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Resumen

WeCharge propone una solucion innovadora para abordar la insuficiente infraestructura
de carga de vehiculos eléctricos en Espafia. La idea central de este proyecto es la
creacién de una plataforma digital que permite a los propietarios de estaciones de carga
privadas compartirlas con otros usuarios de vehiculos eléctricos, facilitando asi el

acceso a puntos de carga adicionales y promoviendo la movilidad sostenible.

La falta de infraestructura publica de carga representa un desafio significativo para los
usuarios de vehiculos eléctricos, quienes a menudo enfrentan dificultades para encontrar
puntos de carga accesibles y eficientes. Esto, a su vez, obstaculiza la expansion de la
movilidad sostenible en el pais. En respuesta a este problema, WeCharge se presenta
como una aplicacion innovadora que conecta a los propietarios de estaciones de carga
privadas con los usuarios de vehiculos eléctricos. Este modelo de negocio se basa en la
economia colaborativa, similar a servicios como BlaBlaCar y AirBnb, gestionando
todas las transacciones y relaciones entre los usuarios para fomentar la creacion de una

comunidad.

El objetivo es establecer un efecto red, donde la utilidad de la plataforma aumente con
la cantidad de usuarios y estaciones de carga disponibles. En conclusion, el trabajo
sostiene que WeCharge puede resolver de manera significativa la falta de infraestructura
de carga publica en Espafia al fomentar la economia colaborativa. Con una estrategia de
lanzamiento adecuada y medidas de seguridad robustas, WeCharge tiene el potencial de

revolucionar la movilidad sostenible en el pais.

Palabras clave: WeCharge, Startup, Vehiculo eléctrico, Movilidad sostenible, Red,

Cargador, App, Plataforma Digital



Abstract

WeCharge proposes an innovative solution to address the insufficient charging
infrastructure for electric vehicles in Spain. The central idea of this project is to create a
digital platform that allows owners of private charging stations to share them with other
electric vehicle users, thereby facilitating access to additional charging points and

promoting sustainable mobility.

The lack of public charging infrastructure presents a significant challenge for electric
vehicle users, who often face difficulties in finding accessible and efficient charging
points. This, in turn, hinders the expansion of sustainable mobility in the country. In
response to this problem, WeCharge is introduced as an innovative application that
connects private charging station owners with electric vehicle users. This business
model is based on the collaborative economy, similar to services like BlaBlaCar and
Airbnb, managing all transactions and relationships between users to foster community

building.

The goal is to establish a network effect, where the platform's utility increases with the
number of users and available charging stations. In conclusion, the project asserts that
WeCharge can significantly address the lack of public charging infrastructure in Spain
by fostering the collaborative economy. With an appropriate launch strategy and robust
security measures, WeCharge has the potential to revolutionize sustainable mobility in

the country.

Keywords: WeCharge, Startup, Electric vehicle, Sustainable mobility, Network,

Charger, App, Digital platform.



1. Analisis previo e Introduccion a la idea de negocio

Con la creciente popularidad y presencia en el mercado de los vehiculos hibridos y
eléctricos, nacen nuevos retos y problemas en las vidas cotidianas de sus usuarios. La
mayor debilidad que presentan este tipo de automoviles, con respecto a un vehiculo de
combustion interna, es la limitacion en autonomia y los largos tiempos de carga para

recuperarla.

Dada la relativa juventud de los EV en el mercado automovilistico, existe una flagrante
falta de infraestructura a disposicion del publico general que permita acceso rapido y
eficiente a puntos de carga, especialmente en Espafia. Al observar la informacion y los
graficos del mas reciente informe del Barometro de Movilidad Eléctrica en Espaiia, se
aprecia que la cifra total de estaciones de carga de acceso publico en las carreteras
nacionales asciende a 26.718. Sin embargo, la ANFAC sefala que 6.475 de estos se
encuentran fuera de servicio de manera permanente. Si nos enfocamos en los 20.243
puntos de carga en funcionamiento, destaca que solo el 21 por ciento de ellos tiene una

potencia superior a 22 kW.

Cuando analizamos los distintos niveles de carga rapida disponibles en Espafia,
observamos una preocupante estadistica, especialmente en lo que respecta a los puntos
instalados en zonas interurbanas. El1 72% de los puntos de recarga de este tipo tienen
una potencia maxima de 22 kW, lo que representa una verdadera limitacion para los
viajes largos en coches eléctricos, ya que la utilizacion de estos puntos implica tiempos
minimos de recarga de 3 horas. Profundizando en estos datos, se constata que solo
existen 857 puntos de carga con potencias de mas de 22 kW pero menos de 50 kw .
Curiosamente, hay muchos mas puntos con potencias entre 50 y 150 kW, sumando un
total de 2.661. En cuanto a los puntos de recarga con potencias de 150 a 250 kW en
Espana, hay un total de 491. Estos puntos son cruciales para permitir viajes de larga
distancia en vehiculos eléctricos, ya que ofrecen tiempos de carga de entre 15y 27
minutos. También son esenciales para el transporte pesado de mercancias y pasajeros,

ya que los vehiculos destinados a estos fines comienzan a cargar a potencias de 150 kW.

En el segmento de puntos de recarga ultrarrapidos, con mas de 250 kW, hay tinicamente
310 en Espana, con 54 nuevos instalados en el Gltimo trimestre, lo que representa una

disminucion de 5 en comparacion con el trimestre anterior. Segin ANFAC, el 85% de



estos puntos de recarga ultrarrapidos son proyectos de fabricantes de automoviles. En
resumen, el 57% de la infraestructura de recarga de acceso publico en Espafia se
encuentra en areas urbanas, con un total de 11,517 puntos, de los cuales el 84% tiene

una potencia inferior a 22 kW.

Para poner todos estos datos en contexto, se estima que hay alrededor de 326.000
vehiculos eléctricos circulando en Espafia, y dadas las tendencias actuales, este nimero
crece rapidamente, ya que segun cifras de la Asociacion Empresarial para el Desarrollo
e Impulso de la Movilidad Eléctrica (AEDIVE) y la Asociacién Nacional de Vendedores
de Vehiculos (GANVAM), se matricularon un total de 68.310 nuevos vehiculos de estas

caracteristicas en el primer semestre de 2023.

Ante esta problematica, nace la idea para este trabajo. Dada la escasez de puntos de
carga accesibles al publico, el usuario se ve obligado a instalar los suyos propios, es
decir, la cantidad real de puntos de carga en nuestro pais, es sustancialmente mayor a la
anteriormente mencionada. Aunque es dificil de contabilizar, no es descabellado estimar
que por cada vehiculo enchufable que se vende en Espaiia, el usuario privado instala al
menos un punto de carga personal. Esta reflexion hace pensar que, si todos estos puntos
de carga se pudieran compartir entre todos, la movilidad sostenible daria un gran paso
delante de manera instantanea. Segun estimaciones del Ministerio para la Transicion
Ecologica y el Reto Demografico (2024), se requeririan entre 80,000 y 100,000
estaciones de carga publicas para cubrir tanto la demanda presente como futura de

vehiculos eléctricos en Espaiia.



2. Modelo de negocio

La idea consiste en crear una plataforma digital, en forma de app, que permita conectar
a todos los usuarios de vehiculos eléctricos de nuestro pais, creando asi una comunidad
donde todos ellos puedan compartir sus estaciones de carga privadas entre si. Poniendo
solucion al problema de infraestructura ptblica que presenta Espana. La app seria la
herramienta donde ofrecer y demandar carga, y la responsable de gestionar todo lo que
concierne a la relacion entre oferentes y demandantes. La idea se puede catalogar dentro
de las empresas que gestionan servicios de sharing, véase BlaBlacar, Wible o Cooltra, y
es de estas empresas de donde se toma la inspiracion, aplicando sus métodos y manera

de operar a la problematica planteada.

2.1 El Efecto Red

La mision principal de cara a que el negocio sea exitoso y deje fuera de juego a su
competencia es desarrollar un efecto red que haga de WeCharge un ente,
interconectando cargadores, vehiculos, personas y empresas. A medida que mas
usuarios y estaciones de carga se unen a la plataforma, la app se vuelve mas atractiva
para ambos grupos. Esto se debe a que los usuarios tendran mas opciones de carga
disponibles y los duefios de estaciones de carga tendran mas oportunidades de ganar

dinero. Lo que haremos para crear esta red sera:

1. Lanzamiento de la app: El primer paso es lanzar la app y hacerla accesible a los
usuarios. La app debe ser facil de usar y atractiva, y debe ofrecer una amplia gama

de opciones de carga.

2. Promocidn de la app: Es importante promover la app y educar a los usuarios sobre
los beneficios de compartir sus estaciones de carga. La campafa de marketing debe
ser extensa y agresiva, pero primara la calidad del servicio y satisfaccion del usuario
para potenciar el boca a boca. Los incentivos para potenciar la red seran

especificamente los siguientes:

- Estrategia “zero Price”: Esta técnica consiste en ofrecer precios

extremadamente bajos en las fases iniciales del lanzamiento, esencialmente



trabajando a perdidas, pero captando el madximo numero de clientes,
obligando a estos a crearse una cuenta en la app y familiarizarse con el
servicio. Esta estrategia ha resultado exitosa para negocios similares en el
pasado. Es notorio el caso de Bolt, que consiguid penetrar el mercado
espafiol y competir con Uber y Cabify en menos de un afio a través de
precios ridiculos, hoy en dia, estos precios ya se han equiparado pero
mantiene una cuota de mercado del 25% en 2023 frente al 53,1% de Uber y
45,7% de Cabify con tan solo 6 afios de antigiiedad.

Oferta de packs promocionales: Se ofreceran packs de minutos de carga y
suscripcion premium a precios especiales. Estas ofertas seran limitadas en el
tiempo para instigar un sentimiento de urgencia y escasez en el usuario
logrando asi su retencion.

Creacion de comunidad: Es importante recordar que la base de esta idea se
funda en la colaboracion humana, por lo tanto, se reforzara la creacion de
una comunidad de usuarios implicados en la movilidad sostenible. La app
contard con una seccion llamada “comunidad” donde los usuarios
acumularan puntos a través del uso de la app y las buenas resefias de otros
usuarios, pasando a formar parte de un ranking. Este ranking funcionard por
temporadas de tres meses, al final de cada temporada, la empresa repartird
recompensas a modo de descuentos, merchandising, insignias digitales y
trato personalizado en funcion de t posicion global en el ranking. La idea de
reiniciar el ranking cada tres meses instigard a los usuarios menos activos a
“reengancharse” a la app. Los premios seran anunciados y promocionados
tanto al principio como a lo largo de cada temporada, creando un sentimiento
de necesidad en el usuario. También se podran agregar “amigos”, si una
estacion de carga te resulta especialmente comoda y quieres volver a
utilizarla, o si simplemente quieres competir por mejor ranking. El concepto
es darle una nueva dimension al servicio, casi a modo de videojuego, y
existen ejemplos de otras apps que aplican el concepto de manera muy

exitosa. Cabe destacar el modelo de Strava y Playtomic.



3. Alianzas con otras empresas: Se estableceran alianzas con otras empresas, como
proveedores de servicios online, parkings, flotas de vehiculos, fabricantes... Se
exploraran todas las opciones que puedan aportar valor a WeCharge y mejorar la

experiencia del usuario.

4. Evolucion de la plataforma: La app estara en constante evolucion para satisfacer
las necesidades de los usuarios y los duefios de estaciones de carga. Esto puede
incluir la incorporacion de nuevas funciones, la mejora de la seguridad y la
fiabilidad de la plataforma, o la expansion de la cobertura de la plataforma. De
esta manera mantendremos a nuestros clientes enganchados al servicio

asegurandonos de que la app sea cada vez mas util y completa.

2.2 Acceso a los puntos de carga

Es logico pensar que los puntos de carga ofrecidos en la app se encuentren en
propiedades privadas o lugares de acceso limitado, para garantizar que las transacciones
se completan con éxito, serd necesario implementar distintas técnicas o sistemas para

los casos en los que sea necesario.

El primer paso serd fijar un tiempo de reserva minimo para el acceso al punto de carga;
este tiempo de carga serd fijado por parte del propietario de dicho cargador, asumiendo
que aquellos donde haya mayor dificultad de acceso tendran tiempos de reserva
mayores. Cada “host” debera afiadir una descripcion de las caracteristicas del cargador,
ayudando al cliente a decidir si lo va a utilizar. Por otro lado, la empresa colaborara con
administradores de propiedades y comunidades de vecinos en caso de que el usuario
ofertante precise de permisos especificos de acceso. En esta linea, contamos con

ejemplos precedentes, como puede ser el caso de AirBnb.

Para casos donde la entrada a las instalaciones esté regulado por puertas u otras barreras
fisicas, la app ofreceria varias opciones. La primera y mds sencilla seria que el anfitrién
facilitase el acceso y salida de manera personal y presencial. Asimismo, de igual manera
que ocurre con los Airbnb y alquileres de vehiculos, hay maneras personalizadas de

hacer de la interaccion algo “contactless”, se podrdn incluir instrucciones personalizadas
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una vez contratado el cargador, y se recomienda el uso de dispositivos como “keyboxes’

o candados inteligentes:

Figura 1: Candados inteligentes

Cabe recordar que la identidad del usuario y vehiculo que emplee nuestro servicio para

Fuente: https://raizolock.com/airbnb-smart-lock/

acceder a una propiedad privada est4 verificada y a disposicion inmediata de las
autoridades, algo mas que persuasivo en caso de intenciones maliciosas, pero se
presume que este seria un caso excepcional, la empresa solo lo recomienda para
cargadores que se encuentren en viviendas unifamiliares, donde no sea posible

garantizar la automatizacion del servicio.

Para la mayoria de los casos, cuando el oferente de carga ponga a disposicion una plaza

en garajes comunitarios, se plantea la siguiente solucion:

2.2.1 Sistema de apertura de puertas de garaje integrado

Mediante el uso de la tecnologia y el software, los usuarios podrian utilizar sus
smartphones como mandos de apertura de los garajes de uso restringido. De la misma
manera que utilizamos el smartphone para desbloquear los vehiculos de uso compartido
que encontramos en la mayoria de grandes ciudades, un sistema parecido podria
garantizar la entrada y salida de garajes e instalaciones privadas, habilitando su

operacion en un momento determinado y volviéndolas a codificar tras la transaccion.



La tecnologia para desarrollar este sistema existe, y se ha utilizado en el pasado. Estos

son algunos ejemplos de empresas que ofrecen este tipo de servicios:

e (Garage Door Opener
e Chamberlain MyQ
e LiftMaster MyQ

Ademas, la mayoria de fabricantes de coches ya incluyen en el software de los
vehiculos una tecnologia programable para abrir puertas de garaje sin mando, desde el
propio coche. WeCharge podria aventajarse de esta tecnologia mediante una
implementacion de software relativamente sencilla, para la cual necesitariamos el
permiso de dichos fabricantes de automoviles. A través de una API, podriamos extraer
varias ventajas de estos sistemas. Una API, o interfaz de programacion de aplicaciones,
es un conjunto de funciones y procedimientos que permite a dos o mas aplicaciones
comunicarse entre si. Una API define coémo las aplicaciones interactiian entre si, y
proporciona una forma de que las aplicaciones compartan datos e informaciéon. La API
permitiria a WeCharge acceder a los botones programables de los coches de los
usuarios, lo que les permitiria enviar sefiales a los botones para abrir puertas de garaje

arbitrariamente.
La API tendria, entre otras, las siguientes funciones:

-Obtener la lista de puertas de garaje registradas en WeCharge que estan asociadas a un

coche determinado.

- Enviar una sefial al boton programable de un coche para abrir una puerta de garaje

determinada.

Para garantizar la seguridad, la API podria utilizar la autenticacion de dos factores para
verificar la identidad del usuario. Esta API podria ampliarse para ofrecer nuevas
funciones, como la capacidad de programar la apertura de puertas de garaje o de recibir

notificaciones cuando una puerta de garaje se abre o cierra.



Figura 2: Chat WeCharge

Fuente: Elaboracion propia

2.3 Sistema de afiliados

La plataforma WeCharge pretende incentivar la movilidad sostenible y la proliferacion
de las estaciones de carga en nuestro pais, por lo tanto, incentivamos a nuestros usuarios
a apoyarse en la plataforma para cambiar la manera de entender la movilidad eléctrica.
Nuestro objetivo es que, con los afos, se comiencen a instalar estaciones de carga
especificamente ideadas para el sharing, de manera que se facilite el modelo de negocio
que proponemos. Para promover estas nuevas instalaciones, la empresa propone
contratos de afiliacion, ofreciendo condiciones mucho mas ventajosas e incluso
proporcionando financiacion a los usuarios que instalen puntos de carga que reunan
unas ciertas caracteristicas. A cambio, el nuevo host se compromete a mantener su

oferta exclusiva a WeCharge.

Creemos que, de esta manera, nace una relacion simbiodtica, e incluso una oportunidad
de negocio complementaria en forma de “electrolineras”, que podrian gestionarse de
manera autonoma. Al mismo tiempo, se mitiga una parte importante del riesgo de

entrada de nuevos agentes al mercado que pudieran destronar a WeCharge, pues contar



con estas electrolineras supone una ventaja competitiva lo suficientemente importante

para mantener al cliente comprometido con nuestra app.

Figura 3: Pantalla WeCharge

Fuente: Elaboracion propia

2.4 Seguridad

2.4.1 Ciberseguridad

La seguridad es un aspecto especialmente importante en este caso. En primer lugar, la
ciberseguridad de la app debe estar garantizada desde el lanzamiento. Los datos que esta
contiene reunen las condiciones para ser categorizados como “altamente sensibles”
segun el Instituto Nacional de Ciberseguridad (INCIBE), por lo tanto, se ha de
implementar un sistema de cifrado extremo que proporcione tranquilidad y confianza a

nuestros usuarios.

Los sistemas de ciberseguridad implementados serdn, como minimo, los siguientes:



Cifrado de Datos:

Utilizaremos protocolos de cifrado robustos para proteger la informacion sensible de los
usuarios durante las transacciones. Asegurarse de que todas las comunicaciones,
incluidas las transacciones financieras, estén cifradas para prevenir accesos no

autorizados.
Autenticacion de Doble Factor (2FA):

Se implementard un sistema de autenticacion de doble factor para las cuentas de
usuario. Esto afiadird una capa adicional de seguridad al requerir una segunda forma de

autenticacion, como un codigo enviado al teléfono del usuario.
Proteccion contra Ataques de Fuerza Bruta:

Estableceremos medidas de prevencion de ataques de fuerza bruta, como limitar el
namero de intentos de inicio de sesion y bloquear temporalmente las cuentas después de

varios intentos fallidos.
Cumplimiento con Normativas de Seguridad Financiera:

Sera vital cumplir con los estdndares y normativas de seguridad financiera establecidas,
como el cumplimiento con el Estdndar de Seguridad de Datos de la Industria de Tarjetas

de Pago (PCI DSS) para las transacciones con tarjetas de crédito.
Monitoreo Continuo:

Se llevara un seguimiento continuo para detectar actividades inusuales o sospechosas en

tiempo real. Permitiendo una respuesta rapida a las cuestiones de ciberseguridad.
Actualizaciones de Seguridad Regulares:

Mantener la aplicacion y todos los sistemas relacionados actualizados con los ultimas

parches y actualizaciones de seguridad para mitigar vulnerabilidades conocidas.
Auditorias de Seguridad:

Se contratara un servicio de auditorias de seguridad periddicas para identificar posibles
brechas y vulnerabilidades en el sistema. Llevado a cabo por un tercero, especializado

en la materia.



Seguridad Biométrica:

La aplicacion incluira funciones de seguridad biométrica, como el reconocimiento de

huellas dactilares o reconocimiento facial, para agregar una capa adicional de seguridad.
Politica de Privacidad Transparente:

El usuario serd informado desde el primer momento de como se tratan sus datos, a

través de la redaccion de una politica de privacidad clara y veraz.

2.4.2 Seguridad fisica

Nuestro modelo de negocio trata de conectar personas, y estda muy basado en la
confianza en el projimo, sin embargo, esto no significa que se deban descuidar los
aspectos de seguridad que garantizan la integridad fisica de nuestros clientes, asi como
la de sus propiedades. Para esto, WeCharge incluira en su servicio una cobertura total en

materia de seguridad fisica. Esta se llevara a cabo de la siguiente manera.
Estandares minimos:

Tanto los cargadores como los vehiculos que pretendan utilizar nuestros servicios deben
cumplir con el marco legal espafiol para estar en orden de funcionamiento. El modelo de
cargador de vehiculo eléctrico esta estandarizado en Europa, es decir, todos los coches,
independientemente de la marca, utilizan los mismos cables y tomas de corriente,
haciendo mucho mas sencilla la operativa. El usuario aportara la documentacion que
garantice la homologacion e instalacion profesional de los cargadores. En el caso de los
vehiculos, todos deben poder demostrar que estan en correcto orden de marcha y haber

pasado las inspecciones técnicas correspondientes.
Alianzas con aseguradoras:

Una vez garantizados los estandares minimos, todas las personas, vehiculos y
estaciones de carga que utilicen WeCharge, pasaran a estar asegurados por nosotros, a
través de compaiiias de seguros de primer nivel con las que planeamos aliarnos
siguiendo el modelo de otros agentes del mercado de sharing, como la app BlaBlaCar.

Dependiendo de la evaluacion de cada usuario dentro de nuestro sistema, se le cobrara



una comisién mas o menos cuantiosa por asegurar el servicio, esta comision también
sera sensible a las caracteristicas de cada estacion de carga en caso de los Host, de esta
manera, se incentivara a todos los usuarios a esforzarse por obtener una buena
calificacion. El sistema de calificaciones funcionara de manera sencilla, a través de un
sistema de 0 a 5 estrellas, que cada usuario, ya sea “host” o “cliente” otorgara a su

contraparte en la transaccion.

2.4.3 Medidas de refuerzo:

Se estudiaran cuidadosamente las ubicaciones de los cargadores, asegurando que el
acceso sea seguro y vigilado, evitando areas aisladas que puedan aumentar riesgos.
Antes de publicar un punto de carga en la plataforma, el usuario debera responder una
serie de preguntas sobre la seguridad del estacionamiento, ademds de enviar fotografias
del lugar y sus accesos, que seran revisadas por la marca antes de aceptar el punto de

carga.
Los criterios de aceptacion de los cargadores seran:

- Seguridad de la instalacion eléctrica.

- Integridad y homologacion del terminal

- Medida minima estandar de la plaza de aparcamiento (5x2.30m)

- Galibo minimo de 1.90m en caso de garajes subterraneos

- Ausencia de otras incidencias notorias que comprometan la seguridad y/o

acceso a la instalacion.

En caso de que algliin cargador burlase nuestros filtros, la comunidad de WeCharge
podra denunciar aquel cargador con el que haya sufrido una incidencia y la empresa

procedera a la revision del caso.

Se promovera la instalacion de sistemas de vigilancia por video para monitorear
constantemente la actividad y disuadir actos delictivos, otorgando mayor calificacion y
permitiendo tarifas mas altas en aquellos lugares de seguridad reforzada. Hemos
estimado que la instalacion de camaras de seguridad costaria entre 500 y 2000 euros por
localizacion. A través de un calculo preliminar, podemos concluir que una politica de

comisiones generosas para los puntos mas seguros podria instar al resto de usuarios a



instalar camaras y rentabilizarlas rapidamente la inversion. Si el precio medio de
instalar camaras es de 1250€, y les permitimos cobrar un euro mas por carga, se
necesitarian aproximadamente 1250 cargas adicionales para amortizar completamente la
inversion. Suponiendo un promedio de 100 cargas mensuales por punto de carga, esto
significaria que la instalacion de las cdmaras se amortizaria en aproximadamente 12.5
meses. Este promedio se obtiene asumiendo una velocidad de carga semi-rapida
estandar, de unos 11kW, esto significa que el vehiculo promedio puede recargarse en
entre 2 y 4 horas. Suponiendo que cada cargador esta en linea por 8 horas diarias
(jornada laboral mas comiin) en las que el host no lo estara utilizando, y que la mayoria
de las cargas no son del 100% de la capacidad energética, el pronostico planteado se

antoja realista.

De la misma manera, los vehiculos mas modernos y con mas sistemas de seguridad
seran recompensados, con tarifas mas bajas. También se integraran funciones de soporte
de emergencia en nuestra aplicacion para una respuesta rapida en situaciones
problematicas. Nuestro compromiso incluye la implementacion de un sistema de
monitoreo remoto para equipos de carga y la incorporacion de un boton de panico en la
aplicacion para alertar rapidamente a servicios de emergencia o a nosotros en casos de
peligro. Los usuarios contaran con toda la informacion y recursos para educarles en
practicas seguras y primard la seguridad vial en nuestras areas de carga. Los puntos de
carga y equipos informaticos se revisaran periddicamente para garantizar su integridad,
y colaboraremos estrechamente con las autoridades locales para reforzar la seguridad y
cumplir con las regulaciones. Estas medidas aseguran un entorno seguro, promoviendo

la confianza y la satisfaccion en el uso de nuestro servicio.

2.5 Estrategia de captacion y retencion de clientes

Pese a que atn no existe ningiin negocio con las caracteristicas que ofrece WeCharge en
Espania, existe un riesgo importante de que otros emprendedores o gigantes tecnoldgicos
intenten replicar la idea como ya ha pasado anteriormente con negocios de naturaleza
similar. Para tratar de retener al maximo numero de afiliados exclusivos a nuestra red,

seguiremos una serie de estrategias de marketing y psicologia del consumidor.



Desarrollaremos un programa de lealtad atractivo que recompensa a nuestros usuarios
frecuentes con beneficios exclusivos, y acceso a servicios premium, ofreciendo una
prueba gratis de un mes de WeCharge premium, técnica que a su vez aumenta la
retencion de clientes en el plan de pago. Por ejemplo, un estudio de Statista apunta que
Spotify cuenta con mas de 422 millones de usuarios activos mensuales, de los cuales
182 millones son suscriptores premium. Esto representa una tasa de conversion del 43%
entre los usuarios de prueba gratuita y los suscriptores de pago. Siendo el coste mensual
de WeCharge premium de 15,99€, una tasa de conversion similar con tan solo 100.000
usuarios activos en la app WeCharge ingresaria 689.670€ extra, con los que
contrarrestar los costes incrementales de los descuentos especiales y tarifas de captacion

iniciales.

Nos enfocamos en ofrecer caracteristicas exclusivas en nuestra plataforma, como una
interfaz intuitiva, notificaciones en tiempo real, estadisticas detalladas de carga y, en
general, una experiencia de usuario placentera. A través de nuestras alianzas con
empresas, resaltaremos las ventajas de utilizar WeCharge en nuestras campanas de
marketing personalizado, enviando ofertas especificas basadas en el historial y
comportamiento de cada usuario, y ligando nuestra imagen de marca con la de nuestros

aliados.

Se incluirdn nuevos servicios paulatinamente para nuestros usuarios, como funciones de
carga rapida, reservas prioritarias y acceso a puntos de carga premium a precios
competitivos (en referencia al sistema de afiliados) . También ofrecemos incentivos
atractivos para que los proveedores de puntos de carga se anuncien exclusivamente en
nuestra plataforma, como tarifas preferenciales y destacada visibilidad. La seguridad y
la confianza son nuestras prioridades, y gracias a nuestras medidas robustas y

certificaciones reconocidas, nuestra reputacion se consolidara entre los consumidores.

En los primeros afios, se invertird en marketing para informar a nuestros usuarios sobre
los beneficios exclusivos de utilizar WeCharge, destacando la importancia de la carga
compartida para la sostenibilidad. Nuestro servicio de atencion al cliente, disefiado para
resolver rapidamente problemas y preocupaciones, brindara una experiencia positiva

que contribuye a la retencidn y al boca a boca positivo. Con estas estrategias, estamos



fortaleciendo nuestra posicion en el mercado y atrayendo exclusivamente a proveedores

de puntos de carga a nuestra plataforma.

2.6 Mision
WeCharge es una plataforma digital que conecta a usuarios de vehiculos eléctricos
con estaciones de carga privadas. Nuestro objetivo es facilitar la carga de vehiculos

eléctricos y promover la movilidad sostenible

2.7 Vision
Ser la plataforma de carga de vehiculos eléctricos lider en Espafia, proporcionando una

experiencia facil, segura, sostenible e inclusiva.

2.8 Valores

Nuestros valores estan arraigados en nuestro compromiso con la movilidad sostenible y
un futuro comprometido con la ecologia. También nos enorgullecemos de apoyar la
innovacion tecnoldgica, y la satisfaccién del cliente es nuestra principal prioridad. Las
operaciones del negocio deberan siempre estar alineadas con nuestros valores, que son

los siguientes:

Sostenibilidad Ambiental:
Compromiso con la reduccidn de la huella de carbono y la promocién de una movilidad

mas limpia y respetuosa con el medio ambiente.

Innovacion Tecnoldgica:
Enfoque en la aplicacién de tecnologias avanzadas para ofrecer soluciones de carga

eficientes, convenientes y seguras para vehiculos eléctricos.

Accesibilidad:
Garantizar que la plataforma WeCharge esté disponible y accesible para todos los
usuarios de vehiculos eléctricos, independientemente de su ubicacién geografica o nivel

socioecondémico.



Fiabilidad y Seguridad:
Compromiso con la calidad del servicio y la seguridad de las transacciones, asegurando
que los usuarios puedan confiar en la plataforma para cargar sus vehiculos de manera

segura y sin contratiempos.

Facilidad de Uso:
Priorizar la simplicidad y la usabilidad en el disefio y funcionamiento de la aplicacion

WeCharge, asegurando una experiencia fluida y conveniente para los usuarios.

Transparencia:
Mantener una comunicacion abierta y transparente con los usuarios, proporcionando
informacidn clara sobre tarifas, disponibilidad de puntos de carga y politicas de uso de

la plataforma.

Colaboracion:
Fomentar la colaboracidn con socios estratégicos, instituciones gubernamentales y
organizaciones relacionadas con la movilidad eléctrica para impulsar el desarrollo y la

adopcion de soluciones de carga de vehiculos eléctricos.

Compromiso con la Comunidad:
Participar activamente en iniciativas y programas comunitarios relacionados con la

movilidad sostenible y el desarrollo de infraestructura de carga eléctrica.

2.9 Objetivos

Objetivo general: Ser la plataforma de carga de vehiculos eléctricos lider en Espafia,

proporcionando una experiencia de carga facil, segura y sostenible para todos.
Objetivos especificos:

Aumentar la base de usuarios: Queremos aumentar el niimero de usuarios de su

plataforma para reforzar el efecto red y llegar a la mayor parte de nuestros potenciales

clientes.



Expandir la red de estaciones de carga: WeCharge quiere promover la instalacion de

estaciones de carga privadas, con el objetivo de expandir nuestra oferta, por lo tanto,

colaboraremos de manera cercana con los instaladores de estaciones de carga.

Mejorar la experiencia de usuario: Mantendremos un esfuerzo constante por mejorar la

experiencia de nuestros clientes y su manera de interactuar con la plataforma.

Promover la adopcién de vehiculos eléctricos: Nuestras campafias de marketing

promoveran la movilidad sostenible y la adopcion masiva del vehiculo eléctrico, mas

accesible y comodo gracias a nuestros servicios.

3. Business Model Canvas

Para realizar un analisis detallado de WeCharge, utilizaremos el Business Model

Canvas, una herramienta creada por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, que consta

de nueve secciones para examinar los diferentes aspectos del modelo de negocio:

Figura 4. Lienzo business model canvas
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3.1 Propuesta de valor

La propuesta de valor de WeCharge es proporcionar una solucion integral y conveniente
para la carga de vehiculos eléctricos, satisfaciendo las necesidades y deseos de los

propietarios de vehiculos eléctricos y de los propietarios de estaciones de carga.

Para los propietarios de vehiculos eléctricos, WeCharge proporciona una plataforma
facil de usar que les permite encontrar y reservar rapida y facilmente estaciones de carga
disponibles a través de la aplicacion movil. Esto elimina la incertidumbre y la
frustracion de buscar estaciones de carga compatibles, brindandoles tranquilidad y
garantizando que puedan cargar su vehiculo cuando sea necesario. Ademas, la empresa
ofrece opciones de pago seguras y flexibles, lo que facilita el proceso de pago y
facturacion para los propietarios de vehiculos eléctricos. Esto incluye la posibilidad de
pagar la carga directamente a través de la aplicacion, eliminando la necesidad de llevar

dinero en efectivo o preocuparse por la seguridad de las transacciones.

WeCharge se compromete a garantizar la seguridad y confiabilidad de las estaciones de
carga enumeradas en su plataforma, brindando a los usuarios la tranquilidad de que sus
vehiculos estaran seguros durante el proceso. Para los propietarios de estaciones de
carga, WeCharge ofrece una oportunidad unica de compartir su estacion de carga con
otros propietarios de vehiculos eléctricos, permitiéndoles generar ingresos adicionales y
al mismo tiempo contribuir al avance de la movilidad eléctrica. Al proporcionar
herramientas y servicios para administrar y monetizar sus estaciones de carga de manera

eficiente y rentable, la plataforma facilita inmensamente el proceso.

En resumen, la propuesta de valor de WeCharge se centra en proporcionar una solucioén
integral y conveniente para la carga de vehiculos eléctricos, brindando beneficios
tangibles a los propietarios de vehiculos eléctricos y a los propietarios de estaciones de

carga.

Con una combinacion de tecnologias de vanguardia, opciones de pago seguras y
flexibles y un enfoque en la seguridad, WeCharge se posiciona como la opcién preferida
para quienes buscan una experiencia de carga sin complicaciones y una contribucion

positiva a la movilidad eléctrica.



3.2 Segmento de clientes

Una vez identificada la propuesta de valor, es importante conocer los potenciales
clientes de la plataforma y su segmentacion. En el caso de WeCharge parece haber dos

grandes grupos de clientes.

Propietarios de cargadores: Los propietarios de cargadores son un segmento
importante de clientes potenciales para WeCharge. Estos clientes pueden estar

interesados en alquilar su cargador a otros usuarios a través de nuestra plataforma.
Hay dos tipos principales de propietarios de cargadores:

cargadores privados: Estos propietarios suelen ser particulares que tienen un cargador
en su casa o en su empresa. Pueden estar interesados en alquilar su cargador para

obtener ingresos adicionales.

cargadores publicos: Estos propietarios suelen ser empresas o instituciones publicas
que tienen un cargador en un aparcamiento publico o en un edificio. Pueden estar
interesados en alquilar su cargador para aumentar la disponibilidad de puntos de carga

€n su zona.

Propietarios de vehiculos enchufables: Los propietarios de vehiculos enchufables son
la otra cara de la moneda en WeCharge, estos clientes son los que haran frente a una
tarifa de uso mas cuantiosa, ademas de ser mas abundantes en nimero. El concepto del
negocio sostiene que practicamente todos los usuarios serdn a su vez oferentes y
demandantes, tratando de instaurar una sensacidn virtual de “break-even” econémico si
hacen un uso lo suficientemente intensivo y continuado de la plataforma, que pretende
ser mas bien una comunidad, que aporte sensacion de mejora en la calidad de vida de

sus usuarios y se convierta en piedra angular de la movilidad sostenible.

Este concepto ya ha sido explorado con anterioridad por start ups espafiolas, el caso
mas notorio es el de FON. La empresa, fundada en 2005, proponia crear una red WiFi
global compartida para todos sus usuarios. En primera instancia gozaron de un éxito
rotundo, alcanzando los 20 millones de usuarios en Europa, sin embargo, la idea acabo
muriendo. El fracaso de FON se achaca principalmente a factores climaticos y
financieros. FON confiaba en la publicidad como principal fuente de ingresos, siendo

estos insuficientes. Ademas, se enfrentaba a gigantes de las telecomunicaciones con



mucha mayor capacidad de desarrollo tecnologico e implantacion de la tecnologia WiFi,
innovadora y rdpidamente cambiante en su momento. Finalmente, en un esfuerzo
desesperado por la supervivencia, la empresa diversifico el negocio demasiado,

perdiendo su mensaje de base.

El caso de FON ofrece lecciones muy valiosas para WeCharge, que se enfocara en
validar exhaustivamente el modelo de negocio antes de forzar una expansion del
mercado, sistema demostradamente exitoso, como lo fue para Cabify, empresa que se
centro en ofrecer sus servicios solamente en Madrid hasta atraer un fuerte respaldo de

capital desde Silicon Valley.

Ademas, a través de la especializacion en el nicho de mercado de la carga eléctrica, las
alianzas estratégicas, y la monetizacion de datos, WeCharge cubre sus necesidades
financieras a medio y largo plazo. Por Gltimo, no debemos olvidar la capacidad de

adaptacion a los cambios del mercado, y una estrategia de comunicacion efectiva.
Dos tipos principales de propietarios de vehiculos enchufables:

Propietarios de vehiculos eléctricos urbanos: Estos propietarios viven y operan en
zonas urbanas, sus héabitos incluyen trayectos mas cortos, y cargas frecuentes pero
rapidas, son los mas afectados por la falta de infraestructura publica, pues la demanda
de cargadores en las ciudades es mucho mayor que la oferta. Suelen ser propietarios de

coches compactos y de menor autonomia.

Propietarios de vehiculos eléctricos fuera de las ciudades: Estos propietarios suelen
realizar viajes largos en coche, por lo que necesitan poder cargar su vehiculo con
frecuencia, se encuentran lejos de los nucleos urbanos donde nuestro servicio sera
previsiblemente mas limitado. Este perfil encaja mas con nucleos familiares que poseen
vehiculos mas grandes, con baterias de mayor capacidad. Muchos de ellos se desplazan

a las ciudades a diario, pudiendo beneficiarse de los puntos WeCharge.



3.3 Relaciones con los clientes

Como start-up, WeCharge es consciente de la importancia de establecer una buena
relacion con sus clientes. Esto es especialmente importante para una empresa que esta

en sus inicios y que ain no tiene una base de clientes consolidada.

Con los propietarios de vehiculos eléctricos:

Ofrecemos a los propietarios de vehiculos eléctricos una relacion directa y

personalizada. Esta relacion se basara en los siguientes canales:

Chat online de la aplicacion: Nuestros clientes podran ponerse en contacto con el
servicio de atencion al cliente de WeCharge a través del chat online de la aplicacion.
Los clientes también tendran acceso a un chat con un bot disponible 24 horas que sera

capaz de responder las preguntas mas frecuentes mediante la TA.

Teléfono de asistencia: Siempre podran llamar al teléfono de asistencia de WeCharge
para obtener ayuda. Multitud de empresas en nuestro pais ofrecen servicios
subcontratados de Call-Center. Para este caso hemos elaborado un presupuesto con la

empresa Konecta dadas las siguientes caracteristicas:

- Volumen medio de llamadas:100/200 diarias
- Atencion en espafiol

- Llamadas complejas sobre soporte técnico

- Sin servicios adicionales

- Ubicado en Latinoamérica
Costo por llamada atendida: €0,25 - €0,35
Calculo del costo mensual:
e Llamadas atendidas al dia: 150 (promedio entre 100 y 200)
Coste por llamada: €0,30
Costes mensuales: 150 llamadas/dia * 30 dias/mes * €0,30/llamada = €1.350
Costes adicionales:

e Software de call center: €50 - €100 por mes



o Infraestructura IT: €100 - €200 por mes

e Capacitacion del personal: €200 - €300 por mes (por nuevo empleado)
Costo total mensual:

e Costo por llamadas atendidas: €1.350

e Software de call center: €75 (promedio)

e Infraestructura IT: €150 (promedio)

e (Capacitacion del personal: €300

Costo total mensual estimado: €1.875

Plataforma: La app presentara una amplia gama de funcionalidades, como la bisqueda

de cargadores, la reserva de cargadores y el pago de la carga.

Con los proveedores de puntos de carga:

Se ofrecera a los proveedores de puntos de carga una relacion directa y personalizada.

Esta relacion se basara en los siguientes canales:

Chat online de la aplicacion: Los proveedores de puntos de carga podran ponerse en
contacto con el servicio de atencion al cliente de WeCharge a través del chat online.

Incluyendo un chat-bot inteligente impulsado por IA.

Servicio de postventa inteligente: WeCharge ofrecera a los proveedores de puntos de
carga un servicio de postventa inteligente, incorporando revisiones oficiales por parte de
la plataforma, que se encargara periodicamente de verificar que los puntos de carga

cumplen con los estandares de nuestro servicio.



3.4 Canales

Tratando de reforzar la relacion con los clientes, WeCharge hara uso de distintos canales
de fidelizacion y captacion de usuarios para la app. Por lo tanto, dividiremos esta

seccion en 2 areas de estudio; captacion y fidelizacion de clientes.

Para empezar, en cuanto a las actividades de captacion de clientes, estas irdn dirigidas
principalmente a darse a conocer y llegar al maximo rango posible de clientes

potenciales.

Para llegar a los propietarios de vehiculos eléctricos, WeCharge utilizara los puntos de
venta de vehiculos eléctricos como canal de distribucion. En concreto, los fabricantes de
vehiculos eléctricos pondran sus vehiculos a la venta en concesionarios, donde daran a
conocer la app de WeCharge a los usuarios a través de folletos y promociones, como

crédito gratuito en la app de manera temporal.

En lo que concierne a los proveedores de puntos de carga (privados y semipublicos),
WeCharge utilizard las redes eléctricas como canal de difusion. En primer lugar, enviara
panfletos promocionales a los domicilios de usuarios selectos, que reflejen unos
consumos de electricidad elevados, ligados a la carga de vehiculos eléctricos. En
segundo lugar, contara con agentes de ventas para captar clientes y proponerles el

modelo de amortizacion propuesto por WeCharge.

3.5 Socios clave

Los socios clave de WeCharge serdn todas aquellas empresas e instituciones con las que
colaboramos para ofrecer un mejor servicio a nuestros clientes. En las primeras fases de

la app pretendemos implementar las siguientes alianzas estratégicas

- Google Maps & Waze: Se trataria de conseguir que estas aplicaciones de
navegacion recomienden WeCharge como parada o destino de una ruta,
incluyendo un “shortcut” a WeCharge desde sus apps. En este caso, el acuerdo
reportaria beneficios a ambas partes, pues resultaria de suma utilidad para los
usuarios de vehiculos eléctricos, y supondria un elemento diferenciador frente a
otras aplicaciones de navegacion a la hora de captar y retener usuarios.
Ademas, fomentaria la adopcion de vehiculos eléctricos, pues facilita la

planificacion de viajes con los mismos. Gracias a la informacion en tiempo real



que brindan estas apps, también podrian informar al usuario, en directo, de la
situacion y disponibilidad de los cargadores en funcion de la ruta. Pudiendo
alterar recorridos y ofrecer una combinacion de ruta + paradas de carga optimas.
Estas empresas de navegacion ya han colaborado con empresas similares a
WeCharge en el extranjero, haciendo las alianzas presumiblemente viables.

En 2019 Google Maps y la empresa PlugShare firmaron una alianza que
permitia integrar los mapas de PlugShare en el navegador, haciendo posible el
visionado de todos los cargadores publicos disponibles en ese momento.
Incorporar WeCharge a estos mapas se antoja como un complemento perfecto,
ademas, afiadiria valor a los servicios de Google Maps y la integracion seria
sencilla. Desde que las dos empresas se aliaron Plugshare ha aumentado un 37%
sus descargas mensuales (Statista, 2019)

Otro ejemplo similar lo encontramos en la alianza entre Chargemap y Waze,
empresas que, en 2021 y como respuesta al movimiento de Google, se aliaron
para ofrecer un servicio similar en mas de 20 paises.

Estos precedentes demuestran que los servicios de navegacion se muestran
interesados en complementar sus aplicaciones con servicios de valor afiadido
para sus navegadores, lo que nos hace ser optimistas con la incorporacion de
WeCharge en este ecosistema.

Empresas instaladoras de puntos de carga: Con el auge de la movilidad
eléctrica, han surgido miles de pequeiias empresas dedicadas a la instalacion de
cargadores. Otras mas grandes, como Iberdrola, se han sumado al negocio. La
idea con estas pasa desde conseguir que nos recomienden, hasta incluir a
WeCharge en el propio software de los cargadores, brindando a sus clientes una
experiencia mas comoda al usar nuestra app, manteniendo cargadores y
plataforma constantemente intercomunicados. Pudiendo asi actualizar de manera
automatica y precisa el estatus de estos puntos de carga, aportando informacion
exacta del tiempo de carga restante o el estatus presente y futuro de la estacion
de carga, entre otra informacion valiosa. Pretendemos crear ofertas con estas

empresas, incluyendo crédito en WeCharge con la instalacion de los terminales.



- Corredores de seguros: Entendemos que el negocio entrafia unos riesgos, por
lo tanto, garantizaremos a nuestros usuarios la maxima proteccion al usar
nuestros servicios. Se conseguira mediante contratos con compafiias
aseguradoras de renombre, quienes ofrecerdn sus servicios a cambio de
publicidad y planes especiales para usuarios de WeCharge de la misma manera

que lo hace BlaBlaCar.

Figura 5. Alianza de seguros AXAy BlaBlacar

Asegura tu coche con BlaBlaCar en caso de accidente por 2€

Marca la opcién de “Quiero asegurar mi viaje” a la hora de publicar. Por sélo 2€ por vigje, que se
descontardn de las aportaciones de tus pasajeros, tu vigje estd asegurado como si fuese un seguro a
todo riesgo y cubre cualquier dafio en tu vehiculo hasta 2.500 euros. Todo gracias a la colaboracién
con AXA. Asi, si tienes cualquier incidente durante un viaje en BlaBlaCar y existe un parte amistoso
con un tercero o firmado por una autoridad, este nuevo seguro adicional cubrird:

- El importe total de la franquicia en caso de que tu coche esté asegurado a todo riesgo con
franquicia.
- Hasta 2.500 euros si tu coche esta asegurado a terceros.

Solo por deducir 2€ por viaje de las aportaciones de los pasajeros, podrds viajar ain mds tranquilo.

Mds informacion

Fuente: BlaBlacar.es

- Empresas de CarSharing: De nuevo, la relacion de estas empresas con
WeCharge, sera simbiotica. Haremos de nuestros puntos de recarga un lugar
donde poder aparcar los coches de CarSharing, beneficiando tanto al usuario
como a la empresa, que podra mantener sus vehiculos siempre cargados y
operativos. A estas empresas les ofreceremos contratos a largo plazo con tarifas
especiales de las que nuestros clientes se puedan beneficiar. Esto ayudaria a
mantener las flotas de vehiculos siempre cargadas, haciendo asi que estas

empresas sean capaces de suplir mayor demanda.

3.6 Recursos clave

Los recursos clave para el negocio de WeCharge son aquellos fundamentales e
indispensables para el funcionamiento del mismo, y consideramos que son los

siguientes:



La plataforma tecnologica: La app y soporte web representan la materializacion del

negocio. Por lo tanto, han de ser robustas y bien disenadas.

Bases de datos y servidores: una base de datos escalable y segura para almacenar los
datos de las estaciones de carga y los usuarios, asi como tecnologia de seguridad para

proteger los datos y la privacidad de los usuarios.

Equipo de desarrollo de software: un equipo de desarrollo de software capacitado y

experimentado en crear aplicaciones moéviles y plataformas web.

Equipo de marketing: un grupo de personas responsables de crear e implementar
estrategias de marketing digital para publicitar la plataforma, atraer a mas usuarios y

aumentar la visibilidad de la marca.

Alianzas estratégicas: Para mejorar la oferta de servicios y aumentar la red de usuarios,
aliarse con fabricantes de vehiculos eléctricos, proveedores de servicios de carga y otros

actores importantes del sector.

Infraestructura de cargadores privados: De ellas se nutre nuestro servicio, por €so, sean

probablemente el recurso mas importante que debemos aunar y cuidar.

3.7 Actividades clave

Para ofrecer su propuesta de valor y mantener su operacion, la empresa debe llevar a
cabo las actividades clave del Business Model Canvas. Estas actividades son esenciales
para garantizar que la plataforma funcione bien y se expanda. Hemos considerado como

actividades mas importantes, las siguientes:
Desarrollo y mantenimiento de plataformas:

Esta actividad incluye el disefio, desarrollo y mantenimiento continuo de aplicaciones
moviles y plataformas web. Garantizar un funcionamiento fluido y una experiencia de

usuario optima es fundamental.

Gestion de Operaciones de Plataforma:



Actividades diarias como seleccidon de usuarios, servicio al cliente, resolucion de
problemas técnicos y garantia del cumplimiento de las politicas y regulaciones

establecidas para mantener un entorno seguro.
Marketing y promocion:

La campafia se centra en desarrollar e implementar una estrategia de marketing digital
para aumentar el conocimiento de la plataforma, atraer nuevos usuarios y alentar a la

comunidad de usuarios de vehiculos eléctricos a utilizar la aplicacion.
Desarrollo de alianzas estratégicas:

Esto incluye identificar, construir y mantener alianzas estratégicas con fabricantes de
vehiculos eléctricos, proveedores de carga y otros actores clave de la industria. Estas

alianzas ayudan a mejorar la prestacion de servicios y ampliar las redes de usuarios.
Economia y Administracion:

La gestion financiera de la empresa, incluida la contabilidad, la planificacion
presupuestaria, la gestion de ingresos y gastos y el cumplimiento de los requisitos de las
leyes y reglamentos pertinentes. Es importante asegurar la viabilidad financiera y el

crecimiento sostenible de la empresa.

3.8 Fuentes de ingresos

El objetivo de este negocio trasciende la mera intencion de maximizar el beneficio, sin
embargo, existe &nimo de lucro. Por lo tanto, pasaremos a analizar las fuentes de

ingresos para el negocio una vez empiece a funcionar.
Tarifas de Uso Personalizadas:

Ofreceremos a los usuarios la posibilidad de pagar tarifas de uso personalizadas, ya sea
por tiempo de carga o por consumo de energia. Esto proporcionara flexibilidad y
opciones adaptadas a las necesidades individuales de cada interaccion. La app se llevara
una comision que variard segun las caracteristicas de la operacion. Los porcentajes y

detalles de estas comisiones se especificaran mas tarde en el modelo financiero.

Suscripciones Premium Exclusivas:



Planeamos lanzar suscripciones premium que brinden a los usuarios acceso a beneficios
exclusivos, como tarifas reducidas, servicios prioritarios y experiencias mejoradas en la
aplicacion, como la eliminacion de la publicidad en la misma. Las suscripciones
premium funcionaran por niveles, ofreciendo ventajas cada vez mas exclusivas.
Independientemente, se recompensara a todos los usuarios por el uso continuado de la

aplicacion, reuniendo estos puntos acumulables para desbloquear ventajas premium.
Plataforma Publicitaria:

Implementaremos una plataforma publicitaria innovadora, permitiendo a otras empresas
destacarse a través de anuncios en la aplicacion y patrocinios. Las oportunidades
publicitarias seran cuidadosamente integradas para brindar valor tanto a los usuarios

como a los anunciantes, y en ninglin caso entorpecer la experiencia de uso.
Alianzas con Empresas y Flotas Sostenibles:

Las alianzas estratégicas, ya descritas, seran objeto de negocio para WeCharge una vez
las empresas interesadas perciban nuestro modelo de negocio como una oportunidad de
elevar su propio valor, en los primeros afios de nuestras operaciones, es probable que las
alianzas estratégicas representen un coste, sin embargo, planeamos revertir la situacion

en cuanto gocemos de €éxito comercial.
Datos Inteligentes para Empresas:

Oftreceremos servicios de andlisis de datos inteligentes a empresas interesadas en
comprender patrones de carga, preferencias de usuarios y tendencias del mercado. Estos

insights estratégicos serdn una herramienta valiosa para la toma de decisiones.
Programas de Afiliados Innovadores:

A través de programas de afiliados y codigos de referido crearemos un esquema
piramidal donde estos también reciban un porcentaje de los ingresos que generen

aquellos clientes que hayan sido atraidos a la app por nuestros afiliados.

Venta Responsable de Datos An6nimos:



Implementaremos practicas éticas al vender datos agregados y anonimos sobre el uso de
los cargadores a terceros interesados. Esto garantizard la privacidad de los usuarios

mientras se generan ingresos adicionales.

3.9 Costes

En esta seccion del business model canvas se ofrecera una introduccion conceptual de
las causas de costos. Mas adelante, en el plan financiero, se detallara la estructura de

costes y proyecciones de la idea de negocio.

Desarrollo de aplicaciones: los gastos asociados con la creacion, programacion y

prueba de la aplicacion movil, asi como la plataforma web asociada.

Tecnologia y sistemas: Costos de tecnologia y sistemas de informacion para
administrar la plataforma, como servidores, software de gestion de datos y seguridad

cibernética.

Marketing y publicidad: los gastos incurridos en la publicidad y la promocion de la

aplicacion, para atraer usuarios y aumentar la visibilidad de la plataforma.

Recursos humanos: los gastos relacionados con la contratacién y compensacion del
personal necesario para el desarrollo, el soporte técnico, la atencion al cliente y la
administracion general de la empresa.

Servicios externos: Paga a proveedores externos por servicios como hosting web,

mantenimiento de equipos, servicios legales y consultoria, entre otros.

Gastos operativos: gastos generales relacionados con las operaciones comerciales

diarias, como alquiler de oficina, suministros de oficina, servicios publicos, seguros, etc.

Tarifas de transaccién: comisiones o cargos asociados con las transacciones realizadas
a través de la plataforma WeCharge, que pueden incluir pagos tarifas de procesamiento

u otros servicios financieros.



4.0 Analisis Interno

El anélisis interno trata de identificar los puntos fuertes y de mejora inherentes a la idea
de negocio, asi como las ventajas y desventajas de este. Para llevarlo a cabo, ejecutamos

un analisis de fortalezas y debilidades, asi como un analisis VRIO.
Fortalezas

Innovacion Tecnologica: WeCharge se basa en la tltima tecnologia para crear una

plataforma de intercambio de cargadores para vehiculos eléctricos. Esto permite un
enfoque mas eficiente y conveniente para la carga de vehiculos eléctricos en

comparacion con las soluciones tradicionales.

Modelo de Negocio Innovador: La idea de permitir a los propietarios de cargadores

privados compartir su infraestructura es unica y puede establecer una ventaja
competitiva solida. Este modelo puede aumentar la disponibilidad de puntos de carga en
comparacion con las estaciones de carga publicas. Siendo uno de los primeros jugadores
en el mercado, se nos presenta la oportunidad de desarrollar un efecto red que nos
permita alcanzar cuotas de mercado que dificulten mucho que otras empresas con el
mismo modelo de negocio prosperen. Planeamos una estrategia de penetracion muy
agresiva, donde los contratos y colaboraciones con otros servicios online seran la piedra

angular de nuestro crecimiento.

WeCharge puede aprovechar una red diversa y extensa de cargadores privados en todo
el pais, lo que brinda una ventaja competitiva significativa en comparacién con las

empresas que dependen de la infraestructura de carga publica.

Sostenibilidad y Responsabilidad Ambiental: WeCharge contribuye a la promocion de la

movilidad sostenible y la reduccion de emisiones al fomentar la adopcion de vehiculos
eléctricos. Esto puede atraer a usuarios preocupados por el medio ambiente y a

organizaciones que buscan soluciones ecologicas.

Relaciones Estratégicas: Las colaboraciones con fabricantes de vehiculos eléctricos,

empresas de energia renovable y organizaciones de movilidad sostenible pueden
fortalecer nuestra posicion y proporcionar un flujo constante de usuarios y propietarios

de cargadores. En el apartado 4.5.5 se detallan estas colaboraciones.



Debilidades

Desafios Regulatorios: La regulacion en torno a la carga de vehiculos eléctricos puede

variar en diferentes regiones y estar en constante evolucion. Esto puede generar desafios

legales y de cumplimiento, que requieren un monitoreo y adaptacion constantes.

Dependencia de la Adopcidn de Vehiculos Eléctricos: El éxito de la app esta

directamente vinculado a la adopcion de vehiculos eléctricos. Si la adopcion es mas

lenta de lo esperado, la demanda de la plataforma podria ser menor.

Seguridad y Confianza del Usuario: La seguridad y la confiabilidad de los cargadores

privados son preocupaciones clave para los usuarios. Un incidente de seguridad o una

experiencia negativa pueden dafiar la reputacion de WeCharge.

Dependencia de la Infraestructura: Dependemos de la disponibilidad y el estado de los

cargadores privados en la red. Problemas técnicos o falta de mantenimiento por parte de
los propietarios podrian afectar la experiencia del usuario. Asimismo, la utilidad y éxito

de la app sera directamente proporcional a su popularidad.

Respaldo financiero: WeCharge necesitara una fuerte inversion inicial que

desarrollaremos en el modelo financiero. Los inversores suelen preferir empresas que
puedan obtener beneficios rapidamente, y WeCharge tardara un tiempo en alcanzar el
punto de equilibrio. Nos centraremos en las siguientes cuestiones para convencer a los

Inversores:

El potencial del mercado: existe un mercado significativo para nuestro servicio, con mas

de 350.000 vehiculos eléctricos circulando por nuestras carreteras (AEIDIVE, 2023).

La ventaja competitiva de la empresa: Contamos con una propuesta de valor y

tecnologias Unicas, que nos diferencian de la competencia.

El plan de negocio de la empresa: Presentaremos nuestro plan de ruta a los inversores,

siendo este realista y alcanzable como veremos en este documento.



4.1 Analisis VRIO App WeCharge

Valor

La plataforma proporciona una solucién conveniente y colaborativa para la carga de
vehiculos eléctricos, permitiendo a los usuarios acceder a cargadores privados en
lugares convenientes y contribuye a la eficiencia al utilizar infraestructuras existentes,
maximizando el uso de la energia y reduciendo la necesidad de nuevas instalaciones
publicas. Proporcionamos valor a la vida de nuestros usuarios, quienes ya no tienen que
preocuparse tanto por la necesidad de cargar sus vehiculos y amortizar sus instalaciones
de carga. También aportamos un valor social, promoviendo la movilidad sostenible y

supliendo al estado de una red de cargadores infinitamente mas extensa a la actual.
Rareza

La disponibilidad limitada de estaciones de carga publicas y la posibilidad de acceder a
cargadores privados crea una oferta tinica y escasa en comparacion con las opciones de
carga tradicionales. La idea es pionera en Espafia y atiende a una necesidad real.
Mediante las estrategias descritas anteriormente, y siendo los primeros en implantar este
negocio en Espafia, tendremos ventaja competitiva sobre los futuros competidores. Un
ejemplo ideal de esto es Cabify, empresa que, pese a ser un agente del mercado peor
financiado que los que le siguieron, ha sido capaz de mantener su cuota de mercado en

nuestro pais, ya que fue una empresa local y pionera en lo suyo.

Ademas, nos encargaremos de que WeCharge ofrezca una experiencia unica, en el
sentido de que sea la mas comoda, facil y user-friendly , incluso si el servicio en si no es
unico en un futuro, si lo sera el paquete completo. Siguiendo con el ejemplo de Cabify,
esta empresa es de las tnicas que incluye botellas de agua a sus clientes en cada viaje, o

conductores vestidos de traje, se trata de diferenciarse con los detalles.

WeCharge protegera su rareza patentando sus tecnologias mas punteras, como la
apertura de puertas de garaje mediante API, y el desarrollo de una fuerte imagen de
marca, en la que todos nos sintamos identificados. Lo haremos a través de nuestro plan

de marketing, colaborando con celebridades e instituciones de prestigio.

Imitabilidad



La plataforma podria requerir tecnologias especificas para garantizar la seguridad, la
facturacion precisa y la facilidad de uso, lo que podria dificultar su replicacion exacta
por parte de competidores. Aqui se abre la posibilidad de patentar la idea, o al menos
parte de nuestros recursos informaticos, dificultando al maximo el desarrollo de
plataformas sustitutivas. Ademas, su complejidad ejecutiva hace casi imposible crear
una opcioén mas rapida o barata en el corto plazo. WeCharge pretende beneficiarse de ser
el primero en lanzar este tipo de servicio en Espafia, el resultado final debe ser
ambicioso y pulido, plasmando una opinién positiva en los usuarios. Una vez construido

un efecto red fuerte, serd muy dificil que otros lo repliquen y mejoren.
Organizacion

La capacidad de la empresa para establecer acuerdos, garantizar la seguridad de las
transacciones y promover la adopcion de la plataforma seran pieza fundamental del
éxito. Serd muy importante garantizar el funcionamiento correcto de la app y tener un
servicio de atencion al cliente eficiente y capaz. La cultura corporativa y el hecho de ser
una empresa 100% enfocada en el negocio de la carga compartida nos dan una ventaja

con respecto a empresas mas estratificadas, creando un organigrama claro y lineal.

Figura 6: Pantalla acceso Wecharge

Fuente: Elaboracion propia



5. Analisis externo

5.1 Analisis PESTEL

Factores politicos

Al ser una industria relativamente nueva, los aspectos politicos alrededor de la
movilidad eléctrica son muy cambiantes. Sin embargo, la mayoria de las politicas en
Espaina se centran en incentivar la movilidad sostenible, por lo que seria importante

examinarlas y tratar de sacar el mayor partido de posibles ayudas.

En un plano mas general, se deben observar indicadores de la estabilidad politica
general del pais, como la capacidad de las instituciones publicas o la intervencion del
estado en el sector privado. El momento presente en Espafia es uno de los més
inestables de la ultima década; presentamos un gobierno en funciones sin capacidad
ejecutiva, unos resultados electorales que hacen casi imposible la legislatura, y una
crispacion social sin precedentes. Sin embargo, la madurez de nuestra democracia y el
estado de derecho nos hacen pensar que los factores politicos no hacen de Espafia un
entorno hostil para la idea de negocio. Ampliando miras y contextualizando con el
tiempo que llevara implantar el modelo de negocio, el entorno parece generalmente
positivo. Existen ayudas al emprendimiento y estabilidad financiera, La capacidad de
financiacion del sector privado en el mercado espafiol en septiembre de 2023 fue de 4,4
mil millones de euros, frente a la de 1,6 de un afio antes, haciendo latente la tendencia
positiva en términos de emprendimiento. Ademas, existen ayudas publicas otorgadas
por el gobierno a proyectos de emprendimiento sostenible, para las que creemos poder

clasificar.

Factores economicos

Primeramente, es importante estudiar el contexto macroeconémico antes de establecer
un negocio. El desarrollo del PIB, inflacion y ahorro privado son algunas de las
variables que pueden jugar un papel importante en el éxito del negocio. Esto se debe a
que las variables macroecondmicas demuestran la tendencia general de los
consumidores, haciendo predecible si nos encontramos en un buen momento para

implantar la idea. Actualmente, nos encontramos en un momento donde el consumo



privado, disparado tras la pandemia, se estd ralentizando a consecuencia de la inflacion.
Segun el INE, la tasa de ahorro de los espaioles se situd en el 11,7% de su renta bruta
en el segundo trimestre de 2023, frente al 11.9% del primer trimestre, y el 7,2% de
2022. En lo que respecta al PIB, Segun datos de datosmacro.com, en el ultimo trimestre,
Espafia registr6 un PIB per capita de 7.542 mil euros, evidenciando un aumento de 485
euros en comparacion con el mismo periodo del afio anterior, el cual se situ6 en 7.057
euros. Esto confirma la tendencia de crecimiento sostenido pero moderado de los afios

postpandemia.

En lo que respecta a la industria del vehiculo eléctrico, todo hace presagiar que su
implantacion sea completa en la proxima década. Sin embargo, son muchas las naciones
que estdn comenzando a retrasar esta adopcion completa, dado que los vehiculos
eléctricos todavia presentan ciertos compromisos de seguridad y reciclaje, Noruega, por
ejemplo, se ha mostrado escéptica ante ciertos objetivos Europeos en relacion a los
vehiculos eléctricos. Pese a esto, no parece haber ninguna mejor alternativa que la
movilidad eléctrica. Estamos viendo como las principales marcas pretenden abandonar
la produccion de vehiculos de combustion paulatinamente, y no parece haber ninguna
alternativa real, al menos de momento, a la movilidad eléctrica. E1 ROI de la produccion
de vehiculos eléctricos parece estar mejorando a medida que la industria madura, la
estandarizacion de procesos permite el abaratamiento de costes lo que esta haciendo del
vehiculo eléctrico una opcion cada vez mas accesible, siendo sus precios equiparables a
los de los modelos de combustion. Por ejemplo, un Hyundai Kona de 2023, parte de
32.986€ mientras que su version de combustion valdria 28.940€. Seglin un estudio de la
Agencia Internacional de la Energia (AIE), un vehiculo eléctrico se amortiza en
aproximadamente 4 afios, haciéndolos en general, economicamente mas eficientes que
un vehiculo de combustion, que tiene un tiempo de amortizacion medio de 7 afios

(AIE).

La necesidad de financiacion en un proyecto de estas caracteristicas hace de los factores
econdmicos tal vez los mas importantes. Actualmente, el BCE ha subido los tipos de
interés oficiales con el objetivo de ralentizar la inflacion, haciendo de la financiacion
bancaria una opcion menos atractiva. Por otro lado, los proyectos de crowdfunding y
modelos de financiacion alternativa han resultado exitosos en nuestro pais para ideas

similares, Empresas tecnologicas como Pebble, nacieron y se financiaron enteramente a



través de plataformas de crowdfunding, y han gozado de éxito comercial, por lo tanto,
exploraremos estas vias de financiacion. En los ultimos afios, se ha registrado un
notable incremento en la cantidad de fondos de capital de riesgo en Espaiia, asi como en

la magnitud de las inversiones que dichos fondos llevan a cabo.

De acuerdo con el informe "Madurez del Venture Capital en Espafia" de
Webcapitalriesgo, para el afio 2023 existian un total de 192 fondos de capital de riesgo
en Espafia, de los cuales 122 eran de origen espafiol y 70 eran de origen internacional.
La cifra de inversion de estos fondos alcanzo los 1.478 millones de euros, representando

un aumento del 30% con respecto al afio anterior.

Este crecimiento puede atribuirse a diversos factores, entre ellos el desarrollo continuo
del ecosistema emprendedor en Espafa, las mejoras en la regulacion del capital de
riesgo en el pais y la participacion de nuevos inversores internacionales en el mercado,
por lo tanto, parece factible atraer inversores privados. Empresas exitosas como Glovo o

Cabify son producto de la inversion de fondos de VC.

Factores socioculturales

Este tipo de variables nos ayudaran a entender al consumidor, y como este puede
adoptar la idea. De estos depende en gran medida el éxito del negocio. El modo de
trabajar, el grado de educacion, las inclinaciones, percepciones y la cultura inherente

seran factores cruciales para proporcionar un producto personalizado.

En el entorno actual, la incertidumbre a la hora de comprar vehiculos de transporte
privado es mayor que nunca, pero todo indica que la transicion hacia el vehiculo
puramente eléctrico se completara en la proxima década. Segin la ANFAC, solo el 5,6%
de las nuevas matriculaciones en Espafia son eléctricos puros, pero la tendencia es a la
alza, En comparacion con el afio anterior, 2022, la cuota de mercado de los coches
eléctricos en Espafia aument6 un 73,4%. Si a esto sumamos los 62.212 hibridos
enchufables matriculados en 2023, parece que la movilidad sostenible es una opciéon
cada vez mas popular entre los nuevos compradores. Bien es cierto, que los coches

eléctricos son aun, en general, algo mas caros que los de combustion. Al ser Espafia uno



de los paises con menor renta per cdpita de la zona euro, las ventas de eléctricos se

resienten en favor de las opciones mas asequibles.

De todos modos, creemos que los factores socioculturales estdn a nuestro favor. Al
tratarse de una industria tecnoldgica e innovadora, el usuario de vehiculo eléctrico esta
mas que familiarizado con las plataformas online y los servicios de “sharing”. El estilo
de vida y tendencias de movilidad del usuario objetivo esta muy ligado a los servicios
online, por lo que adoptar nuestra app no alteraria sus patrones de conducta. El usuario
de vehiculos y/o cargadores eléctricos ha demostrado cierto nivel de conciencia

ecoldgica y adaptacion tecnologica por el mero hecho de serlo.

A nivel demografico, el entorno rural presenta caracteristicas muy distintas del urbano,
por lo que las estrategias de implementacion deberan variar de manera acorde. Es 16gico
asumir que la concentracidon de usuarios sera mucho mayor en areas urbanas, lo que
afectard a precios y disponibilidad siguiendo las leyes de oferta y demanda. Sin
embargo, se asume el mismo tipo de usuario con total adaptacion tecnologica, y sera

labor de la empresa incentivar que la plataforma no sea exclusiva a las grandes urbes.

Finalmente, es importante analizar la seguridad del entorno donde se lleva a cabo el
negocio. Creemos que Espafia es un pais muy seguro donde la cultura dicta que se debe
confiar en el projimo, nuestras tradiciones abalan este concepto y creo que la sociedad
espafola esta perfectamente preparada para adoptar cualquier idea donde la relacion

social entre usuarios sea un componente tan fuerte.

Factores tecnoléogicos

Debido a la naturaleza puramente tecnoldgica de este plan de negocio, es vital seguir
muy de cerca estos factores. Se estima que en Espaia existen 39,5 millones de
smartphones personales (Statista, 2023) y segun los datos del Anuario de la Movilidad
Eléctrica, hay 325.675 coches eléctricos e hibridos enchufables en nuestras carreteras,
convirtiéndonos, en general, en un pais tecnologico. Ademas, se debe prestar atencion al
desarrollo de las infraestructuras disponibles, actualmente un 82% de la poblacion tiene
acceso a conectividad 5@, y las zonas incomunicadas del territorio nacional son

practicamente inexistentes. (LaMoncloa.gob, 2023)



Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) de Espafia, en el afio 2022, el 94,5% de
la poblacion de 16 a 74 afios ha utilizado Internet en los Gltimos tres meses, lo que
representa un incremento de 0,6 puntos en comparacion con el afio 2021. Este dato
equivale a un total de 33,5 millones de usuarios. Ademas, se observa un aumento en el
numero de usuarios de Internet en los Gltimos afios, con una reduccion significativa en
la brecha de género, pasando de 1,8 puntos en 2017 a 0,0 puntos en 2022 (Instituto
Nacional de Estadistica, 2022). La inversion tecnologica en Espafia se proyecta alcanzar
los 60.000 millones de euros en el presente afio, reflejando un incremento del 5% con
respecto al afio anterior y experimentando un crecimiento superior al Producto Interior

Bruto (PIB), seglin las estimaciones proporcionadas por la consultora Enlace.

Los gigantes tecnologicos mundiales cuentan con una fuerte presencia en el mercado
nacional, factor positivo que puede facilitar posibles alianzas con empresas del sector
para alinear recursos. Esto indica que el entorno tecnologico es propicio para implantar

negocios digitales

Pretendemos hacer de la tecnologia un punto fuerte de WeCharge, desarrollando una red
interconectada y en constante comunicacion, que, con ayuda de la [A, actie como una
gran red neuronal. Diferenciandonos asi de la competencia pues, al ser pioneros,
seremos capaces de ofrecer mas informacion y un servicio mas completo que la

competencia.

Factores ecologicos

Dada la creciente importancia de la sostenibilidad y su impacto en el medio ambiente, la
ecologia es un factor importante, no sélo por las distintas normativas vigentes sino
también por las mayores expectativas de los usuarios, que cada vez estan mas

sensibilizados.

Por la naturaleza de nuestra propuesta de negocio, es comprensible que, gracias a estar
totalmente digitalizados, nuestros procesos no dafian el medio ambiente, al menos no
directamente. Sin embargo, los negocios digitales si que generan un impacto
medioambiental mediante el uso masivo de servidores informaticos y la transferencia

masiva de datos.



Factores legales

Los factores legales del entorno general requieren de atencion especifica para garantizar
el cumplimiento. Esto abarca desde cumplir rigurosamente con regulaciones
relacionadas con la distribucion de electricidad y la seguridad eléctrica hasta asegurar
acuerdos solidos para el acceso a las ubicaciones de los cargadores. Ademas, es crucial
cumplir con normativas ambientales, leyes de proteccion al consumidor, regulaciones de
privacidad y competencia. Obtener licencias y permisos especificos, asi como contar
con seguros adecuados para cubrir posibles incidentes, son elementos fundamentales
para establecer una base legal robusta desde el inicio y prevenir complicaciones en el
futuro. Actualmente, el codigo civil espafiol no presenta ningun articulo que presente

una traba legal para el desarrollo de negocios online.

En materia de seguridad, las aseguradoras de mas renombre en nuestro pais han ofrecido
cobertura a empresas similares en el pasado, como el caso de BlaBlaCar o Wible; siendo

esencial pactar una alianza estratégica desde el principio.

5.2 Las 5 Fuerzas de Porter

1. Poder de Negociacion de los Proveedores (Cargadores Privados):

e Poder medio: Los proveedores (propietarios de cargadores privados) tienen un
poder significativo, ya que son esenciales para la existencia de nuestro negocio. Si la
plataforma no puede atraer a suficientes usuarios privados, su oferta disminuira en
valor. Sin embargo, el poder de negociacion podria reducirse si la plataforma logra
un gran €xito, y se convierte en una fuente importante de ingresos para los duefios
de los cargadores. Por suerte, las tomas de carga estan estandarizadas para todos los
vehiculos enchufables. En Espafia, la normativa UNE-EN 62196-2 establece los
requisitos de seguridad para los conectores de los vehiculos eléctricos. Obligando a
todas las marcas e instaladores a garantizar seguridad y compatibilidad completa. La
unica excepcion presente en el mercado actual son los “supercargadores” de tesla,
Los supercargadores Tesla estan abiertos a todos los vehiculos eléctricos,
independientemente de la marca o el modelo. Sin embargo, los vehiculos no Tesla

pueden cargarse a una potencia menor que los vehiculos Tesla. Para cargar un



vehiculo no Tesla en un supercargador, es necesario tener un adaptador CCS. Este
adaptador se puede comprar en la tienda online de Tesla o en otros distribuidores
autorizados. Por lo tanto, y al ser de propiedad privada, estos cargadores quedarian

exentos de nuestra red.
El precio de la carga en un supercargador Tesla es el siguiente:

Los primeros 15 minutos de carga son gratuitos, A partir de los 15 minutos, la tarifa
es de 0,45 €/kWh. Como se vera en el modelo financiero, pese a no ofrecer siempre
carga super rapida, las tarifas de WeCharge son notablemente inferiores, a razon

media de 0,0856€ el kWh

2. Poder de Negociacion de los Compradores (Usuarios de Vehiculos

Eléctricos):

Poder Medio: Los usuarios de vehiculos eléctricos tienen alternativas, como
cargadores publicos y estaciones de carga en sus hogares, pero estos han demostrado
no suplir la demanda. Necesitamos garantizar una oferta atractiva para los
compradores, a través de precios competitivos, conveniencia o servicios adicionales
para mantener el poder de negociacion. El sistema de precios serd dindmico, y
dependerd del precio del KWh, actualizdndose en tiempo real. Al precio de la luz se
le anadird un margen, dependiendo de varios factores que mas adelante

detallaremos.

3. Rivalidad Entre Competidores Existentes:

Potencialmente Alta: Actualmente, este es un sector con pocos jugadores, pero la
competencia podria surgir de otras plataformas similares o de la expansion de
servicios de carga existentes. La innovacion constante y la mejora de la experiencia
del usuario seran fundamentales para destacar en este entorno. Los anteriormente
mencionados cargadores tesla, y las estaciones de carga publicas y privadas de
ciertos negocios serian nuestra actual competencia. Cabe destacar que no parece
haber empresa alguna en Espafia (de magnitud considerable) cuyo negocio principal
sea proveer cargadores. La amplia mayoria de los cargadores de propiedad privada
pero ofertados al publico no son mas que accesorio de restaurantes, centros

comerciales, parkings...



4. Amenaza de Productos Sustitutos:

Moderada: La amenaza de sustitucion proviene de los métodos de carga
convencionales, como estaciones publicas y cargadores domésticos. Debemos
ofrecer un valor claro y diferenciador para mitigar esta amenaza, a través de
programas de afiliacion o promociones. los coches eléctricos son una opcion
atractiva para los usuarios que estan preocupados por el medio ambiente, que buscan
una conduccion mas silenciosa y comoda, o que desean ahorrar dinero en el
mantenimiento de su vehiculo. Los coches eléctricos son la opcion mas respetuosa
con el medio ambiente, pero también son la mas costosa. Los coches hibridos son
una opcion mas asequible, pero tienen una autonomia menor que los coches
eléctricos. Los coches de hidrogeno son una opcidon prometedora, pero aun se
encuentran en desarrollo. Los coches autbnomos son una opcidon que aun no esta
disponible para el publico en general. La tinica opcidn real es el coche tradicional,
de combustion, pero las autoridades e instituciones se muestran firmes en su
decision de hacerlos desaparecer en el corto plazo. Los consumidores estdn cada vez
mas preocupados por que los coches de combustion estén obsoletos, o prohibidos,

antes de amortizarlos.

5. Barreras de Entrada:

Moderadamente Altas: Las barreras de entrada incluyen la necesidad de establecer
relaciones con propietarios de cargadores, desarrollar una plataforma
tecnoldgicamente avanzada, garantizar la seguridad de las transacciones y superar la
resistencia al cambio de comportamiento de los consumidores. Estas barreras
podrian dificultar la entrada de nuevos competidores. La mayor dificultad de entrada
en el sector es enfrentarse al reto de construir una red desde cero cuando tus
competidores ya han construido la suya. WeCharge trataria de ser la primera
empresa en construir la suya, y bloquear ciertos recursos a la competencia
consiguiendo exclusividad. No parece realista obligar a los anfitriones a anunciar
sus cargadores exclusivamente en WeCharge, sin embargo, tecnologias como la
apertura de puertas de garaje, o los acuerdos con Waze y empresas de Carsharing si

que pueden ser activos exclusivos a nuestra empresa.



6. Matriz SWOT

Strengths (S):

Red de Carga Extensa:

WeCharge contara con una amplia red de puntos de carga, ofreciendo a los usuarios una
cobertura extensa para cargar sus vehiculos. La conseguiremos mediante potentes
campafias de marketing, y ofreciendo un servicio de calidad que inste a nuestros
usuarios a recomendarnos a sus familiares y amigos, planeamos crear un efecto red

mediante:

- Una plataforma facil de usar y accesible: La app debe ser facil de usar para que
tanto los usuarios de coches eléctricos como los duefios de estaciones de carga
puedan encontrar y reservar cargadores de forma rapida y sencilla.

- amplia gama de opciones de carga: La app ofrecera todo tipo de opciones de
carga, incluyendo cargadores de diferentes tipos, potencias y precios.

- incentivos para los usuarios y los duefios de estaciones de carga: ofreceremos
incentivos para los usuarios y los duefios de estaciones de carga para que utilicen
la plataforma. Apostando fuertemente por un programa de afiliados y planes de

suscripcion premium.
Tecnologia Innovadora:

La aplicacion incorpora tecnologias innovadoras, como reservas programadas, sistemas
de pago integrados y funciones de seguridad avanzadas. Estas pretenden hacer la
experiencia de uso lo mas comoda y sencilla posible para el usuario, elemento con el

que pretendemos diferenciarnos, siendo facil de entender y ejecutar.

Colaboraciones Estratégicas:

Alianzas con empresas, flotas y proveedores de energia sostenible fortalecen nuestra
posicion y ofrecen oportunidades de crecimiento. Estas alianzas, que desarrollaremos
mas adelante, pretender beneficiar a ambas partes, creando una relacion simbiotica entre
nuestra empresa y todas las implicadas. Para que estos acuerdos salgan adelante, sera
vital presentar nuestro proyecto de manera convincente, ademas de contar un respaldo

econdmico importante para fortalecer nuestro poder de negociacion.



Experiencia del Usuario:

WeCharge destaca por su interfaz facil de usar, proporcionando a los usuarios una
experiencia intuitiva y positiva al utilizar la aplicacion. La interfaz se disefiara para que
sea intuitiva de usar, sera familiar desde el primer momento que abramos la app, pues
estard inspirada en otras aplicaciones de renombre con las que ya estamos
familiarizados. La pantalla principal presentard un mapa relativo a nuestra posicion, en
el cual, con un solo vistazo, podamos ver los cargadores disponibles mas cercanos, y su
estatus y potencia, indicados por un codigo de iconos y colores facil e intuitivo. Si nos
interesamos por uno en concreto, bastara con tocar sobre el, y la app desplegara una
pagina emergente con detalles sobre la accesibilidad del mismo, su disponibilidad de

reservas, puntuacion...

Figura 7: Mapa WeCharge

Fuente: Elaboracion propia
Enfoque Sostenible:
La plataforma se alinea con la creciente demanda de movilidad sostenible, atrayendo a

usuarios comprometidos con la preservacion del medio ambiente. Este enfoque sera

muy util para atraer atencion de los medios y respaldo institucional, pues, segin una



encuesta del CIS en 2022, el cambio climatico es la principal preocupacion de los

espafoles, por delante de la economia y la corrupcion.

Opportunities (O):

Expansion Global:

Existe la oportunidad de expandir la plataforma a nivel internacional, aprovechando el
crecimiento del mercado de vehiculos eléctricos en diferentes paises. Una vez penetrado
exitosamente el mercado espafol se abriria la oportunidad de implantar la idea en
mercados extranjeros. Manteniendo un modelo de mercados locales pero siendo estos
compatibles con una app comiin mundialmente. Adaptada a cada mercado y en todos los

idiomas.
Innovaciones Tecnoldégicas Futuras:

La rapida evolucion de la tecnologia podria ofrecer oportunidades para integrar nuevas

caracteristicas, como carga ultrarrapida o tecnologias de identificacion avanzadas.
Incentivos Gubernamentales:

Aprovechar los incentivos gubernamentales para la movilidad eléctrica, como subsidios

y politicas que fomenten la infraestructura de carga.

Crecimiento de l1a Conciencia Ambiental:

La creciente conciencia ambiental podria impulsar la adopcion de vehiculos eléctricos vy,

por ende, la demanda de servicios de carga compartida.



Weaknesses (W):

Dependencia Tecnoldgica:

WeCharge puede ser vulnerable a interrupciones tecnoldgicas, y una dependencia

excesiva de la tecnologia podria ser una debilidad.
Competencia en Crecimiento:

El mercado de carga compartida estd en crecimiento, lo que significa que la
competencia también estd aumentando, requiriendo estrategias efectivas para mantener
la cuota de mercado. Mas adelante exploraremos las fuentes de financiacion y como
diferenciarnos de nuestros competidores. Siendo un modelo sin precedentes, es posible

quela idea asuste a potenciales inversores al ser nueva y ambiciosa.

Infraestructura Desigual:

La infraestructura de carga puede ser desigual en funcion de las distintas regiones.

Existiendo la posibilidad de dejar parte del territorio nacional sin servicio.
Regulaciones Cambiantes:

Las regulaciones gubernamentales cambiantes en torno a la movilidad eléctrica pueden

presentar desafios para la operacion de WeCharge.
Threats (T):
Competencia Agresiva:

La competencia en el mercado de carga compartida puede ser agresiva, con nuevas

entradas y competidores establecidos que podrian afectar a nuestra competitividad.
Tecnologia Obsoleta:

Rapidos avances tecnologicos podrian hacer que la tecnologia existente de cargadores

se vuelva obsoleta y sean necesarias grandes adaptaciones.

Infraestructura Insuficiente:



En algunas éreas, la falta de una infraestructura de carga adecuada podria limitar la

adopcion de vehiculos eléctricos y, por lo tanto, el uso de WeCharge.
Incertidumbre Regulatoria:

Cambios inesperados en las regulaciones gubernamentales relacionadas con la

movilidad eléctrica podrian tener un impacto negativo en la operacion del servicio.
Adaptacion social

Toda novedad requiere un tiempo de adaptacion e implica una curva de aprendizaje.
Nuestra intencion es que esta sea lo mas favorable posible, y lo haremos mediante una
plataforma que resulte muy familiar por su parecido a otras cuyo uso ya se ha extendido,
ademas, deberemos garantizar una atencion al cliente excelente y minimizar al maximo
los fallos informaticos y reclamaciones, especialmente en el primer afo tras el

lanzamiento.
Acceso a los cargadores

La mayoria de las estaciones de carga privadas se encuentran en zonas de acceso
restringido, WeCharge debe ofrecer solucion a este problema y garantizar los accesos

antes de comenzar a opcrar.

7.0 Plan Comercial

7.1 Estrategia de lanzamiento de la app

Una vez desarrollada la app, y cumplida la fase promocional previa al lanzamiento, sera
el momento de llevar a cabo nuestra estrategia de lanzamiento, que consistira en varios

pasos:
1° Soft Launch en Madrid

La estrategia de soft launch, o lanzamiento suave, consiste en seleccionar un grupo de
testeo de usuarios beta. Dicho grupo consistira en familiares y amigos del equipo de la
empresa que reunan las caracteristicas de los potenciales clientes de WeCharge, es decir,
propietarios de vehiculos y cargadores eléctricos, ademas de particulares y empresas

que se presten voluntarios para testear la app. Este grupo de prueba, de en torno a 1000



usuarios residentes en Madrid, utilizard la app con normalidad durante un periodo de un
mes, para incentivar el uso, la empresa costeard todas las transacciones que se hagan
dentro de la app durante este periodo. Durante todo el periodo de prueba, los usuarios
tendran linea directa de comunicacion con la empresa para reportar fallos y demas
cuestiones. Al final de dicho mes, los usuarios prestaran un feedback detallado de su

experiencia de uso y sugerencias.
2°. Expansion al publico general en Madrid

Una vez completada con éxito la primera fase del plan, y corregidos los problemas que
pueda presentar la plataforma, se procederd a un lanzamiento general en la ciudad de
Madrid. Este lanzamiento ird acompanado de una potente campaiia de Marketing
especifica a la ciudad para aumentar nuestra visibilidad. Durante esta fase se
mantendran los esfuerzos en reunir feedback sobre la plataforma y su funcionamiento,
invirtiendo gran cantidad de recursos en el servicio posventa y la mejora del

funcionamiento de la plataforma.

3° Expansion completa por el territorio nacional

En esta fase del lanzamiento, nuestro enfoque se centraria en implementar de manera
gradual los servicios de WeCharge en todas las principales ciudades de Espana.
Comenzariamos por ciudades mas pobladas y con una mayor densidad de vehiculos
eléctricos, como Barcelona, Valencia y Sevilla con el fin de expandirnos hacia otras

capitales de provincia y areas metropolitanas relevantes.

Ademas de las areas urbanas, nos comprometeriamos a brindar nuestros servicios a
areas rurales y poblaciones de mayor densidad, donde la movilidad eléctrica también
estd en progreso y donde la disponibilidad de puntos de carga puede ser, quiza, la mas
limitada. Esta expansion gradual y completa por todo el pais permitiria que los usuarios
de vehiculos eléctricos en todas las regiones de Espana tengan acceso a nuestros
servicios, fomentando de esta forma la adopcion generalizada de la movilidad

sostenible.

Para asegurar el éxito de esta etapa, continuaremos implementando nuestras estrategias

de marketing y colaboraciones locales, adaptando nuestras acciones a las caracteristicas



especificas de cada region y manteniendo un enfoque en la excelencia del servicio y la
satisfaccion del cliente en todas las ubicaciones en las que trabajamos. Con esta
expansion nacional, consolidariamos nuestra posicion como lideres en el sector, nos

preparariamos para futuras oportunidades de crecimiento y expansion internacional.

7.2 Operativa del negocio

La clave de la operativa del negocio reside en centrarse en crear un fuerte efecto red en
las primeras fases del lanzamiento, centrando el capital, econémico y humano, en
maximizar la capilaridad de esta red. Esto implica que las operaciones del negocio
durante, minimo, el primer afio de actividad, se centrarian en estrategias que incentiven
la participacion de los usuarios, como promociones de lanzamiento, programas de
referidos y alianzas estratégicas. Ademas, se debe priorizar la optimizacion de la
experiencia del usuario en la plataforma, asegurando que sea intuitiva, eficiente y brinde
valor afnadido tanto para los usuarios oferentes como para los demandantes de carga. Al
concentrar los recursos en el crecimiento y fortalecimiento de la red desde el principio,
se sientan las bases para un crecimiento sostenible a largo plazo y se establece una

ventaja competitiva en un mercado aun inexplorado en nuestro pais.

Al tratarse de un modelo de negocio digital, llegada la fase de asentamiento de este nos
encontrariamos en un paradigma donde el servicio reportaria inmensos beneficios sin
apenas gastos, pudiendo ahora centrar los esfuerzos operativos en garantizar la
eficiencia de la app. Al haberse creado una red comunitaria, y trabajar en torno a una
necesidad basica, como es la electricidad, el cliente quedaria insensibilizado a las
comisiones, dandose una demanda completamente inelastica y, por tanto, maximizando

el beneficio.

Independientemente de la fase de desarrollo, las operaciones generales deben garantizar
la gestion integral de la plataforma y que esta se encuentre siempre en plena forma,
buscando el desarrollo ¢ innovacion continua. La empresa tratara de subcontratar los
servicios en los que el equipo carece los conocimientos necesarios, como puede ser el
desarrollo del software, para garantizar la maxima calidad. Sin embargo, la gestion y

toma de decisiones se mantendra en poder de los fundadores.

7.3 Marca



Como parte del marketing e imagen que queremos transmitir, la marca WeCharge se
posicionara como una plataforma innovadora y lider. Queremos que nuestra marca sea
reconocida por su compromiso con la movilidad sostenible, la comodidad y la

tecnologia innovadora.

Identidad de marca: La identidad de marca de WeCharge se centrara en nuestros
valores, como la sostenibilidad, la innovacién y la eficiencia. Queremos que nuestra
marca refleje nuestro compromiso de brindar soluciones de carga de vehiculos
eléctricos respetuosas con el medio ambiente, y aceleren la adopcion de la movilidad

eléctrica.

Mensaje de marca: El mensaje de la empresa se centrara en la conveniencia y
accesibilidad de nuestra plataforma de carga. Queremos transmitir la idea de que cargar
vehiculos eléctricos con WeCharge es sencillo, rapido y seguro, proporcionando a los

usuarios una experiencia sin complicaciones.

Imagen de marca: Pretendemos que la marca sea moderna, limpia y profesional.
Nuestra marca se asociara con colores frescos y vibrantes que reflejan energia e
innovacion, mientras que nuestro disefio de logotipo y materiales promocionales seran

minimalistas y elegantes.
Figura 8: Logo WeCharge

[ B

Charge

Fuente: Elaboracion propia

Posicionamiento de marca: WeCharge se posicionara como la opcién preferida para la
carga de vehiculos eléctricos, tanto para propietarios de vehiculos eléctricos como para

empresas que buscan brindar servicios de carga a sus clientes. Queremos destacarnos



por nuestra amplia red de estaciones de carga, tecnologia innovadora y un servicio al

cliente excepcional.

Comunicaciones de marca: En términos de comunicaciones de marca, nos
centraremos en resaltar los beneficios y caracteristicas unicos de nuestra plataforma, asi
como en educar al publico sobre la importancia y las ventajas de la movilidad eléctrica.
Utilizaremos una variedad de canales de comunicacion que incluyen redes sociales,

publicidad digital, relaciones publicas y marketing de contenidos.

En resumen, la marca WeCharge se posicionard como una opcion confiable y lider en
soluciones de carga, transmitiendo una imagen de innovacion, sostenibilidad y
conveniencia a través de su identidad de marca, marcas especiales y estrategias de

comunicacion efectivas.

7.4 Estrategias de marketing

En este apartado, hablaremos sobre las estrategias de marketing especificas que
implementaremos en cada una de las etapas del desarrollo de WeCharge, desde la fase
previa al lanzamiento hasta la fase de crecimiento sostenido. Estas tacticas estan
destinadas a aumentar la popularidad de nuestra plataforma, atraer usuarios, ampliar
nuestra red de carga y establecer una presencia solida en el mercado de la movilidad

eléctrica.
1. Fase Previa al Lanzamiento:

Investigacion de Mercado

En esta fase se realiza una investigacion exhaustiva del mercado de la movilidad
eléctrica, siendo comprender las necesidades y preferencias del usuario de EV el
objetivo primordial de la misma. La metodologia para hacerlo pasa por realizar
encuestas, entrevistas y técnicas de marketing mix como los “focus group”. Para esto se

ha determinado una muestra de 1000 usuarios a estudiar.



Una vez recopilados y analizados los datos se pasa a interpretar los datos, con estos

podremos dilucidar exactamente como y donde dirigir nuestros esfuerzos de marketing.

Para hacernos con una idea preliminar, hemos creado una encuesta dirigida a usuarios

de vehiculos eléctricos actuales y potenciales.
Resumen cuestionario de sondeo

En la breve encuesta que hemos lanzado a familiares y amigos de distintos entornos

sociales, hemos reunido 50 respuestas. Pasemos a analizar los resultados pregunta por

pregunta:

Figuras 9 a 18: Resultados encuesta de sondeo

;Posee usted un vehiculo eléctrico o hibrido enchufable?

50 respuestas

® si
® No

Fuente: Google surveys

De esta primera pregunta descubrimos que 31 de los 50 encuestados no poseen un
vehiculo enchufable en la actualidad, de aqui en adelante, la encuesta separa a los dos

grupos, realizando preguntas distintas a cada uno de ellos.



Analisis usuarios que no poseen un vehiculo enchufable

¢Planea comprar un vehiculo eléctrico en el futuro?

31 respuestas

® si
® No

@ Solo cuando sea obligatorio

¢Cree que la infraestructura publica de cargadores de vehiculos eléctricos es suficiente?

31 respuestas

® si
® No

¢Ha comprado algun coche de combustién en los Ultimos 5 ahos?
30 respuestas

® si
® No




De estos resultados podemos extraer conclusiones muy valiosas. En primer lugar, es
alentador observar que la mayoria de estos usuarios estarian dispuestos a pasarse a la
movilidad sostenible en un futuro cercano, ya sea por gusto u obligacion, tan solo un
16,1% de las personas se cierran en banda al vehiculo enchufable . Dado que un 56,7%
de los encuestados que no tienen vehiculo enchufable en la actualidad, no han comprado
ningin vehiculo en los ultimos 5 afios, pensamos que cuando lo hagan se decantaran por

la movilidad sostenible.

La gran mayoria de los encuestados, un 74,2%, percibe la infraestructura de carga
publica como insuficiente, lo que indica que este grupo, pese a no sufrirlo en primera
persona, esta sensibilizado con la problematica y la percibe como una desventaja de la

movilidad eléctrica.

Anélisis usuarios que si poseen un vehiculo enchufable

¢Con qué frecuencia carga su vehiculo eléctrico en una estacion de carga publica?

19 respuestas

@ Todos los dias
@ Varias veces por semana
Una vez por semana
@ Menos de una vez por semana
@ Nunca




£Qué factores considera mas importantes al seleccionar una estacién de carga para su vehiculo
eléctrico? (Seleccione todas las que correspondan)

19 respuestas

Proximidad 10 (52,6 %)

Disponibilidad de enchufes 11 (57,9 %)
Velocidad de carga 9 (47,4 %)
Precio 7 (36,8 %)
Seguridad de la ubicacion 6 (31,6 %)
conveniencia 1(5,3 %)

0,0 2,5 5,0 7.5 10,0 12,5

Del 1 al 10, garantizada la seguridad de la transaccion. ;Como de dispuesto/a estaria a compartir
su estacién de carga privada con otros usuarios d...iculos eléctricos a cambio de una compensacion?

19 respuestas

5 (26,3 %)

4211 %) 4211 %)
2(10,5 %) 2(10,5 %)
1(53%) 1(53%)

D(Ol%) O(Dl%) O(Ol%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



¢Qué tipo de incentivos le motivarian a utilizar una plataforma de estaciones de carga compartidas?

Compartiendo sus cargadores, y accediendo a los de otros usuarios.
19 respuestas

Compensacion econémica 16 (84,2 %)

Acceso a estaciones de carga
exclusivas al servicio

9 (47,4 %)

Precio de las cargas 6 (31,6 %)

Seguridad de su vehiculo 5 (26,3 %)

Estacionamiento privilegiado en

0,
entornos urbanos 16 (84,2 %)

¢ Cree que la infraestructura publica de cargadores es suficiente para suplir la demanda actual?
19 respuestas

® si
® No

¢Estaria mas motivado a instalar un cargador en su segunda residencia o puesto de trabajo si

existiera la opcidn de explotarlo comercialmente cuando usted no lo use?
19 respuestas

@ si
® No




La interpretacion de estos resultados también resulta positiva para WeCharge, en primer
lugar, la amplia mayoria de los encuestados utiliza cargadores publicos de manera
cotidiana, convirtiéndoles en potenciales clientes de la empresa. Entre los factores mas
valorados por los usuarios, encontramos la proximidad y disponibilidad de enchufes, lo
que hace pensar que una red reforzada de cargadores supliria de mejor manera sus
necesidades. También observamos que practicamente todos ellos estarian dispuestos a
compartir sus estaciones de carga privadas, incluso sin haber recibido ningiin contexto

previo de la idea de negocio a estudiar.

Entre los incentivos mas valorados para implantar el sharing de estaciones de carga,
estan la compensacion economica y la habilidad de aparcar el coche en garajes céntricos
y privilegiados, lo que otorga un valor afiadido a WeCharge, pudiendo incluso

convertirse en una solucion de aparcamiento muy conveniente para nuestros usuarios.

Las personas que si utilizan en vehiculo eléctrico también se muestran preocupadas por
la infraestructura publica de carga, creyendo un 78,9% de ellos que la red actual es
insuficiente. Por ultimo, un apabullante 89,5% de los encuestados reconoce que el
rendimiento econémico seria un factor motivante para ampliar su red privada de
cargadores. Percibimos este resultado como esperanzador para la sostenibilidad a largo
plazo de WeCharge, asi como una demostracion de la labor social de la plataforma, que

contribuiria directamente a la expansion de la movilidad sostenible.

Reclutamiento de Usuarios Beta

Para atraer usuarios beta dispuestos a probar la aplicacion y brindar comentarios,
iniciaremos una campaia de reclutamiento en las redes sociales y grupos de discusion
en linea. A parte de personas de confianza, buscaremos participantes para nuestra
version beta publicando anuncios en foros de vehiculos eléctricos y grupos de redes

sociales.



2. Fase de Lanzamiento:
Eventos de Lanzamiento:

Para presentar WeCharge al publico y a los medios, organizaremos eventos de
lanzamiento en ubicaciones estratégicas, como concesionarios de vehiculos eléctricos y
centros de movilidad sostenible. Planeamos organizar eventos de lanzamiento en
centros comerciales con estaciones de carga para vehiculos eléctricos para que los

visitantes puedan probar la aplicacion y obtener regalos promocionales.
Campanas de Marketing Digital:

Para llegar a nuestro publico objetivo en areas especificas, ejecutaremos campanas de
marketing digital geolocalizado utilizando anuncios en redes sociales y motores de
busqueda. Por ejemplo, en Madrid, lanzaremos anuncios en Facebook e Instagram

dirigidos a los propietarios de vehiculos eléctricos.
Colaboraciones de marketing:

Nos asociaremos con personas influyentes y lideres de opinion en la industria de la
movilidad eléctrica para promover WeCharge a través de contenido patrocinado y
recomendaciones personales. Colaboraremos con un popular “Youtuber” que revisa

vehiculos eléctricos, o webs como coches.net
3. Fase de Asentamiento:
Programas de Fidelizacion:

Recurriremos a programas de fidelizacion para premiar la lealtad y el uso frecuente de
la app. Por ejemplo, podriamos establecer un programa de puntos en el que los usuarios
acumularan puntos por cada carga que realicen. Estos puntos podrian luego ser

canjeados por descuentos en futuras cargas o premios exclusivos.
Campanas de Concientizacion:

Utilizaremos herramientas de automatizacion de marketing para crear campafas de
concientizacion que eduquen al publico sobre la importancia de la movilidad eléctrica y

fomenten el uso de WeCharge. Lanzaremos una campana en las redes sociales que



explique los beneficios de la movilidad eléctrica para el medio ambiente y como

WeCharge reduce las emisiones de carbono.
4. Fase de Crecimiento Sostenido:
Expansion Internacional:

Adaptaremos nuestras estrategias de marketing a las preferencias y necesidades
especificas de cada mercado objetivo para encontrar oportunidades de expansion
internacional utilizando herramientas de analisis de mercado global. Realizaremos
investigaciones de mercado en una seleccion de paises para comprender las

regulaciones locales y las preferencias de los usuarios de vehiculos eléctricos.
Innovacion Continua:

Utilizaremos herramientas de seguimiento de tendencias y analisis de datos para
identificar oportunidades de mejora y desarrollar nuevas caracteristicas y
funcionalidades que mejoren la experiencia del usuario. Mantendremos un enfoque en la
innovacion continua. Se realizaran encuestas regulares a los usuarios para recopilar sus
comentarios sobre la aplicacion y priorizar las caracteristicas mas solicitadas en futuras

actualizaciones.
Responsabilidad Social Corporativa:

Para destacar nuestras iniciativas de responsabilidad social corporativa, como
programas de reciclaje de baterias y colaboraciones con organizaciones ambientales,
utilizaremos herramientas de comunicacion y gestion de relaciones publicas. Por
ejemplo, llevaremos a cabo una campafia para informar a los usuarios sobre la
importancia del reciclaje de baterias de vehiculos eléctricos y como WeCharge
contribuye a alargar la vida de las mismas, educando a sus usuarios sobre como tratar
sus vehiculos y recomendando el ciclo de carga més eficiente cuando contraten nuestros

Servicios.

7.5 Precio de venta

En primer lugar, la instalacion de la app serd completamente gratuita. Los precios por
utilizar WeCharge seguirdn una estrategia de fijacion dindmica. Teniendo siempre en

cuenta que el punto base sera el precio del KWh en ese preciso momento. Los



servidores de la aplicacion, a través de la geolocalizacion y conectividad constante con
la nube, seran conscientes en todo momento de las distintas variables dindmicas que
influyen en la fijacion de precio. Es importante apuntar que los usuarios de WeCharge,
tanto oferentes como demandantes, no ejercen control sobre los precios o comisiones,
sino que un algoritmo matematico los calcula de manera automatica teniendo en cuenta
datos en tiempo real, de la misma manera que lo hacen servicios como Uber, Bolt o

Wible.

Al precio base marcado por la cantidad de energia consumida relativa al tiempo de
carga y potencia del cargador, el algoritmo sumara un porcentaje, calculado en base a la
oferta y demanda del mercado interno de WeCharge en ese momento y lugar preciso.
Esa serd la comision que el usuario “host” recibird por la prestacion del servicio.
Ademas de la oferta y la demanda, las condiciones intrinsecas al producto ofertado
también influyen en su precio, y, por tanto, en la comision recibida. Por ejemplo, un
cargador rapido, a cubierto y con vigilancia 24 horas sera mas caro de utilizar que otro

que no ofrezca las mismas condiciones.

Por ultimo, se anadira la comision por uso del servicio que se lleva la empresa de
manera preliminar y observando las politicas de plataformas similares, creemos que fijar
un 5% de comisiodn por carga seria apropiado. Sin embargo, esta puede variar en

reaccion al comportamiento de la competencia o el coste operativo de la plataforma.

Ejemplo ilustrativo del rendimiento de una estacion de carga

Supongamos un cargador de una potencia media, unos 11kW, que suple 2 cargas de
27kW a distintos vehiculos en una jornada de trabajo, tardando 2,4 horas por carga.
Utilizando como referencia el precio medio de la luz en Espafia para 2024, unos

0,0905€/kWh, los “economics” de este cargador en un dia serian los siguientes:
- Desglose de costes para el dueiio del cargador:

Este usuario estaria consumiendo 129,6kWh diarios de energia, al precio medio

planteado, se traduce en un sobrecosto de 11,72€ en su factura. Unos 5,86€ por carga.

- Ingresos para el dueiio del cargador:



Aplicando una comision media para el usuario del 30% de sobrecoste por carga, el host
ingresaria 7,61€ por cada una de ellas o 15,24€ diarios. Obteniendo un beneficio neto

pasivo de 3,52€ por jornada.
- Ingresos para la app:

La app, beneficiandose de las economias de escala, puede permitirse cobrar una
comision mas baja por carga, del 5%, para este ejemplo, la empresa ingresaria 12,30€ al
dia de esta estacion de carga, siendo el coste marginal diario de este terminal

practicamente 0 para nosotros, y cada vez menor a medida que se expande la red.
- Coste para el demandante de carga:

Cada uno de los 4 clientes de este cargador en un dia cualquiera estaria haciendo frente
a un sobrecoste del 35% sobre el precio base, teniendo en cuenta que empresas privadas
como Iberdrola cobran un sobrecoste el 30% sobre la electricidad en sus cargadores
publicos de potencia similar, y dado el valor afadido que aporta el servicio de

WeCharge, parece plausible.

En este ejemplo, cada usuario estaria pagando 7,91€ (+IVA) por cargar su vehiculo, tan
solo 2,05€ mas que si lo hiciera en casa. Pagando unos 0,329€/kWh, sin embargo, la
reciente estandarizacion de las tarifas reguladas en funcion del tramo horario afiade una
capa extra de complejidad al sistema de precios. Las tarifas energéticas de cada hora se
fijan en funcién de los costos de generacion y su porcentaje extraido de energias
fosiles/renovables. Cuando hace mucho viento en la peninsula, por ejemplo, suelen
bajar. Ademas, estan bonificadas las horas de consumo de menor uso eléctrico, y
penalizadas las de mayor. Para acceder a esta tarifa, no puedes necesitar mas de 10
kW/h de consumo pico. Un coche eléctrico con un cargador SCHUKO consume, como
minimo 3 KW/h. Por tanto, no es un tipo de contrato apropiado para un "asociado " a
WeCharge. Lo recomendable para un asociado seria tener una tarifa fija (los precios del
kW/ h no varian). Ademas se recomendaria tener un cargador de al menos 11 kW/h; con
lo cual la potencia contratada debe de ser superior. Lo que encarece los costes fijos del

recibo de la luz.

Como aclaracion, nos parece importante recalcar que los usuarios oferentes de carga, es

decir, los propietarios de cargadore que los ofrecen en nuestra red, no pagaran nada por



hacerlo, por ende, ofrecer sus puntos de carga en WeCharge les reportaria un
rendimiento positivo independientemente del volumen de negocio. Esta estrategia sera
parte crucial del crecimiento de WeCharge, pues pretendemos hacer la red de cargadores
lo mas extensa posible en los primeros afios de operacion. Una vez conseguida esta
maxima capilaridad, y habiendo conseguido elevar al maximo el valor percibido por la
sociedad de nuestro servicio, se revertira esta estrategia, aiadiendo una tasa mensual a
cobrar a todo usuario que quiera anunciarse en WeCharge. Sera en a partir de este
momento cuando la empresa pueda permitirse maximizar el beneficio, pues se habra
convertido en pieza clave del estilo de vida de los usuarios de vehiculos eléctricos en

nuestro pais.

8.0 Plan de viabilidad financiera

8.1 Financiacion

Dado el paradigma empresarial actual en nuestro pais, creemos que lo mas inteligente es
recurrir a fondos de venture capital como primera opcion en lo que a financiacion
respecta. Espafia ha experimentado un crecimiento significativo en el ecosistema de
startups en los tltimos afios. Segiin Startupxplore, existen mas de 4,000 startups en
Espafia, principalmente en Madrid, Barcelona y Valencia. Los sectores con mayor
impulso son la industria 4.0, ciencias de la vida, tecnologias méviles y software.

WeCharge encaja perfectamente en esta categoria.

El venture capital es una importante fuente de financiacioén que ofrece capital para
impulsar el crecimiento y desarrollo de la startup. Ademas del aspecto financiero, los
venture capitals aportan una riqueza de experiencia y una red de contactos crucial en la
industria, lo que brinda a la startup asesoramiento estratégico y oportunidades de
colaboracion. La inversion de uno de estos fondos no solo proporciona capital, sino que,
también valida la viabilidad del proyecto, aumentando asi su credibilidad ante otros

inversores y clientes potenciales.

En Espaiia, existen fondos de Venture Capital muy destacados y de maxima fiabilidad, a
quienes presentaremos esta idea en una ronda de captacion de capital. La estrategia de
obtencion de financiacion por medio del venture capital constara de los siguientes

pasos:



Contacto con los fondos:

Se presentara el Business Plan a una serie de fondos de VC, tantos como sea necesario,
ademads se dara difusion a la idea de WeCharge en eventos del sector y plataformas de

CrowdFunding, a modo de cebo para todo tipo de inversionistas.

Negociacion de Términos y Condiciones:

Una vez identificadas las fuentes de financiaciéon mas propicias, se procedera a negociar
los términos y condiciones del contrato, en primera instancia, la empresa propone lo

siguiente:
Cantidad Economica: 2.000.000€.

Participacion Accionaria: Ofrecemos una participacion accionaria del 15% de la

empresa a cambio de la inversion.

Términos de Inversion: Buscamos un acuerdo de inversion que incluya una
valoracion pre-money de 3 millones de euros y una valoracion post-money de 5
millones de euros pese a no estar operativos al momento de la inversion, dado el

potencial de crecimiento.

Due Dilligence v marco legal:

Facilitar el proceso de due dilligence, proporcionando la informacion necesaria sobre la
empresa y su desempefio financiero. Cumplir con todos los requisitos legales y
regulatorios asociados con la inversion de capital, incluyendo la elaboracion de
acuerdos legales y la incorporacion de cambios en la estructura de la empresa si es

necesario.

Cierre del Acuerdo v Uso de los Fondos:

Se cerrara el acuerdo después de acordar los términos de la inversion y utilizaremos los
fondos para impulsar el crecimiento y el desarrollo de WeCharge, que incluyen la
expansion de la plataforma, la adquisicion de usuarios, el desarrollo tecnologico y la

implementacion de estrategias de marketing y promocion.

Relacién con Inversores:




Mantener una comunicacion abierta y transparente con los inversores, ofreciendo
actualizaciones regulares sobre el progreso de la empresa y la utilizacion de los fondos.
Construir relaciones solidas con los inversores para establecer una base solida para

futuras rondas de financiamiento y colaboraciones estratégicas.

8.2 Proyeccion cuenta de resultados

Modelo de costes

Para la estimacion de costes, se han analizado los aspectos involucrados en el desarrollo
y puesta en marcha del negocio. A la hora de predecir datos de costes, nos hemos

basado, de nuevo, en datos reales de empresas del sector como Wible o Uber, asimismo,
hemos tenido en cuenta datos de la industria de la movilidad eléctrica y el desarrollo de

aplicaciones.

Se han consultado informes de mercado y estudios de investigacion de consultoras
como Deloitte, McKinsey y Bloomberg New Energy Finance, que se especializan en la
movilidad eléctrica y la economia colaborativa. Estos informes proporcionan datos
actualizados sobre tendencias de mercado, costos de infraestructura de carga de
vehiculos eléctricos y proyecciones de crecimiento en la adopcion de vehiculos
eléctricos, lo que nos permite tener una comprension sélida de los factores que afectan

los costos operativos de WeCharge.

Hemos analizado los gastos especificos relacionados con la creacion y el mantenimiento
de la aplicacion movil WeCharge. Esto incluye, entre otras cosas, 10s gastos de
desarrollo de software, los gastos de personal, los gastos de publicidad y marketing, los
gastos de alojamiento y mantenimiento de servidores. Estas estimaciones se basan en
datos internos y proyecciones financieras, asi como en consultas con expertos en gestion

de proyectos y desarrollo de aplicaciones moviles.

Finalmente, hemos tomado en cuenta los gastos operativos recurrentes relacionados con
la gestidn diaria de la plataforma, como los costos de atencion al cliente, los costos de
transaccion, los costos de procesamiento de pagos y los costos administrativos. Estas
estimaciones se basan en analisis de mercado y comparaciones con empresas de sharing

similares.



Anélisis de los costes asociados a un punto de carga

Trataremos de discernir los costes asociados a captar y operar cada nuevo punto de

carga en la app.

Captacion: El coste medio de captacion (CAC) se sitiua entre 100€ y 500€ para las
startups espafiolas (First Round Review, 2022). Mas especificamente, en industrias
Software as a Service (SaaS) se estima que plantear una media de 300€ en marketing

por cliente es una proyeccidn adecuada.

Costes de incorporacion: Dividiremos este apartado en: Seleccion y verificacion,
Costes operativos y Costes tecnoldgicos. Estos gastos son altamente sensibles a la
capilaridad de la red, pero para hipotesis contaremos con empezar desde cero. Como
referencia tomaremos datos de Wible, empresa de carsharing, sin tener en cuenta en

valor nominal de los vehiculos.

Seleccion y verificacion: Supongamos que cada cargador exige 10 minutos de revision
y verificacion por parte de un empleado. Segun el Convenio Colectivo Estatal del
Sector de la Informatica, el coste medio de un técnico en plantilla para las empresas es
de 30.000€ anuales. Por lo tanto, 10 minutos del tiempo de este supuesto trabajador nos
costarian 2.50€, pero hay que mantener a varios trabajadores dados de alta durante todo
el afio, si en el primer ejercicio contamos con 5 empleados a razon de 30.000€ en gastos

anuales, y 5000 puntos de carga de alta como media, esto serian 30€ por punto de carga.

Costes operativos: Teniendo en cuenta que los terminales de carga no son propiedad de
WeCharge, pero su uso intensivo puede generar incidencias técnicas derivadas de
nuestro servicio, que si nos competen. Incluiremos en esta seccion el 50% del coste
medio de mantenimiento anual del cargador, que segun la Asociacion Espariola de
Fabricantes de Equipos para Electromovilidad se establece en 200€ anuales, por lo
tanto, WeCharge se haria cargo de 100€ en mantenimiento por cargador. Incluiremos
también los costes de atencién al cliente y administrativos. Como hemos visto en el
modelo de subcontrata de Call-centers, el coste medio por llamada es de 0,30€.

Supongamos 30 llamadas anuales asociadas a este terminal, unos 9€ al aiio.

Por altimo, proyectemos unos gastos administrativos de 100€ por estacion de carga y

afio, para todo lo inherente a gestion documental y burocratica del mismo.



Costes tecnoldgicos: El almacenaje en servidores informaticos, espacio en la nube y

presencia en la app también conlleva unos gastos. La subcontrata de servidores y

equipos informaticos e implementacion de software SAP para proyectos de estas

caracteristicas esta presupuestada en 250.000€ para PYMES segun la propia empresa.

Ademas de la implementacion, el mantenimiento del sistema informatico costaria otros

100.000€ anuales. De aqui en adelante, establecemos la estimacion de que la empresa

consigue captar 5.000 estaciones de carga en el primer afio. Esto supondria 70€ por

estacion de carga.

En conclusidn, el primer afio de funcionamiento de este cargador se traduciria en una

inversion inicial individual de 609€, y unos costes fijos anuales de 259€ a expensas de

reducirlos a medida que se amplie nuestra red.

Figura 19: Gastos iniciales

informacion

Concepto Coste Inicial (€)
Aplicaciones Informaticas _
. . 250,000
(Desarrollo e implementacion SAP)
Equipos de procesos de 15.000

Fenovacion y actualizacion

10500 (Cada 5 afios)

Constitucion y registro de
sociedad y de marca

6724

Total

276172, 40

Fuente: Elaboracidn propia

Figura 20: Gastos en Marketing

Afio Google Ads

LinkedIn Ads

Billboards

Instagram Ads

Mailing

Otros

Total
Anual

£ 50.000

£ 30.000

€ 40.000

€ 20.000

£ 10.000

€ 150.000

£ 300.000

£ 60.000

€ 35.000

€ 45.000

€ 25.000

£ 12.000

€ 180.000

€ 357.000

£ 70.000

€ 40.000

€ 50.000

€ 20.000

£ 14.000

€ 200.000

£ 404.000

€ 80.000

€ 45.000

€ 55.000

€ 35.000

€ 16.000

€ 220.000

£€451.000

[ ES S D

€ 90.000

€ 50.000

€ 60.000

€40.000

€ 18.000

€ 250,000

€ 508.000

Fuente: Elaboracion propia




Figura 21: Gastos salariales

Coste Salarial por
Afio Nimero de Empleados Empleado Coste Total Salarial | Bonus (20%) | Total Anual
1 5 € 50.000 € 250.000 € 50.000 € 300.000
2 10 € 51.000 € 510.000 € 102.000 €612.000
3 15 € 52.000 € 780.000 € 156.000 € 936.000
4 20 € 53.000 € 1.060.000 € 212.000] €1.272.000
5 25 € 54.000 € 1.350.000 € 270.000] € 1.620.000
Fuente: Elaboracidn propia
Figura 22: Gastos informaticos
Alquiler de Mantenimiento de la
Afio Sistema SAP Servidores App Total Anual
1 € 100.000 £€50.000 € 80.000 € 230.000
2 € 150.000 € 80.000 €120.000 € 350.000
3 € 200.000 € 100.000 € 150.000 € 450.000
4 € 220.000 € 120.000 € 180.000 € 520.000
5 € 230.000 € 150.000 € 200.000 € 580.000
Fuente: Elaboracion propia
Figura 23: Gastos derivados de los puntos de carga
Coste de Coste Total
Coste de Mantenimient de
Reclutamiento por Coste Total de o Anual por | Mantenimie | Coste Total
Afo Nuevos Puntos de Carga Punto (£€) Reclutamiento (€) Punto (€) nto (€) Anual (€)
1 1.000 609 609.000 259 259.000] 868.000
2 2.500 609 1.522.500 259 906.500| 2.429.000
3 5.000 609 3.045.000 259 2.201.500| 5.246.500
4 10.000 609 6.090.000 259 4.791.500] 10.881.500
5 15.000 609 9.135.000 259 8.676.500( 17.811.500

Fuente: Elaboracidn propia

Figura 24: Gastos derivados del desarrollo de la app

Desarrollo Inicial | Actualizaciones y
Afio (€) Mejoras (€) Total Anual (£)
1 1.000.000 200.000 1.200.000
2 0 250.000 250.000
3 0 300.000 300.000
4 0 350.000 350.000
5 0 400.000 400.000

Fuente: Elaboracidn propia




Figura 25: Gastos totales

1

Inversién Inicial

276.172,40 €

Marketing 300.000,00 € 357.000,00 € 404.000,00 € 451.000,00 € 508.000,00 €
Costes Salariales 300.000,00 € 612.000,00 € 936.000,00 € 1.272.000,00 € 1.620.000,00 €
Sistemas Informaticos 230.000,00 € 350.000,00 € 450.000,00 € 520.000,00 € 580.000,00 €
Puntos de carga 868.000,00 € 2.429.000,00 € 5.246.500,00 € 10.881.500,00 € 17.811.500,00 €
Desarrollo y mantenimiento app 1.200.000,00 € 250.000,00 € 300.000,00 € 350.000,00 € 400.000,00 €

TOTAL

3.174.172,40€

3.998.000,00 €

7.336.500,00 €

13.474.500,00 €

20.919.500,00 €

Fuente: Elaboracidn propia

Modelo de ingresos

Realizamos una estimacidn de ventas o ingresos. La estimacion de ingresos se basa en

un analisis del mercado de la movilidad eléctrica que considera el tamafio del mercado

objetivo, las tendencias de crecimiento, la competencia actual y las proyecciones

financieras de la empresa. Hemos utilizado una variedad de fuentes de informacion para

predecir los datos de ingresos, como estudios de mercado y analisis de la industria de la

movilidad eléctrica, informes de investigacion de empresas especializadas en el sector,

datos historicos de empresas similares en el mercado de intercambio y proyecciones

internas basadas en nuestra estrategia comercial y plan de marketing.

Es importante sefialar que, durante el primer afio de desarrollo de la aplicacién, no se

esperan ingresos. En este momento, nos concentraremos en recopilar comentarios de los

usuarios y mejorar la funcionalidad de la aplicacion para brindar la mejor experiencia de

usuario posible. Esto se ajusta a nuestra estrategia a largo plazo de establecer una

presencia fuerte en el mercado y construir una base de usuarios solida antes de

comenzar a generar ingresos.

Esperamos generar ingresos de varias fuentes, como tarifas de uso de la aplicacion,

suscripciones premium para caracteristicas adicionales, asociaciones con empresas de

movilidad eléctrica, venta de datos y publicidad en la plataforma, una vez que la

aplicacion esté completamente desarrollada y lista para su lanzamiento al mercado.

Estas estimaciones de ingresos se basan en analisis de mercado, modelos financieros y

proyecciones de crecimiento para proporcionar una vision realista y fundamentada en

datos sobre el potencial de generacion de ingresos de WeCharge en los afos siguientes a

su lanzamiento.



Anélisis de los ingresos derivados de un punto de carga y rentabilidad

A colacion de lo explicado en el apartado 7.5 Precio de venta, un punto de carga de 11
KW genera ingresos diarios de 12,30 € para WeCharge, con dos cargas de 27 kW cada
dia y una duracidn de 2,4 horas por carga. Si bien estos cargadores podrian funcionar
todos los dias del afio, estas condiciones de rendimiento constante son utopicas, por lo
tanto, asumimos que cada cargador solo funcionara 300 dias al afio para considerar
posibles periodos de inactividad por mantenimiento u otras circunstancias. Ademas, se
concluye que en esos 300 dias de actividad los cargadores supliran una carga tipo de
media. De esta manera, obtenemos un ingreso anual por punto de carga de 1845€. Este
analisis destaca como WeCharge obtiene beneficios sustanciosos de cada punto de
carga. Con una red de muchos puntos de carga, la empresa puede generar gran

facturacion.

Sin embargo, WeCharge diversifica sus fuentes de ingresos en otras tres vias
principales, siendo estas: la publicidad en la app, las suscripciones a WeCharge

Premium y la venta de datos a empresas.

Combinando la informacion proyectada con relacion a los gastos e ingresos, hemos
construido una cuenta de resultados estimada para los primeros 5 afios de operativa del
negocio. Seglin nuestras estimaciones, el negocio alcanzaria el punto de equilibrio en el

afo tres tras el inicio del proyecto, o segundo afio de actividad.

Figura 26: Ingresos por comisiones

Ndmero de Ingresos por Ingresos Totales
Ano Cargadores Cargador (€) (€)
2 3.500 1.845,00 6.457.500
3 8.500 1.845,00 15.682.500
4 18.500] 1.845,00 34.132.500
5 33.500 1.845,00 61.807.500

Fuente: Elaboracién propia



Figura 27: Ingresos por suscripciones al plan premium

Tarifa Mensual Ingresos Ingresos Anuales
Afio Suscriptores € Mensuales (€) (3]
2 2.500 15,99 39.975 479,700
3 5.000] 15,99 79.950] 959.400
4 7.500] 15,99 119.925 1.439.100
5 10.000 15,99 159.900 1.918.800|
Fuente: Elaboracidn propia
Figura 28: Ingresos totales
Suscripciones a
Publicidad en la WeCharge Comisiones por Ingreso Total Anual
Afio App (€) Premium (€) Carga (€) Venta de Datos (€) (€)
1 - £ - £ - £ - £ - £
2 50.000,00 € A79.700,00 € 6.457.500,00 € 50.000,00 € 7.037.200,00 €
3 200.000,00 € 959.400,00 €| 15.682.500,00 € 100.000,00 € 16.941.900,00 €
4 400.000,00 € 1.439.100,00 € | 34.132.500,00 € 150.000,00 € 36.121.600,00 €
5 700.000,00 € 1.918.800,00 € | 61.807.500,00 € 200.000,00 € 64.626.300,00 €
Fuente: Elaboracion propia
Cuenta de resultados
Figura 29: Cuenta de resultados
Amounts in X € Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5
Ingresos totales 0,00€ 7.037.200,00€ 16.941.900,00€ 36.121.600,00€ 64.626.300,00€
Gastos totales 3.174.172,40 € 3.998.000,00 € 7.336.500,00 € 13.474.500,00€ 20.919.500,00 €
% over Sales 0,00% 56,81% 43,30% 37,30% 32,37%
EBITDA -3.174.172,40 € 3.039.200,00 £ 9.605.400,00 € 22.647.100,00€ 43.706.800,00 €
% over Sales 0,00% 43,19% 56,70% 62,70% 67,63%
Amortization 0 0 0 0 ]
EBIT -3.174.172,40 € 3.039.200,00 £ 9.605.400,00 € 22.647.100,00€ 43.706.800,00 €
Financial Results 0 0 0 0 0
Other Results 0 0 0 1] 0
EBT -3.174.172,40 € 3.039.200,00 £ 9.605.400,00 € 22.647.100,00€ 43.706.800,00 €
25%|Taxes -793.543,10 € 759.800,00 € 2.401.350,00 € 5.661.775,00 € 10.926.700,00 €
Net Results -2.380.629,30 € 2.279.400,00 € 7.204.050,00 € 16.985.325,00€ 32.780.100,00€

Fuente: Elaboracion propia

9.0 Analisis de Recursos Humanos

9.1 Equipo

Los dos socios principales de WeCharge seran Juan Miguélez y Jorge Miguélez, tendran

un papel importante en la direccién estratégica y operativa de la empresa. Para cubrir las

necesidades especificas de desarrollo y operacion de la plataforma durante los primeros

afios, la empresa tiene previsto subcontratar el personal necesario a terceros, como



consultoras o empresas de desarrollo de software. Sin embargo, a medida que la
empresa se expanda y se consolide en el mercado, tiene la intencion de contratar
personal interno para una variedad de areas funcionales. Esto le permitira tener mas
control y integracidn sobre las operaciones y el desarrollo de WeCharge. Esta estrategia
de recursos humanos pretende brindarnos flexibilidad y escalabilidad en el mercado

mientras se maximiza la eficiencia.

Figura 30: Socios fundadores

Juan Miguélez Jorge Miguélez
CFO, COO CEO, CSO

Fuente: Elaboracidn propia

Politica de contratacion y salarial

El proceso de contratacion y criterios de seleccion de personal en nuestra empresa
correran a cargo de los socios fundadores. La seleccidn de personal atendera a las
necesidades inmediatas de la empresa en funcién del momento, centrandose en los
primeros afios en garantizar el correcto funcionamiento de la plataforma y una atencion
al cliente impecable. En WeCharge estamos comprometidos con captar y apoyar el

talento joven, siendo crear un equipo actualizado y cohesionado el objetivo principal de



nuestra politica de recursos humanos. Nuestra planificacion proyecta contratar 5
empleados nuevos al afio para suplir las exigencias operativas de una demanda
creciente, segin convenio colectivo, cada operador informatico tendria un coste anual
de 50.000€ para la firma.

En WeCharge, ofrecemos una estructura de compensacion que incluye componentes
intrinsecos, variables y fijos. Comenzamos con una compensacion fija, garantizada por
servir a la empresa. Esta compensacion puede aumentar con una parte variable segun el
cumplimiento de los objetivos empresariales y los méritos individuales del empleado.
Ademas de estas compensaciones financieras, valoramos el reconocimiento del trabajo
realizado a través de gestos y acciones internas que mantengan la motivacion del
empleado, como eventos para empleados, sorteos internos y correos personalizados de
la directiva.

Segun un estudio de la Universidad de Warwick (2015), los empleados que participaban
en programas de retribucion por objetivos eran mas productivos. Ademas, se concluye
que una cultura de empresa positiva aumenta la satisfaccién laboral, la rotacion de
personal y el rendimiento organizacional. Ademas varios estudios han demostrado que
la motivacion interna de los empleados es crucial para el éxito de una empresa. Segun
un estudio publicado en el “Journal of Personality and Social Psychology” de 2016, los
empleados que estan motivados desde el interior tienen mas probabilidades de ser
innovadores, creativos y contribuyentes al logro de los objetivos organizacionales. Es
por todo esto que desde WeCharge Creemos que este reconocimiento es esencial para

mantener a nuestro equipo comprometido con la mision y objetivos de la empresa.

Conclusion

WeCharge ofrece una solucion innovadora y ambiciosa a una problematica real. Dicha
solucidn es necesaria en el contexto de movilidad eléctrica actual, donde la expansion
del mercado, la entrada de fabricantes de vehiculos desde China, y el coste de
oportunidad del vehiculo de combustion aceleran la expansion tecnologica necesaria
para estandarizar el vehiculo eléctrico. Las agencias estatales espafiolas han demostrado
no estar preparadas para suplir una infraestructura de carga suficiente en tiempo y

forma, conformando asi el talén de Aquiles de dicha expansion tecnoldgica hacia la



sostenibilidad. Sin embargo, el proyecto enfrenta grandes riesgos para su viabilidad a
largo plazo:

Dependencia Tecnoldgica: WeCharge necesita asegurarse de que su infraestructura
tecnoldgica sea sélida y lista para adaptarse rapidamente a las innovaciones y cambios
que ocurran en el mercado de vehiculos eléctricos. En este sector, la obsolescencia
tecnoldgica es una amenaza constante. En un mundo donde las tecnologias avanzan a un
ritmo acelerado, es fundamental que WeCharge esté al dia con las tendencias y
desarrollos emergentes. Esto requiere invertir en investigacion y desarrollo y actualizar
regularmente los sistemas existentes.

Competencia: El mercado de carga compartida esta emergiendo. Para obtener y
mantener una cuota de mercado significativa, WeCharge necesitara estrategias de
diferenciacion efectivas y una propuesta de valor que supere la de gigantes tecnoldgicos
que pretendan copar el mercado. WeCharge debe concentrarse en lo que lo hace Unico
en un sector donde mas empresas buscan establecerse. Una experiencia de usuario
superior, tarifas competitivas, ubicaciones estratégicamente seleccionadas para sus
estaciones de carga y una red de socios solida son algunas de las cosas que podrian
contribuir a esto. Ademas, el marketing y las relaciones publicas deben comunicar estos
diferenciadores de manera efectiva para atraer y retener clientes.

Entorno regulativo: las regulaciones y politicas gubernamentales relacionadas con la
movilidad eléctrica pueden cambiar y tener un impacto en como funciona el negocio.
Mantener una vigilancia constante sobre las normas y poder adaptarse rapidamente a los
nuevos marcos legales es crucial. Esto requiere un departamento legal que sea
proactivo, bien informado y capaz de entender y anticipar cambios regulatorios. Para
influir positivamente en la formulacion de politicas, WeCharge debera establecer
relaciones con entidades gubernamentales y participar activamente en foros y
asociaciones de la industria. Estar preparado para estos cambios podria ayudar a
WeCharge a consolidar su posicion en el mercado y evitar sanciones o interrupciones
operativas.

Seguridad: Priorizar la seguridad fisica y la proteccion de los usuarios y sus
propiedades. La homologacion de cargadores, las alianzas con aseguradoras y los
sistemas de vigilancia son solo algunas de las medidas de seguridad rigurosas que

WeCharge ha implementado. Estas medidas aumentan la confianza en la plataforma y



protegen a los usuarios y sus vehiculos. La homologacion de cargadores asegura que
todos los dispositivos cumplan con los estandares més altos de seguridad y eficiencia,
mientras que las alianzas con aseguradoras brindan una capa adicional de proteccion
ante cualquier eventualidad. Los sistemas de vigilancia, por otro lado, aseguran un
entorno seguro para todos los usuarios al disminuir el vandalismo y el robo. Sin
embargo, conseguir la confianza de los usuarios es especialmente dificil, siendo un
riesgo significativo que estos perciban la idea como utdpica. Para evitar esto se ha de
convencer con buena planificacion y resultados tangibles.

Viabilidad Financiera: Garantizar la estabilidad financiera a largo plazo es uno de los
mayores desafios para WeCharge, especialmente en un mercado donde los precios de la
electricidad pueden fluctuar. Dado que un aumento en los costos de energia podria
resultar en tarifas mas altas para los usuarios, lo que podria reducir la demanda, la
dependencia del precio de la electricidad puede afectar significativamente los margenes
de beneficio. Para mitigar este peligro, WeCharge debe conseguir una extensa red de
estaciones de carga. Una red extensa no solo mejora la conveniencia para los usuarios,
aumentando la probabilidad de adopci6n del servicio, sino que también permite
economias de escala que pueden reducir costos operativos. La expansion estratégica y
sostenible de esta red serd esencial para asegurar una base sélida de ingresos y una

presencia de mercado significativa.

En conclusidn, el negocio de WeCharge, aunque entrafia enormes riesgos, ofrece
potencialmente una recompensa igualmente grande. La inversion inicial necesaria para
establecer presencia en el mercado ha de ser fuerte y arriesada, y solo una ejecucion
impecable del plan de negocio garantizara su viabilidad y éxito a largo plazo. No
obstante, si la firma logra navegar estos retos con una estrategia solida, innovacion
continua y adaptabilidad, puede aprovechar una ventana de oportunidad muy
importante. Posicionandose como un lider en el creciente mercado de la movilidad
eléctrica, y estableciendose como referencia en el imaginario colectivo y las vidas
diarias de millones de personas, como lo hacen plataformas en las que nos hemos
inspirado para la idea. De esta manera, capitalizariamos de la transicion global hacia un

futuro mas sostenible y eficiente.



11. Anexos

Encuesta investigacion de mercado WeCharge

Estudio de mercado para StartUp

Por favor, responda al siguiente formulario con sinceridad y precision. La encuesta es
andénima y solo tomara unos minutos completarla.

juanmiguelezpanero@gmail.com Cambiar de cuenta )

£a No compartido

* Indica que la pregunta es obligatoria

;Posee usted un vehiculo eléctrico o hibrido enchufable? *

QO si
ONO

Siguiente G Pagina 1 de 3 Borrar formulario

Nunca envies contrasenas a traves de Formularios de Google.

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google. Denunciar abuso - Términos del Servicio - Politica de
Privacidad

Google Formularios



¢Con qué frecuencia carga su vehiculo eléctrico en una estacion de carga piiblica? *

Todos los dias

Varias veces por semana

Una vez por semana

Menos de una vez por semana

Nunca

£Queé factores considera mas importantes al seleccionar una estacion de carga para su
vehiculo eléctrico? (Seleccione todas las que correspondan)

Proximidad

Disponibilidad de enchufes
Velocidad de carga

Precio

Seguridad de la ubicacion

*



Del 1 al 10, garantizada la seguridad de la transaccidén. ;Como de dispuesto/a estaria a
compartir su estacién de carga privada con otros usuarios de vehiculos eléctricos a cambio
de una compensacion?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Nada O O O O O O O O O O Completamente

£ Qué tipo de incentivos le motivarian a utilizar una plataforma de estaciones de carga *

compartidas? Compartiendo sus cargadores, y accediendo a los de otros usuarios.

Compensacion econdmica

Acceso a estaciones de carga exclusivas al servicio
Precio de las cargas

Seguridad de su vehiculo

Estacionamiento privilegiado en entornos urbanos

Otra...



;Cree que la infraestructura publica de cargadores es suficiente para suplir la demanda
actual?

Si

No

¢Estaria mas motivado a instalar un cargador en su segunda residencia o puesto de trabajo si
existiera la opcion de explotarlo comercialmente cuando usted no lo use?

Si
No

Otra...

Después de la seccion 2 Enviar formulario -

¢Planea comprar un vehiculo eléctrico en el futuro? *
Si
No

Solo cuando sea obligatorio

iCree que la infraestructura publica de cargadores de vehiculos eléctricos es suficiente? *
Si

No

¢Ha comprado algun coche de combustion en los Cltimos 5 afios? *
Si

No

*
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