una de las electrolineras de Blue Air va a estar constituida por 4 plantas, 3 de las
cuales van a estar destinadas a carga planeada y una a carga no planeada y taller, que sera

la planta inferior.

Cada planta de carga planeada tendrd una capacidad de 9 vehiculos (3x3) y la planta
inferior dispondra de 4 cargadores super rapidos Tesla y una plaza de taller para
sustituciones de baterias y revisiones que se ha estimado con una inversion necesaria de
25.000 euros.

Otro punto a tener en cuenta es el de la ubicacion. Una de las claves del negocio de Blue
Air es la necesidad de que el cliente disponga de tiempo, y esto ocurre cuando el cliente
visita centros comerciales, cines... por ello la ubicacion de las electrolineras debe ser
proxima a lugares de ocio o empresas donde el cliente vaya a estar bastantes horas.
Teniendo esto en cuenta, uno de los factores considerados a la hora de elegir posibles

ubicaciones para las electrolineras es la localizacién de restaurantes McDonald’s en
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llustracion 9 - Distribucién de los Mcdonalds en Madrid

VICALVARO

Observando el mapa de la distribucion de los restaurantes se van a escoger 5 zonas
potenciales donde se podrian establecer las electrolineras de Blue Air. En primer lugar,
el centro de Madrid, tanto por su turismo como por la densidad de poblacion, a parte,
serviria de atrayente como plaza de parking y no presentaria un problema con las
restricciones de Madrid Central porque los vehiculos son eléctricos. El resto de las zonas
potenciales se han escogido debido a la presencia de centros empresariales cerca como
pueden cuatro caminos o ciudad lineal, o debido a conseguir una presencia estratégica a

lo largo de Madrid para llegar al maximo nimero de clientes.

Tras este andlisis, la inversion total necesaria para montar una electrolinera Blue Air es
de 1.020.440 euros.

6.2. Costes de explotacion
Los costes de explotacion se van a diferenciar entre variables, donde encontramos el
consumo eléctrico como principal gasto variable, y fijos, como el personal, alquiler,

mantenimiento...
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6.2.1. Costes variables

Como costes variables principales se encuentran la potencia contratada en cada una de las
electrolineras Blue Air y el consumo eléctrico en KWh. La potencia contratada va a ir
variando en funcion de la demanda, a medida que se necesite mas potencia se ira

contratando. Esto se hace con el objetivo de optimizar recursos.

Va a ser necesario calcular el coste unitario de cada una de las lineas de negocio que Blue
Leaf ofrece (Carga Planeada, Carga No Planeada, Revisiones y Sustituciones de baterias).
Para ello a través de investigacion se han llegado a las siguientes hipdtesis a partir de las

cuales se va a avanzar en el proyecto.

Potencia de carga planeada 7,4 KW
Tiempo esperado para el 100% 5h
Potencia de carga no planeada 150 KW
Tiempo de carga no Planeada 0,3h
Precio de una bateria nueva de coche 10.000 €
Precio del KW instalado 36,93 €/afno
Precio del KW*h 0,12 €/KWh
Tiempo medio de revision 4h
Tiempo medio de cambio de bateria 2h

Tabla 2 - Hipotesis Costes Variables

Como ya se ha especificado en el apartado anterior la potencia de cada uno de los
cargadores de carga planada es de 7,4 KW y la duracion media de carga de una bateria a

esa potencia al 80% es de 5 horas.

El modelo escogido para la carga rapida es el modelo Tesla de 150 KW el cual se ha

estimado que carga el 80% de la bateria de un vehiculo en 20 minutos.

El coste variable de la revision de los vehiculos es fundamentalmente las horas que el

técnico del taller invierte en realizar dicha revision. Se han estimado que sean 4 horas.

En cuanto a la sustitucion de baterias aqui incurren dos tipos de gastos, el coste de la
bateria para Blue Air, que se ha estimado en 10.000 euros de media por bateria, y coste
variable en tiempo del técnico que se ha estimado en dos horas por sustitucion. El técnico
del taller es el encargado tanto de la revision como de la sustitucion de las baterias, como

ya se ha especificado en el capitulo de la organizacion de la empresa.
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Para realizar una estimacion del precio del KW instalado se ha hecho una simulacién en

una pagina web con las potencias y consumos esperados y se han obtenido los precios

unitarios que se van a utilizar a lo largo del proyecto.

Tarifa: 3.0A

Término de Potencia

Potencia punta: 544 KW = 3.394074 €/KW/mes
Potencia llano: 544 kW * 2,036444 €/KW/imes
Potencia valle: 544 kW ™ 1,357630 €/KW/mes

Término de Energia
Consumo punta: 200000 kKWh * 0,125165 €/KWh

Consumo llano: 200000 KWh * 0,109522 €/kKWh
Consumo valle: 200000 KWh * 0,083065 €/KWh

Impuesto Eléctrico (5.1127%)

Figura 23 - Tarifa eléctrica

La tarifa eléctrica para los niveles de consumo y potencia eléctrica esperada es la tarifa
3.0. Para simplificar los célculos se va a escoger los precios en término llano. La potencia
contratada y el consumo, teniendo en cuenta los impuestos, va a tener un coste unitario
de:

€
Precio Anual KW instalado = 2,04 = (1 + 0,051) *x 12 = 36'96W

Ecuacion 1 — Precio sin IVA del KW instalado

€
Precio KWh = 0,1095 * (1 4+ 0,051) = 0,12 ——+
recio * (14 ) W

Ecuacion 2 - Precio sin IVA del KWh

6.2.2. Costes fijos
Los costes fijos estan compuestos de tres elementos principales. En primer lugar, los
empleados ya descritos en el capitulo de la organizacion estructural de la empresa, los

cuales cuentan con un salario medio de 30.000 euros anuales.
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En segundo lugar, se ha tomado la decision de que las parcelas donde estén ubicadas las
estaciones de Blue Leaf sean alquileres a largo plazo para que no haya que incurrir en la
inversion de la compra del terreno. Se ha estimado que de media cada uno de los

emplazamientos de las estaciones de Blue Air tenga un alquiler de 120.000 euros anuales.

En altimo lugar, se encuentra la subcontratacion de la seguridad de la estacion de Blue
Leaf, la cual se quiere que haya siempre un vigilante garantizando la seguridad de los
vehiculos de los clients de Blue Leaf y de los activos propios de la empresa en la estacion

de recarga. El coste estimado de este servicio es de 40.000 euros anuales.

Otros gastos fijos como la amortizacion e intereses, al no influir en el EBITDA de la

compafiia, seran calculados posteriormente en la cuenta de resultados.

6.3. Ingresos

Los ingresos van a provenir de las cuatro ramas de negocio de Blue Leaf (Carga Planeada,
Carga No Planeada, Revisiones y Sustituciones de baterias) y van a depender de la
evolucion del mercado objetivo y de la evolucion de Blue Leaf en dicho mercado.

El mercado objetivo de la carga planeada va a estar formado, como ya se ha mencionado,
por vehiculos eléctricos de movilidad urbana tanto taxis como de licencias VTC. Por ello

se ha hecho una estimacion de su volumen actual y su volumen esperado a cinco afios.

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Numero de licencias VTC 5.000 5.500 6.050 6.655 7.321 8.053 8.858
Porcentaje de eléctricos 30% 33% 36% 40% 44% 48%
VTC eléctricos 1650 1.997 2.416 2.923 3.537 4.280
Numero de Taxis 15.700 15.700 15.857 16.016 16.176 16.337 16.501
Porcentaje de eléctricos 10% 11% 12% 13% 15% 16%
Taxis eléctricos 1.570 1.744 1.938 2.153 2.392 2.657
Volumen del mercado objetivo 3.220 3.741 4.354 5.076 5.929 6.937

Tabla 3 - Volumen del mercado objetivo para CP

Sobre este mercado, teniendo en cuenta lo acuerdos con otras empresas Yy otras estrategias
de captacion ya mencionadas, se espera que el primer afio se alcance una cuota de

mercado del 5% y al cabo de 5 afios se alcance el 18%.

2020 2021 2022 2023 2024
Cuota de mercado para CP 5% 10% 14% 17% 18%

Tabla 4 - Cuota de mercado para CP

Con la mencionada cuota de mercado y el esperado volumen de mercado, los clientes

anuales de carga planeada se espera que sean los siguientes.
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2020 2021 2022 2023 2024
Volumen de clientes 187 435 711 996 1.224

Tabla 5 - Cuota de mercado en nimero de clientes CP

Para estimar el numero de cargas diarias por cliente se han tomado las siguientes

hipotesis:

Media de autonomia 300 Km 330Km 363 Km 399 Km 439Km 483 Km
#de km hechos por serv.mob 250 Km Suponiendo 240 dias de trabajo por afio lo que son 60.000 Km al afio
#de km hechos por no serv.mob 35Km

Tabla 6 - Hipotesis sobre autonomia y recorrido

Teniendo en cuenta las hipotesis de la Tabla 6 y el volumen de clientes mostrado en la
Tabla 5, se han calculado la demanda diaria para la carga planeada en las electrolineras
de Blue Leaf.

2020 2021 2022 2023 2024
Servicios por vehiculo CP (diarios) 0,76 0,69 0,63 0,57 0,52
Numero de cargas planeadas 142 300 445 567 634

Tabla 7 - Servicios diarios por cliente y nimero de cargas planeadas diarias

Para estimar los ingresos correspondientes a esta rama del negocio se va a establecer un
precio medio por recarga. En cada recarga, de media 5 horas a una potencia de 7,4 KW
el cliente consume 37 KWh, cada cual tiene un coste unitario de 0.12€/KWh por lo que
el coste variable de cada recarga es de 4,44 €, sin tener en cuenta el coste de la potencia

instalada.

El precio correspondiente a una carga de 5 horas se va a establecer teniendo en cuenta el
coste actual mensual en combustible de un vehiculo de combustién y teniendo en cuenta

el coste marginal de Blue Leaf.

Tras investigar a través de diferentes fuentes, la media anual de kilémetros recorridos por
un vehiculo en un servicio de movilidad urbana es de 60.000 km, y suponiendo 240 dias

de trabajo al afio, la distancia media diaria recorrida es de 250 km.

Para identificar cual es el coste variable mensual actual de un vehiculo de movilidad
urbana, va a ser necesario calcular la media ponderada de los diferentes combustibles
fosiles teniendo en cuenta la proporcion de los diferentes tipos de vehiculos en el sector

de servicios de movilidad.
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Distribucion Precio
Diesel \ 56% 1,26 €/L
Hibrido eléctrico \ 26% 0,81€/L

LPG + Gasolina 17% 0,72 €/L
Eléctrico Puro 1% 0,00 €/L

Tabla 8 - Tipos de combustible usados principalmente por servicios urbanos de movilidad

Teniendo en cuenta la informacién de la Tabla 88, el precio por litro de combustible

medio es de 1,04 €/L, y teniendo en cuenta que el consumo medio dentro de las ciudades

es de 7 L por cada 100 Km:

dias 1 ano 250 km 104 € 7L 364 €
* * * —_ %k =
afio 12 Meses dia '~ L 100km  Mes

Gasto mensual = 240

Ecuacién 3 - Coste medio mensual para vehiculos C.P.

Segun el coste mensual actual calculado en la Ecuacion 3, el coste medio con IVA es de

364 €/mes solo si se trata de combustible, y sin tener en cuenta el IVA quedaria:

364 € 1 301 €
ES =
Mes 1.21 mes

Gasto mensual =

Ecuacion 4 - Gasto Mensual sin IVA

Por lo que sobre esta base establecemos nuestro precio que competira con el gasto

mensual actual.

La autonomia media actual de las baterias es de 300 kilometros y teniendo en cuenta que
la distancia diaria prevista es de 250 kilometros, el ratio de recargas por dia por cliente es
de 0,83.

Como se ha descrito en el punto 4.1.8, la carga planeada va a tener dos fuentes de ingresos,
una fija, la cual proporcionara al cliente servicios como la carga rapida de respaldo o
beneficios en talleres y una variable que ira en funcién de los KWh consumidos
mensualmente. El precio fijo de la mensualidad se va a establecer en 10 euros y el variable
se va a intentar que los clientes experimenten un 40% de reduccion en el coste variable

mensual actual y se va a hallar mediante la siguiente ecuacion.

Recargas dia € €
60 % del coste actual = 08 g 20 Mes* XRecaTga + 10 37es
O - 301€/Mes

Ecuacion 5 - Calculo del precio por recarga
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Resolviendo esta ecuacion el precio por carga planeada entendiendo esta como una carga
de 5 horas a 7,4 KW de potencia, es de 10,36 € por recarga sin IVA, que esta por encima

del coste marginal y significa que el precio del KWh es de 0,28 €/KWh.

Para la carga no planeada se va a seguir la misma estructura, y para ello el primer paso es
definir el volumen del mercado objetivo en esta linea de negocio. EI mercado objetivo
para la carga no planeada o carga rapida es el del usuario final y para ello se ha hecho una

estimacion del volumen de este mercado para los siguientes 5 afos.

Segun un informe del Observatorio Sectorial DBK, que habla sobre las previsiones del
mercado de automoviles eléctricos, el parque de vehiculos eléctricos en Espafa se
multiplicara por cinco entre 2017 y 2020 alcanzando las 115.000 unidades, a causa del
lanzamiento de nuevos modelos més eficientes y la aplicacion de medidas publicas
incentivadoras de la demanda. Teniendo esto en cuenta y otros factores como el gobierno
pretende aumentar el parque de vehiculos eléctricos a 5 millones en 2030 se ha hecho la
siguiente prevision.

2020 2021 2022 2023 2024
Vehiculos eléctricos en Espaia 67.544 115.000 195.800 333.369 433,380

Tabla 9 - Estimacion del nimero de vehiculos eléctricos en Espafa

El plan de negocio de Blue Leaf se va a orientar inicamente para la ciudad de Madrid, ya
gue como se ha explicado uno de los objetivos del proyecto es alcanzar una movilidad

urbana sostenible, por ello se ha estimado el volumen de vehiculos eléctricos en Madrid.

2020 2021 2022 2023 2024
Vehiculos eléctricos en Espafia 67.544 115.000 195.800 333.369 433.380
Porcentaje en madrid 35% 35% 35% 35% 35%
Vehiculos eléctricos particulares en Madrid 23.587 40.159 68.374 116.415 151.339

Tabla 10 - Volumen del mercado de vehiculos eléctricos en Madrid

Teniendo en cuenta las estimaciones realizadas en la Tabla 1010 y que se pretende
alcanzar una cuota de mercado en el primer afio de operaciones del 2% y en el afio quinto
del 7% se han obtenido que el volumen de clientes recurrentes a las electrolineras de Blue

Leaf varia segun la siguiente tabla.

2020 2021 2022 2023 2024
Volumen de clientes CNP 472 1.606 3.829 7.823 10.678

Tabla 11 - Volumen de clientes CNP
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Para estimar el numero de recargas se ha tenido en cuenta la autonomia media que
presentan las baterias de los vehiculos eléctricos, teniendo en cuenta un aumento
progresivo de esta cada afio, la distancia diaria recorrida media de un vehiculo que se ha

estimado en 30 km y por ultimo el volumen de clientes ya definido en la Tabla 11.

2020 2021 2022 2023 2024
Volumen de clientes CNP 472 1.606 3.829 7.823 10.678
Autonomia de baterias 330Km 363 Km 399 Km 439 Km 483 Km
Recargas por vehiculo diarias 0,09 0,08 0,08 0,07 0,06
Numero de recargas diarias 43 133 288 535 664
Numero de recargas anuales 15.695 48.545 105.120 195.275 242.360

Tabla 12 - Nimero de recargas diarias CNP

Para estimar los ingresos correspondientes a esta rama del negocio se va a establecer un
precio medio por recarga. En cada recarga, de media 0,33 horas a una potencia de 150
KW el cliente consume 50 KWh, cada cual tiene un coste unitario de 0.12€/KWh por lo
que el coste variable de cada recarga es de 6,00 €, sin tener en cuenta el coste de la

potencia instalada.

Inicialmente, el precio de recarga rapida o no planeada va a ser de 30 euros sin IVA para
una recarga de 20 minutos a 150 KW de potencia. En esta rama el precio no va ligado a
la energia consumida sino a la potencia ofrecida que requiere de elevados costes inversion
y mantenimiento, También el precio se encuentra dentro del mercado ya que estos oscilan

entre 25y 33 euros sin IVA.

Las ramas del negocio de revisién del vehiculo y sustitucion de baterias se realizaran en
el mismo espacio dentro de las electrolineras y tendran como principal coste las horas-
técnico en caso de la revision y el coste de la bateria y las horas-técnico necesarias para

sustituir la bateria.

La duracion media de una revision se ha supuesto de 3 horas y para la sustitucion de
baterias el precio medio de una bateria nueva se ha estimado en 10.000 euros y un tiempo

de sustitucion de 2 horas.

El mercado de estas ramas son tanto clientes de recarga planeada como de recarga no

planeada y se han estimado los porcentajes de interesados anuales en ambos servicios.
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2020 2021 2022 2023 2024
Porcentaje de interesados CP al afio 50% 50% 50% 45% 40%
Porcentaje de interesados CNP al afio 20% 20% 20% 15% 14%
Revisiones al afio 229 678 1.452 1.961 2.203

Tabla 13 - Nimero de revisiones anuales esperadas

2020 2021 2022 2023 2024
Reemplazamientos de baterias de clientes CP 10% 9% 8% 7% 6%
Reemplazamientos de baterias de clientes CNP 5% 5% 5% 5% 5%
Reciclaje de baterias 53 154 331 574 685

Tabla 14 - Reciclajes de baterias al afio

El coste de una revision se ha establecido inicialmente en 200 euros y el precio medio de
sustitucion de una bateria se ha establecido en 14.000 euros. Ambos precios son
inicialmente orientativos y pueden ser variados en funcion de los resultados de la cuenta

de resultados.

Con los precios establecidos y el volumen de clientes esperado se ha obtenido la siguiente
tabla que indica los ingresos en miles de euros por cada rama de negocio y cada uno de

los afios de operacion.

2020 2021 2022 2023 2024
Carga Planeada 537,0 1.151,4 1.733,6 2.242,0 2.544,5
Carga no Planeada 470,9 1.478,2 3.248,9 6.125,8 7.717,0
Revisiones 37,6 109,4 231,2 339,2 421,4
Sustitucion de baterias 602,0 1.691,0 3.576,9 6.748,8 9.019,5

Tabla 15 - Ingresos Brutos por rama de negocio y afio en miles de euros

6.4. Cuenta de resultados, flujo de caja, rentabilidad del proyecto

En primer lugar, se va a realizar la cuenta de resultados global, la cual va a indicar si el
negocio es rentable y con la que se podran obtener los flujos de caja, posteriormente se
va a realizar un analisis de la cuenta de resultados de cada una de las ramas de negocio y
se va a calcular el “breakeven-point” para cada servicio para comprobar cuales son las

mas rentables e identificar posibles problemas en cada una de ellas.

El primer minuendo que aparece en la cuenta de resultados son los costes variables, estos
ya han sido definidos en el punto 6.2.1 pero no han sido calculados ni dimensionados al
volumen de clientes esperado, por lo que teniendo en cuenta las hipétesis de la Tabla 2 se

han obtenido los siguientes costes variables.
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en miles de €('000)

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024|
Carga Planeada 230,0 493,3 742,7 960,6 1.090,2
Carga No Planeada 112,5 351,1 714,7 1.291,2 1.598,2
Revisiones - - - - -
Sustitucion de baterias 430,0 1.207,9 2.555,0 4.820,6 6.442,5
Costes Variables 772,5 2.052,3 4.012,4 7.072,4 9.131,0

Tabla 16 - Costes variables segun la rama de negocio

Los costes variables de carga planeada se han obtenido teniendo en cuenta el coste de
energia consumida y la potencia contratada que se va a ir contratando a medida que la
demanda aumente para no incurrir en gastos innecesarios. Esta decision hara que los

costes unitarios de la carga planeada se mantengan constantes cada afio.

En la carga no planeada se tienen en cuenta los mismos costes, pero en cambio la potencia
contratada se hace en funcién de las plazas de carga rapida que estén instaladas lo que

hace reducir el coste unitario a medida que la relacion clientes-recursos aumenta.

Las revisiones Unicamente presentan el coste de horas técnico que se consideran costes
fijos por lo que no presentan coste variable. Lo mismo sucede con la sustitucion de

baterias excepto que estas presentan el coste de compra ya mencionado anteriormente.

Costes unitarios 2020 2021 2022 2023 2024
Carga Planeada 4,44 € 444 € 444 € 4,44 € 4,44 €
Carga no Planeada 7,17 € 7,13 € 6,60 € 6,32 € 6,21€
Revisién - - - - -
Reciclaje de baterias 10.000€ 10.000 € 10.000 € 10.000€ 10.000€

Tabla 17 - Costes unitarios por rama de negocio

Los costes fijos como ya se ha mencionado van a depender del nimero de electrolineras
y del nimero de empleados, el cual va a ir en funcion del tamafo del negocio. Por tanto,

es necesario dimensionar los recursos humanos para poder establecer los costes fijos.

Empleados en: 2020 2021 2022 2023 2024
Carga Planeada 8 16 23 29 32
Carga no Planeada 5 10 16 21 25
Revision 5 9 14 18 20
Reciclaje de baterias 5 9 14 18 20
Total 22 44 66 86 97

Tabla 18 - Numero de empleados de Blue Leaf por afio
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Teniendo en cuenta el nimero de empleados, el niUmero de electrolineras y las hipdtesis
establecidas en el punto 6.2.2, se han obtenido los siguientes costes fijos por afio para
cada uno de los préximos cinco afios.

2020 2021 2022 2023 2024
Costes Fijos 826.802€ 1.978.396€ 2.859.203€ 3.677.320€ 3.989.887€

Tabla 19 - Costes Fijos de Blue Leaf

Otro factor importante que va a influir en la cuenta de resultados es la inversion que se
realice en marketing y debido a que existe una fuerte competitividad con grandes
competidores del mismo mercado se ha destinado el siguiente presupuesto anual para
realizar los distintos eventos, campafas de publicidad explicadas en punto 4.3.2.

en miles de €('000)
|Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Gastos en publicidad 1.000,00 750,00 500,00 250,00 50,00

Tabla 20 - Inversiones en publicidad y marketing

La cuenta de resultados va a depender entre otras cosas de la depreciacion de los activos
de la empresa que se va a tomar lineal a 25 afios y para ello es necesario determinar las
inversiones que se van a realizar a lo largo de los 5 afios de operaciones que se estan
considerando. Para ello es necesario conocer el numero de electrolineras que se van a

instalar y estas van a depender del volumen y de la capacidad de cada uno de los servicios.

Como se ha definido en el punto 6.1 cada electrolinera consta de 4 plantas, 3 de las cuales
estan destinadas a carga planeada y la inferior esta destinada a carga no planeada o rapida
y arevision y sustituciones de baterias. Cada planta de carga planeada tiene una capacidad
de 9 vehiculos, por lo que cada electrolinera de Blue Leaf consta de 27 plazas de carga
planeada y la planta inferior consta de 4 puntos de recarga rapida y de una plaza para
taller por lo que teniendo en cuenta esto y las hipotesis sobre tiempos de carga

establecidas en la Tabla 2, la capacidad de cada electrolinera es la siguiente.

Carga Planeada 130 Recargas diarias
Carga no Planeada 288 Recargas diarias
Revisiones 6 Servicios diarios
Sustitucion de baterias 10 Servicios diarios

Tabla 21 - Capacidad diaria de una electrolinera
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Teniendo en cuenta la Tabla 2121, y la demanda estimada previamente en el punto
anterior es posible determinar el nimero de electrolineras que van a ser necesarias a lo

largo de los préximos 5 afios.

2020 2021 2022 2023 2024
Numero de electrolineras 1 3 4 5 5

Tabla 22 - Nimero de electrolineras necesarias

Una vez conocidas, el numero de electrolineras se puede calcular la inversion necesaria
que se va a realizar cada afio teniendo en cuenta que la inversion de cada electrolinera se

debe realizar el afio anterior al afio en el que se necesite dicha electrolinera.

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Construccién 576.000€ 1.152.000€ 576.000€ 576.000€ 0€ 0€
Cargadores CP 19.440€ 38.880€ 19.440€ 19.440€ 0€ 0€
Cargadores CNP 400.000€  800.000€  400.000€  400.000€ 0€ 0€
Inversion taller 25.000 € 50.000 € 25.000 € 25.000 € 0€ 0€
Inversiones 1.020.440€ 2.040.880€ 1.020.440€ 1.020.440€ 0€ 0€

Tabla 23 - Inversiones durante los primeros 5 afios

Teniendo las inversiones, se puede obtener la evolucion de los activos fijos y la

amortizacion acumulada de estos.

en miles de €('000)

| Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Activos Fijos 3.061,32 4.081,76 5.102,20 5.102,20 5.102,20
Amortizacién Acum. 122,45 285,72 489,81 693,90 897,99
Activos No Corrientes 2.938,87 3.796,04 4.612,39 4.408,30 4.204,21

Tabla 24 - Activos fijos y amortizacion

Los activos fijos de la compafiia van a habilitar otro factor que va a influir en la cuenta
de resultados. El nivel de deuda de la compafiia ya que este determinard los intereses
anuales que se han de pagar. Para ello se ha establecido que el nivel de deuda de Blue
Leaf sea del 70%, que comparado con otras empresas y teniendo en cuenta que se requiere

un crecimiento rapido, es razonable.

La deuda se ha fijado a 15 afios, depende de los activos de la compariia y es avalado por
estos, asi que teniendo en cuenta la Tabla 24 y el nivel de deuda establecido, se puede

calcular la deuda a largo plazo que presentara Blue Leaf.
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en miles de € ('000)

Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 2024|
Pasivo No Corriente 1.944,25  2.510,52  3.082,97  3.009,23  2.915,05
Deuda a C/P 138,88 179,32 220,21 214,94 208,22

Tabla 25 - Deuda estimada de Blue Leaf

La deuda a corto plazo es aquella que se ha de pagar cada afio y depende del horizonte de

la deuda que como ya se ha mencionado anteriormente es de 15 afios.

Los niveles de deuda de la Tabla 2525, van a ser los cuales que indiquen que valor de
intereses se deben pagar cada afio, pero para ello primero es necesario establecer el tipo

de interés al cual se va a pedir el dinero a los bancos.

El tipo de interés depende del nivel de deuda de la compafiia y de los ratios de interés que
tenga establecido el banco en cuestion. En este caso, los ratios escogidos han sido

seleccionados a partir de informacion obtenida en clase y son los siguientes.

Nivel de deuda de Inflexion del interés: 80,0%
Interés mas bajo: 2,3%
Interés en el punto de inflexion: 3,8%
Interés maximo: 20,0%

Tabla 26 - Ratios para calcular el interés

El nivel de deuda de Blue Leaf es inferior al 80%, lo que implica que el interés se situara
en una linea recta entre el interés mas bajo y el interés en el punto de inflexion, es decir,
entre 2,3% Yy 3,8%. Para calcular el interés se ha representado en la siguiente figura el

interés en funcion de la deuda de la compafiia.
25,0% -
20,0%

15,0% A

Interés

10,0% A

5,0% 3,6%

0,0% T T T T T T T T T 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Nivel de deuda

Figura 24 - Interés bancario en funcion de la deuda
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Ahora conociendo el interés, hallado en la Figura 24, y el nivel de deuda establecido en
la Tabla 25, es posible calcular los intereses que se van a pagar a lo largo de los proximos
5 afios.

en miles de €('000)

| Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Intereses 37,63 86,21 108,25 117,90 114,65

Tabla 27 - Intereses por afio de Blue Leaf
El ultimo factor que va a influir en la cuenta de resultados son los impuestos. EI impuesto
de sociedades en Espafia es, desde 2016 el 25%, solo en el Pais VVasco y Navarra es del
28%.

Una vez que se disponen de todos los factores que influyen en la cuenta de resultados se

puede calcular esta.

Cuenta de Resultados
en miles de €('000)

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Ingresos 1.647,41 4.430,04 8.790,62 15.455,86 19.702,31
Costes Variables 772,54 2.052,28 4.012,38 7.072,41 9.130,95
Margen Bruto 874,87 2.377,76 4.778,24 8.383,46 10.571,36
Costes Fijos 826,80 1.978,40 2.859,20 3.677,32 3.989,89
Margen de Explotacion 48,07 399,36 1.919,04 4.706,14 6.581,47
Gastos en publicidad 1.000,00 750,00 500,00 250,00 50,00
Amortizacion 122,45 163,27 204,09 204,09 204,09
BAII (1.074,39) (513,91) 1.214,95 4.252,05 6.327,39
Intereses 37,63 86,21 108,25 117,90 114,65
BAI (1.112,01) (600,12) 1.106,70 4.134,15 6.212,73
Impuestos (278,00) (150,03) 276,68 1.033,54 1.553,18
Beneficio Neto (834,01) (450,09) 830,03 3.100,61 4.659,55

Tabla 28 - Cuenta de resultados de Blue Leaf a cinco afios

La cuenta de resultados de la empresa muestra que a partir del tercer afio se empiezan a
percibir beneficios que se van incrementando a lo largo de los dos afios restantes. Los
Impuestos negativos, aunque se suman ese mismo afo se entiende que se descuentan de

aquellos afios donde si hay que pagarlos por lo que no afecta al resultado.

Una vez desarrollada la cuenta de resultados, hay que desarrollar la cuenta de resultados
unitaria para cada linea de negocio y asi analizar la rentabilidad y si existen problemas

internos en alguna rama del negocio.
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Para realizar la cuenta de resultados unitaria se han distribuido los costes fijos,
amortizacion e intereses segun el volumen de ingresos y después se ha hecho unitario
dividiendo todo entre el nimero de servicios realizados cada afio. No se ha tenido en
cuenta los gastos en publicidad ya que se quiere hacer un analisis principalmente
operacional. Tanto los precios de venta como los costes variables se van actualizando

anualmente mediante una inflacion supuesta en 1,5%.

En primer lugar, se va a analizar la cuenta de resultados por unidad de la carga planeada
que proporcionara informacidn sobre si el servicio es rentable, esta bien estructurado, o

si el precio es adecuado.

Carga Planeada

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas 10,36 10,52 10,67 10,83 11,00
Costes variables 4,44 4,51 4,57 4,64 4,71
Margen bruto 5,92 6,01 6,10 6,19 6,28
Costes fijos 4,99 5,65 5,50 5,55 5,39
EBITDA 0,94 0,36 0,60 0,64 0,90
Amortizacion 0,77 0,39 0,25 0,14 0,11
BAII 0,17 (0,02) 0,35 0,50 0,78
Intereses 0,24 0,20 0,13 0,08 0,06
BAI (0,07) (0,23) 0,22 0,41 0,72
Impuestos (0,02) (0,06) 0,06 0,10 0,18
Beneficio neto (0,05) (0,17) 0,17 0,31 0,54

Tabla 29 - Cuenta de resultados por unidad para CP

Como se puede observar en la Tabla 299, el EBITDA es siempre positivo, y eso indica
que estan bien dimensionado los recursos necesarios para el precio y volumen de clientes
estimados. Los dos primeros afios el beneficio neto es negativo y esto se debe a que no se
alcanzan los puntos de equilibrio. El segundo afio, el beneficio neto disminuye incluso
mas, esto se debe a la inversion que ha sido necesaria para pasar de 1 a 3 electrolineras
Blue Leaf en un afo. El quinto afio es el que mayor beneficio por unidad presenta, esto
se debe a que en ese afio ya no se realizan inversiones, pero, sin embargo, las ventas

aumentan gracias a las inversiones de afos anteriores en publicidad e infraestructura.
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Break even point 52.443 113.659 156.566 193.144 204.951
Unidades 51.830 109.500 162.425 206.955 231.410

Tabla 30 - Evolucion del punto de equilibrio y de las unidades vendidas de CP
Como se ha mencionado el beneficio neto los dos primeros afios es negativo y esto se
debe a que no se alcanza el punto de equilibrio. El punto de equilibrio aumenta cada afio
debido a que los costes fijos, amortizacién e intereses aumentan cada afio debido al

crecimiento de la compaiiia.

La rentabilidad del servicio de carga planeada varia cada afio, entendiendo la rentabilidad
como Beneficio Neto entre precio de venta se obtienen los siguientes valores de
rentabilidad.

Rentabilidad -0,5% -1,6% 1,5% 2,9% 4,9%

Tabla 31 - Rentabilidad anual de la carga planeada

En segundo lugar, se va a analizar la cuenta de resultados de la carga no planeada o carga

rapida, tomando las mismas consideraciones que se han hecho en la carga planeada.

Carga No Planeada

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas 30,00 30,45 30,91 31,37 31,84
Costes variables 7,17 7,23 6,80 6,61 6,59
Margen bruto 22,83 23,22 24,11 24,76 25,25
Costes fijos 16,46 12,74 8,50 5,88 5,14
EBITDA 6,37 10,48 15,61 18,87 20,10
Amortizacion 2,23 1,12 0,72 0,41 0,33
BAII 4,14 9,36 14,89 18,46 19,77
Intereses 0,69 0,59 0,38 0,24 0,19
BAI 3,45 8,77 14,51 18,22 19,59
Impuestos 0,86 2,19 3,63 4,55 4,90
Beneficio neto 2,59 6,58 10,88 13,66 14,69

Tabla 32 - Cuenta de resultados unitaria CNP

Observando la Tabla 322, y en contraposicion con la carga planeada, el Unico afio en el
cual el beneficio neto es negativo es el primero, esto se debe a que el precio de venta

escogido para la carga rapida tiene mas margen que la carga planeada y a que los costes
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fijos por unidad vendida decrecen enormemente a medida que el volumen de clientes
aumenta. Esto indica que es una linea de negocio, que en caso de no alcanzar las ventas
esperadas se le podria reducir el precio de venta para atraer a mas clientes.

Breakeven point 13.320 30.214 41.851 51.570 54.332
Unidades 15.695 48.545 105.120 195.275 242.360

Tabla 33 - Evolucion del punto de equilibrio y de las unidades vendidas CNP
La Tabla 333, corrobora lo analizado en la cuenta de resultados unitaria CNP, y a parte
muestra que es una linea de negocio con un gran margen de servicios vendidos lo cual

proporciona seguridad y fiabilidad al negocio.
Rentabilidad 8,6% 21,6% 35,2% 43,6% 46,1%

Tabla 34 - Rentabilidad por servicio vendido CNP

Al presentar todos los afios un beneficio neto positivo, la rentabilidad también es positiva
y comparandola con la carga planeada, mucho mayor, por lo que es mas rentable un

cliente de carga rapida que de carga planeada.

En tercer lugar, se ha analizado la rama de negocio de revisiones de vehiculos, al igual
que con las otras dos lineas ya analizadas no se han tenido en cuenta costes de publicidad

y los costes fijos, amortizacidn e intereses se han repartido en funcién de las ventas.

Revisién

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas 200,00 203,00 206,05 209,14 212,27
Costes variables

Margen bruto 200,00 203,00 206,05 209,14 212,27
Costes fijos 274,87 229,41 159,27 141,70 125,63
EBITDA (74,87) (26,41) 46,78 67,44 86,65
Amortizacion 14,87 7,48 4,78 2,76 2,20
BAII (89,73) (33,89) 41,99 64,68 84,45
Intereses 4,57 3,95 2,54 1,60 1,24
BAI (94,30) (37,84) 39,45 63,08 83,21
Impuestos (23,58) (9,46) 9,86 15,77 20,80
Beneficio neto (70,73) (28,38) 29,59 47,31 62,41

Tabla 35 - Cuenta de resultados para revisiones
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Las revisiones, como ya se ha explicado no tienen costes variables, y a medida que el
servicio aumenta su volumen de clientes todos los costes unitarios se reducen haciendo
que la linea de negocio se vuelva rapidamente més rentable.

Breakeven point 277 639 907 1.133 1.207
Unidades 188 539 1.122 1.622 1.985

Tabla 36 - Evolucion del punto de equilibrio y de las revisiones realizadas anualmente
Desde el segundo afio ya se alcanza el punto de equilibrio y por tanto se obtiene beneficio
por cada revision realizada y a medida que los servicios realizados se alejan del punto de
equilibrio, cada revision se vuelve mas rentable como se puede observar en la siguiente
tabla.

Rentabilidad -35,4% -14,0% 14,4% 22,6% 29,4%

Tabla 37 - Rentabilidad unitaria de las revisiones
En ultimo lugar, se ha hecho el analisis de la cuenta de resultados de las sustituciones de
baterias teniendo en cuenta las mismas consideraciones hechas en las anteriores lineas de

negocio.

Sustitucién de baterias

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas 14.000,00 14.210,00 14.423,15  14.639,50 14.859,09
Costes variables 10.000,00 10.150,00 10.302,25  10.456,78 10.613,64
Margen bruto 4.000,00 4.060,00 4.120,90 4.182,71 4.245,45
Costes fijos 6.008,74 5.195,37 3.602,83 2.492,76 2.054,10
EBITDA (2.008,74) (1.135,37) 518,07 1.689,95 2.191,35
Amortizacion 1.040,63 523,71 334,86 193,31 153,92
BAII (3.049,36) (1.659,08) 183,22 1.496,65 2.037,43
Intereses 319,76 276,54 177,61 111,67 86,47
BAI (3.369,12) (1.935,62) 5,61 1.384,97 1.950,97
Impuestos (842,28) (483,90) 1,40 346,24 487,74
Beneficio neto (2.526,84) (1.451,71) 4,21 1.038,73 1.463,22

Tabla 38 - Cuenta de resultados para las sustituciones de baterias

En este caso, los costes y beneficios unitarios son mucho mayores que en el resto de los

servicios, pero esto se debe a que el precio unitario por servicio es mucho mayor que en
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el resto de lineas de negocio. Esta rama de negocio comienza a ser rentable a partir del
tercer afio debido a que no se alcanzan el nimero de servicios de equilibrio para la
infraestructura presente en ambos afios.

Breakeven point 79 176 248 308 328
Unidades 43 119 248 461 607

Tabla 39 - Evolucidn de punto de equilibro y de las sustituciones hechas al afio
Como se puede observar en la Tabla 39, la linea de negocio experimenta un fuerte
crecimiento los primeros afos, aunque su beneficio neto no sea positivo, esto se debe
principalmente a que el negocio se dimensiona para otras lineas de negocio como la carga
planeada y la carga rapida y por tanto el hasta que el crecimiento no se empieza a

estabilizar esta rama no sale rentable.
Rentabilidad -18,0% -10,2% 0,0% 7,1% 9,8%

Tabla 40 - Rentabilidad unitaria de las sustituciones de baterias

Una vez analizados las cuentas de resultados se van a tomar una serie de consideraciones

que van a permitir obtener los flujos de caja de Blue Leaf.

|Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Dias en almacén 2 days 2 days 2 days 2 days 2 days
Dias de cobro 20 days 20 days 20 days 20 days 20 days
Ratio de Efectivo 35,0% 35,0% 35,0% 35,0% 35,0%

Dias de pago a proveed 45 days 45 days 45 days 45 days 45 days
Dias de pago a acreedol 30days 30days 30days 30days 30days

Tabla 41 - Consideraciones para los flujos de caja
Los dias de almacén se han establecido que van a ser dos y se van a mantener constantes
durante los cinco afios de analisis. Esta decision se ha tomado debido a que el Unico
inventario que puede tener la electrolinera es el de la bateria preparada para ser sustituida
en vehiculo de un cliente y esta se va a pedir una vez que el cliente la necesite, es decir,

se optado por un sistema “pull” para disminuir al minimo el inventario de la empresa.

Los dias que se tarda en cobrar se han establecido en 20 durante los cinco afios de analisis.
Debido a que se va a dar la posibilidad a los clientes de posponer 20 dias el pago de
algunos de sus servicios como el de carga planeada y asi poder atraer a un mayor nimero

de clientes.
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Para asegurar liquidez en la compariia se ha establecido que el ratio de efectivo sea del

35%. A los empleados se les paga cada 30 dias y se va a intentar que a los proveedores

se les pague cada 45 dias.

Con estas consideraciones se pueden calcular los flujos de caja, tanto el de operaciones,

como el de inversiones como el de financiacion.

Estado de Flujo de Efectivo

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
1. Flujo de Efectivo de Operaciones

Beneficio Neto (834,01) (450,09) 830,03 3.100,61 4.659,55
Amortizacion 122,45 163,27 204,09 204,09 204,09
FCO (711,56) (286,82) 1.034,11 3.304,70 4.863,64
(-) Incr. Existencias (4,23) (7,01) (10,74) (16,77) (11,28)
(-) Incr. Clientes (90,27) (152,47) (238,94) (365,22) (232,68)
Incr. Proveedores 95,24 157,78 241,66 377,26 253,79
Incr. Acreedores 67,96 94,65 72,40 67,24 25,69
Flujo de Efectivo de Operaciones (642,86) (193,88) 1.098,49 3.367,22 4.899,16
2. Flujo de Efectivo de Inversiones (3.061,32) (1.020,44) (1.020,44)

3. Flujo de Efectivo de Financiacion

Accionistas comunes 1.726,78 710,11 (567,16) (3.134,47) (4.702,79)
Accionistas preferentes

Bancos 2.083,13 606,71 613,34 (79,01) (100,90)
Flujo de Efectivo de Financiacion 3.809,90 1.316,82 46,18 (3.213,49) (4.803,70)
Flujo de Efectivo 105,73 102,51 124,23 153,73 95,46
Efectivo al principio 105,73 208,23 332,46 486,20
Flujo de Efectivo 105,73 102,51 124,23 153,73 95,46
Efectivo al final 105,73 208,23 332,46 486,20 581,66

Tabla 42 - Estado de flujo de efectivo en miles de euros

Como principales observaciones de la Tabla 42, cabe destacar que el flujo de efectivo de

operaciones comienza a ser positivo desde el tercer afio, a partir del cual las inversiones

cesan y solo se experimenta crecimiento en la compafiia.

El flujo de inversiones, como ya habia sido adelantado en la Tabla 23, en el afio uno es

tan elevado debido a que estan incluidas las inversiones realizadas en 2019.

La financiacidon proviene de accionistas y de bancos. Los accionistas deben aportar

financiacion los dos primeros afios para hacer frente a las pérdidas producidas por la

agresiva expansion de la compafia, pero a partir del tercer afio empiezan a percibir

beneficios. Para poder realizar la expansion mencionada parte de la financiacion proviene
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de los bancos los cuales aportan financiacion hasta el tercer afio, a partir del cual, Blue

Leaf empieza a reducir la deuda.

La rentabilidad del proyecto se va a analizar desde distintos puntos de vista, desde los

accionistas y utilizando herramientas de rentabilidad como el ROE o el ROA.

La rentabilidad del proyecto desde el punto de vista de los accionistas, los cuales, como
ya ha sido adelantado en la Tabla 42, presentan un flujo de caja positivo a partir del tercer
afio, se va a calcular utilizando la Tasa Interna de Retorno (TIR).

en miles de € ('000)

| Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Accionistas (1.726,78) (710,11) 567,16 3.134,47 4.702,79

Tabla 43 - Flujo de caja de los accionistas

Que utilizando la ecuacion del TIR.

- Flujos de caja

TIR
- (1+ TIR)"

Ecuacion 6 - Calculo del TIR para un flujo de caja

Se obtiene un tasa interna de retorno del 48%, que es muy atractiva para potenciales

inversores.

Otra manera de analizar la rentabilidad es con las mencionadas herramientas del ROE y
ROA. EIROE o “Return on Equity” analiza la rentabilidad del negocio sin tener en cuenta
el volumen de deuda de la compariia y es mayor que ROA siempre que los intereses de la
deuda sean menores que la rentabilidad del negocio. E1 ROA o “Return os Assets ”” analiza

la rentabilidad de todo el negocio teniendo en cuenta el volumen de deuda.

|Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Rentabilidad

ROE -93,4% -39,0% 58,6%  224,4%  348,1%
ROA -26,6% -10,6% 15,2% 53,6% 78,8%

Tabla 44 - Ratios de rentabilidad de la empresa

Como se habia mencionado el ROE es siempre mayor excepto cuando el ROA presenta
una rentabilidad menor que la de los intereses del banco por lo que no compensa pedir
deuda para dicho negocio durante esos afios, sin embargo, sin dicha deuda el negocio no

podria expandirse de la misma manera y no podria alcanzar rentabilidades tan altas como
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las obtenidas en a partir del tercer afio, por lo que si compensa el nivel de deuda escogido

para el negocio.

6.5. Valoracion del negocio
Para poder desarrollar buscar financiacién por parte de diferentes accionistas se va a
realizar una valoracién del negocio a cinco afos por el método de descuento de flujos de

caja.

En primer lujar, se va a recordar la estructura capital deseada de Blue Leaf, que se ha
fijado en 30% patrimonio y 70% deuda. Estos porcentajes seran principales a lo hora de
calcular la tasa de descuento de los flujos de caja para hallar el valor actual de la empresa.
Dicha tasa de descuento, denominada WACC en inglés (Weighted Average Cost of
Capital) o CPPC (Coste Promedio Ponderado del Capital) se va a calcular mediante la

siguiente ecuacion.
WACC =w, x1, + wy * 14 * (1 — Taxes)

Ecuacion 7 - Ecuacion de la tasa de descuento (WACC)

Los valores de we y de wg son conocidos y definidos previamente como 30% y 70%
respectivamente, sin embargo, el retorno esperado por parte de los accionistas se ha tenido
que suponer del 15% y por parte de los bancos es el interés, por tanto, 3,6%. Los
impuestos ya habian sido previamente definidos como el 25%, por lo que ya se conocen

todos los datos de la ecuacion.
WACC =0,3%0,15+0,7 % 0,036 * (1 —0,25)
WACC = 0,064 = 6,4%

Ecuacion 8 - Célculo de la tasa de descuento (WACC)

Una vez definida la tasa de descuento se han de calcular el flujo de caja libre (FCL). Para

obtener dicho flujo se ha realizado la siguiente tabla.

| Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 2024
NOPAT (805,79) (385,43) 911,21 3.189,04 4.745,54
Depreciaton 122,45 163,27 204,09 204,09 204,09
FCO (683,34) (222,16) 1.115,30 3.393,12 4.949,63
CAPEX (3.061,32) (1.020,44) (1.020,44)

ANWC (37,03) (9,56) (59,85) (91,21) (59,94)
FCL (3.781,68) (1.252,17) 35,01 3.301,91 4.889,68

Tabla 45 — Calculo del flujo de caja libre en miles de euros
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En primer lugar, se ha calculado el NOPAT, que se entiende como los ingresos antes de
intereses, pero teniendo en cuenta los impuestos. Posteriormente, se afiade la depreciacion
de ese afio, ya que no se considera una salida de caja, obteniéndose asi el flujo de caja
operativo (FCO).

En segundo lugar, hay que tener en cuenta las inversiones realizadas y el aumento de
dinero invertido en fondo de maniobra para ya si, obtener el flujo de caja operativo, sin
embargo, todavia no se pueden descontar estos flujos de caja ya que hay que tener en
cuenta el valor terminar de Blue Leaf después de esos 5 afios, y ese se va a calcular

mediante la siguiente ecuacion.

Flujo de caja en el ultimo afio * (1 + g)

Valor Terminal =
(wacc — g)

Ecuacion 9 - Ecuacion del valor terminal de una compafiia
En la Ecuacion 9, el Unico valor desconocido es el de la g, que se refiere al crecimiento
esperado de Blue Leaf después de estos cinco primeros afios, por lo que se a estimar en
3%, por lo que ya se conocen todas las incognitas de la ecuacion y se puede calcular el
valor terminal de Blue Leaf.

4.889,68 (1 + 0,03)
(0,064 — 0,03)

Valor Terminal =

Valor Terminal = 148.278,57 miles de euros

Ecuacion 10 - Calculo del valor terminal de Blue Leaf

Una vez calculado el valor terminal, los flujos de caja libre y la tasa de descuento se puede

calcular el valor de la empresa.

| Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 2024

NOPAT (805,79) (385,43) 911,21 3.189,04 4.745,54
Depreciaton 122,45 163,27 204,09 204,09 204,09
FCO (683,34) (222,16) 1.115,30 3.393,12 4.949,63
CAPEX (3.061,32) (1.020,44) (1.020,44)
ANWC (37,03) (9,56) (59,85) (91,21) (59,94)
FCL (3.781,68) (1.252,17) 35,01 3.301,91 4.889,68
Valor terminal 148.278,57
FCL (3.781,68) (1.252,17) 35,01 3.301,91 153.168,25
Valor de Blue Leaf 110.284,31

Tabla 46 - Valoracion de Blue Leaf en miles de euros
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La empresa en 2019 y con un horizonte de cinco afios tendria un valor de 110,3 millones

de euros. Esta valoracién va a ser Gtil a la hora de buscar financiacion.

6.6. Financiacion
La financiacion va a ser uno de los puntos mas dificil del negocio de Blue Leaf por tanto

se va a seguir la estrategia desarrollada en el capitulo 4 para obtener financiacion.

Como ya se ha mencionado van a existir dos fuentes de financiacion principales que son
los accionistas y los bancos, y las necesidades de financiacion son las que vienen en el

flujo de efectivo de financiacion de la Tabla 422.

La financiacion por parte de los bancos va a presentar unos intereses del 3,6%. Este interés

ya ha sido calculado a través de la Figura 24.

Siguiendo la estrategia de financiacion desarrollada en el capitulo 4, los accionistas van
a estar formados por familia y amigos, “business angels” que quieran entrar en el negocio
y fondos de capital riesgo. EI TIR de la inversion en este negocio es del 48% por lo que

no va a ser dificil encontrar inversores.

Otro método de financiacion que se va a intentar va a ser el de crear un vehiculo mediante
el método LBO (Leverage Buy-Out), que consiste en crear una sociedad a parte
propietaria de una parte mayoritaria de las acciones de Blue Leaf, en la cual los
propietarios serian un fondo de capital riesgo y los fundadores de Blue Leaf. Este vehiculo
tendria un nivel de deuda elevado para asi poder desarrollar el negocio con pocos recursos

propios.

Teniendo en cuenta que Blue Leaf tiene un valor de 110,3 millones de euros, calculado
en el apartado anterior, la estrategia va a consistir en ofrecer el 51% de las acciones de
Blue Leaf a un fondo de capital riesgo con un descuento del 70%, es decir, por un precio
de aproximadamente 17 millones de euros, y tras, gracias al fondo de capital riesgo, hacer

crecer a Blue Leaf hasta alcanzar los objetivos deseados, se venderia la compaifiia.
Las consideraciones que se van a tomar para realizar el LBO son las siguientes:

e El vehiculo se hace con el 51% de las acciones de Blue Leaf
e Elsociodentro del vehiculo es un fondo de capital riesgo que tiene unos impuestos
del 1% por ser un “private equity”.

e Los costes de transaccion por compra y venta de las acciones van a ser del 5%.
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e Los costes del vehiculo se van a considerar como 60.000 euros anuales.
e Los dividendos proporcionados por las acciones de Blue Leaf va a ser utilizados
para pagar el vehiculo.
e La deuda del vehiculo va a ser del 70% Yy se va a financiar a través de un banco,
pero con condiciones especiales para asegurar la financiacion.
45,0% -
40,0% -
35,0% -
30,0% A

25,0% A

Interés

20,0% A
15,0% A 12,0%
10,0% -

5,0% A

0,0% T T T T T T T T T )
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Nivel de deuda

Figura 25 - Interés frente a nivel de deuda del vehiculo LBO

De acuerdo con las consideraciones establecidas se ha realizado el calculo econémico del
vehiculo LBO.

Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 2024
EBITDA 48,07 399,36 1.919,04 4.706,14 6.581,47
Deuda 2.083,13 2.689,84 3.303,18 3.224,17 3.123,27
Transaccion (16.873,50) 74.029,20
Comisién (843,67) (3.701,46)
Impuestos 8,44 (534,54)
FCO (17.708,74) 69.793,20
Dividendos (880,66) (362,16) 289,25 1.598,58 2.398,43
Costes (60,00) (60,00) (60,00) (60,00) (60,00)
Impuestos 9,41 4,22 (2,29) (15,39) (23,38)
Management CF (931,25) (417,94) 226,96 1.523,20 2.315,04
FCO (17.708,74) 69.793,20
Management CF (931,25) (417,94) 226,96 1.523,20 2.315,04
Flujo de Caja Libre (17.708,74) (931,25) (417,94) 226,96 1.523,20 72.108,24
CFFA (17.708,74) (931,25) (417,94) 226,96 1.523,20 72.108,24

Tabla 47 - Estado de flujos de caja del vehiculo LBO
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La Tabla 47, muestra los flujos de caja que provocaria el vehiculo sin ningan nivel de
deuda, y descontando los flujos de caja con una tasa del 15%, similar a la utilizada en la
valoracion de Blue Leaf, se obtendria que el vehiculo tiene un valor de 35,7 millones de
euros, que descontando el precio de compra, se quedarian en un beneficio neto de 18

millones de euros, un periodo de retorno de 4,24 afios y una TIR del 31,6%.

Sin embargo, para hacer mas atractivo el vehiculo para un fondo y asi conseguir la
financiacion mas facilmente, se dispondria de un nivel de deuda del 70% por lo que los

socios del vehiculo solo deberian financiar el 30% de la compra.

Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 2024
| CFFA (17.708,74) (931,25) (417,94) 226,96 1.523,20 72.108,24
Deuda

Loan Payments

Pago de ladeuda 12.396,12 (12.396,12)

Inetereses (1.487,53) (1.487,53) (1.487,53) (1.487,53) (1.487,53)

Intereses*Impuestos 14,88 14,88 14,88 14,88 14,88

| FC de ladeuda 12.396,12 (1.472,66) (1.472,66) (1.472,66) (1.472,66) (13.868,78)

(12.396,12) 1.472,66 1.472,66 1.472,66 1.472,66 13.868,78

| FC Accionistas (5.312,62) (2.403,91) (1.890,59) (1.245,70) 50,54 58.239,47

Tabla 48 - Flujos de caja LBO

De acuerdo con la Tabla 4848, y gracias al hecho de endeudar el vehiculo los accionistas
solo han de financiar 4 millones de euros el primer afio el lugar de los 17 que habria que
financiar sin la herramienta de la deuda. EI hecho de endeudar el vehiculo provoca que el
TIR del proyecto aumente de 31,6% a 48,1%, factor que va a influir muy positivamente
a la hora de encontrar un socio para dicho vehiculo. Si se utiliza la misma tasa de
descuenta que en la valoracién de Blue Leaf (15%) el valor del vehiculo es de 20,36
millones de euros y el precio de compra de dicho vehiculo para los accionistas es de solo
5,32 millones de euros por lo que el valor neto del vehiculo es de aproximadamente 15

millones de euros.

Este analisis serd una potencial herramienta a la hora de buscar financiacion y ofrece la

posibilidad de realizar proyectos intensivos en capital con recursos propios limitados.
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7. Conclusién

Con este proyecto se ha propuesto una solucion que es capaz de promover el mercado de
los vehiculos eléctricos reduciendo asi la contaminacion en las ciudades debida al
transporte, hacer méas accesible el vehiculo eléctrico a personas que no dispongan de
garaje o0 zonas de recarga propias y solucionar el problema de largos tiempos de espera
para cargar el vehiculo y aumentar la vida atil de las baterias de los vehiculos eléctricos

gracias a la recarga planeada.

Se ha analizado el mercado actual de los vehiculos eléctricos concluyendo que, aunque
actualmente la oferta es limitada y la mayoria de los vehiculos estan por encima de la
inversion necesaria para un vehiculo de combustion, existen soluciones completamente
viables para las ciudades que estan demostrando dicha viabilidad con modelos como el

Renault ZOE o el Opel Ampera-e.

Se ha desarrollado en profundidad el business model Canvas de Blue Leaf habiendo

definido cada uno de los aspectos clave del negocio.

Se ha realizado un analisis econémico donde se han definido desde las caracteristicas de
una electrolinera de Blue Leaf como la capacidad y logistica, también los costes tanto
fijos como variables, también se han definido los precios de cada uno de los servicios
ofertados atendiendo a razones tanto de reduccion de costes del consumidor como de

viabilidad econémica para la empresa.

Teniendo en cuenta las cuotas de mercado de mercado definidas en los objetivos de Blue
Leaf se han calculado las electrolineras necesarias a 5 afios y los ingresos, y definiendo
algunos de los parametros econémicos como el nivel de deuda y las condiciones con los
bancos entre otras cosas, se ha podido obtener la cuenta de resultados, en la cual a partir

del tercer afio se consigue un beneficio neto positivo.

También se ha realizado un analisis por servicio para asegurar que los precios escogidos
para cada uno de los servicios ofertados, tenia sentido y hacia de dicho servicio una

inversion rentable.

Al ser un plan de negocio con necesidades de financiacion fuertes, la estrategia ha
consistido en hacer una valoracién del plan de negocio para asi posteriormente

aproximarse a potenciales inversores como son “business angels” o fondos de capital
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riesgo a los cuales ofertar parte de las acciones de la empresa a un precio reducido y asi

conseguir financiacion, asesoramiento y contactos.

Se puede concluir que se ha propuesto y desarrollado en profundidad una solucion
econdmicamente viable para impulsar la sostenibilidad del transporte urbano mediante
vehiculos eléctricos, teniendo en cuenta las limitaciones actuales y que se ha propuesto

un plan de financiacion asequible para lograr los objetivos establecidos.
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