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RESUMEN

El siguiente trabajo consiste en la elaboracion del plan de negocio de “LOK”, un proyecto
de emprendimiento que busca resolver la falta de soluciones actuales para almacenar
objetos personales en playas y festivales a través de la colocacion de taquillas inteligentes
con reconocimiento biométrico en esos lugares. A lo largo del trabajo se explica el
proyecto de emprendimiento y se lleva a cabo un profundo analisis del mercado interno
y externo de la empresa, terminando con un breve comentario acerca de las previsiones

financieras.
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ABSTRACT

The following paper consists of the elaboration of the business plan of "LOK", an
entrepreneurial project that seeks to solve the current lack of solutions for storing personal
belongings at beaches and festivals through the placement of smart lockers with biometric
recognition in those places. Throughout the paper, the venture project is explained and a
deep analysis of the internal and external market of the company is carried out, ending

with a brief commentary on the financial forecasts.
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1. INTRODUCCION

1.1. Contextualizacion

Desde hace varias décadas nuestro planeta esta viviendo un proceso de globalizacion que
ha aumentado como consecuencia de las nuevas tecnologias, produciendo un grado de
interconexion nunca antes sospechado y que ha transformado nuestras vidas (Velazquez
y Pérez, 2010). En la actualidad nuestro ambiente estd sujeto a una evolucion constante
que afecta a aspectos como son el estilo de vida, la cultura o la economia (Giménez,
2000). Actualmente existen muchas situaciones que no son previsibles, a las que nos

tenemos que adaptar y para la que aun faltan servicios que nos faciliten dicha adaptacion.

Hoy en dia el mundo esta interconectado, la apertura de las fronteras y las mejoras en los
medios de transporte han producido un aumento del turismo de manera global que hace
que aparezcan una serie de necesidades en el mercado (Garcia, 2017). En particular uno
de esos mercados que ha experimentado un gran crecimiento a lo largo de los ultimos
afios es el de las taquillas inteligentes (Segura et al., 2020). Las taquillas inteligentes,
también conocidas bajo el nombre smart lockers por su traduccion al inglés, son un
sistema de almacenamiento seguro. La diferencia con las taquillas tradicionales resulta
de la introduccion de la tecnologia, que logra un funcionamiento mas comodo, veloz,

seguro y polivalente (Marantos, 2021).
1.2.  Justificacion

Todos hemos experimentado alguna vez al llegar a una ciudad ajena la sensacién de no
saber qué hacer con la maleta hasta el momento del check in del hotel, o al contrario, tras
la estancia en el correspondiente alojamiento, querer seguir visitando la ciudad antes de
coger el avion de vuelta, pero en ese momento de nuevo la maleta se convierte en un

impedimento que querrias no tener que cargar durante la visita.

Personalmente esta circunstancia nos ocurrid el verano pasado al finalizar el curso, junto
a mis companeros, decidimos hacer un viaje a la costa de la peninsula. En una de las
playas, nos avisaron que tuviésemos cuidado con nuestras cosas pues en las semanas
previas se habian repetido los robos. Segin nos contaron, los ladrones esperaban a que
las personas se metiesen al agua y aprovechaban que dejaban sus objetos personales

desatendidos para cogerlos y salir corriendo.



De vuelta a casa discutiamos acerca de posibles soluciones, hasta llegar a la conclusion
de que la mejor opcidn eran unas taquillas que no requiriesen de llave fisica (pues habria
sido sustituir la necesidad de cuidado de los bienes por el de la llave). De esta manera
comenzamos a darle vueltas a si la idea seria viable y decidimos que no habia mejor forma
de perseguir este proyecto que a través de la posibilidad de hacer el trabajo de fin de grado
de emprendimiento. Pensamos en aplicarla no sélo en playas sino también a los festivales

de musica.

La eleccion de guardarlo en taquillas se debe a que son un instrumento que todo el mundo
conoce, con un funcionamiento estandarizado y practicamente idéntico en todos los

paises, lo cual reduce los obstaculos de uso por desconocimiento.
1.3.  Objetivos

Identificada la necesidad, este estudio:

- Realizard una investigacion del tamano del mercado para determinar si existe
demanda potencial para un producto de almacenamiento de objetos personales en
“smart lockers” como LOK.

- Analizara el entorno interno y externo para perfilar nuestro producto a las
necesidades actuales del mercado.

- Elaborara las previsiones financieras de los primeros cinco afios de actividad para

determinar su rentabilidad.

1.4. Metodologia

- Paraanalizar el mercado accesible de LOK e identificar si hay una suficiente masa
critica interesada en nuestro producto comenzaremos estableciendo el mercado
total accesible a través del andlisis de los datos poblacionales que obtendremos
del Instituto Nacional de Estadistica. Una vez sepamos qué cantidad de personas
podrian potencialmente ser nuestros clientes filtraremos esos datos en funcion del
perfil de individuo al que va dirigido concretamente nuestro producto para
determinar nuestro mercado objetivo. Para conocer con mayor detalle las
caracteristicas de dichos individuos y sus impresiones acerca de nuestro proyecto,

realizaremos una encuesta dirigida a personas de distinta edad y nivel adquisitivo.



- Para poder analizar correctamente nuestra situacion interna como empresa y
nuestra posicion en el mercado y ofrecer el producto lo mas adaptado posible a
las necesidades actuales llevaremos a cabo el andlisis interno a través de las
herramientas del analisis DAFO y Porter y el externo a través de un analisis
PESTEL.

- Por ultimo para las previsiones financieras realizaremos una estimacion razonada
de los costes e ingresos en funcion de la demanda y elaboraremos el
correspondiente balance y una cuenta de pérdidas y ganancias a cinco afos.
Terminaremos calculando el punto de equilibrio para conocer el nimero de horas
que necesitamos que se usen las taquillas para que el proyecto comience a ser

rentable.

2. PLAN DE NEGOCIO
2.1. LOK

Tras identificar la existencia de una necesidad para gran parte de la poblacion, tomamos
la decision de dedicar nuestro trabajo final de grado del grado en Administracion y
Direcciéon de Empresas a elaborar el modelo de negocio de una empresa que cubriese

dicha necesidad, de esa manera nace LOK.

LOK es una idea de negocio dedicada al mercado de los smart lockers, el objetivo es
aportar una solucion para todas aquellas situaciones en las que por el contexto (lugar,
momento u otra razén) el almacenamiento de nuestros objetos personales se convierte en
un inconveniente. La idea de LOK es ofrecer taquillas moviles estratégicamente
localizadas, cuyo uso sea intuitivo al mismo tiempo que veloz, sostenibles y sobre todo

con un estandar de seguridad muy alto.

Smart: La incorporacién de la tecnologia a las taquillas ofrece una experiencia mas
comoda y personalizada, ya que los consumidores podran comprobar a través de la
aplicaciéon movil entre otras cosas, la cantidad de espacios que quedan disponibles sin
necesidad de acercarse de manera presencial, reduciendo la resistencia al uso de las

taquillas para muchos individuos.

Localizacion: Las taquillas de LOK estan ideadas para situarse en aquellos lugares de

ocupacion estacional como son las playas o los festivales de musica, al no mantenerse la



demanda a lo largo del afio entero, los servicios que aportan comodidad y seguridad en

estos lugares escasean.

Seguridad: Los usuarios podran utilizar su propia huella dactilar para acceder a la taquilla,
aportando de esta manera una “llave de acceso” irreplicable y de alta seguridad que como
ya hemos comentado no puede perder, lo que permitiréd al consumidor estar mas tranquilo.
Las taquillas contaran con un laminado de fendlico HPL que aportara densidad y

seguridad (Garcia, 2022).

Comodidad: La plataforma cuenta con un servicio de pago por uso automatico que se
activara una vez el cliente incorpore una tarjeta bancaria como sistema de pago. Otro
valor afiadido que se ofrecerd como parte del servicio de almacenamiento serd la
posibilidad de cargar los dispositivos electronicos que se depositen. Las taquillas contaran
con un cable de carga USB para los modelos de dispositivos mas comunes (tipo C,
lightning y micro USB), este servicio vendra incluido en todas las taquillas sin que se

cobre un precio adicional por su uso.

Sostenibilidad: Como parte de nuestro objetivo para lograr unas taquillas lo mas net 0
posibles, la idea es que las taquillas se ubiquen al aire libre y tengan integradas en su parte
superior unos paneles fotovoltaicos que generen energia eléctrica renovable. De esta
manera no solo estaremos reduciendo al maximo las emisiones, también veremos una
reduccion en los precios de electricidad. En la misma linea, la propuesta es que la
fabricacion de cada una de las piezas que conforman la taquilla se realice de manera

independiente, pudiéndose separarse para su reciclaje en un momento posterior.

Intuitivo: En lo que se refiere a las taquillas en si, nuestra idea es que ademas de los
distintos espacios de almacenamiento y el lector biométrico, cuenten con una pequeia
pantalla que permita acceder al servicio a través de un inicio de sesion tradicional (usuario
y contrasefia). Los clientes tienen a su disposicion una tercera forma de acceder a las
taquillas, pensada especialmente para aquellos segmentos de la poblacion menos
acostumbrados al uso de dispositivos y aplicaciones moviles. Para facilitarles el uso
hemos incorporado un botdén que pondra a los usuarios en contacto con los operadores de
la empresa, con los cuales podran hablar y trasladarles sus dudas e intenciones. Los

operadores tendran acceso remoto a las taquillas y podran ayudar a iniciar y finalizar la



experiencia a aquellas personas para las que hacerlo a través del resto de métodos suponga

un obstaculo.

Un aspecto esencial de LOK es entender que se trata de un modelo de negocio B2C. El
business to consumer (B2C) son las estrategias que las empresas utilizan para llegar al
consumidor final (Reina, 2015). En nuestro caso es la relacion existente entre las taquillas
que LOK y aquellos consumidores que hacen uso del servicio a cambio de una tarifa. Lo
que identificamos es una relacion directa entre empresa y consumidor, sin embargo, existe
la posibilidad de que intervengan intermediarios como chiringuitos o empresas privadas
con los que se tendrd que negociar el suelo en el que se ubicardn las taquillas. Estas
entidades no son clientes pues a ellos no les vendemos un servicio (por tanto no existe un
B2B), se trata de colaboradores necesarios de la empresa para poder llevar a cabo nuestra

actividad.

LOK tiene dos fuentes de ingresos que se detallaran mas adelante en el plan financiero y

son:

- Tarifa: Se cobraré una tarifa de 1€ por cada hora de uso de uno de los cajones de
nuestras taquillas

- Publicidad: Tanto publicidad tradicional en el exterior de las taquillas, como
publicidad digital en la pantalla tactil y en la aplicacion movil. La intencion es
obtener un ingreso de publicidad suficiente para ofrecer tarifas mas competitivas

de uso a los clientes.

Cada una de nuestras torres de taquillas estard formada por 50 cajones, contara con un
lector biométrico por cada torre, una pantalla tactil con conexion a internet y un botén de
contacto con un operador de la empresa. Cualquier usuario podra utilizar cualquiera de
los tres métodos cuando desee utilizar las taquillas. Dentro de cada uno de los cajones
habra un cargador movil que funciona a través de la energia eléctrica producida por los
paneles solares que se colocaran en la parte superior de cada una de las torres de taquillas.
Los dos principales puntos de actividad de LOK son las playas (desde junio hasta
septiembre) y los festivales de musica (extendidos a lo largo del ano). Al ser méviles, una
vez finalice una de las temporadas, las taquillas se transportaran al otro punto en el que

comienzan a Ser mas necesarias.



2.2.  Misidn, vision y valores

Nuestra mision como start-up dedicada a las taquillas inteligentes es ser el servicio de
almacenamiento de objetos personales, seguro y conveniente que facilita la vida de las

personas mediante el uso de tecnologia de vanguardia.

En cuanto a la vision se refiere, LOK quiere ser el lider en soluciones de almacenamiento
en la industria de los smart lockers, logrando una expansion a nivel nacional a través de

un incremento en la cantidad de taquillas.

En LOK entendemos que nuestros valores son aquellos principios que deben regir la
forma en la que actuamos. Para nosotros son una pieza fundamental de la cultura
organizacional y tenemos una verdadera creencia en que su cumplimiento es el camino
que conducird al éxito de nuestro negocio. Nuestros valores no sélo perfilan la estrategia
empresarial, sino que también suponen un factor diferencial a la hora de captar y retener

talento. A continuacion explicaremos los valores de LOK:

- Innovacion: Como empresa, nos impulsan la tecnologia y la innovacion. Cuando
se trata de la creacion y aplicacion de soluciones de almacenamiento novedosas,
nos esforzamos constantemente por estar a la vanguardia.

- Seguridad: Lo que mas nos preocupa es la seguridad. Utilizamos tecnologia punta
para proteger la integridad de los objetos de valor de nuestros clientes, asegurando
soluciones de almacenamiento seguras y fiables.

- Conveniencia: Nuestro objetivo es mejorar la comodidad y la facilidad de vida de
nuestros clientes. Proporcionamos soluciones de almacenamiento faciles de usar
que son practicas y econdmicas.

- Sostenibilidad: Trabajamos para reducir el impacto que tenemos en el medio
ambiente y promover practicas sostenibles en todos los &mbitos. Esto se traduce
en la busqueda constante de nuevas posibilidades en el mercado, aunque supongan
un incremento en los costes.

- Excelencia: Trabajamos duro para ofrecer el mejor servicio posible en todo lo que
hacemos. En términos de calidad, servicio y satisfaccion del cliente, nuestro

objetivo es ir siempre un paso mas alla para nuestros clientes.



De entre todos los valores queremos hacer especial hincapié en la sostenibilidad, para
nosotros resulta de vital importancia intentar construir una empresa net zero con un claro
propésito de contribuir a la mejora del medio ambiente. Nosotros no vemos la
sostenibilidad tinicamente como un valor al que sacarle un beneficio econdémico, desde
nuestro punto de vista debemos ser sostenibles pues es una forma de entender los retos
del mundo actual que van mas alld de las empresas y los particulares. Emmanuel Rauftlet
(2010, p. 30) denomino a este fendmeno el “paradigma del desarrollo sostenible” de como
ciertos problemas ambientales y socioecondmicos de la sociedad actual son vistos como
modas pasajeras de las que se puede obtener una ventaja en vez de verdaderos retos a los

que debemos hacer frente de manera unificada.

2.3.  Customer journey, product journey

2.3.1. Customer journey

A continuacién, narraremos el proceso fisico y mental que llevan a cabo los consumidores
a la hora de buscar soluciones para sus problemas y necesidades denominado customer
Jjourney, que nos permitird ver nuestra marca desde el punto de vista del cliente (Folstad

y Kvale, 2018).

Una persona lleva ciertos objetos personales a una playa o un festival y anticipa o le surge
la necesidad de realizar una actividad para el cual debe abandonar dichas pertenencias.
Para no perderlas o que le seas sustraidas busca un lugar seguro donde guardarlas y
encuentra LOK (actualmente no hay practicamente competidores). Descarga la
aplicacion, crea un usuario rapidamente y tendra a su disposicion informacion acerca de
la cantidad de taquillas ocupadas y disponibles sin necesidad de estar cerca de las mismas.
El consumidor podra hacer uso de las taquillas disponibles cuando desee, no obstante, no
hay opcion de reserva temporal. Es decir, en el momento que el usuario paga se bloquea
una taquilla para su uso exclusivo y comienza a contar el tiempo de actividad. Una vez
llegue al lugar donde estan las taquillas, colocara su huella dactilar en el lector, que le
reconocerd y abrird de manera automatica el correspondiente cajon donde el individuo
depositara sus pertenencias. Cuando termine el periodo de tiempo contratado es
responsabilidad del individuo recoger sus pertenencias siguiendo el mismo método de
lectura biométrica. En caso de que no las recojan, por seguridad, la taquilla seguira

bloqueada pero al individuo se le ira renovando el alquiler y por tanto se le continuara



cobrando (la mitad de la tarifa los primeros 15 minutos que se retrase y la tarifa entera

pasado el primer cuarto de hora de retraso) hasta que recoja sus objetos definitivamente.

Como hemos mencionado anteriormente, los usuarios tienen a su disposicion tres
métodos de acceder a las taquillas: por un lugar el lector biométrico, por otro lado la
pantalla tactil que les permite iniciar sesion y abrir la respectiva taquilla que esté
disponible y por ultimo lugar un botén de contacto con un operador de la empresa que

tendra acceso remoto a las taquillas.

Cabe mencionar que cada vez que una persona use las taquillas vera la publicidad tanto
tradicional que habra fija en el exterior de la taquilla, como digital a través de la pantalla
tactil, que cuando no esté siendo usada ird desplegando informacién publicitaria de

aquellas empresas con las que hayamos llegado a un acuerdo.

2.3.2. Product journey

Se denomina product journey al camino que sigue el producto y que permite ver su
evolucion (Machado, 2022). En nuestro caso disefiamos la taquilla que mas se acomoda
a las exigencias de los consumidores atendiendo al entorno en el que seran colocadas
(seran taquillas de 40 cm x 40 cm). A continuacion, hablamos con el proveedor que se
encarga de la fabricacion de nuestras taquillas. Una vez alcancemos los acuerdos con los
chiringuitos para poder colocar nuestras taquillas en su suelo, las taquillas seran
fabricadas y transportadas a las playas o a los festivales de musica dependiendo del
momento del afio en el que nos encontremos. Ahi se colocardn y aseguraran y tras
comprobar que funcionan correctamente quedaran listas para el uso del consumidor final.
En cuanto a la colocacion, para evitar problemas de robos y vandalismo se fijaran al suelo
del chiringuito a través de una serie de clavos que uniran las taquillas a las tarimas de

madera.

Si nos encontramos en época veraniega, al terminar septiembre se recogeran las taquillas
y se irdn transportando a los distintos festivales que hay organizados a lo largo del afio
con los que hayamos llegado a un acuerdo, en los cuales se fijaran con el mismo método

de clavos al suelo particular del evento.



2.4.  Analisis del mercado potencial y competidores

2.4.1. Andlisis del mercado potencial

Antes de analizar el entorno interno haremos algunas puntualizaciones acerca del tamafio
y las caracteristicas de nuestro mercado. A diferencia del uso mas comiin que se suele dar
a los smart lockers, normalmente enfocados a la recogida automatizada de pedidos online
(Luis et al., 2022), nuestro mercado es el de la seguridad y el almacenamiento de objetos
personales. Antes de llevar a cabo la idea realizamos una encuesta a 300 individuos para
conocer las necesidades del mercado y comprobar que existia interés en el servicio,

obteniendo el siguiente resultado en la primera pregunta:

Figura 1: Interés en el producto

¢Utilizarias taquillas que te permitiesen
guardar tus objetos personales (moévil, llaves,
cartera, ordenador) en sitios especificos como
playas, festivales, etc.

® si
® No

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados evidencian la existencia de un interés significante en un producto de
almacenamiento de bienes personales con localizacion estratégica. En otra de las
preguntas analizamos la correlacion entre esa demanda y la edad de los consumidores.
Observamos que el interés es comun en los distintos segmentos, pero que las personas

jovenes entre 19 y 24 son los que mas interés muestran en nuestro producto.



Figura 2: Edad de los encuestados

(Edad?

161 respuestas

® <18
® 19-24
25-35

® 3655
A ® >55

Fuente: Elaboracion propia

Para analizar el tamafio del mercado, empezaremos estableciendo el mercado total
accesible y a partir de ahi diferenciaremos nuestro mercado objetivo. El mercado total
accesible (TAM por sus siglas en inglés) esta compuesto por el conjunto de espafioles que
se encuentren en edad de uso de nuestra tecnologia, es decir entre los 18 (pues necesitan
tener una tarjeta bancaria asociada a su cuenta) y los 65 afios (hemos determinado que
mas adelante nuestro producto no cubre sus necesidades y la tecnologia les resultard un
impedimento). También forman parte del mercado los turistas que visitan la peninsula
cada afio, de hecho la falta de experiencia de los extranjeros que visitan nuestro pais
generara una sensacion de vulnerabilidad que les hard ser més cautos y por tanto los

servicios de almacenamiento como LOK les resultaran muy atractivos.

Si contabilizamos el nimero de personas que suponen estos dos grupos obtenemos que
los residentes de nuestro pais que se encuentran en esa edad conforman un total de
30.479.344 personas (INE, s.f.) a los que debemos sumar los 71 millones de turistas que

recibe Espafia anualmente (tomamos los datos del afio 2022) (Expansion, 2023).

Para determinar nuestro mercado objetivo empezaremos por determinar la cantidad de
gente que visita las playas y los festivales de musica donde se ubicaran nuestras taquillas.
La Organizacion de los Consumidores y Usuarios realizé una encuesta el afio pasado del

que se descubrio que aproximadamente un 55% de los espanoles va de vacaciones a las



playas (OCU, 2022), que aplicado a nuestro mercado total son 16.763.639 personas que
debemos sumar a los 10 millones de turistas que visitan nuestras playas (Expreso, 2023).
En lo que a los festivales se refiere, en Espaiia se celebraron el pasado afio 900 festivales
(Idasfest, 2022) con una asistencia de unos 12 millones de personas (Orus, 2022), entre
los que destacan 25 citas que retinen a mas de 50.000 personas cada uno (Wakeandlisten,

2020).

En sintesis, nuestro mercado objetivo abarca un total de 38 millones de personas (28
millones de espafioles y 10 millones de turistas), nuestro objetivo es analizar el entorno
de tal manera que tomemos las decisiones Optimas para ser la opcion mas atractiva para

dichos consumidores.

2.4.2. Competidores

En este apartado realizaremos un estudio de los dos principales competidores de nuestro
sector, Sandylock y Mobile Locker, dos empresas internacionales que también se

encuentran en su etapa inicial y ofrecen un servicio similar a LOK.

Sandylock es una empresa de taquillas que al igual que nosotros ofrece una apertura a
través de huella dactilar y la posibilidad de cargar los dispositivos electronicos cuando se
encuentren almacenados dentro de las taquillas. Sin embargo, sus taquillas no son moviles
y se ofrecen unicamente en las playas lo cual limita su publico objetivo. Para terminar
Sandylock, tal y como mencionan en el apartado dedicado a los inversores de su pagina
web, actualmente se encuentran en busca de la financiacion necesaria para poder lanzar

su producto.



Imagen 1: Taquillas Sandylock

Fuente: https://www.sandylock.com

Nuestro segundo competidor, Mobile Locker, no cuenta con una tecnologia avanzada (sus
taquillas se abren a través de un candado de combinacidn y no tienen pantallas) y tampoco
ofrecen la posibilidad del pago online. Sus lockers si disponen de cargadores en el interior
de sus cajones y al igual que las de LOK, sus taquillas son moéviles y tienen objetivo de
diversificarse y alcanzar festivales, estaciones de esqui, aeropuertos y centros comerciales
entre otros. De nuevo, al igual que veiamos con Sandylock, se encuentran en busca de
socios y al ser empresas internacionales no tienen un conocimiento personal del mercado

y la sociedad espaiola.

En resumen, creemos en un futuro cercano ambas empresas pueden suponer una amenaza
real y por ello debemos seguir esforzdndonos en mejorar nuestro producto y aquellos

rasgos que nos aportan diferenciacion para mantener un mayor liderazgo en el mercado.

2.5. Analisis interno

El analisis interno consiste en el uso de diferentes herramientas que permitan a la empresa
evaluar aspectos como su cultura o sus recursos con la intencidon de conocer su estado y
examinar su posible influencia en el éxito o fracaso de los objetivos de la empresa

(Penrose, 1959). Como menciondbamos previamente, nuestra cultura estd muy enfocada



a la sostenibilidad y creemos que es un valor que debe estar muy presente a la hora de
tomar todo tipo de decisiones. Debemos tener en cuenta que nuestras taquillas se
encuentran al aire libre y debemos ser respetuosos con el medio ambiente, lo cual empieza
por hacer un uso eficiente de la energia que produzcan nuestros paneles solares y un

correcto tratamiento de los residuos que puedan producir nuestras taquillas.

Las dos herramientas que utilizaremos seran el andlisis DAFO (Humphrey, 2010) y el
modelo de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 2008). El DAFO es importante pues antes
de introducirnos en un mercado debemos revisar la posicion y estrategia de nuestra
empresa y asegurarnos que estan correctamente planteadas para el mercado en el que nos
estamos adentrando. El analisis de las cinco fuerzas de Porter resulta muy conveniente
para nosotros pues nos permite entender la competitividad de la industria de las taquillas

inteligentes y elegir la posicion que nos aporte un mayor beneficio.

2.5.1. Analisis DAFO de LOK

El anélisis DAFO consiste en realizar una evaluacion de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de una empresa. En el caso particular del LOK hemos realizado

el siguiente analisis:

Debilidades:

En relacion con la competencia, tal y como hemos mencionado en un apartado anterior,
son muchas las empresas (especialmente internacionales) que estdn empezando a apostar
por proyectos similares a LOK en los ultimos afios. Debemos realizar un seguimiento
continuado de las mismas y publicitarnos de tal manera que seamos percibidos como la

mejor opcion disponible.

Respecto del producto, las taquillas tienen una dependencia estacional significativa lo que
hace que la start-up se puede enfrentar a una minoracion en la demanda en las épocas o

estaciones de temporada baja, aspecto que puede tener un impacto en la rentabilidad.

Por ultimo, el elevado coste de las taquillas puede suponer un riesgo para la viabilidad de
LOK. La necesidad de asegurar el méximo grado de seguridad obliga a usar materiales
de la mas alta calidad, si a este le afiadimos la tecnologia biométrica podriamos vernos

obligados a incrementar nuestras tarifas “empujando” a los consumidores hacia un



servicio similar con un precio mds asequible. Ademads, nuestra preocupacion por la
sostenibilidad hace que optemos por ciertos materiales y procesos que a causa de sus

caracteristicas € innovacion, son mas caros.

LOK es un proyecto de emprendimiento ideado por un grupo de jovenes estudiantes en
su ultimo afio de carrera, esto conlleva una serie de debilidades intrinsecas como son la
ausencia de experiencia ni de conocimientos previos acerca del mundo del
emprendimiento, dificultando la identificacion y resolucion de potenciales contratiempos.
En la misma linea se encuentra el desconocimiento del sector, pues pese a que
personalmente formemos parte del mercado objetivo, la experiencia de usuario ofrece tan
solo un pequefio prisma de lo que supone el mercado de los smart lockers. Para suplir
esta debilidad sera necesario realizar un analisis de mercado exhaustivo que nos permita
comprender ciertos aspectos que pueden darse por sentado para profesionales veteranos

del sector.

Debido a la edad de los miembros del proyecto (ninguno supera los 23 afios) existen
ciertas limitaciones presupuestarias a las que resultaria complicado poder hacer frente.
Para empezar el desembolso inicial que podriamos afrontar con fondos propios los tres
socios no alcanza para poner en funcionamiento la empresa con las garantias minimas.
Sin embargo, esta situacion tiene facil solucién dando entrada a un nuevo socio con una
mayor capacidad econémica a cambio de un porcentaje de la empresa, o conseguir

financiacion a través de familiares y amigos.

Fortalezas:

La innovacién es una de las fortalezas mas evidentes de LOK, de partida se diferencia de
las taquillas convencionales con la incorporaciéon de un modo de identificarse que
permitird al usuario prescindir de una llave fisica, aportdndole comodidad y tranquilidad.
Esto nos lleva a la siguiente fortaleza que consiste en que dicha llave es unica e individual
al ser la propia huella dactilar de cada usuario, que no solo evita la posibilidad de poder
perder la llave, también acelera el procedimiento de apertura y cierre de las taquillas,
reduciendo las barreras internas como puede ser la pereza por tener que esperar a una

cola.



Otro aspecto que también permite a LOK diferenciarse es su preocupacion por la
sostenibilidad y el medio ambiente, esto no sélo le permitira disfrutar de ciertos incentivos
econoémicos (Munera, 2021) sino que mejorara la reputacion de la empresa al tener una
preocupacion mas alld de la obtencion de beneficio y conectard con un publico
concienciado que cada dia es mayor y esta dispuesto a hacer un esfuerzo con el objetivo

de ayudar al medio ambiente (Gonzalez, 2021).

Otro de los valores diferenciales de las taquillas de LOK es su ubicacion. Colocar taquillas
en sitios estratégicos como las playas espafiolas suponen una atraccién para una enorme
cantidad de personas que no disponen de otro producto para guardar sus objetos

personales.

Conocedores de la demanda estacional que antes menciondbamos, las taquillas estan
disefiadas de tal manera que su transporte resulta sencillo. De esta manera se evita tener
que adquirir distintas taquillas para cada zona en la que LOK va a operar y simplemente
al acabar una de las temporadas las taquillas seran transportadas al nuevo punto en el que

exista demanda.

En tultimo lugar, pero con una importancia vital, especialmente durante la etapa inicial
del lanzamiento, encontramos la fortaleza del precio. El plan de LOK es poder ofrecer al
usuario un precio muy competitivo, contentando al cliente que a la larga terminard
fidelizado. Sabemos que los consumidores usaran el servicio de LOK tan solo si el precio
es realmente bajo, pues en nuestra encuesta preguntamos acerca del precio que les parecia

conveniente y obtuvimos los siguientes resultados:

Figura 3: Precio que los consumidores estan dispuestos a pagar

;Cuanto?

@ Hasta 1€/hora
@ Hasta 1,5€/hora
Mas de 2€/hora
[ J
@ Tarifa fija diaria (al menos para la playa)
® No
[
® Menos de 1€
@® 0,50




Fuente: Elaboracion propia

Amenazas:

La gran mayoria de las amenazas surgen de posibles cambios en variables que en el
momento de realizar el andlisis podrian calificarse como estables. En primer lugar, la
aprobacion de una nueva legislacion relativa a la proteccion de datos que actualice la
actual Ley Orgénica puede tener un impacto significativo en la actividad de LOK, pues
si impone nuevas obligaciones en el tratamiento de dichos datos, deberemos renovar la
aplicacién mévil y no podemos permitirnos tenerla indisponible pues es necesaria para el
uso del servicio. Por ultimo, el riesgo de que se de un cambio en las condiciones
necesarias para constituir una start-up o una sociedad limitada podrian posponer el

lanzamiento del servicio a una temporada distinta de la planificada

Tal y como menciondbamos en las fortalezas, la tecnologia estd cambiando
constantemente y hemos sabido sacarle partido con una idea de negocio diferencial, sin
embargo, esa velocidad de cambio puede al mismo tiempo suponer una amenaza. En el
caso de que aparezcan nuevas tecnologias relacionadas con mecanismos de seguridad,
valor diferencial del que LOK dispone gracias a la identificacion biométrica podria
quedar anulado. En lo que a ciberseguridad se refiere, las cada vez més frecuentes brechas
de seguridad a manos de hackers pueden poner en riesgo el objetivo principal del servicio,
que es la seguridad de las taquillas. Por eso desde LOK tenemos la necesidad de construir
no solo una interfaz fisica sino también informéatica lo mas impenetrable posible y de

mantener un seguimiento continuo de la salud de la interfaz.

Tenemos también otra amenaza muy ligada a la fortaleza de sostenibilidad antes
mencionada. Existe el riesgo de que al centrarnos demasiado en hacer un producto no
contaminante y reciclable este no pueda hacerse especialmente resistente. No debemos
olvidar que las taquillas estaran al aire libre y sin vigilancia por lo tanto se pueden
convertir en el blanco de actos de vandalismo fisico que deben poder resistir, ademas de
ser capaces de soportar las inclemencias del tiempo. Esto incluye también a los sensores,
que deben ser robustos y no estropearse facilmente. Este riesgo es importante pues en
caso de no aguantar, LOK deberia reponer constantemente dichas taquillas y es un gasto

que no estamos capacitado para asumir de manera recurrente.



La electricidad generada a través del panel solar de la parte superior de las taquillas tiene
la peculiaridad de que no se puede almacenar, lo cual podria afectar a las personas que
busquen cargar sus dispositivos por la noche durante los festivales. Para minimizar al
maximo el problema debemos integrar una bateria en las taquillas de tal forma que la
electricidad generada se pueda almacenar para aquellos momentos posteriores a la

generacion en los que sea necesaria.

Tal y como mencionamos en el apartado del customer journey, no existe la posibilidad de
hacer una reserva temporal de las taquillas a través de la aplicacion, sino que el usuario
podré utilizar la taquilla desde el momento en el que realice el pago. Pues bien, existe el
riesgo de que entre que el usuario mira en la aplicacion el nimero de cajones libres y
realmente llega a la posicion de las taquillas, éstos se hayan llenado. Ademas de generar
un sentimiento de crispacion entre aquellos usuarios que se han desplazado sin poder usar
el servicio, debemos tener en cuenta que si esta situacion se repite podria llevar a una
destruccion de la demanda a medio plazo, la empresa puede estar quedandose corta de

infraestructura y estar perdiendo una oportunidad sin ser consciente.

El elevado precio y la dificultad de obtener licencias publicas para la colocacion de
nuestras taquillas nos ha llevado a rechazar esta opcion. Para poder poner en marcha el
negocio debemos llegar a acuerdos con los chiringuitos de la playa para poder arrendar
una parte de su terreno donde colocar las taquillas. Debemos alcanzar un acuerdo similar
con las empresas duenas de los festivales para que nos concedan el mismo permiso. Desde
LOK nos inquieta el pequefio poder de negociacion que existe con aquellos que disponen

del suelo donde queremos instalar nuestros /ockers.

Por ultimo, debemos tener un plan de contingencia en caso de que el sistema falle. Aunque
resulta altamente improbable debemos tener en cuenta la posibilidad de que se de un fallo
de manera simultanea en la pagina web, en las pantallas, en el boton, en el acceso remoto
del operador y en el lector biométrico, pues esto dejaria a los clientes sin acceso a sus
objetos e inutilizaria temporalmente las taquilla. Para solucionar este riesgo hemos
llegado a acuerdos con freelance que viven en las zonas donde se colocaran las taquillas
para que en caso de que las taquillas queden indisponibles esa persona se acerque y

solucione el problema de manera veloz y presencial.



Oportunidades:

Mencionabamos el crecimiento de la competencia en el apartado de debilidades, pero
debemos entender que ese crecimiento forma parte de la oportunidad resultante del
crecimiento exponencial del mercado de las taquillas inteligentes en nuestro pais (Segura
et al., 2020). Las facilidades de acceso al mercado y las condiciones de libre competencia
aportan mucha independencia a las empresas a la hora de tomar decisiones. Ademads, en
el medio y largo plazo estas condiciones favoreceran el crecimiento y la expansion de las

entidades participantes.

Al tratarse de taquillas inteligentes la expansion que comentabamos puede dirigirse mas
alla del mismo mercado y adentrarse a mercados paralelos como son los servicios de auto
recogida de compras online por poner un ejemplo. Al tener integrada la tecnologia, la
gama de posibilidades es bastante extensa y ayudaria a solventar el problema de la

dependencia estacional de nuestro servicio.

Otra de las oportunidades que surgen a raiz del fendmeno tecnolégico que estamos
viviendo es la adaptacion a la tecnologia del conjunto de la poblacion. Esto implica una
menor resistencia de uso, pues el factor tecnologico cada vez supone un obstaculo para
menos gente. Ademas, las personas pertenecientes a la generacion Z y posteriores tienden
a prestar mayor atencion a aquellas novedades que les llegan a través del movil que de
aquello que les rodea en el dia a dia y si bien una taquilla tradicional con la misma funcién
les podria pasar desapercibida, al tener la posibilidad de realizar los tramites por la

aplicacion, se sentiran mas coémodos y perceptivos (Gross, 2004)

2.5.2. Andlisis del entorno especifico a través del modelo de las cinco fuerzas de

Porter

Este andlisis del entorno concreto de las taquillas inteligentes nos permitird entender las
relaciones entre los distintos actores que integran este mercado e identificar aquellos
factores que aportan un mayor rendimiento (Michaux y Cadiat, 2016). Al desarrollar esta
herramienta, Michael Porter identificé cinco fuerzas que influyen en la rentabilidad de

los mercados y son las siguientes:

- Amenaza de entrada de nuevos competidores: El desembolso necesario para poder

entrar en este mercado es bastante significativo pues necesita cubrir la inversion



del inmovilizado material (las taquillas) e inmaterial (aplicacién), ademas de tener
en cuenta los costes de las reparaciones, el capital humano y la tecnologia
necesaria. En el DAFO hemos explicado que las licencias son muy caras y no
rentables y teniendo en cuenta que nosotros llegaremos a acuerdos exclusivos con
los chiringuitos para el uso de su suelo, la ausencia de terreno donde poder colocar
las taquillas supone otra barrera de entrada significativa para nuestros
competidores.

Por todo esto creemos que para las empresas que intenten entrar en el mercado en
el futuro préximo se van a encontrar con varias barreras como la falta de suelo, el
cuantioso capital requerido o incluso con la saturacion del mercado si el
crecimiento actual se mantiene (Herndndez y Polis, 2011). Se podria resumir en
que todas aquellas circunstancias que llevan a los nuevos competidores a obtener
una rentabilidad menor que la de las empresas consolidadas se entienden como
una barrera de entrada (Castro et al., 2003).

Amenaza de posibles productos sustitutivos: Los productos sustitutivos son
aquellos que realizan la misma funcion que las taquillas inteligentes y reducen el
atractivo de la industria (Hernandez y Polis, 2011). Debido a la diferenciacion por
localizacion LOK no cuenta con productos sustitutivos mas allad de posibles
taquillas tradicionales que se puedan poner en locales cercanos a las playas o
quizas roperos en los festivales, aunque es raro encontrarlos. Sin embargo en un
entorno tan cambiante es necesario evaluar constantemente los cambios y seguir
trabajando en mantener nuestra diferenciacion respecto de esos productos como
hemos hecho también a través de la posibilidad de cargar dispositivos moviles.
Poder de negociacion de los proveedores: Normalmente el poder de los
proveedores depende del volumen de compra requerido por el cliente y la
concentracion de proveedores, pues cuantos menos favorable sean las condiciones
del mercado para el cliente, mayor poder tendran los proveedores (Hernandez y
Polis, 2011). Pese a que las taquillas cuentan con una infinidad de proveedores,
las especiales caracteristicas técnicas de las taquillas de LOK (lector biométrico,
pantalla tactil, materiales sostenibles, paneles solares y cargadores moviles)
limitan a unos pocos proveedores capaces de cumplir con todos los requisitos
necesarios y por tanto si podemos vernos forzadas a unos precios elevados como

consecuencia de la posicion favorable de nuestros proveedores.



En cuanto a los proveedores de suelo (chiringuitos y festivales), nuestro servicio
cuenta con pocas alternativas y por tanto el poder de estos proveedores es maximo
y estaremos muy a merced de sus condiciones.

- Poder de negociacion de los clientes: Dado que hay muy pocos productos
sustitutivos con los que comparar y que la concentracion de clientes satisfechos
con el precio es muy alta (lo sabemos a través de la encuesta), el poder de
negociacion actual de los clientes estd controlado. Debido a que LOK cuenta con
una segunda fuente de ingresos (publicidad), el precio ofrecido es incluso mas
bajo que el que estarian dispuestos a pagar muchos usuarios y por tanto reduce el
poder de negociacion de los clientes.

- Rivalidad entre competidores existentes: Es el elemento mds determinante del
modelo de Porter, pues es la que mas afecta a la rentabilidad y menos margen de
actuacion da a la empresa (Hernandez y Polis, 2011). Cuanto mayor sea la
competencia en el mercado, menor serd la rentabilidad y para determinar la
intensidad de la competencia debemos fijarnos en varios factores. En lo referido
a los competidores, Mobilelocker y Sandylock se encuentran en fase de
financiacion y aun no pueden ofrecer el servicio en nuestro pais. Respecto de esas
empresas hemos optado por una diferenciacion a través de los precios, pues la
localizacion y tecnologia son muy semejante. Al tener unos precios mas bajos,
cuando consigan asentarse en el mercado sera dificil que nuestros clientes hagan
la transicion a un competidor mas caro, reduciendo la rivalidad interna del sector.
En resumidas cuentas, debemos mantener esa diferenciacion a través de mejores
condiciones pues de lo contrario aumentara la rivalidad y por consiguiente la

dispersion de clientes.

2.6.  Analisis externo

Ademas de los factores internos para los que la empresa puede implementar ciertas
estrategias que tengan un impacto directo en el resultado futuro, la empresa no debe
perder de vista aquellos factores que pueden afectarle en el momento actual o futuro. Para
realizar un estudio de estos factores, utilizaremos la conocida herramienta del analisis
PESTEL, en los que cada una de las letras de la palabra evaluan un elemento externo, en
concreto el politico, econdomico, social, tecnoldgico, ecoldgico y por ultimo el legal

(Kotler, 1988).



2.6.1. Analisis PESTEL

A través del estudio de los distintos factores que veremos a continuacion identificaremos
las posibles amenazas y oportunidades que surgen de dichos factores y podremos crear
estrategias que logren un mejor posicionamiento de LOK (Amador-Mercado, 2012).
Nosotros debemos realizar este analisis para logar un entendimiento profundo del entorno
antes del lanzamiento de las taquillas y para poder anticipar algin cambio de tendencia

en el sector que nos aporte una ventaja competitiva.

Politico:

En Espafia existe un gran respeto hacia las instituciones y el sistema estd ideado de tal
manera que las decisiones sean tomadas en funcidon del nimero de gente que apoye cada
propuesta. Nuestro modelo democratico aporta mucha seguridad juridica que resulta

determinante para las empresas a la hora de elegir las naciones en las que deben operar.

En nuestro caso resulta vital conocer mas a fondo el funcionamiento de las entidades
locales y mas concretamente las figuras como los ayuntamientos pues ellos son los que
ostentan ciertas facultades sobre los espacios publicos en los que LOK querria colocar las
taquillas. Por esa razon hemos evaluado los cambios regulatorios que se han dado en los
ultimos aflos respecto y la norma que nos afecta, la Ley del Procedimiento Administrativo
Comun de las Administraciones Publicas, tan solo se ha modificado en una ocasion desde
1992 (BOE, 2015). En este entorno estable y de escaso cambio regulatorio las empresas
pueden saber qué estrategia seguir para adaptarse al maximo al entorno dejando muy poco

lugar a imprevistos.

En Espafia existen multiples iniciativas para promocionar el emprendimiento que no
consisten uUnicamente en mejores condiciones como pueden ser un impuesto de
sociedades menor para las empresas de nueva creacion, también existen programas como
“Espafia-Emprende” de la Camara de Comercio de Espafia que forman a los individuos
en el emprendimiento, les asesoran durante la creacion de la empresa y les acompafian a

lo largo de la vida de la misma (Camara de Comercio de Espana, s.f.).



Economico:

El andlisis de los factores econdmicos debemos abordarlo desde el punto de vista de la
clientela. Cuanto mejor sean las tendencias econdmicas, mayor poder adquisitivo y mayor
actitud de consumo tendré el usuario y por consiguiente mayor probabilidad de uso de

nuestro servicio.

Para entender el panorama econdémico actual debemos recordar la recesion econdmica
que vivimos durante la pandemia, que produjo una caida de la inversion y produccion y
un aumento imposible de anticipar del desempleo, consecuencia del cierre de gran nlimero
de negocios. Con el fin del confinamiento se reactivo la econdomica y durante los ultimos
afios se ha vivido una evolucion positiva en el caso de Espafia con un crecimiento del PIB
superior al 5% en los afios 2021 y 2022 lo cual coloca a nuestro pais en el nimero 15 de
las economias mundiales (Expansion, 2023). En el caso de Espafia, los datos del Instituto
Nacional de Estadistica muestran un aumento medio del gasto por hogar superior a los 8
puntos en 2021 (INE, 2022) mostrando una oportunidad actual, los espafioles estan
dispuestos a realizar desembolsos en productos y servicios, pero dicha oportunidad sélo
sera aprovechada por aquellas empresas que sepan proponer y adecuar su oferta a la
demanda del consumidor. Eso nos lleva al tema de los pagos online, una adaptacion
tecnologica que teniamos muy claro que nuestro servicio debia tener integrada, tanto por
una razén de comodidad (si queremos un proceso veloz no podemos esperar que el
consumidor esté pagando en efectivo en mitad de una playa) como de anticipacion
(durante la pandemia observamos un cambio de tendencia pues como afirma el Banco
Mundial (2022), dos tercios de los adultos en el mundo efectian y aceptan pagos

digitales).

Sin embargo, no debemos pasar por alto los altos niveles de desempleo de nuestro pais
que poco han mejorado desde el afio 2008. Actualmente en nuestro pais hay mas de
20.000.000 de personas en situacion de paro (INE, 2023), lo cual supone un 13%
(Expansion, 2023) de la poblacion activa total. Existe el riesgo de que estas personas que
“a priori” deberian tener un poder adquisitivo mas reducido no puedan gastar dinero en
aquellos productos y servicios que se entiendan como “no esenciales”. Como ya hemos
mencionado en apartados anteriores nuestro objetivo es ofrecer tarifas muy asequibles,
pues entendemos que éste servicio de seguridad debe estar a disposicion de todo el mundo

no solo de los economicamente privilegiados.



Social:

El aspecto social se centra en entender al consumidor y su caracter, que viene determinado
en gran medida por el entorno en el que habita. En el caso de Espafia (pais en el que
operaremos), existen diferencias muy grandes en cuanto a personalidad dependiendo de
lo zona, el clima o el segmento poblacional, cuanto mas consigamos adaptar nuestras
taquillas y la experiencia de consumidor en general a cada cliente en particular, mayor

éxito lograremos.

En Espana los ciudadanos estamos muy concienciados con la seguridad, tanto es asi que
la capital de nuestro pais ocupa el tercer lugar en el ranking de ciudades mas seguras de
Europa (Prosegur, 2023). Debemos mencionar que esta sensacion de seguridad se reduce
especialmente en el momento en el que visitamos otras ciudades, principalmente por
desconocimiento, eso nos lleva a utilizar mucho mas éstos servicios cuando estemos fuera

de nuestra zona de confort.

Otro de los aspectos a los que los ciudadanos cada vez prestan mas atenciéon es el
tratamiento de sus datos personales (Opentext, 2020). Esto afecta a la actividad de LOK
pues nosotros gestionamos los datos de nuestros clientes que recopilamos a través de la
aplicacion movil. Actualmente se deben cumplir normas muy rigidas en éste aspecto, tal
y como establece la Ley Organica de Proteccion de Datos que existe en nuestro pais

(BOE, 2018).

Tecnoldgico:

Nuestra empresa se asienta en unos principios tecnologicos sin los cuales el uso de
nuestras taquillas resultaria muy complicado. Para que los usuarios puedan utilizar las
taquillas de LOK, resulta practicamente imprescindible un dispositivo movil, que por
suerte es lo comun en Espafia. En una encuesta realizada en 2020 el 99,5% de los
espafioles afirmaron poseer un movil personal y el 93,9% de aquellos ciudadanos entre
16 y los 74 afios de edad habia accedido a internet en los tres meses previos a la encuesta
(INE, 2021). El panorama muestra un entorno muy favorable para el desarrollo de un
proyecto de emprendimiento con componentes tecnoldgicos, pero al mismo tiempo existe
el riesgo de que para las personas de la tercera edad suponga un obstaculo insalvable.

Ellos son el tinico segmento que nacid y crecio sin acceso a internet y para los que resulta



mas complicado adaptarse, por eso hemos incluido una pantalla en la propia taquilla o
incluso de un boton que les conectara con nuestros operadores, que ayudaran a aquellas
personas que lo necesiten, ademds de por supuesto el teléfono y la pagina web de la

compafiia.

Ecolodgico:

La poblacion espafiola estd muy concienciada con la sostenibilidad y el medio ambiente,
hasta el punto de que el 73,3% de los espafioles considera que no se le estd dando
suficiente importancia y que supone una amenaza global y un 88,5% dicen que es un tema

que les genera interés (Bustelo et al., 2021).

En LOK también somos conscientes de la importancia de cuidar el medio ambiente y del
impacto que nuestra actividad puede tener y por eso es uno de los valores de la start-up.
El principal impacto medioambiental de nuestro producto se da en dos de las actividades

de la cadena de valor: la produccion y el transporte.

En cuanto a la produccion, queremos integrar paneles fotovoltaicos en la parte superior
de las taquillas obteniendo la energia eléctrica necesaria para la carga de los dispositivos
de ésta fuente en el mayor porcentaje posible. Ademas, los materiales que conforman la

taquilla buscamos que sean materiales reciclables dentro de lo posible.

El transporte debe ser un elemento diferenciador de LOK, conscientes del caracter
estacional de muchas de las taquillas y que necesitaran ser transportadas a otras zonas de
la peninsula a lo largo del afio, el disefio inicial debe facilitar esta funcion. Para ello los
ingenieros encargados de disefiar las taquillas conocerdn de manera anticipada el medio
en el que serdn transportadas y trataremos de utilizar la menor cantidad de vehiculos
posibles y estudiaremos los desplazamientos para que se realicen de la manera mas

eficiente posible.

Legal:

El factor legal resulta determinante durante la etapa de lanzamiento de la empresa, en la
que actualmente nos encontramos. Muchos de los aspectos que comentaremos a
continuacion deben cumplir con la legislacion y las normas vigentes para que no existan

obstaculos que retrasen o comprometan el lanzamiento del proyecto.



El aspecto mas importante es el relativo al suelo y la concesion de las licencias Tal y
como establece la Constitucion Espafiola (BOE, 1978) en su articulo 137:“El Estado se
organiza territorialmente en municipios, en provincias y en las Comunidades Auténomas
que se constituyan. Todas estas entidades gozan de autonomia para la gestion de sus
respectivos intereses”. Seran los ayuntamientos los encargados de llevar a cabo el
concurso publico para cada zona en la que se quiera poner cada una de las taquillas y las
obligaciones se encuentran recogidas en el articulo 53 de la Ley de Costas (BOE, 1988).

Conociendo el procedimiento LOK tiene dos posibilidades:

- Concentrar la localizacion de las taquillas en las playas mas masificadas de
Espaia que son las siguientes: la playa de la Concha en San Sebastian, la playa de
Benidorm en Alicante, la playa de las Américas en Tenerife y la playa de la
Barceloneta en Barcelona (Gonzélez, 2017). Hemos descartado esta opcion por la
complejidad del proceso, el coste de las licencias y la dificultad de obtener las
licencias en esas playas con el nivel de competencia existente.

- Arrendar un espacio a los chiringuitos: De esta manera nos ahorrariamos cualquier
tramite con la Administracion Publica y simplemente debemos llegar a un acuerdo
con los chiringuitos que si tengan licencia para que nos dejen colocar nuestras
taquillas a cambio de un precio. Tendremos bastante poder de negociacion si

incluimos la posibilidad de publicitar sus locales en nuestro servicio.

Debemos tener en cuenta que la ya mencionada Ley Organica de Proteccion de Datos
conlleva una serie de requisitos respecto del tratamiento de los datos que recogidos por la

aplicacion que se deberan cumplir.

La plantilla de la empresa (operadores e informaticos) debe firmar unos contratos
laborales licitos y para el transporte, que se subcontratard, se debe firmar también el

respectivo acuerdo.

Por tultimo, la empresa quiere firmar con una aseguradora para cubrir sus riesgos en el
caso de que en algin momento se pudiese dar un robo, hackeo o similar que estropease
las taquillas o que alguien accediese de manera clandestina al contenido de las mismas.
La tenencia de un seguro aporta seguridad y tranquilidad no s6lo a LOK en el caso de que
se de esa improbable brecha de seguridad, también a sus clientes que sabran que en el

extrafo caso de que eso sucediera recuperaran el monto asegurado.



3. PLAN FINANCIERO

A continuacion, haremos un andlisis enfocado al primer afio de actividad. Todos los

detalles financieros de los primeros cinco afios quedan recogidos en el anexo.
3.1.  Hipotesis y limitaciones

Para la elaboracion del plan financiero, hemos tomado como costes e ingresos cifras
estimadas obtenidas tras contactar por correo electronico con posibles proveedores y

aquellos datos menos accesibles los hemos estimado tras investigar en internet.
3.2. Inversiones iniciales

Con inversion inicial nos referimos al desembolso que LOK necesitard realizar para pagar
todos aquellos elementos necesarios para poder poner en funcionamiento el proyecto. En

nuestro caso esos elementos son los siguientes:

- Constitucion de una sociedad mercantil: La creacion de una sociedad mercantil

otorga a la empresa su propia personalidad juridica, diferente de la de los socios,
lo cual conlleva una serie de beneficios como son: la limitacion de la
responsabilidad, mayor facilidad para adquirir capital externo, etc. (Fintech,
2019).
Tras realizar un andlisis de los distintos tipos de sociedad mercantil y atendiendo
a las caracteristicas y objetivos de LOK, hemos optado por constituir una sociedad
limitada (S.L.). De esta manera tendremos todos los beneficios antes
mencionados, la responsabilidad de los tres socios quedard limitada al capital
aportado y ademas el capital minimo para formar este tipo de sociedad quedo
reducida de 3.000€ a 1€ en septiembre de 2022 haciéndolo atin mas conveniente
para nuestros intereses (BOE, 2022). En cuanto al coste de constitucion,
principalmente se trata de costes burocraticos y los costes de elevar los
documentos a publico, resultando en un total de 300€ (Rodriguez, 2023).

- Desarrollo de la aplicaciéon movil y de la padgina web: Ambas son esenciales para
poder arrancar la start-up. Por un lado la pagina web servira para desplegar toda
la informacién necesaria (mision, vision, valores, etc.) y las formas de contactar

con la empresa. También existird la opcion para poder dar de alta a un usuario



permitiendo que aquellas personas que no cuenten con un ‘“‘smartphone” o
simplemente no usen el servicio de manera regular puedan ahorrarse los primeros
pasos, sin embargo, necesitardn confirmar posteriormente su huella dactilar en
alguna de las taquillas. Por otro lado, encontramos la aplicacion moévil, sobre la
cual tenemos muchas esperanzas y la intencion es que disponga de una interfaz
muy intuitiva que permita el uso sin problemas de cualquier persona
independientemente de sus conocimientos méviles, al mismo tiempo que integra
la Gltima tecnologia para prevenir hackeos, fallos o cualquier componente que
pueda producir una mala experiencia para el consumidor. Una vez vistas las
propiedades, hemos decidido reservar un total de 5.000€ al desarrollo de la
aplicacion movil (Yeeply, 2022) y 500€ a la creacion de la pagina web (Bustos,
2023).

- Las taquillas: Finalmente para poder arrancar con la actividad de la empresa
necesitamos tener disponible el producto ofrecido. Nuestra idea es que al iniciar
el proyecto tengamos un total de 20 taquillas (con 50 cajones por taquilla), todas
ellas con la placa solar integrada. Tras hablar con algunos posibles proveedores y
tras ver el precio de los materiales en el mercado hemos determinado que el precio
al que adquiriremos cada una de las taquillas es de 5.000€!, llevando por tanto a
un gasto de adquisicion total de 100.000€ (20 taquillas* 5.000€ de precio
unitario), de los cuales pagaremos un 30% en el momento de la compra, un 35%
a 60 dias y el ultimo 35% a 90 dias.

Pasado el primer afo, en vistas de los resultados que obtengamos pensamos
ampliar el nimero de taquillas para poder cubrir la demanda en las diferentes
localizaciones. Tal y como se detalla en el apartado de inversion del anexo, el
segundo afio adquiriremos otras 20 taquillas mas y del tercer afio en adelante
compraremos 40 taquillas nuevas cada afio, teniendo un total de 160 taquillas al

final del quinto afio, lo que supone un activo en concepto de taquillas de 800.000€.

1 A través de una aproximacién que nos dio un proveedor por de correo electrénico.



Tabla 1: Inversion inicial LOK

Constitucion | Desarrollo | Desarrollo | Taquillas | TOTAL
“LOK S.L.” | aplicacion | pagina
movil web
300€ 5.000€ 500€ 100.000€ | 105.800€

Fuente: Elaboracion propia

3.3. Plan de financiacion

Al constituir la sociedad cada uno de los tres socios aportara 10.000€ al capital social de

LOK, que quedara establecido en 30.000€.

Para financiar los costes utilizaremos financiacion externa y acudiremos a una serie de
familiares y amigos que tras comentarles el proyecto estan dispuestos a contribuir a través
de un préstamo. El total del préstamo ascenderd a 50.000€ que LOK devolvera en su
integridad junto con los correspondientes intereses del 25% (12.500€) al finalizar el

segundo afio desde la puesta en marcha de la empresa.

Tras haber realizado un andlisis de las distintas fuentes de financiacion externa decidimos
que la financiacion a través de “Family, Friends and fools” era la que mas se adapta a las
necesidades de LOK. Realmente se trata de mucho dinero al que dificilmente podriamos
tener acceso con la inmediatez que necesitamos si queremos cumplir con el objetivo de
poner en marcha el proyecto este verano, ademas a través de éste método de financiacion
los tres socios mantenemos la independencia, en cuanto al rumbo y las decisiones que
queramos tomar respecto al futuro de la start-up que es un aspecto que entendemos

esencial para nuestro proyecto de emprendimiento (Cavero, 2023).

3.4.
3.4.1.

Estimacion de costes e ingresos durante los proximos cinco afios

Costes

Empezaremos detallando los costes de la empresa:

El primer coste que debemos tener en cuenta son los sueldos de las personas integrantes

de LOK. El equipo estard formado por:



Los tres socios, que no tendremos un sueldo fijo, sino que repartiremos el 50% del

beneficio después de impuestos a partes iguales.

Un operador encargado de atender todas las peticiones provenientes de aquellas personas
que soliciten ayuda con cualquier cuestion a través del mail de la empresa, llamadas
telefonicas o llamadas tras pulsar el boton de ayuda incorporado en cada una de las
taquillas. El operador tendra acceso remoto a las taquillas para poder abrirlas o cerrarlas
en caso de que alguna persona no sea capaz de hacerlo de manera presencial, cabe aclarar
que el operador llevard a cabo una exhaustiva identificacion del usuario antes de abrir la

taquilla para evitar problemas de seguridad.

El sueldo del operador sera el sueldo minimo interprofesional 15.120€ por todo el periodo
de servicio (BOE, 2023) que son 4 meses de playa y 2 de festivales. Al ser la mitad del
afio, el sueldo es la mitad del mencionado SMI, 7.560€. Para que no haya tiempos de
espera, cuando vayamos aumentando el numero de taquillas aumentaremos
proporcionalmente el nimero de operadores. Nuestra decision ha sido contratar un

operador por cada 2.000 cajones.

La empresa contara con un informatico cuya labor a lo largo de todo el afio se basa en
asegurar el correcto funcionamiento de las taquillas, sus complementos (pantalla tactil,
lector biométrico, y botdn), pagina web y aplicacion moévil. El informatico debera
presentar las posibles actualizaciones de la aplicacion moévil y de la interfaz de las
taquillas ademés de permanecer atento a posibles ciberataques. El sueldo del informatico

sera de 3.000€ al mes, 36.000€ anuales (Jobted, 2023).

Por tultimo, los freelance estan encargados del mantenimiento reactivo de las taquillas, es
decir solo acudiran en el improbable caso de que todo el sistema colapse. Dado la
excepcionalidad y poca frecuencia con la que requeriremos sus servicios hemos estimado
que sera suficiente con un sueldo de 3.000€ anuales para los encargados de cada playa (o

por cada grupo de 20 torres, que es el nimero de taquillas que habra por playa).

En la etapa de lanzamiento en la que estamos y atendiendo a la cantidad de personal
necesaria hemos tomado la decision de que todos teletrabajaremos, por tanto, no habra
gastos de arrendamiento de ningtn local pues cada uno es libre de trabajar desde donde

considere. LOK se hara cargo de la adquisicion de un equipo para cada uno de los



miembros de la plantilla (salvo el “freelance”), la suma ascendera a 2.150€> en total por

los 5 equipos durante el primer afio.

Reparacion y conservacion: Las taquillas se encuentran situadas al aire libre ya sea en las
playas o en los recintos de los festivales y por tanto deben soportar el clima y la actividad
humana. Siendo conscientes de que algunas taquillas pueden sufrir desperfectos que le
impidan estar en las condiciones necesarias hemos pensado que debemos destinar
20.000€ al afo a la conservacion y reparacion de las taquillas (1.000€ por cada torre de

taquillas, un 20% de su coste).

Arrendamiento para colocar taquillas: Hemos llegado a acuerdos con los chiringuitos de
las distintas playas para poder colocar nuestras taquillas en su suelo. El coste que nos
supone arrendar ese espacio concreto es de 3.000€ al afo por cada torre de taquillas, por
lo que el primer afio pagaremos 60.000€ en concepto de arrendamiento, 120.000€ el
segundo afio, 240.000€ el tercero, 360.000€ el cuarto y finalmente 480.000€ el quinto

ano.

Realizaremos una campaiia de marketing que explique el funcionamiento de LOK y nos
ayude a captar clientes. El coste total de la campafa sera de 10.000€ por cada playa al

ano.

Transporte: Una de las caracteristicas las taquillas de LOK es que son moviles de las
playas a los festivales. Como hemos mencionado anteriormente, tenemos previsto estar
en 10 festivales. Teniendo en cuenta que cada cajon es de 40cm x 40 cm y que cada
taquilla tendré 5 cajones de alto y 10 de largo las dimensiones de las torres de taquillas
seran de 2 metros de alto y 4 de largo. Hemos calculado que el transporte nos costara

700€3 por cada movimiento de cada 20 taquillas, que cabran en un camion estandar.

Para terminar, otro coste a tener en cuenta es el seguro de responsabilidad civil y dafios,
que cubrird aquellos desperfectos materiales que las personas puedan ocasionar a las
taquillas. Para poder ofrecer dicho seguro hemos estimado que el coste que pagaremos a

la empresa aseguradora serd de 100€ anuales por cada bloque de taquillas, dando un total

2 Son los equipos “Lenovo Q27h-20 LED IPS QHD 10Hz Freesync USB-C
3 Calculado en base a la cantidad de kilémetros que supondra cada uno de los movimientos.



el primer afio de 2.000€, 4.000€ el segundo, 8.000€ el tercero, 12.000€ el cuarto y
16.000€ el quinto afio*.

3.4.2. Ingresos

Por otra parte, tenemos la estimacion de los ingresos que obtendra LOK que provendran

de dos fuentes:

- Tarifa taquillas: Los resultados de nuestra encuesta evidencian que la mayor parte
de las personas prefieren una tarifa por tiempo de uso. Ademas, la cantidad de
tiempo mas votada era en torno a una hora uso, por tanto, hemos decidido que la
tarifa serd de 1€ la hora, IVA incluido (0,826€ sin incluir IVA). Esto no quiere
decir que el uso se restrinja a un maximo de una hora, cada usuario podré elegir
la cantidad de horas continuadas que quiere utilizar el servicio sin existir un
maximo establecido. El tiempo de una hora es el minimo tiempo que se puede
contratar el servicio, aunque el usuario puede retirar sus objetos personales antes
de que se cumpla el la hora completa, eso si, el precio de 1€ se abonara en su

integridad.

Como ya hemos comentado en un apartado anterior, si el usuario no recoge sus
objetos personales al terminar el tiempo contratado, la taquilla por supuesto
permanecera cerrada, pero se le cobraran 50 céntimos durante los primeros 15
minutos y si pasados esos 15 minutos extra continta sin coger sus pertenencias,
se le cobraran otros 50 céntimos cubriendo la tarifa completa de la siguiente hora.
Este proceso se repetird continuamente hasta que el usuario de por finalizado el

servicio retirando sus pertenencias.

Una vez conocemos el funcionamiento podemos pasar a hacer una estimacion
acerca de los ingresos del primer afio en funcion del lugar de las taquillas.
Teniendo en cuenta que durante el primer afio disponemos de 20 taquillas con 50

cajones por taquilla, disponemos de 1.000 cajones utiles, obteniendo:

4 Estimado en base a una entrevistar a Juan Arnaiz, director financiero de los intercambiadores de
transporte de Avenida de América y Principe Pio.



o Verano: El primer afio para analizar la demanda real hemos decidido
comenzar en tan solo una playa e ir expandiéndonos a partir del segundo
afio. La playa que hemos elegido es la de Benidorm, la mas masificada de
toda la peninsula y en temporada alta llegan a convivir alrededor de
300.000 personas (Sampedro, 2023). La playa tiene una extension de 2
kilometros (Visitbenidorm, s.f.), por tanto, habra una taquilla de LOK cada
100 metros que entendemos que es una distancia muy razonable pues lo
maximo que una persona tendria que caminar para depositar y recoger sus

bienes serian 50 metros.

Imagen 2: Playa de Benidorm
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Fuente: https://www.lasprovincias.es/marina-baja/playas-benidorm-

20210723200852-nt.html

Para calcular los ingresos hemos tenido en cuenta que cada persona
dispone de una quincena de vacaciones. De esos 15 dias que pasan en la
costa, iran a la playa en 10 de ellos. Cada uno de esos dias pasaran en la

playa un total de 6 horas (desde las 10 a las 14 y desde las 16 a las 18).

Al ser el primer afio y un producto tecnoldgico tan novedoso muchas
personas serdn reticentes a usar el servicio y querran esperar a comprobar

que funciona y es util antes de atreverse a usarlo ellos mismos, pero



creemos que gracias a la campana de marketing conseguiremos atraer a
1.800 personas de las 300.000 que como ya hemos mencionado hay en
Benidorm en estas fechas, lo cual supone un 0,6%, una cantidad que

entendemos realista.

Esta situacion, que se mantendré durante los meses de julio y agosto nos
da el siguiente resultado de ingresos: 1.800 personas*10 dias que pasa
cada persona en la playa*6 horas al dia*0,82645€ de tarifa sin IVA =
89.256€ de ingreso durante julio y agosto. Esto representa un 18% de la
capacidad total instalada en el afio 1 de 600.000 horas/cajon’. Los ingresos
potenciales en caso de llegar al 100% de la capacidad serian de

600.000*0,826€ = 495,600€.

Por tener una imagen del potencial de LOK, si consiguiésemos disponer
de los cajones necesarios y fidelizdsemos a las 300.000 personas de
Benidorm para que usen nuestro producto durante dos horas al dia a lo
largo de estos dos meses, tendriamos unos ingresos potenciales de

495.860¢€ al dia y de 29.752.200€ tan solo en julio y agosto.

Fuera de los dos meses de temporada alta, esas playas siguen recibiendo
mucha gente al inicio y final del verano (junio y septiembre), hemos
estimado que durante esos meses los individuos seguirdn pasando en la
playa 10 dias y 6 horas al dia, pero nuestro numero de clientes se reducira
a la mitad, es decir 900 personas. El ingreso que obtendra LOK durante
esos dos meses de 44.628€ (900 personas*10 dias que pasa cada persona

en la playa*6 horas al dia *0,826€ de tarifa sin IVA).

En resumen, LOK obtendra un total de 133.884€ durante el primer verano.
Teniendo en cuenta el crecimiento esperado, si calculamos las previsiones

para los cuatro veranos siguientes, los resultados son los siguientes:

® 60 dias*10 horas al dia*1.000 cajones disponibles



Tabla 2: Ingresos por taquillas en verano.

Ano 1

Afo 2

Afio 3

Afo 4

Afio 5

Ingresos por
taquillas en
verano

133.884€

476.033€

1.368.595€

2.499.174€

3.570.248€

Fuente: Elaboracion propia

Las nuevas taquillas que adquiramos a partir del segundo afio no se colocaran en la misma

playa de Benidorm, las colocaremos en la siguiente de la lista de las playas mas

masificadas que mencionamos en un apartado anterior (Publico, 2017). Este proceso lo

seguiremos haciendo con el objetivo a largo plazo de estar presentes en todas las playas

de la costa espafiola.

o Resto del afio: Los festivales de musica, que se dan en su mayoria durante

las estaciones de primavera y otofio, tienen una duracion media de 2 dias.
En Espafia existen mas de veinte eventos con una asistencia que supera las
50.000 personas, llegando los dos mas grandes (Arenal Sound y Medusa
Sunbeach Festival) a reunir a 300.000 asistentes (Marin, 2019).

Hemos calculado que llegaremos a acuerdos con la mitad de los eventos,
los cual nos facilita el alcance a mas de 500.000 personas (10 eventos*
50.000 personas de media). Teniendo en cuenta que muchas de estas
personas ademas del tiempo de musica en directo se quedaran a dormir en
tiendas de campafia con poca seguridad, hemos calculado que el primer
afio usaran las taquillas 350 personas en cada evento durante 6 horas al dia
y por tanto ingresaremos un total de 34.711€ (20 dias al ser 10 eventos de
dos dias de duracion cada uno* 350 personas* 6 horas al dia*0,826€ de
tarifa sin [IVA). Teniendo en cuenta que conseguiremos llegar a acuerdos
con mas festivales y que el porcentaje de uso aumentard, los resultados de
los siguientes afios (cuyos detalles se pueden consultar en el anexo) son

los siguientes:



Tabla 3: Ingresos por taquillas en festivales.

Afo 1

Afo 2

Afio 3

Ano 4

Afio 5

34.711€

69.421€

208.264€

371.901€

557.851€

Ingresos por
taquillas en
festivales

Fuente: Elaboracion propia

- Publicidad: Nuestras taquillas estaran localizadas en entornos de gran afluencia y
de un transito masivo que convertiran el exterior de las taquillas en un punto de
gran atencion y muy valorado para aquellas empresas que estén buscando
promocionar su actividad. La publicidad que se ponga tiene un impacto muy
grande sobre los consumidores del producto (especialmente la publicidad digital
de las pantallas y de la aplicacién) y también sobre todas las personas que pasen
por alrededor. Estimamos que los ingresos anuales que obtendra LOK el primer
afio por publicidad seran de 1.000€ al afio por taquilla y al tener 20 taquillas el
ingreso total sera de 20.000€ al afio (Rotuser, 2023). Teniendo en cuenta el
aumento gradual de taquillas, el ingreso por publicidad durante los cinco primeros

afios se puede ver en la siguiente tabla:

Tabla 4: Ingresos por publicidad.

Afo 1
20.000€

Afo 2
40.000€

Afio 3
80.000€

Ano 4
120.000€

Afio 5
160.000€

Ingresos por
publicidad

Fuente: Elaboracion propia.

En definitiva, el total de los ingresos de LOK durante los primeros cinco afios se puede

ver en el siguiente cuadro:



Tabla 5: Total ingresos LOK primeros S aiios.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por | 133.884€ | 476.033€ | 1.368.595€ | 2.499.174€ | 3.570.248€
taquillas en
verano
Ingresos por | 34.711€ | 69.421€ | 208.264€ | 371.901€ 557.851€
taquillas en
festivales
Ingresos por | 20.000€ | 40.000€ 80.000€ 120.000€ 160.000€
publicidad
TOTAL 188.595€ | 585.455€ | 1.656.860€ | 2.991.074€ | 4.288.099€
Fuente: Elaboracion propia
3.5. Cuenta de resultados y balance de situacion
3.5.1. Cuenta de resultados
Tabla 6: Pérdidas y ganancias LOK primeros 5 afios
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 188.595 € 585.455 € 1.656.860 € 2.991.074 € 4.288.099 €
Taquillas verano 133.884 € 476.033 € 1.368.595 € 2.499.174 € 3.570.248 €
Taquillas festivales 34711 € 69.421 € 208.264 € 371.901 € 557.851 €
Publicidad 20.000 € 40.000 € 80.000 € 120.000 € 160.000 €
Costes 158.928 € 260.628 € 488.456 € 698.784 € 898.612 €
Gastos de personal (C. Fijo) 59.628 € 62.628 € 78.456 € 94.284 € 110.112 €
Reparacion y conservacion 20.000 € 40.000 € 80.000 € 120.000 € 160.000 €
Seguro responsabilidad civil y
de dafios 2.000 € 4.000 € 8.000 € 12.000 € 16.000 €
Transporte de taquillas 7.000 € 14.000 € 42.000 € 52.500 € 52.500 €
Gastos de constitucion 300 € 0€ 0€ 0€ 0€
Arrendamiento colocacion
taquillas y marketing 70.000 € 140.000 € 280.000 € 420.000 € 560.000 €
Otros gastos 1.886 € 5.855 € 16.569 € 29911 € 42.881 €
EBITDA 29.667 € 324.827 € 1.168.404 € 2.292.290 € 3.389.487 €
Dotacion para la amortizacion 28.288 € 53.288 € 100.538 € 150.538 € 175.000 €
Resultado de explotacion (EBIT) 1.380 € 271.539 € 1.067.866 €  2.141.753 € 3.214.487 €
Gastos financieros 12.500 €
EBT 1.380 € 259.039 € 1.067.866 € 2.141.753 € 3.214.487 €
Impuestos sobre beneficios 345 € 64.760 € 266.967 € 535.438 € 803.622 €
RESULTADO NETO DEL
EJERCICIO 1.035 € 194.279€  800.900 € 1.606.315€ 2.410.865 €




Resultado/Ingresos 1% 33% 48% 54% 56%
RESERVAS 0€ 517€ 97.657 € 498.107 € 1.301.264 €
DISTRBUCIONES SOCIOS 517€ 97.140 € 400.450 € 803.157 €

Fuente: Elaboracion propia




3.5.2. Balance de situacion

Tabla 7: Balance LOK primeros 5 afios

Inicio
ACTIVO actividad| ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inmovilizado material 0€ 76.613 €| 126.075 € | 225.538 € 275.000 € 300.000 €
Taquillas 100.000 € 200.000 € 400.000 € 600.000 € 800.000 €
Ordenadores 2.150 € 2.150€ 2.150€ 2.150€ 2.150€
Dot. A la Amortizacion -25.538 € -76.075 € -176.613 € -327.150 € -502.150 €
Inmovilizado inmaterial 0€ 2.750 € 0€ 0€ 0€ 0€
Desarrollo
aplicacion 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Desarrollo pagina web 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €
Dot. A la amort. -2.750 € -5.500 € -5.500 € -5.500 € -5.500 €
ACTIVO F1IO 0€ 79.363 € | 126.075 € | 225.538 € 275.000 € 300.000 €
tesoreria 1.672 € 98.722 € 703.019 € 1.859.421 € 3.442.129 €
ACTIVO
CIRCULANTE 0€ 1.672€ | 98.722€ | 703.019€ | 1.859.421€ | 3.442.129€
TOTAL ACTIVO 0€ 81.035€ | 224.797 € | 928.556 € | 2.134.421 € | 3.742.129 €
PASIVO
Capital social 30.000 € | 30.000 € | 30.000€ | 30.000 € 30.000 € 30.000 €
Reservas 0€ 517 € 97.657 € 498.107 € 1.301.264 €
Family, fools and
friends 50.000 € | 50.000 € 0€ 0€ 0€ 0€
Resultados actuales 0€ 1.035€ | 194.279 € | 800900 € | 1.606.315€ | 2.410.865 €
FONDOS PROPIOS 80.000 € | 81.035€ | 224.797 € | 928.556 € | 2.134.421€ | 3.742.129 €
Prestamo a largo plazo 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Devol. del préstamo 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
EXIGIBLE A L/P 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
80.000 € 81.035€ 224797€ 928.556€ 2.134421€ 3.742.129€
TOTAL PASIVO 80.000 € 81.035€ 224797€ 928.556€ 2.134421€ 3.742.129 €

Fuente: Elaboracion propia




3.6.  Punto de equilibrio

Tabla 8: Punto de equilibrio LOK primeros 5 afos

PUNTO DE EQULIBRIO | Aavo1 | aAvo2 | aRo3 | aANoa | ARos
Costes Fijos 63.814 € 72483 € 103.025 € 136.195 € 168.993 €
Costes Variables (por cajon) 97 € 97 € 101 € 99 € 97 €
Amortizacion (por cajon) 5€ 5¢€ 5€ 5€ 5¢€
Total Costes Variables (por cajon) 102 € 102 € 106 € 104 € 102 €
Numero de cajones 1.000 2.000 4.000 6.000 8.000
Ingresos publicidad fijos 20.000 € 40.000 € 80.000 € 120.000 € 160.000 €
Diferencia entre Ingresos y

Costes Fijos - 43.814 € - 32483 € - 23.025€ - 16.195 € - 8.993 €
Precio por cajon y hora 0,82645 € 0,82645 € 0,82645 € 0,82645 € 0,82645 €
Horas por cajon usadas 204 330 477 594 675
Costes por cajon y hora 0,50 € 0,31€ 0,22 € 0,17 € 0,15 €
Margen de contribucion (cajon/hora) 0,33 € 0,52 € 0,61 € 0,65 € 0,68 €
Punto de equlibrio (cajon/hora) 134.215 62.786 38.040 24.847 13.304
Punto de equilibrio (cajon) 658 190 80 42 20

Fuente: Elaboracion propia

Con el punto de equilibrio lo que buscamos es averiguar cuantas unidades debemos
vender para que el beneficio sea cero (Tsorakidis et al., 2011). En nuestro caso se trata
del niimero de horas que se deben usar los cajones de nuestras taquillas para que la
rentabilidad sea 0. Durante el primer afio, para alcanzar el punto de equilibrio
necesitaremos un uso de los cajones de 134.215 horas. A partir de la siguiente hora de

uso de cualquiera de nuestros cajones, LOK estaria obteniendo beneficio.

En base a las horas que se usa cada cajon, también hemos calculado el nimero de cajones
que debemos tener como empresa para poder llegar al punto de equilibrio. Como podemos
observar en la tabla el numero de horas de uso de cada cajon aumenta progresivamente
con el paso de los afos, esto se debe a que el primer afio sera percibido como un producto
desconocido en el que los usuarios irdn confiando paulatinamente. El objetivo es que,
llegado el quinto afio desde la puesta en marcha, LOK sea percibida como una empresa
de confianza con un producto seguro, conveniente y sostenible. En definitiva, teniendo
en cuenta que durante el primer afio los usuarios usardn cada uno de nuestros cajones
durante un total de 204 horas, necesitaremos disponer de al menos 658 cajones para llegar
al punto de equilibrio. Como disponemos de 100.000 cajones esperamos obtener

beneficio y asi lo refleja la cuenta de pérdidas y ganancias.



4. CONCLUSION

A lo largo del trabajo hemos explicado el proyecto de emprendimiento de LOK, una start
up sobre taquillas inteligentes que encuentra su diferenciacion en la tecnologia y
localizacion de sus productos. En la actualidad existe una falta de opciones para
almacenar los objetos personales de los individuos (moviles, llaves, carteras, etc.) en
ciertos entornos como pueden ser las playas o los festivales de musica y LOK ha creado

unas taquillas inteligentes para solucionarlo.

Para analizar la demanda hemos realizado un estudio de mercado cuyos datos han
mostrado que nuestro mercado total accesible (espafioles y extranjeros de entre 18 y 65
afios) supera las 100 millones de personas. De entre todos ellos, nuestros potenciales
clientes son las 38 millones de personas que acuden a las playas y los festivales de musica
que tienen lugar en nuestro pais. Para determinar si ese conjunto estaria interesado en un
producto de las caracteristicas de LOK los tres socios decidimos realizar una encuesta en

la que més del 83% de la muestra aseguraron que usarian las taquillas.

Una vez confirmada la existencia de demanda, realizamos un estudio del entorno para
lanzar el proyecto lo mas adaptado posible a las exigencias del mercado. A través del
analisis interno (DAFO y Porter) hemos reconocido la importancia que tiene
diferenciarnos de nuestros competidores, aspecto que hemos conseguido a través de la
identificacion biométrica y establecer una tarifa realmente barata (1€) y accesible a todas
las personas. Esto nos permitird penetrar en el mercado captando una mayor cantidad de
clientes y generando otra barrera de entrada a nuestros competidores. Por su parte, el
analisis externo, ademas de ayudarnos a identificar la importancia de disponer de un pago
online automatico como el que hemos instaurado, nos ha permitido sacar el maximo
partido de la sostenibilidad de nuestro negocio, un valor que nosotros entendemos

esencial y que como los clientes comparten.

Por ultimo, a lo largo del plan financiero hemos explicado la financiacion y la estimacion
de los costes e ingresos de los primeros cinco ejercicios. Hemos podido observar que el
proyecto seria rentable y que atendiendo a la estrategia de crecimiento propuesta, los

beneficios aumentarian significativamente cada afo.



Después de haber realizado el andlisis de estos aspectos podemos afirmar que LOK es un
proyecto de emprendimiento innovador y con mucho potencial, soluciona una necesidad
que actualmente no estd cubierta y tiene un margen de crecimiento extraordinario en el

corto y medio plazo.
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6. ANEXOS

ANEXO I — ENCUESTA LOK

Figura 1.1: Edad encuestados

¢Edad?

® <18
@ 19-24
@ 25-35

@® 36-55
® >55

Figura 1.2: Interés en el producto

¢Utilizarias taquillas que te permitiesen guardar tus objetos personales (movil, llaves,
cartera, ordenador) en sitios especificos como playas, festivales, etc (ver siguiente
pregunta)?

®si
® No




Figura 1.3: Cantidad de dinero disponible al mes de los consumidores

¢De cudnto dinero dispones al mes para gastos personales?

® <150

@ 150 - 400
@ 400 - 800
@ 800 - 1500
@ >1500

Figura 1.4: Disposicion a pagar de los consumidores

¢Estarias dispuesto a pagar por ese servicio?

®si
® No

Figura 1.5: Precio que los consumidores estan dispuestos a pagar

:Cuanto?

@ Hasta 1€/hora

@ Hasta 1,5€/hora

@ Mas de 2€/hora

o

@ Tarifa fija diaria (al menos para la playa)
® No

[

® Menos de 1€

® 050




Figura 1.6: Interés consumidores en cargar dispositivos electronicos
¢ Te interesaria poder cargar los dispositivos electronicos mientras estan dentro de la

taquilla?

® si
® No

Figura 1.7: Disposicion consumidores a pagar por cargar dispositivos electronicos

¢Estarias dispuesto a pagar un extra por poder cargarlo?

e

Figura 1.8: Tiempo de uso de las taquillas por parte de los consumidores

® si
® No

¢Cuanto tiempo dejarias tus objetos personales dentro de las taquillas?

@ 0-30 minutos
@ 30 minutos - 2 horas
@ 2 horas - 12 horas
@ + 12 horas
P ) @ Lo que necesite en ese momento

@ Depende de a donde vaya, si voy a la
playa mucho tiempo si voy a otros sitios
menos




Figura 1.9: Tipo de pago preferido

¢Qué tipo de suscripcion/pago te pareceria mas razonable?

@ Cuota por minuto o hora
11.8% @ Suscripcién semanal/mensual
@ Bono recargable de minutos

Figura 1.10: Elemento mas valorado de LOK

¢Cudl es el factor que mas valoras en las taquillas?

@ Seguridad
@ Velocidad / facilidad
@ Tecnologia

@ Adaptabilidad (que existan en muchos
lugares)

@ Sostenibilidad




Figura 1.11: Preferencias de lugar de las taquillas

En caso de que la respuesta a la pregunta anterior sea un si, ;en qué lugares te

gustaria poder usarlas?

En caso de que sea no, indica la casilla NO

NO

Playas

Festivales de musica
Estaciones de tren/autobus
Puerta de discotecas
Estadios deportivos
Edificios de oficinas
Centros comerciales
Bibliotecas

Gimnasio

Estacién de esqui
Estaciones de esqui
Un

Polideportivos

(14.3%)
119 (73.9%)
(52.2%)

(35.4%)
(36.6%)
(24.2%)
(21.7%)
(21.7%)
(26.7%)

(3.1%)
(1.9%)
(1.2%)
(0.6%)
(0.6%)

25 50 75 100 125



Anexo II — Datos INE

Figura 2.1: Mercado Total Accesible LOK

Total nacional

Poblacién por edad (afio a afio), Espafioles/Extranjeros, Sexo y Afio.

Espaioles. 441,193
Extranjeros 51816
Espafioles. 425,650
Extranjeros 56.569
Espafioles. 421.881
Extranjeros 62.004

2fafes
Espaioles. 421.606
Extranjeros 66.902

22afs
Espaiioles. 409.151
Extranjeros 73870
23afos
Espaioles. 394,348
Extranjeros 79318
24afos
Espafioles. 398,435
Extranjeros 86.518
2sahs
Espafioles. 392247
Extranjeros 91.732
26afos
Espaioles. 391425
Extranjeros 98.968
2fafes
Espaioles. 395.128
Extranjeros 104.786
28afos
Espaioles. 409.466
Extranjeros 108.387
29af0s
Espaioles. 420569
Extranjeros 112.931
30aRs
Espafioles. 418,072
Extranjeros 114.472

Bades
Espaioles. 421329
Extranjeros 119,599

B2afes
Espaioles. 428677
Extranjeros 121.455

33ados
Espaioles. 436,707
Extranjeros 123.877

B4afos
Espaioles. 443,442
Extranjeros 124.305

3sars
Espafioles. 457.605
Extranjeros 124.319

ados
Espafioles. 476.597
Extranjeros 124.400
anes
Espaioles. 498,559
Extranjeros 125.473
3gados
Espaiioles. 519.963
Extranjeros 124.684
39ados
Espaioles. 553,418
Extranjeros 127.310
4oafos
Espafioles. 583,470
Extranjeros 125,630

Mars
Espafioles. 615.741
Extranjeros 127.495

dzafos
Espaioles. 640638
Extranjeros 122.494

43ados
Espaioles. 676,047
Extranjeros 119.515
4daios
Espaioles. 689.671
Extranjeros 115.294
4safos
Espafioles. 708,574
Extranjeros 109.790
4eafos
Espafioles. 706.662
Extranjeros 104.686
4rafos
Espaioles. 704,783
Extranjeros 100,010
4gaios
Espaiioles. 691.462
Extranjeros 92085
49aios
Espaioles. 689,658
Extranjeros 89.462

Soados
Espafioles. 681.441
Extranjeros 83.960

stars
Espafioles. 671.220
Extranjeros 82,882
Espaioles. 666,604
Extranjeros 77478

S3aos
Espaiioles. 661.308
Extranjeros 75.339

S4aios
Espaioles. 669.795
Extranjeros 69,652

SSafos
Espaioles. 657.926
Extranjeros 61.95

seafs
Espafioles. 653,558
Extranjeros 59.073
Espaioles. 662433
Extranjeros 575612

S8ados
Espaioles. 629,103
Extranjeros 53658

S9ados
Espaioles. 607.207
Extranjeros 50.509

®0afios
Espafioles. 594.521
Extranjeros 45.908

Stars
Espafioles. 594,530
Extranjeros 45.398

62afos
Espaioles. 578047
Extranjeros 0.770

63aios
Espaioles. 563,091
Extranjeros 39.709

S4aios
Espaioles. 548,307
Extranjeros 37.252

®Safios
Espaioles. 507.867
Extranjeros 35.450

Total nacional 30.479.344

Notas:

Fuente:
Instituto Nacional de Estadistica



ANEXO I1I - DATOS FINANCIEROS

Tabla 3.1: Inversion

N° cajones
Coste N°taquillas | N°cajones |comprados| Acum.
Inv. Acum Inversion taquillas | N° taquillas acum. por taquilla ano Caj.
100.000 € 100.000 € 5.000 € 20 20 50 1.000 1.000
200.000 € 100.000 € 5.000 € 20 40 50 1.000 2.000
400.000 € 200.000 € 5.000 € 40 80 50 2.000 4.000
600.000 € 200.000 € 5.000 € 40 120 50 2.000 6.000
800.000 € 200.000 € 5.000 € 40 160 50 2.000 &.000
Tabla 3.2: Tesoreria
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cobros 228200 708400 2004800 3619200 5188600
21% Taquillas verano 162.000 576.000 1.656.000 3.024.000 4.320.000
21% Taquillas resto ano 42.000 84.000 252.000 450.000 675.000
21% Publicidad 24.200 48.400 96.800 145.200 193.600
Pagos -181643 -308452 -592924 -859401 -1112723
Gastos de personal (C. - - - - -
Fijo) 59.628,00 | 62.628,00 | 78.456,00 94.284,00 110.112,00
21% Reparac y conservacion | 24.200,00 | 48.400,00 | 96.800,00 145.200,00 | 193.600,00
Seguro responsabilidad - - - - -
civil y de dafios 2.000,00 | 4.000,00 8.000,00 12.000,00 16.000,00
21% Transporte de taquillas 8.470,00 | 16.940,00 [ 50.820,00 63.525,00 63.525,00
21% Gastos de constitucion 363,00 - - - -
Arrendamiento colocacion - - - - -
21% taquillas 84.700,00 |169.400,00( 338.800,00 | 508.200,00 | 677.600,00
21% Otros gastos 2.282,00 | 7.084,00 20.048,00 36.192,00 51.886,00
Generacion caja 46.557,00 |1399.948,00|1.411.876,00|2.759.799,00 | 4.075.877,00
IVA soportado 22.715,00 | 47.824,00 | 104.468,00 | 160.617,00 | 214.111,00
IVA repercutido 39.604,96 |1122.945.45( 347.940,50 | 628.125,62 | 900.500,83
IVA neto 16.889,96 | 75.121,45 | 243.472,50 | 467.508,62 | 686.389,83
Impuesto sociedades 344,89 64.759,76 | 266.966,50 [ 535.438,22 | 803.621,79
CAJA OPERATIVA 29.322,16 |260.066,78 | 901.437,00 |1.756.852,16 | 2.585.865,38
Capital social 30.000,00




Family, friends and fools | 50.000,00 | 62.500,00
Distribucion socios 517,33 97.139,64 | 400.449,75 | 803.157,33
INVERSION 107.650,00]100.000,00 [ 200.000,00 | 200.000,00 [ 200.000,00
NECESIDADES DE - - - - -
INVERSION 27.650,00 |163.017,33| 297.139,64 | 600.449,75 |1.003.157,33
Cash flow 1.672,16 | 97.049,46 | 604.297,36 |1.156.402,41|1.582.708,05
SALDO BANCO FINAL | 1.672,16 | 98.721,61 | 703.018,97 |1.859.421,38|3.442.129,43
Tabla 3.3: Personal
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Sueldo Costes Personal 59.628 62.628 78.456 94.284 110.112
36000 Informatico 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
7560 Operario 7.560 7.560 15.120 22.680 30.240
3000 Freelance 3.000 6.000 12.000 18.000 24.000
Seguridad Social  13.068 13.068 15.336 17.604 19.872




Tabla 3.4: Amortizacion

INMOVILIZADO Coste Numero C.Inicial n°afios amort.
Taquillas 5.000 € 20 100.000 € 4
Ordenadores 430 € 5 2.150 € 4
Desarrollo de la aplicacion 5.000 € 1 5.000 € 2
Desarrollo de la web 500 € 1 500 € 2
AMORTIZACION Aiio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
100.000 25.000€ 25.000€ 25.000 € 25.000 €
100.000 25.000€ 25.000 € 25.000 € 25.000 €
200.000 50.000 € 50.000 € 50.000 €
200.000 50.000 € 50.000 €
200.000 50.000 €
Ordenadores 538 € 538 € 538 € 538 € 0€
Amort Inm. Mater. -25.538 € -50.538€ -100.538 € -150.538€  -175.000 €
Amort. Acum. Inm. Mat. -25.538 € -76.075€ -176.613 € -327.150 €  -502.150 €
Desarrollo de la aplicacion 2.500€  2.500€ 0€ 0€ 0€
Desarrollo de la web 250 € 250 € 0€ 0€ 0€
Amort Inm. Inmater. -2.750€  -2.750 € 0€ 0€ 0€
Amort. Acum. Inm. Inmat. -2.750€ -5.500€  -5.500 € -5.500 € -5.500 €
TOTAL DE AMORTIZACION -28.288 € -53.288€ -100.538 € -150.538€  -175.000 €

Tabla 3.5: Ingresos

N° torres CAJONES POR :
Precio hora  |Coste taquillas| taquillas TAQUILLA N° cajones ANO
0,82645 € 100.000 € 20 50 1.000 ANO 1
0,826 € 200.000 € 40 50 2.000 ANO 2
0,826 € 400.000 € 80 50 4.000 ANO 3
0,826 € 600.000 € 120 50 6.000 ANO 4
0,826 € 800.000 € 160 50 8.000 ANO 5




DIAS |HORAS| Ingresos playas |[PORCENTAIJE| Ingresos playa junio
% USO| USO | USO julio y agosto USO y septiembre
30% 60 6 89.256 € 15% 44.628 €
50% 60 6 297.521 € 30% 178.512 €
75% 60 6 892.562 € 40% 476.033 €
90% 60 6 1.606.612 € 50% 892.562 €
100% | 60 6 2.380.165 € 50% 1.190.083 €
NUMERO CAJONES
PORCENTAJE| NUMERO DIAS TORRES EN Ingresos
USO FESTIVALES| FESTIVALES | FESTIVAL |[FESTIVALES| festivales
35% 10 20 20 1.000 34711 €
35% 10 20 40 2.000 69.421 €
35% 15 30 80 4.000 208.264 €
50% 15 30 100 5.000 371.901 €
75% 15 30 100 5.000 557.851 €
Ingresos publicidad TOTAL
20.000 € 188.595 €
40.000 € 585.455 €
80.000 € 1.656.860 €
120.000 € 2.991.074 €
160.000 € 4.288.099 €




