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Resumen

El acceso al transporte eficiente y asequible para los estudiantes universitarios en Espaia
se ha convertido en un desafio significativo debido al crecimiento demografico y la
dispersion geografica de las instituciones educativas. Esta dificultad se ve agravada por
la congestion del trafico, la falta de estacionamiento y los altos costes asociados con la
movilidad urbana. A medida que el nimero de estudiantes matriculados continua

aumentando, la necesidad de soluciones innovadoras se vuelve aun mas urgente.

En respuesta a esta problematica, han surgido en diversas ciudades servicios de movilidad
compartida, como el carsharing, que buscan abordar los desafios del transporte urbano al
promover el uso compartido de vehiculos. Estos servicios han ganado popularidad debido
a su capacidad para ofrecer una alternativa mds sostenible y econdmica al transporte
privado tradicional, al tiempo que reducen la congestion del trafico y las emisiones de

carbono.

En este contexto surge StuCar como una alternativa viable y especializada para los
estudiantes universitarios. StuCar adapta el modelo de movilidad compartida al contexto
estudiantil, ofreciendo un servicio de carsharing disefiado especificamente para las
necesidades y el estilo de vida de los estudiantes. Al proporcionar una opcion de
transporte flexible, accesible y sostenible, StuCar no solo aborda los desafios de
movilidad que enfrentan los estudiantes, sino que también contribuye a promover una

cultura de desplazamiento urbano mas eficiente y respetuosa con el medio ambiente.

Palabras claves: transporte, estudiantes universitarios, movilidad compartida, start-up,

sostenibilidad



Abstract

Access to efficient and affordable transportation for university students in Spain has
become a significant challenge due to demographic growth and the geographic dispersion
of educational institutions. This difficulty is exacerbated by traffic congestion, lack of
parking, and high costs associated with urban mobility. As the number of enrolled
students continues to increase, the need for innovative solutions becomes even more

urgent.

In response to this issue, shared mobility services, such as carsharing and bikesharing,
have emerged in various cities aiming to address urban transportation challenges by
promoting the shared use of vehicles and bicycles. These services have gained popularity
due to their ability to provide a more sustainable and cost-effective alternative to

traditional private transportation, while reducing traffic congestion and carbon emissions.

In this context, StuCar emerges as a viable and specialized alternative for university
students. StuCar adapts the shared mobility model to the student context by offering a
carsharing service specifically designed for the needs and lifestyle of students. By
providing a flexible, accessible, and sustainable transportation option, StuCar not only
addresses the mobility challenges faced by students but also contributes to promoting a

more efficient and environmentally friendly urban transportation culture.

Keywords: transportation, university students, shared mobility, startup, sustainability
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1. INTRODUCCION

1.1. Contextualizacion, justificacion e importancia del tema

Comprender los patrones de movilidad urbana de los habitantes es fundamental para los
proveedores de transporte. Las transformaciones demograficas en las areas urbanas estan
modificando los habitos de movilidad y generando una busqueda de alternativas de
transporte urbano sostenibles que puedan enfrentar los efectos negativos asociados al
transporte, como la contaminacion, la congestion vial y la escasez de espacio urbano

(Aguilera Garcia, Gomez Sanchez, & Sobrino, 2021).

En este contexto, han surgido en numerosas ciudades servicios innovadores de movilidad
compartida, tales como el carsharing, el bikesharing e incluso el uso compartido de
scooters (tanto eléctricos como convencionales), cuya demanda ha experimentado un
crecimiento progresivo. Esto ha causado un cambio significativo en la oferta de transporte
y ha fomentado una cultura de desplazamiento urbano mads respetuosa con el medio

ambiente (Aguilera Garcia et al., 2021).

Hoy en dia, Espana cuenta con alrededor de 1.700.000 estudiantes universitarios
matriculados en el Sistema Universitario Espafol, cifra que sigue aumentando afo tras
afio (Ministerio de Universidades, 2023). Debido a este aumento y a la dispersion
geografica entre las distintas instituciones, ha surgido una problematica en la que muchos
estudiantes se han visto afectados: la dificultad de acceder a un transporte eficiente y

asequible para ir a clase.

Los estudiantes universitarios son considerados uno de los segmentos de mercado mas
importantes para los proveedores de servicios de vehiculos compartidos, ya que poseen
un estilo de vida sumamente dindmico y presentan caracteristicas distintivas como la
movilidad frecuente, una baja propension a adquirir vehiculos en propiedad y una fuerte
dependencia de los teléfonos moviles (Aguilera Garceia et al., 2021; Johnson et al., 2019).
Un elevado numero de estudiantes universitarios vive lejos de sus respectivas
universidades y no dispone de coche propio para ir a clase, lo que conlleva la bisqueda
de otras alternativas que les permitan llegar a tiempo a la facultad. En muchas ocasiones,

estas alternativas aumentan significativamente el tiempo de viaje total, lo que a su vez



puede afectar la disponibilidad de tiempo para dedicar a otras responsabilidades tanto
académicas como personales. Los principales desafios a los que se suelen enfrentar los
estudiantes son la congestion del tréfico, la disponibilidad de estacionamientos, el coste

y el tiempo (Tahmasseby et al., 2015).

Ante esta situacion, el proyecto StuCar plantea cubrir la necesidad de encontrar
soluciones innovadoras que no solo resuelvan el problema de movilidad, sino que también
promuevan la eficiencia y el desarrollo sostenible. Esto implica considerar tanto
preocupaciones medioambientales como financieras, asi como el tiempo excesivo
empleado en el transporte publico y las dificultades para encontrar aparcamiento
residencial. De este modo, se trata de promover una alternativa mas eficiente del uso del
transporte, que permita a los estudiantes optimizar su tiempo y reducir costes al
compartirlos con sus compafieros. Esta aplicacion permitird al usuario interactuar y

encontrar la ruta que mas se adapte a sus necesidades y horarios.

Hay varios motivos que justifican la decision de crear una start-up dirigida al mercado de
carsharing. Por un lado, este mercado ha demostrado ser una alternativa efectiva y
sostenible en una variedad de contextos, ayudando a reducir tanto costes como emisiones
de carbono, en linea con las tendencias actuales de sostenibilidad y con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS). Los servicios de coche compartido tienen un impacto tanto
en la sostenibilidad ambiental como en la movilidad personal eficiente y racional del
usuario (Baptista et al., 2014; Paundra et al., 2017). Ademas, el uso de un vehiculo
compartido tiene la capacidad de eliminar de las vias publicas entre nueve y trece
automoviles de propiedad privada, lo que resulta en una disminucion del nivel de
contaminacion atmosférica, la congestion del trafico y el aumento de estacionamiento (De

Luca & Di Pace, 2015; Efthymiou et al., 2013; Martin et al., 2010).

En este sentido, desde StuCar, al promover el transporte compartido, se estaria reduciendo
el nimero de vehiculos en circulacidn y, por ende, las emisiones de carbono. Por otro
lado, al aplicar este modelo en el entorno universitario, no solo se cubre la necesidad que
tienen muchos estudiantes, sino que también se fomenta la creacion de comunidades mas
conectadas entre los estudiantes. Por tltimo, se considera que implementar una aplicaciéon

especifica para resolver este problema permite brindar una solucién personalizada y de



facil acceso para todos aquellos universitarios que estan siendo afectados por esta

problematica.

1.2. Objetivos del proyecto

El principal objetivo del presente TFG es un Marketplace de Car Sharing, a través de una
plataforma digital, que permita a los distintos usuarios interactuar de manera que puedan
encontrar la forma mas eficiente de ir a clase. Es decir, la start-up tendra por objeto
ofrecer una alternativa de transporte mas accesible y eficiente a aquellos estudiantes que
tienen dificultades a la hora de desplazarse hasta sus universidades. No obstante, para
garantizar la sostenibilidad de este proyecto necesitaremos seguir unos objetivos

especificos:

— Examinar los desafios de la movilidad urbana y explicar el concepto de movilidad
compartida como una alternativa viable.

— Desarrollar el plan de negocio de StuCar a través de Business Model Canvas
(BMC) con el fin de entender de forma mas detallada su modelo de negocio.

— Evaluar la viabilidad econémico-financiera de nuestra start-up a través de la

elaboracion de un plan financiero con proyecciones a cuatro afios.

1.3. Metodologia utilizada

Para la realizacion del trabajo y, con ello, de nuestro plan de negocio hemos utilizado la
siguiente metodologia. La elaboracion de este Trabajo de Fin de Grado se divide en tres

bloques:

La primera parte, predominantemente tedrica, se centra en la revision de tres aspectos
fundamentales: la movilidad urbana y los desafios que plantea, el concepto y las distintas
modalidades de movilidad compartida, asi como sus beneficios. Este andlisis facilitara la
identificacion de oportunidades de negocio dentro del sector. Para llevar a cabo este
analisis, las principales fuentes académicas que se han seguido son Google Scholar, y

Dialnet.

En el segundo bloque de este trabajo, se desarrollara el plan de negocio de nuestra start-
up, centrado en la creacion de un Marketplace de movilidad compartida. Para llevar a

cabo este proceso, tuve la oportunidad de colaborar con un equipo compuesto por cinco



miembros. Participamos en el concurso de Comillas Emprende donde, gracias a la
plataforma Elevatorfy, hemos podido seguir un camino claro, compuesto por 27 pasos, en
el que nos han ido proporcionando numerosas herramientas, videos, casos reales y en el
que hemos recibido un gran feedback. Ademas, hemos tenido la suerte de contar con unos
mentores que nos han ido aportando una visién mas realista, critica y profesional a la hora
de desarrollar nuestra idea con éxito, permitiendo que la elaboracion de este proyecto sea

ain mas enriquecedora.

En la elaboracion del plan de negocio he utilizado como herramienta el framework de
Business Model Canvas, desarrollada por Osterwalder y Pigneir en su libro Business
Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers and Challengers (2010)
Dicha herramienta estd compuesta por 9 actividades claves que nos brinda de un enfoque
integral y permite una comprension clara a la hora de desarrollar y analizar la viabilidad

del proyecto.

En el tercer y tltimo bloque, se llevara a cabo la elaboracion del plan financiero. Para ello
se han empleado los principales estados financieros (Balance de Situacion, Cuenta de
Resultados y Estado de Flujos de Efectivo), los cuales han sido proyectados con el fin de
prever la viabilidad y rentabilidad economico-financiera del plan de negocio. Ademas, se
han evaluado las necesidades de financiacion y las principales fuentes de financiacion

necesarias para el proyecto.

1.4. Estructura

La composicién a lo largo del desarrollo de este plan de negocio consta de cinco apartados

principales, cada uno disefiado para explicar los objetivos previamente expuestos:

En la primera seccion, se describird el interés de la tematica, el contexto y se justificara
la idea de negocio. Ademas, se incluiran los principales objetivos que se pretenden lograr

con la elaboracion de este proyecto y se explicara la metodologia empleada.

En segundo lugar, se abordard el marco teorico, analizando el modelo de movilidad

tradicional y los beneficios que ofrece el modelo de Car Sharing como alternativa.



En el tercer apartado, se explicard la idea de negocio, asi como una breve descripcion del
desarrollo de la aplicacion. Ademads, en este apartado, se llevard a cabo un analisis del

modelo de negocio utilizando la metodologia del Business Model Canvas de StuCar.

En la cuarta parte, se realizard un plan financiero en el que se evaluaran las necesidades

de financiacion y se analizara la viabilidad y rentabilidad del negocio.

Finalmente, en el Gltimo apartado, se expondran las conclusiones obtenidas tras todo el

analisis, dando respuestas a los objetivos previamente marcados.

2. MARCO TEORICO: MOVILIDAD URBANA Y
MODELO CAR SHARING

2.1. Movilidad urbana y sus desafios

La movilidad, junto con las tecnologias de transporte y las redes a las que esta sujeta, es
uno de los rasgos mas caracteristicos de las sociedades modernas (Movilidad Sostenible,
2007). Actualmente, gracias al auge de las tecnologias, la movilidad urbana es uno de los
sectores que estd experimentando una mayor transformaciéon (KPMG, 2019). Sin
embargo, a medida que las areas urbanas y la industrializaciéon de las ciudades han
crecido, la tasa de congestion de trafico y el numero de vehiculos en circulacion se han

incrementado considerablemente (Pesquera Gonzalez, 2015).

El sistema de transporte de pasajeros actual exhibe ineficiencias que tienen repercusiones
tanto a nivel microeconémico como macroecondémico. En las ciudades a nivel mundial,
la congestion representa un desafio significativo para la movilidad, generando grandes
costes tanto para los individuos como para la sociedad en su conjunto. No solo se deben
tener en cuenta las incomodidades personales asociadas, como la pérdida de tiempo y la
restriccion en la movilidad, sino también las consecuencias econdémicas que estas
conllevan. Segun estimaciones de Roland Berger Consultants, en las 30 ciudades mas
grandes del mundo, la congestion implica un coste anual que supera los 266 mil millones

de dolares (Pesquera Gonzalez, 2015).
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Ademas, este aumento en el numero de vehiculos que circulan dia a dia ha tenido un gran
impacto en el medio ambiente. El transporte emerge como uno de los sectores mas criticos
en la batalla contra el cambio climatico, especialmente en la reduccion de las emisiones
de gases de efecto invernadero (GEI). Actualmente, sigue siendo el segundo mayor
emisor, solo superado por el sector energético, y representa mas del 20% de las emisiones

de GEI en toda Europa (Ministerio de Transportes, 2022).

Esta situacion ha llevado a un cambio en la concepcion de movilidad, evolucionando
hacia una idea mas sostenible (Movilidad Sostenible, 2007). Este cambio de mentalidad
se ha reflejado en la toma de decisiones de algunos gobiernos, implementando medidas
restrictivas para reducir los impactos negativos provocados por el aumento de vehiculos
en circulacion. Un ejemplo de esto es la implementacion de zonas de bajas emisiones para

limitar la circulacion de los vehiculos que mas contaminan (Ribas Vila, 2021).

Debido a todos los problemas mencionados anteriormente derivados del modelo de
transporte actual, el mundo urbano est4 en constante busqueda de nuevas alternativas que
resuelvan los desafios medioambientales y de sostenibilidad a los que la sociedad se
enfrenta dia a dia (EY, 2019). En este sentido, surge el modelo de movilidad compartida
como una alternativa para combatir la proliferacion de la gran cantidad de vehiculos en
circulacion hoy en dia, reduciendo asi el congestionamiento vial y los problemas que de

¢l derivan.

2.2.  Concepto y tipos de movilidad compartida

El transporte de pasajeros, tal como lo conocemos actualmente, enfrenta retos
significativos debido a la aparicion de soluciones de movilidad innovadoras. Estas nuevas
propuestas no solo integran multiples modalidades de transporte, sino que también
aprovechan las tendencias tecnoldgicas emergentes y las oportunidades de la
digitalizacion para transformar los paradigmas hacia una forma de transporte mas

sostenible y flexible (Pesquera Gonzalez, 2015).
La movilidad compartida se define como la utilizaciéon de un mismo medio de transporte

por varias personas al mismo tiempo, lo que permite repartir los gastos durante un trayecto

o un viaje (BBVA, 2021). Este concepto de coche compartido se ha consolidado como

11



una opcion destacada en comparacion con otros medios de transporte y practicas de
movilidad sostenible (Paundra et al., 2017), surgiendo como solucién a los problemas del

transporte urbano expuestos anteriormente.

La industria del coche compartido se fundamenta en los principios de la economia
colaborativa. El avance y la amplia disponibilidad de tecnologias de la informacion y
comunicacion, como Internet y las tecnologias web, han facilitado y sentado las bases
para la adopcion de estos principios colaborativos, permitiendo que las personas se
comuniquen, coordinen y establezcan confianza entre ellas (Albinsson y Yasanthi Perera,

2012; Belk, 2014; John, 2013; Martin, 2016).

El principio de economia colaborativa implica un acuerdo econdmico entre personas que
comparten y aprovechan recursos o activos infrautilizados (Bardhi & Eckhardt, 2012;
Cohen & Kietzmann, 2014; Zervas et al., 2017) con el objetivo de obtener beneficios

mutuos.

Los servicios basados en este modelo de negocio se dividen principalmente en dos

categorias (Imma Ribas, 2021):

Servicio B2C (Business to Consumer): Conocido también como carsharing. En este tipo
de servicio, las empresas ponen a disposicion del usuario vehiculos para alquilar por
periodos cortos de tiempo. Esta forma de movilidad es atractiva para aquellos que deseen
utilizar un vehiculo de manera esporadica u ocasional (Mapfre, 2021). Dentro de este
servicio, existen dos modalidades:

- Free-floating: Permite que la recogida del coche se realice en un punto diferente

al de la devolucion.
- Station-based: El usuario debe devolver el vehiculo en el mismo punto donde lo

recogio.

Servicio P2P (Peer to Peer): También conocido como carpooling o ride-sharing. Este
servicio permite a los propietarios compartir plazas disponibles en su coche con personas
que desean realizar el mismo trayecto a cambio de una compensacion econdémica. El
objetivo principal es que el usuario pueda aprovechar una ruta que el propietario del

vehiculo ya va a realizar, permitiendo dividir los costes del viaje (BBVA, 2021). “La idea

12



detras de esto es que la mayoria de los vehiculos de propiedad privada permanecen
inactivos durante el 90% del dia, y por lo tanto de su vida util, por lo que agregarlos a una
red P2P aumenta la utilizacién en general, y ahorra costes a su duefio sacandole mas

rentabilidad” (José Samar, 2018).

Como se ha mencionado, la economia colaborativa esta estrechamente vinculada a los
avances tecnologicos (Ribas Vila, 2021). En este sentido, el auge de las tecnologias y las
plataformas digitales han facilitado la organizacion y coordinacion de esta nueva forma
de movilidad, permitiendo a los usuarios interactuar ficilmente y encontrar la ruta que

mejor se adapte a sus necesidades (Pesquera Gonzalez, 2015).

2.2.1. Beneficios de la movilidad compartida

“El carpooling destaca como una opcion sostenible, que puede resultar economicamente
beneficiosa tanto para los usuarios individuales, al reducir sus costes de transporte, como
para las empresas, ya que pueden promover una movilidad mas eficiente de sus
empleados, lo que, en algunos casos, puede traducirse en beneficios como reduccion de

trafico y estacionamiento en las instalaciones de la empresa” (Repsol, 2023)

Entre los beneficios que radican del uso de la movilidad compartida podemos destacar

los siguientes (Repsol, 2023):

1. Disminuye la contaminacion. Al fomentar el uso compartido de vehiculos, se
disminuyen la cantidad de vehiculos en circulacion y, por tanto, las emisiones de gases

nocivos.

2. Reduccion de la congestion de trafico. La movilidad compartida contribuye a la
reduccion del trafico al promover un uso eficiente de los vehiculos. En este sentido,
al compartir trayectos, se reduce el nimero de vehiculos en las vias y se agiliza el

flujo de trafico.

3. Menor demanda de estacionamiento. Gracias a que disminuye la dependencia de la

propiedad de vehiculos, se consigue reducir la demanda de espacios de aparcamiento.
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4. Reduccion de gastos. Uno de los beneficios mas destacados de este tipo de movilidad
es el ahorro econémico que les supone a los usuarios gracias a compartir los costes

de transporte y mantenimiento.

5. Creacion de comunidades mas conectadas. Este sistema fomenta la interaccion
social brindando a los usuarios la oportunidad de establecer conexiones sociales y

mejorando la experiencia de movilidad.

6. Optimizacion del tiempo. Este es especialmente valioso en entornos urbanos donde
los tiempos de desplazamientos en transporte publico o el no disponer de vehiculo
propio afectan significativamente a la productividad y a la calidad de vida de los

ciudadanos.

3. StuCar

3.1. Mision y vision

La mision de StuCar es facilitar la movilidad estudiantil de manera accesible y eficiente
de nuestro Marketplace de Car Sharing. Nos comprometemos a proporcionar a los
estudiantes una plataforma digital innovadora que les permita encontrar y compartir
trayectos de manera colaborativa, ofreciendo una alternativa de transporte economica y
sostenible para su desplazamiento diario a la universidad. Buscamos eliminar las barreras
de movilidad, fomentar la interaccion entre usuarios y contribuir a la reduccién de

emisiones contaminantes, promoviendo asi un entorno universitario mas sostenible.

La vision de StuCar aspira a ser el referente de la innovacion y colaboracion universitaria,
transformando la experiencia de movilidad estudiantil y contribuyendo a la construccion
de un futuro donde cada estudiante pueda compartir trayectos de manera inteligente,

accesible y respetuosa con el medio ambiente.

3.2. Valores

Los valores fundamentales de StuCar reflejan la dedicacion a proporcionar una solucién
sostenible de movilidad estudiantil. A continuacion, destacamos los siguientes valores

que van a guiar nuestras acciones y decisiones:
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1. Sostenibilidad: Compromiso con la reduccion de emisiones contaminantes y

vehiculos en circulacion, promocionando précticas respetuosas con el medio
ambiente y promoviendo la creacion de ciudades y comunidades sostenibles

(Objetivo 11, ODS).

2. Accesibilidad: Se busca ser una solucion de movilidad accesible para todos los

estudiantes, garantizando tarifas asequibles y una plataforma fécil de usar.

3. Eficiencia: Buscar constantemente maneras de optimizar el tiempo y hacer mas

eficiente los trayectos.
4. Colaboracion: Fomentar un espiritu de comunidad universitaria entre los
usuarios de StuCar, promoviendo la interaccion positiva y el compartir de

trayectos de manera comunitaria.

5. Orientacion al usuario: Colocamos a los estudiantes universitarios en el centro.

Nuestra prioridad es comprender y satisfacer sus necesidades de modo que
podamos proporcionarle una alternativa mas segura y eficiente para

desplazarse.

6. Seguridad y transparencia: Se pretende mejorar la experiencia del usuario a

través de sistemas de registro e identificacion para que los estudiantes se sientan

seguros a la hora de compartir viajes con otras personas.

A continuacion, se muestra el logotipo de nuestra start-up:

2tucar
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3.3. Idea de negocio y desarrollo de la aplicacion

StuCar nace como una respuesta innovadora a los desafios de movilidad a los que se
enfrentan a menudo los estudiantes universitarios. Hoy en dia, nos encontramos ante un
contexto en el que la congestion del trafico, la falta de estacionamiento y las limitaciones
del transporte publico afectan de forma negativa a la calidad de vida de muchos
estudiantes. Ademas, muchos de los vehiculos que se dirigen a la universidad dia a dia
van ocupados por un solo pasajero. Por consiguiente, StuCar se presenta, a través de una
app, como una alternativa al modelo tradicional de transporte que permite a los
estudiantes de mismas universidades interactuar de forma que puedan compartir trayectos
eligiendo aquellas rutas que mas se ajusten a sus necesidades y horarios. Esta alternativa
permite a los usuarios optimizar su tiempo a la vez que crean comunidades universitarias

mas conectadas.

Por otro lado, no solo se quiere abordar la necesidad de movilidad estudiantil, sino que se
pretende reducir las emisiones de CO2 potenciando el uso de coches compartidos. En este
sentido, StuCar, al abordar la necesidad de aquellos estudiantes que tienen dificultades a
la hora de acceder a una forma de transporte rapida, segura y eficiente se alinea con el
cumplimiento de uno de los Objetivos de Desarrollo Sostenible: “la creacion de ciudades

y comunidades sostenibles”.

El desarrollo y funcionamiento de la app estaran disefiados minuciosamente de forma que
se pueda ofrecer una solucion accesible y sencilla a los desafios anteriormente expuestos.
El principal objetivo a la hora de desarrollar la app serd la seguridad y confianza que se
quiere brindar al usuario. De este modo, se va a proporcionar un sistema de registro y
verificacion en el que los estudiantes se tengan que autenticar mediante su credencial

universitaria, asegurando, asi, quienes acceden a la plataforma.

Por otro lado, en la aplicacion, los usuarios tendran la posibilidad de optar por dos

modalidades distintas:
— Modo conductor: Aqui, los usuarios que conducen podran establecer detalles
como la universidad a la que se dirigen, sus horarios, el nimero de plazas

disponibles que ofrecen y las tarifas asociadas, entre otros.
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— Modo pasajero: En esta modalidad, los usuarios indicaran su destino y
preferencias de viaje. Ademads, tendran la opcién de proporcionar su horario,
permitiendo que la aplicacion, mediante un algoritmo eficiente, les ofrezca rutas

que mejor se ajusten a sus necesidades y horarios.

Adicionalmente, la aplicacion ofrecera flexibilidad en cuanto a las tarifas, permitiendo a
los usuarios elegir entre diferentes opciones:

— Viajes sueltos: Esta opcion brinda una mayor flexibilidad a aquellos usuarios que
no desean comprometerse con un acuerdo a largo plazo, permitiéndoles pagar por
cada viaje individualmente.

— Pack mensual: Para aquellos estudiantes que encuentren coincidencias en
términos de horarios y rutas de manera recurrente, podran acordar una tarifa
mensual que se pagard al final de cada mes, ofreciendo una solucién mas

conveniente y predecible.

Por ultimo, cabe destacar que la aplicacion incluird un sistema de resefias y evaluaciones
que permitira evaluar tanto a los pasajeros como a los conductores. Este sistema

promueve uno de los valores fundamentales de StuCar: la transparencia y seguridad.

Planeaturutaala Crea nuevas @ (\ Ahorra tiempo y

©),-[8) .
g% universidad db amistades VO dinero

34. Business Model Canvas

Para desarrollar el plan de negocio de StuCar, hemos utilizado Business Model Canvas,
una herramienta desarrollada por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2009). Esta

herramienta nos ha permitido a sentar las bases sobre las que nuestra idea de negocio crea,
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proporciona y capta valor. En este sentido, sirve para conocer con claridad el tipo de
negocio que se va a crear, a quien va dirigido, como se va a vender y como se van a

conseguir los ingresos.

3.4.1. Propuesta de valor

En este apartado, procederemos a evaluar la propuesta de valor que StuCar puede ofrecer
a sus usuarios. Es importante tener en cuenta esta cuestion para comprender qué aspectos
aportan mayor valor y permiten a los usuarios beneficiarse de la aplicacion en

comparacion con los servicios ofrecidos por otros modelos de transporte.

En este sentido, consideramos que la propuesta de valor de StuCar se centra en
proporcionar un transporte comodo, econémico y seguro, que no solo busca satisfacer las
necesidades de movilidad de los usuarios, sino que también busca crear conexiones
sociales entre personas que comparten trayectos similares. Llegados a este punto, es de
suma importancia distinguir entre la propuesta de valor para el pasajero y para el

conductor:

Para los conductores, la propuesta de valor radica en la oportunidad de generar ingresos
adicionales utilizando su vehiculo de manera eficiente al compartir sus viajes con otros
estudiantes. Ademas de los beneficios financieros, ofrecemos seguridad mediante un
sistema de codigos QR que deberan escanear los pasajeros en el momento de la recogida.
Este método permite al conductor confirmar la identidad de los pasajeros que solicitaron
el viaje. Por otro lado, la plataforma ofrece soporte continuo y programas de incentivos
para reconocer y recompensar el desempefio destacado por aquellos conductores mas
fieles a StuCar. Por ultimo, los conductores cuentan con la flexibilidad de establecer sus

propios horarios y gestionar sus viajes, rutas y pagos.

En lo que respecta a los pasajeros, nuestra propuesta de valor se centra en ofrecer una
alternativa eficiente y econdmica para sus desplazamientos, abordando asi el desafio
comun que enfrentan muchos estudiantes al llegar a la universidad. Nuestro servicio les
permite ahorrar tiempo y evitar llegar tarde a clase al proporcionar una opcidon de
transporte conveniente y asequible. Ademads, con el fin de transmitir seguridad y

confianza a los pasajeros, proporcionamos un sistema de valoracion a los conductores, de
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este modo, los pasajeros sabran de antemano las experiencias que otros usuarios han

tenido con ese conductor.

3.4.2. Segmento de clientes

Determinar el segmento de clientes es fundamental ya que define a quién va dirigido el
producto o servicio y permite adaptar todas las demads areas del modelo de negocio para
satisfacer las necesidades especificas de ese grupo. Los clientes son el corazén de
cualquier modelo de negocio y son el pilar fundamental que sustenta la supervivencia y

¢xito de una empresa.

Desde StuCar hemos decidido orientar nuestra propuesta de valor hacia el segmento de
estudiantes universitarios, ya que consideramos que constituye un punto de partida sélido
y estratégico para empezar. Al enfocarnos en este nicho especifico, podemos comprender
mejor sus necesidades y disefar servicios que se adapten de manera eficaz a las demandas
individuales. En este sentido, para comenzar a operar hemos optado por seleccionar tres
universidades piloto y enfocarnos en aquellos estudiantes que asisten a las siguientes
universidades: Universidad Pontificia de Comillas, Carlos III y el IE por razones

estratégicas particulares.

En primer lugar, elegimos Universidad Pontificia de Comillas, la cual cuenta con un
total de 15.115 alumnos (Universidad Pontificia de Comillas, s.f.). Su eleccion se debe a
su accesibilidad y facilidad para establecer una comunicacion efectiva con la institucion
educativa. Esta proximidad nos permite comprender mejor las necesidades reales de los
estudiantes y colaborar estrechamente con la universidad para adaptar nuestro servicio a

sus requerimientos.

En segundo lugar, la Universidad Carlos III cuenta con un total de 24.000 alumnos
(Universidad Carlos III de Madrid, s.f.). Esta institucion ha sido una eleccién debido a su
ubicacién en Getafe, una zona donde los desplazamientos pueden presentar mayores
desafios en términos de distancia y tiempo. Al ofrecer nuestros servicios en esta area,
estamos en posicion de atender las necesidades de los estudiantes que enfrentan tiempos

de viaje prolongados.
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Por ultimo, hemos decidido incluir al Instituto de Empresa (IE) como una de las
universidades objetivo debido a que creemos que es una excelente alternativa para
estudiantes de intercambio (Erasmus) y extranjeros que llegan a un pais nuevo y
desconocen coémo desplazarse o no tienen una red de contactos establecida. Esta
universidad cuenta con 8.000 alumnos de los cuales el 81% son estudiantes
internacionales (IE University, 2022). Al ofrecer nuestro servicio en esta institucion,
aspiramos a brindar una solucion de transporte compartido que facilite la movilidad de
estos estudiantes de manera eficiente y segura en un entorno desconocido. Ademas,
buscamos crear una comunidad inclusiva donde los estudiantes puedan conectarse y

sentirse respaldados durante su estancia en el extranjero.

Tras analizar cudl es nuestro segmento de clientes hemos calculado que hay alrededor de
48.000 alumnos en total entre las tres universidades objetivo. Utilizaremos esta cifra
como punto de partida para hacer diversas hipodtesis en nuestras proyecciones del plan

financiero.

Posteriormente, conforme la empresa vaya creciendo, StuCar se ird expandiendo a nuevas
universidades como CUNEF, CEU San Pablo, Universidad Francisco de Vitoria y

Universidad Europea.

3.4.3. Canales de distribucion

Los canales de distribucion de StuCar se centrard, principalmente, en una aplicacion
movil, considerando la alta penetracion de smartphones en nuestro segmento de clientes,
los estudiantes universitarios. Esta aplicacion actuara como nuestro canal principal,
proporcionando a los usuarios la facilidad de reservar y compartir viajes de manera

conveniente desde sus dispositivos moviles.

Dado que StuCar tiene como enfoque principal ofrecer su producto a estudiantes
universitarios, desarrollaremos una serie de estrategias de comercializacion orientadas a
establecer acuerdos o alianzas estratégicas con las universidades objetivo. Estas
asociaciones nos proporcionan un acceso directo a nuestro publico objetivo y nos

permiten promocionar de manera efectiva nuestro servicio, facilitando asi su adopcion.
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Para establecer alianzas estratégicas con las universidades, se llevaran a cabo diversas
iniciativas de colaboracion con el decanato y otros departamentos relevantes de la
institucion académica. En caso de llegar a un acuerdo conjunto, entre las tacticas
planificadas para fomentar la fidelizacion de usuarios dentro de la comunidad
universitaria de cada universidad, se incluyen el envio de correos electronicos a todos los
alumnos, la publicidad de la aplicacion en el sitio web oficial de la universidad, asi como
la integracion de StuCar en las plataformas digitales de las universidades. Se espera que,
una vez que la aplicacion se dé a conocer entre los estudiantes de cada universidad, estos
mismos compartan y recomienden el uso de la plataforma entre sus compafieros de

manera organica.

Por otro lado, realizaremos acuerdos con colegios mayores ya que consideramos que son
una excelente oportunidad para dar a conocer StuCar debido a la alta concentracion de
estudiantes y al constante flujo de nuevos residentes que llegan sin conocer la ciudad y

sus opciones de movilidad.

3.4.4. Relaciones con los clientes

Desde StuCar, apostamos por la retencion y ofrecemos un servicio al cliente detallado, lo
cual consideramos esencial para mantener una base de usuarios comprometidos. Desde el
inicio, identificamos como uno de nuestros principales desafios el riesgo de que los
usuarios dejen de utilizar la aplicacion al establecer relaciones fuera de ella, lo que podria
resultar en una pérdida de interés. Por ello, nos hemos dedicado a desarrollar estrategias

que fomenten la fidelidad del usuario y lo motiven a seguir utilizando la aplicacion.

En este sentido, en nuestra relacion con los conductores, hemos ideado una estrategia de
gamificacion que busca incentivar su participacion y compromiso con StuCar. A través
de este enfoque, ofrecemos puntos que los conductores pueden acumular al realizar viajes
con nuestra plataforma. Estos puntos son canjeables por diversos servicios relacionados
con el mantenimiento y cuidado de sus vehiculos, como lavado, estacionamiento y

descuentos en tiendas. Esta iniciativa no solo busca motivar a los conductores a utilizar
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nuestra aplicacion de manera regular, sino también premiar su contribucion y fidelidad a

nuestra comunidad.

Para los pasajeros, se ofrece asistencia en tiempo real y soporte continuo para resolver
cualquier inquietud o problema que puedan enfrentar durante sus viajes, junto con

promociones exclusivas para usuarios recurrentes.

Ademas, tanto para conductores como pasajeros, nos enfocaremos en ofrecer una
experiencia personalizada y adaptada a las necesidades especificas de cada usuario. Para
lograr esto, desarrollaremos un algoritmo innovador que utiliza filtros basados en la
universidad, carrera y horarios de los usuarios. Este algoritmo permite a los estudiantes
encontrar facilmente compafieros de viaje que compartan su misma institucion educativa,
area de estudio y horarios de clase, optimizando asi la conveniencia y eficiencia de sus
desplazamientos. Al proporcionar esta funcionalidad, no solo buscamos mejorar la
experiencia del usuario, sino también fortalecer la conexion y la comunidad dentro de

nuestra plataforma.

Ademas, implementamos un sistema de verificacion que garantiza que los conductores
posean la licencia correspondiente y sean quienes afirman ser. Por otra parte, también
proporcionamos un sistema de retroalimentacion, permitiendo a conductores y pasajeros
evaluar la experiencia del trayecto y calificar al conductor mediante una puntuacion de

estrellas.

3.4.5. Socios claves

En cuanto a los socios clave, consideramos que las universidades y colegios mayores son
los mas importantes a la hora de iniciar el proyecto. Creemos que la colaboracion con
ambos puede ser muy beneficiosa para promocionar nuestro Marketplace y llegar a mas

estudiantes.

Por un lado, nuestro socio principal seran las universidades seleccionadas como objetivo
inicial. Estas instituciones desempefiaran un papel fundamental al facilitarnos el acceso a
una amplia base de estudiantes. Por otro lado, las colaboraciones con diversos colegios

mayores son importantes a la hora de introducir nuestra alternativa de transporte como
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una solucidon conveniente y segura para los nuevos estudiantes que llegan a Madrid en su
primer ano de carrera. Ademas de brindar una forma practica de desplazarse hacia la
universidad, esta alianza ofrecera una plataforma ideal para que los estudiantes se

conecten entre si y formen relaciones sociales desde el inicio de su vida universitaria.

Como se ha mencionado previamente, StuCar implementara estrategias para retener a sus
usuarios a través de un programa de fidelizacion, que ofrecera una variedad de beneficios
a los conductores mas activos. Para lograrlo, sera necesario establecer colaboraciones con
gasolineras, empresas de estacionamiento y diversas tiendas dispuestas a ofrecer
descuentos en sus productos. A cambio, proporcionaremos a estos establecimientos la

oportunidad de promocionar sus negocios y atraer un flujo constante de clientes locales.

3.4.6. Recursos clave

A través de esta aplicacion, los usuarios podran gestionar sus perfiles, buscar y contactar
con otros estudiantes para compartir viajes. Para llevar a cabo el proyecto, serd
imprescindible contar con una serie de recursos, tales como capital suficiente, un equipo
comprometido, acceso a tecnologia y herramientas adecuadas, asi como relaciones solidas

con posibles socios clave y proveedores.

En StuCar contamos con un equipo dedicado al desarrollo de software, que se
encargara de disefiar e implementar una aplicacion accesible y eficiente que cumpla con

las necesidades y expectativas de nuestros usuarios.

Otro aspecto crucial es la financiacion proveniente de inversores, esto jugard un papel
fundamental como recurso clave para impulsar el proyecto. Dado que inicialmente la
aplicaciébn no podra autofinanciarse, sera necesario obtener recursos econdmicos
externos. La obtencion de distintas rondas de financiacion garantizara los fondos
necesarios durante las primeras etapas de desarrollo del proyecto. Estos fondos seran
destinados al desarrollo continuo de la aplicacion y la ejecucion de campafias de

marketing destinadas a aumentar la visibilidad y el alcance de StuCar en el mercado.

El éxito de nuestro servicio también depende en gran medida del talento humano que

conforma nuestro equipo. Estamos integrados por cinco miembros, cada uno con
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habilidades especializadas en areas clave. Algunos se dedican a establecer y mantener
relaciones con las universidades y colegios mayores, brindando un servicio de atencion
al cliente excepcional y atrayendo nuevas instituciones que puedan estar interesadas en
colaborar con nosotros. Otro se encarga del contacto y la atraccién de estudiantes,
ofreciendo un servicio de atencién al cliente personalizado. Ademas, contamos con un
miembro especializado en aspectos financieros y busqueda de financiacion, asi como otro

en estrategia y marketing.

3.4.7. Actividades clave

* Creaciéon y Mantenimiento de la App: Esta actividad se centra en el disefio,
desarrollo y mantenimiento continuo de la aplicacion moévil StuCar. Esto
implica no solo crear una interfaz de usuario intuitiva y atractiva, sino también

asegurar que sea facil de usar para los usuarios.

La aplicacion es el principal punto de contacto entre nuestra empresa y los
usuarios. Por lo tanto, para garantizar el éxito a largo plazo de StuCar, es crucial
que la aplicacion funcione correctamente y cumpla las expectativas de los

usuarios.

* Servicio de Atencién al Cliente: para garantizar la satisfaccion y fidelidad de
los usuarios, StuCar brinda un servicio de atencion al cliente proporcionando

soporte y asistencia oportunos y efectivos a los usuarios de la aplicacion.

Esta actividad es fundamental para construir relaciones solidas con los clientes
y fomentar la confianza en la marca StuCar, lo que a su vez puede conducir a

una mayor retencion de clientes y recomendaciones positivas boca a boca.

+ Campanas de Marketing: se realizardn varias campanas de marketing con el
objetivo de aumentar la visibilidad de la aplicacion y fomentar el uso de la
plataforma. Es decir, ademés de colaborar con sus socios clave, StuCar llevara
a cabo campaiias de publicidad, colaboraciones con influencers y un programa

de fidelizacion disefiado para captar y retener a los usuarios.
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3.4.8. Fuentes de ingresos

En cuanto a la monetizacion del proyecto, el registro en la aplicacion va a ser gratuito,
tanto para conductores como para pasajeros, con el objetivo de captar la mayor cantidad
de usuarios en el menor tiempo posible. En este sentido, StuCar contard con dos

principales fuentes de ingresos variables:

- Ingresos por publicidad: aquellas empresas que estén interesadas en acceder a un

mercado de estudiantes podran promocionar sus productos y servicios en nuestra

aplicacion.

- Ingresos por comisién: se implementara un modelo de ingresos basado en una

comision del 20% sobre cada viaje realizado por un pasajero. Esto significa que
por cada transaccion completada a través de la plataforma StuCar, la empresa
retendra un porcentaje del coste total del viaje como compensacion por facilitar la
conexion entre el conductor y el pasajero. Esta comision permitird a StuCar
generar ingresos de manera continua y proporcional al volumen de transacciones

realizadas en la plataforma.

3.4.9. Estructura de costes

En este ultimo bloque se van a identificar aquellos costes necesarios para la puesta en

marcha del proyecto.

A) Costes fijos

e Sueldos y salarios: corresponden a la remuneracion del equipo de StuCar, que

incluye a los socios fundadores, asi como al personal contratado para llevar a cabo
las tareas de programacion y disefio grafico de la plataforma.

e Costes operativos fijos: hacen referencia a los recursos empleados en seguros

legales de responsabilidad civil que protejan al usuario y a la empresa, licencias
que nos permitan operar tanto en IOS como en Android, suministros y

amortizacion de inmovilizado.
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B) Costes variables

e Marketing: incluyen publicidad, campaias en redes sociales, colaboraciones con

influencers y programas de fidelizacion.

e Posibles gastos variables: pueden incluir suministros de papeleria,
mantenimiento de equipos y todos aquellos costes que fluctiian en funcion del

uso y necesidades operativas de StuCar.

4. PLAN FINANCIERO

Tras presentar una vision general del modelo de negocio de StuCar, este apartado abarcara
el plan financiero detallado del proyecto, con el objetivo de evaluar su viabilidad
econdmica y financiera. Este plan estd formado por la inversion inicial requerida para el
lanzamiento de StuCar, las fuentes de financiacion utilizadas para cubrir dicha inversion,
asi como la estructura de ingresos y costes de la empresa. Ademads, se incluyen
proyecciones financieras para los primeros cuatro afios de operaciones de StuCar, las
cuales se presentan en forma de estados financieros fundamentales: Balance de Situacion,

Cuenta de Resultados y Estado de Flujos de Efectivo.

4.1. Inversion inicial

La inversion inicial representa el capital requerido para sufragar todos los gastos
necesarios que implican poner en marcha el proyecto. En este sentido, para establecer
cudles son dichos gastos, debemos considerar aquellos elementos que impactan en el
activo tanto fijo como circulante, asi como otros gastos iniciales que habra que abonar al

principio para que sea posible iniciar la actividad empresarial.

En el caso de StuCar, encontramos las siguientes necesidades de financiacion:

o Inversién en el desarrollo de la aplicacion: la instalacion de una app resulta esencial
para que los usuarios puedan interactuar. Por ello, se ha estimado una inversion inicial

de 14.500 € (Presupuesto App, 2024). Ademas de este importe, debemos considerar
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4.2.

el coste adicional de las licencias necesarias para permitir que el programador opere
en la nube y asegurar la disponibilidad de la aplicacion tanto en /OS como en Android.
Se estima que el coste de estas licencias es de 1.000€ anuales.

Inversion en equipos informaticos: para garantizar el funcionamiento eficiente del
equipo de StuCar, es imprescindible contar con equipos adecuados para el
procesamiento de informacién. En este sentido se planea adquirir 5 equipos,
concretamente ordenadores, junto con sus accesorios. Para estos equipos se ha optado
por el portatii Chromebook HP 14B-NB0005ns, 15, 8GB, 256GB SSD, 14,
ChromeOS. Con un coste unitario de 699€, el importe necesario para los cinco
equipos asciende a 3.495€ (El Corte Inglés, 2024). Ademas, para llevar a cabo las
labores administrativas y garantizar un servicio de atencioén al cliente eficaz se
contempla la adquisicion de un smartphone dedicado exclusivamente a esta funcion.

Su coste es de 1.000€.

Gastos iniciales de constitucion: estos gastos incluyen la inscripcion de StuCar en
el Registro Mercantil Provincial de Madrid (180€) asi como las escrituras de

constitucion ante el notario (350€) (ICEX, 2024).

Tesoreria inicial: el Gltimo componente de la inversion inicial hace referencia a la
tesoreria necesaria para hacer frente aquellos costes que surjan de la explotacion del

negocio. Este importe asciende a 9.475¢€.

Tabla 1: Inversion inicial de StuCar

Inversion en el desarrollo de la aplicacién 15.500,00 €
Inversion en equipos informaticos 4.495,00 €
Gastos iniciales de constitucion 530,00 €
Tesoreria inicial 9.475,00 €

TOTAL INVERSION INICIAL 30.000,00 €

Fuente: elaboracion propia

Fuentes de financiacion

Con el proposito de obtener la financiacion requerida para llevar a cabo las inversiones

iniciales mencionadas anteriormente, es imprescindible recaudar el capital suficiente para
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respaldarlas. Como se menciond en una de las sesiones de Speed Dating con mentores
del concurso, resulta fundamental para los inversores que los propios socios demuestren
confianza en el éxito del negocio, lo cual se refleja en su disposicion a arriesgar sus
propios ahorros como muestra de compromiso con el crecimiento financiero de la
empresa. Por tanto, la primera fuente de financiacion serd los ahorros del equipo fundador

de StuCar, que aportara 20.000 € en total (4.000€ por miembro).

Ademas, como es comun en el inicio de las start-ups, buscaremos financiacion a través
de lo que se conoce como las 3Fs: “Family, Friends and Fools”, debido a su rapidez y
accesibilidad a pesar del riesgo asociado. Reddi Kotha en su libro “Journal of Business
Venturing” menciona que esta debe ser la primera fuente de financiacion de cualquier
proyecto ya que no requiere de un historial de ingresos establecido por la empresa, no
depende de una calificacion crediticia previa y, lo mas relevante, pone el énfasis en el
emprendedor mas que en el proyecto empresarial en si (Kotha & George, 2012). En este

caso, las aportaciones realizadas por las 3Fs seran de 5.000€.

Por otro lado, como ultima via de financiacion, se llevaran a cabo campafias de
crowdfunding aprovechando las redes sociales personales y plataformas creadas
especificamente para StuCar. El objetivo financiero es alcanzar los 5.000€ por esta via.
De esta forma, el 100% de la inversion inicial sera financiada por financiacion propia, asi
evitaremos tener pasivo exigible y el coste financiero derivado del mismo. Las fuentes de

financiacion quedan distribuidas de la siguiente forma:

Tabla 2: Fuentes de financiacion de StuCar

Fuentes de financiacion Aportacion total al capital
Socios fundadores 20.000,00 €
3Fs (Family, Friends and fools) 5.000,00 €
Crowdfunding 5.000,00 €

IMPORTE TOTAL 30.000,00 €

Fuente: elaboracion propia
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Por otro lado, la estructura del capital social es la siguiente:

Tabla 3: Estructura de Capital StuCar

NUmero de acciones 3.000
Valor nominal 10,00 €

Capital Social 30.000,00 €

Fuente: elaboracion propia

En ultimo lugar, cabe mencionar que, en caso de ser necesario, una vez establecida la
base del proyecto y este se encuentre en fase de crecimiento, nos dirigiremos hacia fuentes
de financiacion mas especializadas, como los Business Angels. Estos inversores no solo
aportarian capital a cambio de participacion en el proyecto, sino que también brindarian

orientacion y mentoria basada en su experiencia previa (Martel et al., 2017)

4.3. Estimacion de ingresos

Como se ha mencionado anteriormente, StuCar va a contar con dos fuentes de ingresos:
la comision por pasajero que realice un viaje a través de la plataforma e ingresos por

publicidad.

a) Ingresos por comision

El modelo de negocio contempla el cobro de un porcentaje de lo que abona el pasajero
por hacer el viaje. Cabe destacar que el nivel de ingresos es muy variable, ya que se basa
en una comision fija (20%) en base al precio fijado por cada conductor. Por tanto, para
poder estimar los ingresos y simplificar los célculos, hemos partido de las siguientes

hipotesis:

e Se ha estimado un precio medio de 3€ por trayecto, como precio que los usuarios
estan dispuestos a pagar segun las encuestas realizadas.

e Dado que la comision por trayecto es un 20%, esto supone un ingreso unitario de 0,60
euros por trayecto.

e La media dias del afio académico en Madrid son de 180 dias. Si un cliente que hace

un uso intensivo el aflo completo haria 360 trayectos. No obstante, como no todos los
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usuarios van a usar la plataforma todos los dias y, ademas, los trayectos de vuelta son
menos predecibles al producirse en horas mas erraticas, realizaremos la proyeccion
del modelo con la hipdtesis mas conservadora (un inico trayecto por dia). Por lo que,

para simplificar el modelo, hemos usado una media de 180 dias.

La hipotesis de trabajo sobre la captacion de mercado es la siguiente:

o Tamafio del mercado potencial. Como regla general para las poblaciones

de alumnos de todas las universidades, y aplicando un criterio
conservador, estimamos que, de la totalidad de alumnos matriculados, al
menos 2/3 tendran resuelta su movilidad para sus desplazamientos a la
universidad (tienen coche propio, viven cerca, ...). Por tanto, sélo 1/3 de
ellos necesitaran o estaran interesados en una solucion de movilidad como
la que ofrece StuCar. De este modo, el tamafio de nuestro mercado
potencial vendrd determinado por el 33,33% del total alumnos
matriculados en la universidad a la que dirigiremos nuestros esfuerzos

comerciales.

Tabla 4: Estimacion tamaiio Mercado Potencial

Estimacién tamafio Mercado Potencial

Universidad Total Alumnos |Mercado Potencial
Universidad Pontificia de Comillas 15.115 5.038
Universidad Carlos Il 24.885 8.295
Instituto de Empresa 8.000 2.667
Universidad Europea de Madrid 16.000 5.333
Universidad Francisco de Vitoria 20.000 6.667
CEU San Pablo 9.104 3.035
CUNEF 3.084 1.028

Fuente: elaboracion propia

o Cuantificacion de los objetivos de mercado. Se ha establecido un

calendario con los objetivos de cuota de mercado a alcanzar en los afios
objeto del presente trabajo. Para ello, se han seleccionado las
universidades en las que implantar nuestro servicio en funcion de criterios

de idoneidad tales como numero de alumnos, distancia desde el centro de
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Madrid o porcentaje de alumnos desplazados de fuera de Madrid o de

programas internacionales.

De acuerdo con esto el calendario de incorporacién marcaran los objetivos

de cuotas de mercado respecto de los mercados potenciales de cada

universidad establecidos en el apartado anterior. Asi, los objetivos

propuestos de cuotas de mercado en los afios de este estudio son los

siguientes:

Tabla 5: Cuantificacion Mercado Alumnos

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3
Cuota | Numero ([Cuota| Numero Cuota | Numero |[Cuota [ Numero
Universidad Pontificia de Comillas | 10% 504 20% 1.008| 30% 1.512| 35% 1.763
Universidad Carlos IlI 10% 830( 20% 1.659| 30% 2.489| 35% 2.903
Instituto de Empresa 10% 267| 20% 533| 30% 800| 35% 933
Universidad Europea de Madrid 10% 533| 20% 1.067
Universidad Francisco de Vitoria 10% 667| 20% 1.333
Ceu San Pablo 10% 303
CUNEF 10% 103
TOTAL 1.600 3.200 6.000 8.406

Fuente: elaboracion propia

Si consideramos todas estas hipdtesis, habiendo llegado a un 10% de nuestro mercado

objetivo, esto supondria un total de 1.600 alumnos que, con un consumo del servicio de

180 dias académicos al afio harian un total de 288.000€. Si multiplicamos por 0,60 euros

por trayecto, supondrian unos ingresos anuales para StuCar de 172.800€ en el afio 0. Mas

adelante se muestra la tabla de los ingresos estimados que se van a generar en los

proximos afos.

Tabla 6: Ingresos por comision

Mercado potencial

16.000 alumnos

Objetivo mercado (Afo 0)

1.600 alumnos

Ingreso por trayecto

0,60 €

Dias academicos

INGRESOS TOTALES (ANO 0) 172.800,00 €

Fuente: elaboracion propia
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b) Ingresos por publicidad

Los ingresos por publicidad consistiran en las cuotas que recibiremos de diversos
anunciantes por la publicidad que estaran insertas en el aplicativo, tanto en modo web
como encastradas en las apps de los dispositivos moviles que usaran los clientes de

StuCar para gestionar sus desplazamientos.

Los anunciantes abonaran dos tipos de fee:

e Fee por impacto: Cada usuario que abra la app o acceda a la web de StuCar tendra

un impacto publicitario por el que el anunciante abonaré 0,20€.

e Por cada leed recibido por el anunciante (acceso al /ink del anuncio insertado), el

anunciante abonara 1€.

Los ingresos por impactos se calculan por el nimero de accesos a la aplicacion para
gestionar un desplazamiento. Dado que hemos estimado que el nimero de
desplazamientos sera de 1.600 alumnos x 180 dias académicos, el nimero de accesos sera
entonces de 288.000. Por tanto, los ingresos por impacto seran de 288.000 x 0,20€, esto
es, 57.600€.

Para la estimacion de los ingresos por leed, calcularemos que, en una hipdtesis
conservadora, los usuarios de StuCar ingresaran en los /inks de los anunciantes en un
porcentaje del 5%. Esto supone un total de 14.400 leeds, lo que, a una tarifa de 1€/leed

supone unos ingresos de 14.400€.

Asi, para el primer ejercicio, los ingresos por publicidad serian:

Tabla 7: Total ingresos publicidad (Ao 0)

Ingresos impacto publicidad 57.600,00 €
Ingresos por leeds 14.400,00 €

TOTAL INGRESOS PUBLICIDAD (Afio 0)  72.000,00 €

Fuente: elaboracion propia
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Si proyectamos los ingresos en todos los ejercicios del andlisis, tendremos:

Tabla 8: Proyeccion estructura de ingresos

ESTRUCTURA INGRESOS Afio 0 (2025) ANO1(2026) ANO2(2027) ANO 3 (2028)
N2 usuarios StuCar 1.600 3.200 6.000 8.406
Dias academicos 180 180 180 180
Total trayectos 288.000 576.000 1.080.000 1.513.128
Comisién unitario 0,60 € 0,60 € 0,60 € 0,60 €
Retribucién publicidad impacto 0,20€ 0,20€ 0,20€ 0,20€
Retribucién publicidad leed 100€ 100€ 1,00€ 1,00€
Tasa entrada en leed 5% 5% 5% 5%

918.000,00 €

1.286.158,80 €

Por comisién 172.800,00 € 345.600,00 € 648.000,00 € 907.876,80 €
Por publicidad 72.000,00 € 144.000,00 € 270.000,00 € 378.282,00 €
Porimpacto 57.600,00 € 115.200,00 € 216.000,00 € 302.625,60 €
Por leeds 14.400,00 € 28.800,00 € 54.000,00 € 75.656,40 €

Fuente: elaboracion propia

4.4. Estimacion de costes

Para llevar a cabo un analisis de viabilidad econdémico-financiera adecuado, es
fundamental realizar previamente un analisis de costes. En este proceso, es necesario

calcular dos tipos de costes: Costes Variables y Costes Fijos.

Esta distincion en fundamental para estimar y cuantificar los costes en los que va a incurrir
StuCar en los proéximos afios, ya que su comportamiento estd influenciado por distintas
variables. Por lo general, los costes variables creceran acorde al crecimiento de ventas
mientras que los costes fijos son estructurales con pocas variaciones tales como la

inflacion o el crecimiento organico de la empresa.
o Costes fijos: son aquellos gastos en los que incurre la empresa y que no varian en
funcién del nivel de actividad. Dentro de esta categoria se incluyen los siguientes

costes:

* Sueldos vy salarios:

Suele ser la partida de mayor importancia dentro de los costes generales. Parte de los
sueldos y salarios pueden considerarse como costes variables (mano de obra directa) pero
nosotros consideraremos todos como costes fijos, al considerar que en principio la

plantilla sera fija al 100 %, independientemente del volumen de actividad que se tenga.
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Los costes laborales fijos del equipo de StuCar estardn formados por la remuneracién
correspondiente a los miembros del equipo fundador més el resto de personal que se ira

incorporando en funcion de las necesidades derivadas del crecimiento de la empresa.

Durante todos los afios, cada uno de los cinco fundadores recibira un salario de 25.000€
brutos anuales. Por otro lado, es importante considerar los costes de la empresa
informatica contratada para realizar las tareas de mantenimiento y revision del sistema
informatico. Para ello, para el afio 0, hemos optado por contratar un servicio técnico
permanente de vigilancia 24/7, 4 horas a la semana de mantenimiento, con un coste del

servicio promedio de 960€ mensuales, lo que equivale a unos 11.520 anuales.

Teniendo en cuenta los costes sociales de aportaciones a la cotizacion de los trabajadores,
el coste bruto anual de la fuerza laboral en el afio 0 asciende a 156.128€, que comprende
el salario bruto de los socios fundadores (125.000€), el sueldo bruto del técnico (11.520€),
su cuota de seguridad social a cargo de la empresa (4.608€) mas el coste del pago de las

cuotas de autonomos de los 5 socios (15.000€).

Si bien es cierto que, de acuerdo con la hipotesis planteada, el crecimiento del negocio y
nimero de operaciones implicara mas labores administrativas, de asistencia a incidencias,

asi como, el despliegue de una estructura comercial compuesta por personal propio.

Se estima que, dada la automatizacion de la mayoria de procedimientos y la digitalizacion
de procesos, solo sera necesaria la contratacion de una persona adicional cada afio para el

departamento de administracion.

Asi mismo, estimamos que, desde el afio 2, momento en el cual apareceran otros
operadores en el mercado con los que competir, necesitaremos apoyo comercial a los
canales de comercializacion iniciales. Para ello, propondremos una estructura de personal
especifica para las labores comerciales compuesto por una persona para el afo 2 y otra

adicional para el afio 3.
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Realizamos nuestra proyeccion con la estimacion esperada del crecimiento en fuerza

laboral durante los ejercicios del analisis.

Tabla 9: Estructura Costes Laborales

Sueldos y Salarios Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3

Sueldo Socios Fundadores 125.000,00 € 125.000,00 € 125.000,00 € 125.000,00 €
Sueldo Técnico 11.520,00 € 11.750,40 € 11.985,41 € 12.225,12 €
Sueldo administrativol 15.000,00 € 15.000,00 € 15.000,00 €
Sueldo administrativo2 15.000,00 € 15.000,00 €
Sueldo administrativo3 15.000,00 €
Sueldo comercial 1 18.000,00 € 18.000,00 €
Sueldo comercial 2 18.000,00 €
Total sueldos y salarios 136.520,00€ | 151.750,40 € 184.985,41 € 218.225,12 €
Seg. Social (Auténomo socios) 15.000,00 € 15.000,00 € 15.000,00 € 15.000,00 €
Seg- Social (trabajadores) 4.608,00 € 10.700,16 € 23.994,16 € 37.290,05 €
Total costes Seguridad Social 19.608,00 € 25.700,16 € 38.994,16 € 52.290,05 €

TOTAL COSTES LABORALES

156.128,00 €

177.450,56 €

223.979,57 €

270.515,16 €

Fuente: elaboracion propia

*Nota: Para la estimacion del coste social de los trabajadores se ha calculado que los cinco
socios-administradores cotizaran en el Régimen Especial de Auténomos (con una cuota
de cotizacion de 250€ mensuales cada uno) y el empleado lo hara por el Régimen General
con un coste aproximado equivalente al 40% de su salario bruto. (Ministerio de Trabajo

y Asuntos Sociales, 2024).

e Costes operativos fijos:

Este epigrafe hace referencia a los gastos generales de funcionamiento tales como seguros
legales de responsabilidad civil, licencias (incluidas las digitales de MarketPlace) y
suministros, servicios de asesoramiento legal, fiscal y contable, asi como los gastos
operativos relacionados con otros materiales. El importe total estimado para esta partida

en el afio 0 es de 6.580€.
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Tabla 10: Estructura de otros costes operativos

Otros costes fijos operativos

Licencias digitales 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
Seguros RC 850,00 € 850,00 € 850,00 € 850,00 €
Asesoramiento legal y contable 3.500,00 € 3.500,00 € 3.500,00 € 3.500,00 €
Gastos de constitucion 530,00€

Gastos papeleria y utillaje 700,00 € 1.000,00 € 1.100,00 € 1.200,00 €
Total costes operativos fijos 6.580,00 € 6.350,00 € 6.450,00 € 6.550,00 €

Fuente: elaboracion propia

Asi mismo, debemos contemplar la amortizaciéon contable de los elementos del
inmovilizado que, para el afio 0, ascenderan a 6.248,75€ (calculado al tipo del 25% para
los elementos tecnoldgicos -aplicaciones informaticas y elementos para el proceso de

informacion- y para el resto del inmovilizado material).

Tabla 11: Amortizaciones

Amortizaciones
Activo Intangible 3.875,00€ 3.875,00€ 3.875,00€ 3.875,00€
Inmovilizado Material 2.373,75€ 2.798,50 € 3.648,00 € 4.49750€

Total amotizaciones 6.248,75 € 6.673,50 € 8.372,50€

Fuente: elaboracion propia

o Costes variables

» Marketing:

Para alcanzar el mayor numero de usuarios en nuestra plataforma y asi cumplir con los
objetivos de mercado establecidos para cada afo, es imprescindible invertir en campafias
de marketing, las cuales incluyen: publicidad, campanas en redes sociales,

colaboraciones con influencers y programas de fidelizacion.

En relacion con las campaiias en redes sociales, hemos seleccionado TikTok e Instagram
como nuestras principales plataformas. Para el primer afio destinaremos 400€ al mes a
estos anuncios con el proposito de promover nuestros servicios, esto son 4.800€. Para el
resto de afios se destinara un 2% de la cifra de ingresos del afio anterior. Por otro lado, en
la campafia de influencers, planeamos invertir en 1 influencer por universidad objetivo,

que sea estudiante de dicha universidad. En este sentido, para los afios 0 y 1 el importe
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sera de 3.000 €. Este importe aumentard a medida que el numero de universidades

objetivo se incremente.

Asi mismo, presupuestamos un coste anual variable en publicidad consistente en
posicionamiento SEO y SEM, cuiias en plataformas musicales (Spotify, Apple
Music...) al que destinaremos un 3% de los ingresos por prestacion de servicios del

gjercicio.

Por ultimo, acometeremos una campafa de fidelizacion permanente mediante la
generacion de puntos “CarPoint” mediante el cual, los estudiantes que compartan sus
vehiculos a través de nuestra plataforma podran ir sumando puntos que seran canjeables
por distintos productos o servicios (lavados del coche en gasolineras, descuentos en
tiendas o aparcamiento). Para ello, llegaremos a acuerdos con distintas gasolineras
cercanas a las zonas donde radiquen las universidades objetivo con la que adquirirles
paquetes de lavados a precios con descuento. También convenios con diversos parkings
a los que adquirirles horas de aparcamiento, con los que obsequiar a los conductores que
se fidelicen. Ademas, llegaremos a acuerdos con tiendas de moda, telefonia y productos
tecnologicos, para obtener descuentos en sus productos con los que poder premiar a los

clientes que obtengan determinado nivel de puntos en distintas escalas.
Para estimar el coste de esta campafia de fidelizacion, debemos definir la estructura de
costes de la misma. En nuestra fidelizacion nos encontramos con dos tipos de bonus, a

elegir, para nuestros conductores:

1. Bonus sin coste: Son aquellos que no suponen coste para StuCar, tales como los

descuentos en productos y servicios que negociaremos directamente con diversas
tiendas. Estas estardn interesadas en admitir un 10 % de descuento en sus
productos a cambio de una mayor afluencia de clientes proporcionada por la

empresa.

2. Bonus con coste: Serdn aquellos que consistan en regalos directos tales como
lavados de coche en gasolineras. En el caso de los lavados, negociaremos con
gasolineras (especialmente low-cost) para adquirirles packs de lavados con un
descuento acordado. También haremos lo propio con los parkings de la zona, con

quienes vamos a negociar paquetes de horas de aparcamiento gratis.
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Calculo de costes de la fidelizacion:
En primer lugar, debemos cuantificar aquellos bonus que nos va a suponer un coste, estos
son:

- Los lavados: El bonus “Lava2Car” consistira en un lavado gratis cuyo coste para
la empresa habremos negociado previamente con las gasolineras un precio fijo de
3,5€ por lavado.

- Aparcamiento: El bonus “Park2Car” consistird en un pack de 5 horas de
aparcamiento gratuitas al conductor. Para ello se negociara con distintas empresas
de estacionamiento cercanas a las universidades objetivo. Se estima fijar un precio
negociado de 0,70€/hora lo que significa que, al ofrecer un pack de 5 horas, el

coste total ascenderia a 3,5€ por bonus.

En cuanto a la asignacion de puntos, cada conductor recibird 1 CarPoint por pasajero,
los cuales seran canjeables en los servicios mencionados una vez el conductor obtenga
100 puntos. En este sentido y con el fin de cuantificar el coste total de fidelizacion, si,
para el afio 0, tenemos en cuenta los 288.000 desplazamientos estimados previamente y
los 100 pasajeros que necesita un conductor para recibir un bono canjeable, el numero
maximo de bonos a distribuir es de 2.880. Si multiplicamos esta cantidad por el coste de

cada bono, es decir, 3,5€, llegariamos a unos costes totales maximo de fidelizacion de

10.080€.

Ahora bien, dicho importe presupone que el 100% de conductores van a canjear sus
puntos en lavados o estacionamiento gratuito (bonus que suponen un coste para la
empresa). No obstante, este escenario no es realista ya que muchos usuarios optaran por
canjearlos en un descuento en productos o servicios (bonus que no supone un coste para
la empresa). Por ello, para simplificar el célculo, se ha estimado que el 50% de los
usuarios van a canjear en bonus con coste y el otro 50% en bonus sin coste, lo que nos

llevaria a la mitad del coste calculado, es decir, 5.040€
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Tabla 12: Total Costes Variables

COSTES VARIABLES Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo3
Marketing
RRSS 4.800,00 € 4.896,00 € 9.792,00 € 18.360,00 €
Campafia influencers 3.000,00 € 3.000,00 € 5.000,00 € 7.000,00 €
| Programa fidelizacién (bonus) 5.040,00 € 10.080,00 € 18.900,00 € 26.479,74 €
Posicionamiento SEQ/SEM 7.344,00 € 14.688,00 € 27.540,00 € 38.584,76 £

Total Costes Marketing 20.184,00 € 61.232,00 € 90.424,50 €

TOTAL COSTES VARIABLES 20.184,00 € 61.232,00 € 90.424,50 €

Fuente: elaboracion propia

Por tanto, la estructura global de costes de la compaiiia en los ejercicios objeto del estudio

seran:
Tabla 13: Total Costes Anuales
Resumen estructura de costes Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio3
Costes fijos 168.956,75 € 190.474,06 € 237.952,57 € 285.437,66 €
Costes variables 20.184,00 € 32.664,00 € 61.232,00 € 90.424,50 €

COSTES TOTALES 189.140,75€  223.138,06 € 299.184,57 € 375.862,17 €

Fuente: elaboracion propia

4.5. Proyecciones financieras

Antes de iniciar cualquier proyecto empresarial, es imprescindible realizar un analisis
previo, encaminado a determinar su viabilidad econdmico-financiera. Estas proyecciones
nos ayudardn a evaluar la conveniencia de emprender el proyecto en cuestion. Un
proyecto se considerard viable desde el punto de vista econdmico-financiero siempre que
presente una rentabilidad aceptable (viabilidad econdémica) y ademas no presente

problemas de solvencia (viabilidad financiera).

Para realizar las proyecciones de los Estados Financieros de StuCar, tendremos en cuenta
las hipotesis empleadas en los apartados anteriores, las cuales han sido utilizadas para

proyectar la estructura de costes e ingresos del proyecto.

4.5.1. Balance de situacion

A continuacion, se presenta el balance de situacion al cierre del ejercicio (31 de

diciembre) de cada afo de actividad, con la siguiente estructura:
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A) Estructura Activo: Esta seccidon nos informa de la estructura econdémica de StuCar, la

cual se compone de 2 submasas patrimoniales:

Activo no corriente: Estd compuesto los saldos netos de inmovilizado
intangible e inmovilizado material de StuCar. En el balance de la
compafiia, se observa una disminucion de estos saldos debido al efecto
de la amortizacion acumulada, haciendo que el valor contable de cada
elemento se vaya reduciendo progresivamente.

Activo corriente: Estd compuesto por los bienes y derechos de cobro
que la empresa mantendra menos de un afio. En el caso de StuCar, no
solo consiste en la tesoreria, que representa el dinero disponible a cierre
del ejercicio después de completar todos los cobros y pagos necesarios,
sino que también se tienen en cuenta la estimacion del saldo de cuentas

a cobrar.

B) Estructura Pasivo: El pasivo nos informa de la estructura financiera de la empresa, es

decir, nos indica como se ha financiado la estructura econdémica (Activo).

A la hora de analizar como se esté financiando el activo de una empresa, es importante

tener en cuenta el origen de los recursos, es decir, si los recursos son propios o ajenos:

Neto o pasivo no exigible: Estos son los recursos propios de la
empresa. En el caso de StuCar, se compone del capital social aportado
por los socios, las 3 Fs y las campaiias de crowdfunding en el afio 0,
reservas que seran equivalentes al resultado total del ejercicio del afio
anterior, dado que durante los primeros afios se reinvertird todos los
beneficios en el crecimiento de la empresa y, por ultimo, el resultado
del ejercicio de cada afio.

Pasivo exigible: Son recursos que terceras personas han cedido a la
empresa y tienen que ser devueltos, en funcién de la fecha de
devolucion prevista, se distinguen entre Pasivo No Corriente y Pasivo
Corriente. Este epigrafe solo incluye el saldo acreedor con Hacienda
Publica por el impuesto sobre sociedades correspondiente al beneficio

del ejercicio anterior.
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Tabla 14: Balance de situacion de StuCar

D A U Ano U ANO ANO ANO
O NO CORR B.746 9.646 4.6

Inmovilizado intangible 11.625,00 € 7.750,00 € 3.875,00 € - €
Aplicaciones informaticas 15.500,00 € 15.500,00 € 15.500,00 € 15.500,00 €
Amortizacion Acumulada 3.875,00 € 7.750,00 € 11.625,00 € 15.500,00 €
Inmovilizado material 7.121,25€ 6.021,75 € 5.771,75 € 4.672,25 €
Equipos para procesos de informacion 9.495,00 € 11.194,00 € 14.592,00 € 17.990,00 €

Ordenadores 3.495,00 € 4.194,00 € 5.592,00 € 6.990,00 €

Telefonos moviles 6.000,00 € 7.000,00 € 9.000,00 € 11.000,00 €
Amortizacion Acumulada 2.373,75€ 5.172,25 € 8.820,25 € 13.317,75€
ACTIVO CORRIENTE 66.913,00 € 330.000,55 € 912.971,69€ 1.685.915,28€
Tesoreria 66.913,00 € 330.000,55 € 912.971,69€ | 1.685.915,28 €
TOTALACTIVO 85.659,25€ 343.772,30€ 922.618,44€ 1.690.587,53 €

I R A

PATRIMONIO NETO 77.310,36€  303.803,01€ 780.290,89€ 1.481.219,30€
Capital Social 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
Reservas 47.310,36 € 273.803,01 € 750.290,89 €

Resultado del ejercicio 4731036 € | 226.492,65€ | 476.487,88€ | _ 700.92841¢€
PASIVO NO CORRIENTE - € - € - € - €
Deuda a largo plazo el el el €]

PASIVO CORRIENTE 8.348,89€ 39.969,29 € 142.327,55 € 209.368,23 €

HP acreedora porimpuestos 8.348,89 € 39.969,29 € 142.327,55 € 209.368,23 €

TOTAL PASIVO 85.659,25€  343.772,30€ 922.618,44€ 1.690.587,53 €

Fuente: elaboracion propia

4.5.2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

En este epigrafe, se presenta la cuenta de resultados de StuCar proyectada a 4 afios. Esta
se compone de varios elementos clave que reflejan una vision completa de la actividad

operativa y financiera de la empresa. Los elementos principales son:

Las ventas: representan los ingresos que StuCar generara por la prestacion de su servicio.

Estas se han proyectado en base al mercado objetivo que se ha fijado cada ano.

El Resultado Bruto (EBITDA): Representa el resultado operativo antes de intereses,
impuestos, depreciacion y amortizacion. Es una medida de la rentabilidad operativa de la
empresa, que ha sido calculada restando los gastos de explotacion de los ingresos de

explotacion.

En el caso de StuCar, se puede apreciar como la elevada estructura de costes fijos afecta

en gran medida al margen EBITDA del afio 0. No obstante, se espera una mejora en la
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rentabilidad operativa de StuCar que se puede ver reflejada en el crecimiento de dicho

margen:

Tabla 15: Evolucion Margen EBITDA

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3
25% 56% 68% 71%

Fuente: elaboracion propia

El Resultado de Explotacion, equivalente al Beneficio Antes de Intereses e Impuestos
(BAII), representa la diferencia entre los ingresos de explotacion y los gastos de
explotacion. Este resultado es fundamental ya que nos indica si la actividad principal de

la empresa es rentable o no.

Los Resultados Financieros muestran la diferencia entre los ingresos y los gastos
financieros. En este caso, este resultado no es relevante dado que la empresa no se va a

financiar con recursos ajenos.

El Resultado de las Antes de Impuestos es la suma de los resultados de explotacion y
financieros. En este sentido, representa el beneficio o pérdida de la empresa antes de

considerar los impuestos que StuCar debe pagar sobre su beneficio.

Para el céalculo da cifra del impuesto sobre beneficios se ha utilizado el tipo impositivo
aplicable a nuestra empresa, segun lo dispuesto en la Ley 27/2014, de 27 de noviembre,
del Impuesto sobre Sociedades. Asi, para los dos primeros ejercicios de StuCar, al tratarse
de una empresa de nueva creacion, se aplicara el tipo impositivo reducido del 15%. De
igual manera, para el resto de los afios de andlisis se aplicara el tipo impositivo general
del 25%, salvo que se den los requisitos para la aplicacion del tipo reducido del 23%, esto

es que la cifra de negocios del afio anterior no supere el millon de euros.

El Resultado Neto refleja la ganancia o pérdida neta después de impuestos y es uno de
los indicadores mas relevantes del desempefio financiero de la empresa. Este resultado
puede ser destinado tanto al reparto de dividendos entre los accionistas como a
incrementar las reservas de la compania. En el caso de StuCar, todo el beneficio neto

obtenido serd reinvertido para impulsar el crecimiento y desarrollo de la empresa, al
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menos, los primeros afios. Ademas, se puede observar en la Cuenta de Resultados como

empresa ha logrado obtener beneficios desde el afio 0.

En la siguiente tabla se detalla la evolucion del margen neto en los diferentes afios:

Tabla 16: Evolucion Margen Neto

Ano 0 Ano 1 Afo 2 Ano3
19% 46% 52% 54%

Fuente: elaboracion propia

A continuacion, se muestra la Cuenta de Pérdidas y Ganancias de StuCar:

Tabla 17: Proyeccion Cuenta de Pérdidas y Ganancias de StuCar

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
1. Importe neto de la cifra de negocios 244.800,00 € 489.600,00 € 918.000,00 € 1.286.158,80 €
b) Prestaciones de servicios 244.800,00 € 489.600,00 € 918.000,00 € 1.286.158,80 €
4. Aprovisionamientos - € - € - € - €
6. Gastos de personal 156.128,00 € 177.450,56 € 223.979,57 € 270.515,16 €
7. Gastos de explotacion 26.764,00 € 39.014,00 € 67.682,00 € 96.974,50 €
Marketing y ventas 20.184,00 € 32.664,00 € 61.232,00 € 90.424,50 €
Gastos generales 6.580,00 € 6.350,00 € 6.450,00 € 6.550,00 €
MARGEN BRUTO (EBITDA) 61.908,00 € 273.135,44 € 626.338,43 € 918.669,13 €
8. Amortizacién del inmovilizado 6.248,75 € 6.673,50 € 7.523,00 € 8.372,50 €
Amortizacion inmovilizado intangible 3.875,00 € 3.875,00 € 3.875,00 € 3.875,00 €
Amortizacion invomilizado material 2.373,75€ 2.798,50 € 3.648,00 € 4.497,50 €
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) 55.659,25 € 266.461,94 € 618.815,43 € 910.296,63 €
RESULTADO FINANCIERO - € - € - € - €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 55.659,25 € 266.461,94 € 618.815,43 € 910.296,63 €
17. Impuesto sobre beneficios 8.348,89 € 39.969,29 € 142.327,55 € 209.368,23 €
RESULTADO DEL EJERCICIO 47.310,36 € 226.492,65 € 476.487,88 € 700.928,41 €

Fuente: elaboracion propia

4.5.3. Analisis de flujos de efectivo

El flujo de caja, también conocido como flujo de efectivo, es un indicador financiero que
refleja los movimientos de efectivo que entran y salen de una empresa durante un periodo

especifico. Es decir, es el dinero que genera una empresa con la explotacion del negocio.
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Proyectar los flujos de caja nos ha permitido analizar la capacidad de nuestro proyecto

para generar efectivo, asi como verificar que tendremos suficiente liquidez para hacer

frente a los pagos necesarios y posibles imprevistos.

Flujo de caja de explotacion: Se refiere a las entradas y salidas de efectivo
derivados de la actividad diaria de StuCar. Seglin se muestra en la tabla, este flujo
es siempre positivo y aumenta de manera exponencial a medida que la empresa se
expande.

Flujo de caja de inversién: En esta seccion se registran los desembolsos
asociados a la adquisicion de activos no corrientes, como inmovilizados
intangibles, bienes materiales, inversiones inmobiliarias y financieras, asi como
los ingresos obtenidos de su venta. En el caso de StuCar, no se prevén ingresos en
este apartado; los pagos estan relacionados con la inversion inicial en activos
intangibles y materiales durante el primer afio, asi como con la compra de
ordenadores y teléfonos moviles adicionales necesarios para las contrataciones de
empleados que se realizaran en los proximos afios conforme la empresa crezca.
Flujo de caja de financiacion: Incluye los ingresos y desembolsos derivados de
fuentes de financiacion. StuCar obtendra fondos de la inversion inicial aportada
por los socios fundadores, las 3Fs y campanas de crowdfunding, sin incurrir en
pagos de intereses durante ese periodo. Por lo tanto, el flujo de efectivo serd
positivo en el afio 0 y nulo en los siguientes afos.

Flujo de caja neto: Este flujo refleja la capacidad de la compaiia para generar
fondos. En el caso de StuCar, el flujo de caja neto es siempre positivo y crece de
manera exponencial, lo que evidencia la solida capacidad de la empresa para
generar efectivo.

Tabla 18: Estado de Flujos de Efectivo de StuCar

Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3

EBIT 55.659,25 € 266.461,94 € 618.81543 € 910.296,63 €
Amortizacién 6.248,75 € 6.673,50 € 7.523,00 € 8.372,50€
Impuestos 8.348,89 € 39.969,29 € 142.327,55€
Variacién NOF

FLUJO DE CAJA DE EXPLOTACION 61.908,00€ | 264.786,55€ 586.369,14 € 776.341,58 €
Adquisicién Activos Fijos 24.995,00 € 1.699,00 € 3.398,00€ 3.398,00€
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES 36.913,00€ | 263.087,55€ 582.971,14 € 772.943,58 €
Fondos Propios 30.000,00 € - € - € - €
Recursos ajenos - £ - £ - £ - €
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION 30.000,00 € - € - € - €
FLUJO DE CAJA TOTAL 66.913,00€  263.087,55 € 582.971,14 € 772.943,58 €

Fuente: elaboracion propia
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5. CONCLUSIONES

Después de presentar el proyecto de StuCar, se exponen a continuacion las conclusiones
mas importantes de este Trabajo de Fin de Grado, fundamentadas en los objetivos

propuestos al inicio.

El primer objetivo pretendia analizar los desafios de la movilidad urbana y explicar el
concepto de movilidad compartida como alternativa. Tras dicho analisis, se concluye que
la transformacion de la movilidad urbana es impulsada por el crecimiento de las ciudades
y la industrializacion, lo cual ha incrementado significativamente la congestion de trafico
y el nimero de vehiculos en circulacion. Esta situacion genera ineficiencias econdmicas
y un impacto ambiental considerable debido a las emisiones de gases de efecto
invernadero. En respuesta, se estd reconfigurando la movilidad hacia modelos mas
sostenibles que buscan mitigar los efectos negativos del transporte urbano, promoviendo

un entorno mas eficiente y ecoldgicamente responsable.

En cuanto al segundo objetivo, después de exponer y detallar los componentes principales
del Business Model Canvas de la start-up StuCar, se concluye que los aspectos

fundamentales de su modelo de negocio, basados en los 9 bloques, son:

- Propuesta de valor: StuCar se enfoca en ofrecer un transporte comodo,
econdmico y seguro, fomentando también conexiones sociales entre usuarios.
Para los conductores, permite generar ingresos adicionales, garantiza seguridad
con coédigos QR para verificar la identidad de los pasajeros, y ofrece soporte e
incentivos, ademas de la flexibilidad para gestionar sus horarios y viajes. Para los
pasajeros, StuCar proporciona una opcion de transporte eficiente y asequible,
ahorrando tiempo y mejorando la puntualidad, con un sistema de valoracion de
conductores para mayor confianza y seguridad.

- Segmento de clientes: StuCar se enfoca inicialmente en estudiantes universitarios
de la Universidad Pontificia de Comillas, Universidad Carlos III y el Instituto de
Empresa. A medida que la empresa crezca, planeamos expandirnos para incluir
nuevas universidades objetivo, como la Universidad Europea, la Universidad
Francisco de Vitoria, CEU San Pablo y CUNEF, ampliando asi nuestro alcance y

adaptando nuestro servicio de transporte compartido a un numero mayor de
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estudiantes. Ademas, dentro de este segmento cabe distinguir en dos tipos de
clientes: conductores y pasajeros.

Canales de distribucion: La distribucion de StuCar se centrara en una aplicacion
movil, aprovechando la alta penetracion de smartphones entre los estudiantes
universitarios. Esta aplicacion serd el canal principal, permitiendo a los usuarios
reservar y compartir viajes facilmente desde sus dispositivos moéviles.
Relaciones con los clientes: StuCar se esfuerza por mantener a sus usuarios
comprometidos ofreciendo un servicio detallado. Se crearan estrategias para
retener tanto a conductores como a pasajeros. Los conductores pueden ganar
puntos al usar la aplicacion, canjeables por distintos servicios, mientras que los
pasajeros reciben asistencia en tiempo real y ofertas especiales. Todos disfrutan
de una experiencia personalizada gracias a un algoritmo que conecta a estudiantes
con compafieros de viaje afines. Ademas, se garantiza la seguridad con sistemas
de verificacion y retroalimentacion.

Actividades clave: StuCar se centrara en el desarrollo de 3 actividades clave: la
creacion y mantenimiento de la aplicacion, el servicio de atencion al cliente y la
realizacion de campanas de marketing efectivas.

Recursos clave: Para asegurar el funcionamiento adecuado de StuCar, se
requieren diversos recursos. Estos incluyen recursos fisicos como equipos
informaticos y teléfonos moviles, recursos financieros como la inversion inicial y
generacion de fondos, recursos tecnoldgicos como software especializado, y
recursos humanos que comprenden tanto al equipo fundador como al personal
contratado para el desarrollo de la plataforma y las actividades de marketing.
Alianzas clave: Para asegurar el éxito de StuCar, es fundamental establecer
alianzas estratégicas con universidades y colegios mayores, asi como con
gasolineras, empresas de estacionamiento y tiendas locales. Estas colaboraciones
no solo facilitaran la promocion del servicio y la captacion de usuarios, sino que
también permitirdn implementar programas de fidelizacion efectivos que
beneficien tanto a los conductores como a los socios comerciales

Estructura de costes: La estructura de costes de StuCar se divide en costes fijos
y variables. Los costes fijos incluyen sueldos y salarios del equipo, seguros
legales, licencias operativas, y suministros. Los costes variables abarcan gastos de

marketing, publicidad, colaboraciones con influencers, programas de fidelizacion,
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y posibles gastos variables como suministros y mantenimiento. Estos costes son
esenciales para la puesta en marcha y funcionamiento continuo del proyecto.

- Estructura de ingresos: La estructura de ingresos de StuCar se centra en dos
principales fuentes variables. En primer lugar, los ingresos por publicidad
provendran de empresas interesadas en promocionar sus productos y servicios a
los estudiantes a través de la aplicacion. En segundo lugar, los ingresos por
comision se generardn al retener el 20% de cada viaje realizado, proporcionando
una fuente continua y proporcional al volumen de transacciones. Al ofrecer
registro gratuito para conductores y pasajeros, StuCar busca atraer rapidamente

una gran base de usuarios, facilitando estas formas de monetizacion.

Por ultimo, el tercer objetivo se centraba en evaluar al viabilidad econémico-financiera
de nuestra start-up a través de la elaboracion de un plan financiero. Se realiz6 un analisis
detallado de la inversion inicial necesaria para el lanzamiento de StuCar, que asciende a
30.000€. Este monto se destinara a la adquisicion de la aplicaciones informadticas y
licencias requeridas para la plataforma, asi como a los recursos materiales y la liquidez
necesaria para cubrir los costes durante los primeros meses de operacion. Mas adelante,
se detallaron las fuentes de financiamiento elegidas para obtener este capital: aportaciones
de los socios fundadores, las 3Fs y campanas de crowdfunding. Por otro lado, se ha
presentado un desglose exhaustivo de los costes e ingresos esperados de la empresa, junto
con una proyeccion de su evolucion. Con base en estos datos, se han elaborado las
proyecciones financieras (Balance de Situacion, Cuenta de Resultados y Analisis de
Flujos de Efectivo) de StuCar para los proximos cuatro afios. Este andlisis ha permitido
verificar la viabilidad econémica y financiera del proyecto, ya que se espera que StuCar
sea rentable desde el Afio 0, con beneficios que aumentaran de manera significativa a

medida que la red de StuCar se fortalezca.

En definitiva, StuCar surge como una propuesta empresarial innovadora y prometedora,
destinada a abordar de manera efectiva los desafios que enfrentan los estudiantes hoy en
dia a la hora de ir a clase. Su enfoque en la tecnologia y la eficiencia operativa promete
optimizar los servicios de transporte estudiantil, facilitando un acceso mas seguro y
conveniente a la educacion. Con un potencial de crecimiento y escalabilidad significativo,
StuCar se posiciona como una iniciativa con el poder de transformar positivamente el

panorama del transporte y contribuir al bienestar de las comunidades educativas.

47



Las limitaciones de este estudio son importantes de sefialar para contextualizar el alcance
y las oportunidades de mejora futuras. En primer lugar, debido a restricciones de espacio,
el andlisis se centrd exclusivamente en el plan financiero de StuCar, dejando fuera de
profundidad los planes estratégicos, de marketing, de recursos humanos y de operaciones
que forman parte integral del proyecto. En segundo lugar, en cuanto al plan financiero,
solo se pudo desarrollar el escenario previsto en condiciones normales, dejando sin
explorar otras posibles eventualidades o escenarios alternativos. Esta limitacion se debid

a restricciones de tiempo.

Como recomendaciones, se reconoce la importancia de abordar las distintas proyecciones
en futuras ampliaciones del estudio para ofrecer un panorama mas completo y robusto.
Ademas, cabe destacar el elevado flujo de caja generado por la startup desde el comienzo,
lo que hace que la tesoreria sea muy alta. En este sentido, el departamento correspondiente
deberia considerar futuras inversiones para optimizar el uso de estos recursos y potenciar

el crecimiento sostenible de StuCar.
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Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en
Trabajos Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras
herramientas similares son herramientas muy ttiles en la vida académica, aunque su uso
queda siempre bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que
proporciona pueden no ser veraces. En este sentido, NO estd permitido su uso en la
elaboracion del Trabajo fin de Grado para generar cddigo porque estas herramientas no
son fiables en esa tarea. Aunque el codigo funcione, no hay garantias de que
metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Ana Robles Reyes, estudiante de Administracion y Direccion de
Empresas de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado
titulado "Plan de negocio de una start-up: StuCar", declaro que he utilizado la herramienta
de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de codigo s6lo en
el contexto de las actividades descritas a continuacion:
1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar
posibles areas de investigacion.
2. Critico: Para encontrar contra-argumentos a una tesis especifica que pretendo
defender.
3. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.
4. Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del
trabajo.
5. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y
estilistica del texto.
6. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas
iniciales.
7. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender
literatura compleja.
8. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.
9. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo
con diferentes niveles de exigencia.
10. Generador de encuestas: Para disenar cuestionarios preliminares.
11. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de
mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han
dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he
explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente
de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las
consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 04/06/2024

Firma:
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