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0. Resumen Ejecutivo

La economia colaborativa ha supuesto una revolucién importante en las nuevas
formas de negocio. Esta, junto con las nuevas tecnologias que han surgido estos
Gltimos afios, han permitido la aparicién de nuevos servicios para la mejora de la
calidad de vida de las personas. El area del transporte, por otra parte, s un sector en
evolucién que posee un gran potencial de mejora. Las cualidades de ambos
combinadas pueden llegar a significar una oportunidad de negocio muy interesante.
A traveés de la participacion en el Concurso Comillas Emprende, hemos podido hacer
esto posible. EI modelo de negocio de PickMeApp, abre las puertas a una aplicacion
que permitira poner en contacto conductores y pasajeros con el mismo objetivo,
compartir un trayecto en coche en su ciudad.

En este trabajo presentaré el panorama de la movilidad urbana actual y un modelo de

negocio basado en la economia colaborativa.

Palabras clave: Economia colaborativa, transporte, PickMeApp, tecnologia,

aplicacion, modelo de negocio, contaminacién, coche

Abstract

The collaborative economy has brought about a major revolution in new forms of
business. This, together with the new technologies that have arisen in recent years,
have allowed the emergence of new services to improve the quality of life of people.
The transport area, on the other hand, is an evolving sector that has great potential for
improvement. The qualities of both combined can mean a very interesting business
opportunity. By participating in the Comillas Emprende Competition, we have been
able to make this possible. PickMeApp's business model opens the doors to an
application that will allow drivers and passengers to contact each other with the same
objective, to share a journey by car in their city.

In this work | will present the current urban mobility panorama and a business model

based on the collaborative economy.

Key words: Collaborative economy, transport, PickMeApp, technology, application,

business model, pollution, car



1. Introduccion

1.1 Objetivos

El objetivo de este trabajo es, por una parte, definir qué son las economias colaborativas
y cdmo esté la situacion de la movilidad en las ciudades actualmente en relacion con el
medioambiente y las opciones de transporte y por otra parte, elaborar un modelo de
negocio, para una aplicacion, denominada PickMeApp, que mejore la eficiencia del

transporte y la contaminacion en las ciudades.

1.2 Metodologia

Con la idea de sumarnos a la causa de las economias colaborativas, en el siguiente trabajo
presentaré el modelo de negocio de PickMeApp. Para ello analizaré como ha sido el

proceso de creacion de esta aplicacion tecnoldgica.

Esta idea de negocio naci6 de la participacion de nuestro grupo de cuatro comparieras en
la VIl Edicion del concurso de Comillas Emprende. Gracias a la plataforma de Bridge for
Billions que nos sirvid de guia en los distintos pasos de la creacion del modelo de negocio,
junto con un mentor de la consultora Everis que nos acompafié y dio su apoyo durante el

proceso, pudiendo dar forma al proyecto.

El desarrollo del trabajo lo podria dividir en dos fases, la primer fue la de elaborar y
trabajar en la idea comun de PickMeApp y la segunda fase consistio en la investigacion

profunda sobre el tema de las economias colaborativas y el transporte en relacion a estas.

Para la primera etapa un utensilio clave fue el modelo business Canvas el cual nos sirvio
de guia en el desarrollo de nuestra idea de negocio. Otro de los utensilios empleados en
nuestro trabajo fue Google Forms a través del cual llevamos a cabo una encuesta para

estimar los precios de nuestro servicio.

El entendimiento sobre la situacion actual en relacion a la movilidad, la contaminacion y
las nuevas tecnologias, ha permitido desarrollar las estructura, procesos y sistemas de

nuestra idea.



1.3 Estructura

En un primer momento expondré qué son y en que consisten las economias colaborativas
y el transporte en las mismas, para entender el origen de las aplicaciones tecnoldgicas con
uso colaborativo, como PickMeApp en este caso.

Para ello explicaré su surgimiento e impacto en la sociedad actual, esto lo haré a través

de datos obtenidos de distintos estudios y bibliografias.

Posteriormente, procederé a definir el modelo de negocio elaborado para PickMeApp,
exponiendo la problematica que busca solucionar y el valor que pretende aportar a la
sociedad. También analizaré las oportunidades de esta aplicacion de trayectos
compartidos dentro de su sector, estudiando el entorno de la actividad empresarial de

nuestra idea. Para ello también describiré la propuesta de valor y acciones necesarias.

Para finalizar describiré los resultados de la encuesta elaborada durante el proyecto para
argumentar las estimaciones del precio del servicio y hacer las proyecciones financieras.
Exponiendo la viabilidad del negocio y también los posibles obstaculos futuros. El
objetivo final sera elaborar un modelo de negocio que aporte valor a la sociedad actual

gracias a su tecnologia.



2. Las economias colaborativas

¢ Qué son?

“Una economia construida sobre redes dispersas de individuos y comunidades
conectadas frente a instituciones centralizadas, transformando la forma en que podemos
producir, consumir, financiar y aprender. Tiene cuatro componentes clave: la
produccién, el consumo, las finanzas y la educacion” (Botsman, 2013, traducido al

espafiol).

Como bien indica la Comision Europa, las economias colaborativas, denominacion
originaria de la traduccion del nombre anglosajon “collaborative economy”, cubre una
gran variedad de sectores y esta surgiendo rapidamente en toda Europa. Estos servicios
que componen las economias colaborativas van desde compartir viajes en coche hasta

casas o servicios domesticos, entre otros (Comision Europea, 2016).

A la hora de definir este concepto algunos expertos o asociaciones dedicadas a este
movimiento como por ejemplo “Sharing Espafia”, quienes agrupan diferentes empresas
de la economia colaborativa, enfatizan la vision sobre el uso del bien y el servicio, méas
que en la propiedad de estos ultimos, modificando la idea tradicional de relacionar costes
y beneficios entre productores y consumidores. A su vez también hablan de dos formas
de relacionarse, entre iguales y denominada “peer-to-peer”, también Ilamada red de pares
en castellano o poner a disposicion al acceso por los usuarios de bienes bajo demanda

“business to peer” (Sharing Espafia, 2018).

Me gustaria destacar el hecho de que a la hora de hacer mi investigacion y realizar
diversas lecturas he podido observar que a este concepto se le han ido dando distintas
definiciones segun los autores. Como es el caso de Botsman, autora junto con Roo Rogers
de “What’s mine is yours”, quien distingue distintos términos y crea subcategorias en las
que clasifica las distintas actividades dentro del concepto de economias colaborativas en
su articulo “The Sharing Economy lacks a shared definition”, haciendo una distincion
entre “Peer economy”, “Sharing economy”, “Collaborative consumption” 'y

“Collaborative economy” (Botsman, 2013).



O por otro lado Schor y Attwood-Charles, quienes definen el concepto en base a los
elementos comunes de las plataformas colaborativas (Schor, y Attwood-Charles, 2017).
Pero muchos de ellos coinciden en que todos estos conceptos tienen unos factores en
comun que les han impulsado a su creacién y aparicién en la sociedad y mercado actual
(Gil, 2018).

2.1 Factores que han impulsado al desarrollo de las economias colaborativas

El desarrollo de las economias colaborativas se puede explicar a través de distintos

factores que han ido surgiendo a lo largo de esta Gltima década.

Factor tecnoldgico: El auge de la tecnologia es unos de los principales sustentos e
impulsores de este movimiento. Gracias al papel que tiene internet, los ordenadores,
teléfonos mdviles, redes sociales etc. en nuestras vidas, permitieron hacer estas ideas
posibles y una realidad (Bulchard y Melian, 2018).

La tecnologia ha ayudado en la mejora de muchos procesos en nuestras vidas, como las
relaciones sociales, facilitando transacciones y agilizando los sistemas de pago, estas
innovaciones con el apoyo de la eficiencia y confianza que han ido transmitiendo han
hecho posible que estos nuevos intercambios funcionen y funcionen a gran escala
(Botsman, 2013).

llustracion 1. Namero de usuarios de Internet en porcentaje (%) de la poblacién mundial,
desde 1995 hasta 2017
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Fuente: Internet. World Stats.

Factor econdmico: Este factor, aun que existe una falta de pruebas concretas que lo
demuestren, se vincula con la crisis financiera del 2008. En esos afios de dificultad

econOmica, de la mano de la disminucion de la renta y de los créditos de las familias



llevaria al replanteamiento de los habitos de consumoy con ello el valor de la propiedad.
(Gansky, 2010). En una encuesta elaborada por el Marketplace Sharetribe llegaron a la
conclusion de que los beneficios econdmicos eran un estimulante en el uso de sus
participantes. De ahi también la reflexion de Rachel Botsman en la que nos habla de ver
la riqueza y los bienes desde unos nuevos ojos, y medirlos desde una perspectiva mas
profunda y significativa. La apertura del entorno hacia nuevas formulas econémicas ha
sido otro de los impulsores hacia la creacion de nuevas formas de hacer negocio (Jiang y
Tian, 2016).

Factor Social: Este factor, nace del replanteamiento que se estan haciendo las personas
en relacién al significado de propiedad y de compartir, en esta nueva era digital que
estamos viviendo (Botsman, 2013). EI crecimiento de la densidad de la poblacion y el
crecimiento de las ciudades también se interpreta como otro motivo impulsor del uso y
puesta en practica de estas plataformas, como por ejemplo “Lift” o “Relay rides” que
facilitan la movilidad urbana en las grandes ciudades. Ademas del creciente deseo de
conectar con otras personas, de relacionarse y crear comunidad es otro de los motivos
sociales que han ayudado también a la popularizacién de estos negocios y plataformas
(Owyang, 2013).

Factor Medioambiental: Este factor, es la consecuencia de un interés global por disminuir
el consumo de recursos, reducir la huella de carbono y con ello aprovechar los activos
que han sido infrautilizados, todo ello surge de la concienciacion por parte de la sociedad,
al abrir los ojos ante un planeta contaminado y con una grave crisis medioambiental
(Bulchard y Melian, 2018). En este sentido varios estudios como por ejemplo en el caso
de “Piscicelli, 2014” que concluyeron que el 32% de los usuarios de la plataforma
“Ecomodo” lo hacian por el hecho de ser una plataforma que impulsaba a la

sostenibilidad.
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2.2 El uso de las plataformas colaborativas en Europa

El estudio “ Flash Eurobarometer 467 1 titulado “The use of collaborative economy” o
“El uso de la economia colaborativa” en castellano, llevado a cabo a peticion de la
Comision Europea, dirigido por TNS Political & Social y publicado en Octubre de 2018,
indica el veloz crecimiento que ha experimentado la economia colaborativa en Europa en
los ultimos afios. En este estudio que tiene como fin el averiguar las percepciones y
précticas de los ciudadanos entorno a las plataformas de la economia colaborativa, se
llevé a cabo una encuesta telefonica a 26.544 ciudadanos de los 28 paises miembros de

la Unién Europea (Comision Europea, 2018).

Las conclusiones que pude elaborar tras el analisis del estudio del Flash Eurobarometer
467 llevado a cabo por TNS Political & Social para la Comision Europea, fueron las
siguientes:

Primero de todo me gustaria destacar que ha habido un crecimiento en el uso de las
plataformas colaborativas en Europa desde el afio 2016, cuando se llevd a cabo el ultimo
Eurobarometer en relacién a la economia colaborativa. A pesar de que el planteamiento
de las preguntas no fue exactamente el mismo, el tema si lo fue. Los resultados aquel afio
fueron que un 17% de los ciudadanos europeos utilizaban estas plataformas, con lo cual
vemos que este uso ha aumentado de un 6% en dos afios, ya que el porcentaje de personas
que usaban estas plataformas en 2018 alcanz6 un 23%.

Por otro lado pude observar que a pesar de este crecimiento en el uso, en 2018 todavia
existia un 75% que nunca habia sido usuario ni proveedor de servicios a traves de las
plataformas colaborativas y Unicamente un 5% habia sido ambas cosas (Comision
Europea, 2018).

Para continuar, los factores de la nacionalidad al igual que los sociodemograficos fueron
determinantes, ya que segun el pais, el uso de estas plataformas es mas o menos frecuente
cémo por ejemplo la diferencia entre el uso de estas tltimas en Portugal que representaban
un 17% vy el uso en Latvia que representa un 40% (Comision Europea, 2018).

Por otro lado, he identificado una relacion directa entre el mayor uso de estas plataformas

colaborativas y los factores sociodemograficos siguientes: la edad, el nivel educativo, el

1 Flash Eurobarometer: Son entrevistas telefénicas tematicas ad hoc realizadas a peticion de cualquier
servicio de la Comision Europea. Las encuestas Flash permiten a la Comision obtener resultados con

relativa rapidez y centrarse en grupos especificos de destinatarios, segun sea necesario. Se autoriza la
reproduccion, salvo con fines comerciales, siempre que se indique la fuente.
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tamafio de la ciudad de residencia y el empleo. Con el resultado de que los ciudadanos
mas jovenes, los ciudadanos con un nivel educativo mas elevado, los ciudadanos que
viven en grandes ciudades y los ciudadanos que tienen empleo o son autdbnomos son
aquellos que han utilizado alguna vez, méas de una vez o de forma frecuente estas
plataformas. Y entre estas personas que han hecho uso de las plataformas la mayoria las
recomendarian a otras personas (Comision Europea, 2018).

Por otro lado, otra observacion que pude hacer fue que en 2018, los sectores para los que
mas se utilizaban estas plataformas eran el transporte y el alojamiento.

En relacion a las ventajas y desventajas que encuentran los usuarios de estas plataformas
son para el primer caso, el comodo acceso a servicios y para el segundo caso, la falta de
claridad en relacion a quién es el responsable en caso de tener algin problema. Ademas
los motivos que llevan a los europeos a no usar estas plataformas mayoritariamente son
la falta de conocimiento y las preferencias por los canales tradicionales.

Por ultimo descubri que en 2018 muy pocos europeos ofrecian servicios en estas
plataformas colaborativas en comparacion a los europeos que las usaban para recibir

servicios. Con lo cual el nmero de consumidores era mayor que el de proveedores.

2.2 El impacto positivo de las economias colaborativas en Europa

En 2018, la Comision Europea llevo a cabo un informe llamado “Study to Monitor the
Economic Development of the Collaborative Economy at the sector level in the 28 EU
Member States” o “Estudio para monitorizar el desarrollo econdmico de la economia
colaborativa a nivel de los sectores en los 28 miembros de la Union Europea”, traducido
en castellano. El estudio se llevd a cabo a traveés del mapeo de las plataformas de
economia colaborativa, de las personas de interés y fuentes de datos de los Estados
Miembros utilizando la investigacion documental, bibliografia disponible y estudios
llevados a cabo por estos ultimos, también a nivel de los distintos sectores y de la Unién
Europea a través de fuentes de informacion publica (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal,
Svatikova, y Porsch, 2018).

Tras la elaboracion de este estudio, se concluye que la economia colaborativa en la Unién
Europea en 2016 representaba 26, 5 billones de euros. Y la mayoria de actividades se
podian dividir en cuatro sectores, en orden segun la representacion econdémica de cada

uno, el sector financiero, el cual representa 9,6 billones de euros, el sector del alojamiento,

12



el cual representa 7,3 billones, el de habilidades online, que representa 5,6 billones y por
altimo el sector transportes, el cual representa 4 billones de euros. Lo que significa que
estas actividades de la economia colaborativa constituyen un 0,17% del PIB total de los
28 paises miembros de la Union Europea.

Las plataformas colaborativas obtuvieron 3.8 billones y los proveedores de servicios los

22,7 billones restantes (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, y Porsch, 2018).

Otro de los resultados es que en 2016 se calcula que las actividades de la economia
colaborativa proveen aproximadamente 394.000 trabajos, representando un 0,15% del
empleo en la Union Europea (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, & Porsch, 2018).
Los paises donde la economia colaborativa es méas representativa en Europa son Francia,
aportando 6,6 billones a su economia, Gran Bretafia, aportando 4,6 millones a su
economia, Polonia, aportando 2,7 billones a su economiay Espafia, aportando 2,7 billones
a su economia, en 2016. Ademas del impacto a nivel laboral, creando 74.600 empleos en
Francia, 69.400 empleos en Gran Bretafia, 65.400 empleaos en Polonia y 39.700 en
Espafia, en el mismo afio indicado anteriormente (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal,
Svatikova, & Porsch, 2018).

Tras un estudio elaborado por la connsultora PwC en 2016, para la Comisién Europea,
también podemos ver como el impacto y los resultados de la economia colaborativa han
ido creciendo a lo largo de los afios. Coémo podemos ver en el grafico a continuacion, en
el que se ve el crecimiento del valor de las trasacciones y de los beneficios de las
plataformas entre 2013 y 2015 (PwC, 2016).

13



lHustracion 2. Los ingresos y los valores de transacion facilitados por las plataformas de
economias colaborativas en Europa (Crecimiento, 2013- 2015)

Value of transactions growth Platform revenue growth
€28.1bn

+TT%
€15.9bn
1,sbn

€10.2bn

€3.6bn

€1.0bn

2013 2014 2015 2013 2014 2015

Source: PwC analysis

Fuente: PwC, 2016

Por otro lado también en este estudio y tras la investigacion llevada a cabo por PwC se
estimo que en 2025 los 5 sectores que definieron dentro de la economia colaborativa, y

los cuales describo en el apartado “4.2”, podrian generar ingresos de 335 000 millones de

dolares a nivel global (PwC, 2016).

A su vez podemos sefialar otros impactos de los que se habla en distintos medios en
relacion a las economias colaborativas. Desde el punto de vista de los particulares y como
pudimos ver en mi apartado n°® 1.5 , uno de los beneficios es el hecho de que las
plataformas que sirven de utensilio para la economia colaborativa, favorecen a los
particulares en la obtencidn de ingresos extra, ya que gracias a los avances tecnologicos
y las facilidades que aportan estas plataformas se da una reduccion en el coste de las
transacciones, eliminando a intermediarios. Esto ayuda a que las personas en situaciones
econdmicas mas vulnerables tengan la posibilidad de generar ingresos y a su vez es una
un apoyo y favorece al poder adquisitivo, sobre todo en las epocas de crisis. Fomentando
a través de las economias colaborativas un reparto mayor de los beneficios.

Otro punto a favor de las economias colaborativas es la generacion de procesos
economicos eficientes, haciendo uso de los recursos de manera mas eficaz.

También y al igual que vimos en un apartado anterior esta permite la generacion de
nuevos servicios, ampliando la oferta y reduciendo los precios.

Por otro lado y al igual que hemos podido constatar en los resultados de los estudios para
la Comisién Europea, estas economias tienen un impacto muy positivo en el empleo, en

la competitividad y crecimiento de los paises, impulsando a su vez la innovacion en
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distintas areas y sectores. No debemos olvidar también que estas han ayudado desde el
punto de vista del medio mabiente, reduciendo el consumo excesivo, al igual que a nivel
social al contribuir en la generacién de vinculos entre desconocidos.

Sin embargo algunos investigadores ponen en entredicho estos beneficios, llegando a

culpar a esta economia de causar justo el efecto contrario (Gil, 2018).
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3. El sector transportes en la economia colaborativa

3.1 Las modalidades en el sector transportes de la economia colaborativa

Luis Antonio Velasco San Pedro define el transporte colaborativo en su trabajo “El
transporte colaborativo HIC ET NUNC” como: El término transporte colaborativo que
estamos utilizando en este trabajo se viene empleando desde hace unos afios para
referirse, como es sabido, a los que se prestan a partir de plataformas de internet creadas
ad hoc por empresas especializadas (como las sefialadas Uber, BlaBlaCar, Cabify, etc.),
que ponen en contacto a los usuarios y a los conductores o propietarios de los vehiculos
(Velasco San Pedro, 2017, 399).

Me gustaria destacar que una vez mas y al igual que para la conceptualizaciéon de la
economia colaborativa, nos encontramos con que no existe una unica forma de definir
este fendmeno y que en este caso existen distintas maneras de definir las modalidades que

componen el séctor del transporte en la economia colaborativa.

Segun al informe nombrado anteriormente y llevado a cabo por la Comision Europea en
2018. El sector del transporte se compone por 6 modelos de negocio, los cuales describiré

a continuacion:

e El “peer-to-peer vehicle rental” o alquiler de vehiculos de transporte entre pares:
Son transacciones con una tarifa, en este caso los proveedores son particulares y
tienen la posibilidad de alquilar su método de transporte a un consumidor, a través
de la inscripcidn en una plataforma por ambas partes. (Nunu, Nausedaite, Eljas-
Taal, Svatikova, y Porsch, 2018)

e “Ridesharing” o compartir el viaje: Son transacciones entre pares o “peer-to-peer”
y de participacion en los gastos. En esta caso ambas partes pueden compartir
trayectos, a través de una tarifa monetaria. (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal,
Svatikova, y Porsch, 2018)

e “Rides on demand” o viajes a demanda: Son transacciones con una tarifa, donde

profesionales o proveedores particulares ofrecen un servicio de recogida y
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transporte a un consumidor que quiere ir a un sitio especifico, en un momento

especifico. (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, y Porsch, 2018)

e “Parking Spaces” o plazas de parking: Esta transaccion consiste en que un
particular alquila su plaza de parking en un momento en el que no le esta dando

uso. (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, y Porsch, 2018)

e “Delivery transport services” o servicios de transporte de paquetes o mensajeria:
Son transacciones que consisten en que un particular ofrece sus recursos (tiempo,
vehiculo de transporte) para entregar el paquete de un individuo de un lugar

especifico a otro. (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, y Porsch, 2018)

Pero también hay autores que clasifican las modalidades de transporte en la economia
colaborativa en base a la persona que presta el servicio. Haciendo una distincion entre
particulares y profesionales. En el primer caso los implicados son particulares que buscan
optimizar el uso que le dan a su vehiculos privados y por ello comparten su uso o el gasto
de un trayecto con otras personas. La empresa o entidad que permite esta relacion a través
de una plataforma es un profesional, sin embargo la actividad del transporte si que se da
entre pares (P2P), lo que confirma que esta actividad se encuentra dentro de la economia
colaborativa que venimos nombrando.

Por otro lado estas actividades del sector también pueden ser prestados por profesionales,
de primera mano o través de colaboradores, con vehiculos para esa funcion, y esta
actividad se da en forma de B2C o B2B, y una vez mas puede existir una empresa
proveedora de su plataforma que permite este intercambio y la cual puede intervenir en
la actividad, segun la entidad. Este mismo autor diferencia también en base al &mbito de
actuacién y a la presencia o no de conductores. (San Pedro Velasco, 2017)

Para la primera distinguen entre las plataformas dedicadas al transporte urbano, las cuales
son alternativas a los taxis, y son vehiculos de alquiler con conductor (VTC), ej.: Cabify
0 Uber y entre las plataformas del trasnporte interurbano, alternativas a los medios de
transporte de viajeros, €j.: Blablacar o Amovens.

Para la segunda distingue entre las plataformas con conductores profesionales, ej.: Uber
o Cabify y las plataformas con conductores no profesionales, ej.: Blablacar o Amovens.
(San Pedro Velasco, 2017)
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Por ultimo, una tercera forma de distinguir las modalidades dentro del séctor de los
transportes en la economia colaborativa, es la de la consultora PwC en su estudio para la
Comision Europea en 2016, nombrado anteriormente, en el que distingue cinco sectores
dentro de la economia colaborativa y diferencia a su vez entre los distintos tipos de
plataforma a las que se puede recurrir para satisfacer la necesidad del transporte y
movilidad, estas categorias son las siguientes:
e Las aplicaciones de uso compartido para viajes de corta distancia, ej,: Cabify.
Blablacar (PwC, 2016)
e Los servicios de transporte compartido a larga distancia, ej.. Blablacar. (PwC,
2016)
e Las redes de vehiculo compartido, que a su vez pueden ser: Redes de vehiculo
compartido entre pares, ej: GetAround, o redes de vehiculo compartido B2C, ej.:
Wible. (PwC, 2016)
e Las plataformas de parking compartido, ej.: PARC. (PwC, 2016)

3.2 Datos sobre el sector transportes en la economia colaborativa en Europa

En 2016, los ingresos en el sector transportes en la economia colaborativa en la Uniodn
Europea fueorn de 4 billones, de los cuales 3,4 billones de los ingresos fueron de los
proveedores de servicios. Entre los que obtuvieron el mayor numero de beneficios fueron
Gran Bretafia, Francia y Alemania. (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, y Porsch,
2018)

Por otro lado se estimé que el nimero de empleos en este sector de la economia
colaborativa ronda los 125 000 personas, con el mayor numero de empleo entre los
distintos sectores de esta economia. (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, y Porsch,
2018)

En relacién a las plataformas de transporte colaborativo, en 2017 se identificaron 651
plataformas nacionales y con animo de lucro de la economia colaborativa en la Unidn
Europea, de las cuales 142 eran del sector transportes.

Entre estas 142 plataformas, 6 procedian de fuera de la Union Europea y 21 eran sin
animo de lucro.Entre las plataformas identificadas, se concluyd también que las

plataformas mas conocidas a nivel internacional eran las del séctor del transporte, como
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por ejemplo “Blablacar” con origen francés, “Taxify” con origen de Estonia o “JustEat”

con origen britanico. (Nunu, Nausedaite, Eljas-Taal, Svatikova, y Porsch, 2018)

3.3 La movilidad urbana en la actualidad

La creacion de la rueda en el afio 3.500 a.c, la invencién de la méquina de vapor en el
siglo X V11, la invencion de los teléfonos moviles en 1992, son algunos de los momentos
cruciales, que influyeron en la evolucion y desarrollo de las sociedades. Actualmente los
cambios tecnol6gicos tienen un impacto directo en nuestras formas de vivir y a la vez
plantean desafios y responsabilidades en dmbitos como el mercado, el empleo y los
Servicios.

En el caso de la movilidad de mercancis y personas todavia existen muchas mejores
posibles. Se considera que el vehiculo privado es hoy un bien caro y esta infrautilizado,
debido a que no se comparte de forma habitual. Este mismo activo provoca congestiones
y contaminacion, provocando un deterioro en la calidad de vida de las personas y en el
funcionamiento y desarrollo de las economias. Con todo ello las tecnologias de la
informacioén y de la comunicacion (TIC), tienen un papel imprescindible en el cambio y

mejora de esta situacién. (Vasallo, 2018)

Segln un estudio elaborado por la empresa Opinion Way para ALD Automotive entre
mas de 5.000 personas en paises europeos como Alemania, Espafia, Francia, Holanda e
Italia, se demuestra que existe un cambio en la mentalidad en relacion a los metodos de
transporte ecoldgicos y mas econdmicos, frente a la concepto y menor necesidad de
propiedad de un vehiculo privado. (Ribas, 2018)

En este sentido el 60% de los espafioles afirmd que tener un coche en propiedad ya no es
esencial en los desplazamientos diarios y para un 36% de los europeos encuestados solo
consideran imprescindible el coche para ir al trabajo. Sin embargo el coche sigue siendo
un utensilio muy importante para la movilidad alternativa. En esta linea el 25% de los
encuestados confirmd utilizar o haber utilizado el carsharing, y este dato aumenta entre

la poblacién menor de 35 afios que representa el 40% de todos los usuarios. (Ribas, 2018)
Entre los alicientes para el uso de estos nuevos métodos de transporte no tradicionales, se

encuentra el factor econémico. El 58% d elos encuestados prefiere el uso del trasnporte

compartido debido a su menor coste. Por otro lado también el factor medioambiental
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juega un papel relevante, siendo otro de los alicientes en su eleccion de transporte. (Ribas,
2018)

A la hora de cambiar las précticas de movilidad, las nuevas tecnoldgias juegan un papel
esencial, el uso de las aplicaciones moviles es uno de los canales que hace posible el
desarrollo de estas actividades y servicios. El 44% de los europeos utiliza las aplicaciones

de informacion para el trasnporte publico y el 16% utiliza aplicaciones de carsharing, en
el caso de Esparia un 20%. (Ribas, 2018)
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4. Modelo de negocio: PickMeApp

Como caso préactico, en mi trabajo de fin de grado voy a plantear el modelo de negocio
de PickMeApp creado a raiz de mi participacion junto con tres compafieras en la séptima
edicion del concurso de Comillas Emprende, con la colaboracién de la consultora Everis
y de la plataforma que puso a nuestra disposicion Bridge for Brillions. Esta Gltima nos
ayudo a desarrollar nuestro modelo de negocio a través de una serie de Hitos que debimos

cumplimentar.

Nuestra idea es la creacion de una aplicacion de movilidad urbana y suburbana con la
finalidad de compartir vehiculo y con ello trayectos parecidos, a través de una aplicacion
y un intercambio monetario. La aplicacion tendra dos posibilidades de uso, ya que los
trayectos propuestos por la aplicacién en un primer momento podran ser programados
por el condutor, con una previa publicacion del trayecto, indicando dia, lugar y hora de
recogida y llegada, y por otro lado la aplicacién ofrecera la posibilidad de hacer trayectos
espontaneos y de forma instantanea a través de la tecnologia de geolocalizacion. Estos
modelos de negocio los explicaré en detalle mas adelante en el apartado de “modelos de

negocio y marketing”.

Este proyecto busca aportar una nueva opcién para el transporte de personas mas
economica y eficiente, evitando el desaprovechamiento de los vehiculos y ayudando a
reducir el trafico y contaminacion en las ciudades, gracias a la disminucion del numero

de vehiculos en circulacion a lo largo del dia y sobre todo en las horas puntas de este.

El modelo de negocio “Canvas” propuesto inicialmente por Alexander Osterwalder e
Yves Pigneur en su libro “Generacion de modelos de negocio”, nos ha ayudado en el
desarrollo de nuestra iniciativa, a través del lienzo que proponen, representacion en la
ilustracion n°1, compuesto por nueve apartados con el fin de analizar la obtencion de
ingresos y que a su vez que abarcan las cuatro principales areas de un negocio: los
clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad econdmica. (Osterwalder y Pigneur,
2011)
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llustracion 3. Modelo de negocio “Canvas’

Plantilla para el lienzo del modelo de negocio

Fuente: Ostwalder y Pigneur (2011)

4.1 Propuesta de valor

La propuesta de valor tiene como finalidad responder a un problema o satisfacer la
necesidad de los clientes. Por ello constituye un conjunto de ventajas que la empresa
ofrecera al cliente, influyendo en la toma de decisién del consumidor o usuario a la hora

de elegir entre una empresa u otra.

Primero de todo es imprescindible detectar el problema y fruto de nuestra idea de negocio
al que nos gustaria hacer frente a través de PickMeApp. Esta naci6 al detectar un
problema en los desplazamientos diarios en vehiculo mal aprovechados en nuestra
ciudad, Madrid.

Como he podido comentar anteriormente, en la actualidad la movilidad es un bien basico
para la vida de los ciudadanos, influyendo directamente en la calidad de vida de los
mismos. A la vez que es un bien necesario, también es el origen de problemas como la
contaminacion a través de las emisiones de gases, de ruido y de accidentes de tréfico.

En esta linea, la calidad del aire depende de dos factores principalmente, que son el nivel
de emisiones y las condiciones meteoroldgicos que las disminuyen. En Madrid segun
datos de Greenpeace el 51% de las emisiones de O0xido de nitrégeno se deben al trafico
rodado, lo que tiene un impacto directo en la contaminacién de las ciudades. (Greenpeace,
2019)

Otro dato muy relevante y a tener en cuenta a la hora de analizar el transporte, es que es

una de las actividades que mas impacto tiene en la sostenibilidad, en Europa representa
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el 33,10 % del consumo total. Esto provoca que las administraciones tomen medidas para
minimizar las emisiones de CO2. Como en el caso de Madrid, para reducir estos impactos
se estan tomando decisiones como la elaboracion de nuevos protocolos por alta
contaminacion que incluyen medias como la limitacion de la circulacion de los vehiculos
en funcion de los distintivos ambientales de la DGT o la creacién de la zona de bajas
emisiones, “Madrid Central”, en un area delimitada del centro de la ciudad. Medidas que
hasta ahora han ayudado en la des incentivacion del uso del coche, obteniendo en el mes
de mayo de 2019 la menor marca de contaminacion desde 2010, a pesar de eso los
resultados generales que se percibieron en el primer semestre de implantacion de Madrid
Central no fueron positivos, debido a causas meteorologicas, por la falta de

precipitaciones.

A la hora de analizar el transporte en las ciudades y en este caso en la ciudad de Madrid,
es importante distinguir entre la movilidad por vehiculo privado y por transporte publico.
Como vemos en el grafico 8 el transporte publico ha ganado cuota con respecto al privado,

rompiendo una tendencia negativa que habia durado 20 afios.

llustracion 4. Reparto modal de los viajes motorizados. Ciudad de Madrid

CIUDAD DE MADRID.

- /
\

—

199 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

w==Privado ==pP(blico

un
EDM'96 EDM'04 ESM'14 EMT'15 EMT'17 EMT'18

w—Privado 38% aa% 46% a46% a3% 42%
w—Pblico 62% 56% 54% 54% 57% 58%

Fuente; Consorcio Regional de Transportes y Empresa Municipal de Transportes de
Madrid

A pesar de estos datos, la tendencia no se cumple en la Comunidad de Madrid ya que
fuera de la capital el vehiculo privado sigue ganando peso al transporte publico.
Como prueban los datos del aumento de trafico en las vias de acceso y circunvalaciones

del area metropolitana (M-40, M-45 y M-50) registrando un incremento del 7% entre
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2014 y 2017 en los aforos de la red del Ministerio de Fomento y un 12% entre 2015 y

2018 en las carreteras de la comunidad de Madrid.

Los motivos y causas de estas problematicas en relacion a la contaminacién fruto del
denso tréfico en las ciudades, son las elecciones individuales de los ciudadanos.

Las personas que hacen sus trayectos diarios en un turismo privado son una mayoria.
Apoyando estos datos, entre 2016 y 2017 la DGT llevé a cabo una encuesta telefénica en
la relacion a la movilidad en una muestra de 16.000 personas. Los resultados obtenidos
fueron que al dia recorremos 7 kildmetros en ciudad y 43 kildbmetros en carretera, siendo

el 68% de los desplazamientos en turismo y mayoritariamente por motivos laborales.

llustracion 5. Medios y motivos de movilidad.

MOTIVOS MEDIOS
Ida o regreso del trabajo — Vacaciones

QOcio L
3 - 15% 8 )

Visita familia}/S‘fnl .

| Ns/No

Laboral

Fuente: Observatorio Nacional de Sequridad Vo

Fuente: Observatorio Nacional de Seguridad Vial. DGT (2017)

Las motivaciones de las personas vienen influidas por la rapidez y comodidad del método
de transporte, en el caso del vehiculo privado este permite hacer un trayecto de puerta a
puerta, con libertad de movimiento y flexibilidad horaria. A esto se suma que los métodos
de transporte publico todavia no estan suficientemente conectados ni integrados, algunas
poblaciones tienen dificultades a la hora de acceder a ellos y todavia existen posibles
mejorias en relacion a nivel de la velocidad comercial del desplazamiento y de la
frecuenciay fiabilidad. Esto conduce a que muchas personas a la hora de hacer su eleccion
de transporte se inclinen mas hacia los vehiculos privados. (Miguel, de Blas y Barandalla,
2014).

Con el objetivo de dar una respuesta a estos problemas enumerados anteriormente,
nuestra idea de negocio propone una alternativa de transporte que permita poner en

contacto a personas que busquen compartir un trayecto cotidiano o puntual. Con la
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presencia de dos tipos de usuario, por una parte, el conductor no profesional y propietario
del vehiculo y por otra el pasajero, con la misma necesidad de desplazamiento.

Esta conexion se llevara a cabo a través de una aplicacién provista de un sistema de
geolocalizacion, que permitira el “matching” entre usuarios gracias a los cuales sera
posible poner en contacto a pasajero y conductor para hacer un recorrido similar. Esto
permitira rentabilizar al méaximo el uso del vehiculo en su propiedad por parte del
conductor y transportarse de forma mas econdmica y eficiente por parte del pasajero.
Todo ello gracias a una estructura tecnoldgica fuerte y del creciente uso de las
aplicaciones moviles que han ayudado a fomentar y mejorar el equilibrio entre oferta y

demanda.

Segmentos de mercado:

A la hora de solucionar y este problema existente y dar el mejor servicio a los clientes, es
importante definir quienes seran estos, ya que seran el centro del nuestro modelo de
negocio. En nuestro caso, identificamos tres grupos: las empresas, los centros de estudio

de educacion superior y particulares espontaneos, tanto conductores como pasajeros.

1. Las empresas y los trabajadores que las componen se enfrentan a ciertos
problemas en su dia a dia debido a la existencia de horarios fijos, el método de
transporte se convierte en un factor decisivo a la hora de organizar un rutina.
Muchos trabajadores viven en el centro de las ciudades y sus oficinas se
encuentran en la periferia o viceversa lo que implica un desplazamiento y con ello
la necesidad de método de transporte eficiente. Por otro lado se suma el factor
aparcamiento, ya que este puede implicar un gasto extra para la empresa o para el
trabajador si la empresa no se lo facilita. La movilidad puede llegar a influir en la
eleccién por parte del empleado de trabajar en una empresa o no hacerlo, debido
a su ubicacion. Esto implica que para una empresa, facilitar el uso de una
aplicacion como PickMeApp sea una oportunidad, apoyando a mejorar la calidad
de vida de sus trabajadores, a la vez que transmitiendo una imagen de
sostenibilidad e implicacion con el medio ambiente, sin olvidar el ahorro en plazas

de parking que el uso de esta aplicacion entre los trabajadores lograria.
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2. Las universidades y centros de estudio superior y los estudiantes que las
componen se enfrentan de igual manera que las empresas, a horarios estrictos y
problematicas a la hora de seleccionar sus métodos de transporte. Muchos
alumnos no tienen carné de conducir y el acceso a universidades con accesos
limitados o poca oferta de transporte pablico supone un problema. A esto se le
suma la falta de comunicacion y relacion entre estudiantes. Con el uso de esta
aplicacion por parte de los estudiantes, se fomentaria la relacion entre estudiantes
que de otra manera no tendrian la posibilidad de conocerse, la posibilidad de ir y
volver del centro de estudios de forma maés rapida y eficaz y a su vez la
universidad tendria la oportunidad de promocionar un estilo de vida mas
sostenible entre los alumnos, apoyando al medioambiente y por otro lado su
ubicacion poco atractiva dejaria de ser un impedimento en el desplazamiento de

los alumnos.

3. Los usuarios espontaneos desde el punto de vista del conductor, se encuentran con
problemas como el tréfico, las restricciones por los niveles de contaminacion
elevados, el gasto que supone un vehiculo privado debido al precio combustible
y al mantenimiento, las dificultados y costes del aparcamiento, las normativas
medioambientales de las ciudades y el desaprovechamiento del vehiculo en los
trayectos. PickMeApp responderia a estas problematicas disminuyen los gastos
del mantenimiento y combustible del vehiculo, reducir la contaminacion del aire
gracias a la reduccién del nimero de coches en circulacion y el aprovechamiento

de la capacidad de transporte del vehiculo.

4. Los usuarios espontaneos desde el punto de vista del pasajero, se encuentran con
la problematica de la limitacion en la eleccion de su medio de transporte. Ya que
actualmente no hay oferta para este tipo de servicio, lo mas parecido podria ser
las aplicaciones de “ride-hailing” ej.: Uber o Cabify en Espaifia, las cuales tienen
un coste elevado en caso de trayectos mas largos o de “carsharing” como WiBle
0 Zity, las cuales no resuelven la problematica de la falta de aparcamiento. Y por
otro lado se enfrentan a la mala comunicacion de los medios de transporte publico
en ciertas areas de las ciudades y de su falta de competitividad en el tiempo. Todo
ello tendria solucién gracias a PickMeApp, ya que permitiria a los pasajeros

ahorrar en tiempo de la duracion del trayecto, ahorrar en la basqueda y precio del
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aparcamiento y con unos precios mas asequibles que otras aplicaciones del

mercado.

Tamario del mercado

A través de la recopilacion de datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), hemos
obtenido la informacion necesaria para hacer una estimacion respecto nuestro mercado
objetivo, con lo cual hemos conseguido una cifra que corresponderia al ndmero
aproximado de clientes que podrian estar interesados en utilizar nuestra aplicacién por
cada segmento. Los datos son en relacion a la Comunidad de Madrid, ya que nuestra idea
es en un primer momento acotar el lugar de lanzamiento de la aplicacion a una comunidad
auténoma sobre la cual tenemos mas conocimiento, ya que es la ciudad de origen y de

residencia de las cuatro participantes del proyecto.

Por otro lado también he decidido que en un primer momento me centaré unicamente en
los segmentos de mercado de empresas y centros de estudio superior y universidades, ya
gue nuestra intencidn es obtener una cuota de mercado y dar a conocer la aplicacion entre

estos segmentos antes de lanzarla al mercado en su totalidad.

llustracion 6. Tamafio de mercado de PickMeApp

Segmento de Mercado Clientes (%): Mercado: Compradores Mercado
mercado: disponible: actuales (%): objetivo:

3096200 x 83 = x 5

334500 x 95 x 5

Fuente: Elaboracion propia, a través de la plataforma de Bridge for Billions

Resultados para el segmento de mercado: Empresas:

Para la cifra del mercado disponible en el segmento de las empresas, seleccionamos la
cifra del INE en relacion a la tasa de ocupacién en la Comunidad de Madrid, ya que son
las personas con empleo respecto a la poblacién en edad de trabajar, y son 3.096.200

personas, segun datos del 2019. A partir de esa cifra estimamos que entre la poblacion
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ocupada, el 83% podria utilizar este tipo de aplicacion, dado que segun datos en relacion
a uso de pltaformas de servicios colaborativos, la poblacion joven es la que més uso da a
este tipo de servicio y a partir de los 55 afios estas cifras son menores. Con lo cual
2.569.846 es el nimero aproximado de clientes a los que podriamos llegar en el segmento
de las empresas en la Comunidad de Madrid. Por ultimo estimamos que el porcentaje de
personas que harian uso de nuestra aplicacion antes que otra de la competencia seria un
5%, siendo entre realistas y pesimistas. Con lo cual el nimero aproximado de personas
que podrian estar interesadas en nuestro servicio en el segmento de las empresas es de

128.492,3 y ese seria nuestro mercado objetivo en la Comunidad de Madrid.

Resultados para el segmento de mercado: Universidades y centros de estudio superior:

Para la cifra del mercado disponible en el segmento de las empresas, seleccionamos la
cifradel INE en relacion al nimero de personas mayores de edad matriculados en estudios
universitarios y en grados de formacién profesional en la Comunidad de Madrid y son
334.500 personas, segun datos del 2019. A partir de esa cifra estimamos que entre la
poblacién estudiante, el 100% podria utilizar este tipo de aplicacion, dado que segln datos
en relacién a uso de pltaformas de servicios colaborativos, la poblacion joven es la que
mas uso da a este tipo de servicio. Con lo cual 334.500 es el nimero aproximado de
clientes a los que podriamos llegar en el segmento de las universidades y centros de
estudio superior en la Comunidad de Madrid. Por Gltimo estimamos que el porcentaje de
personas que harian uso de nuestra aplicacion antes que otra de la competencia seria un
5%, siendo entre realistas y pesimistas. Con lo cual el nimero aproximado de personas
que podrian estar interesadas en nuestro servicio en este segmento es de 16.725 y ese

seria nuestro mercado objetivo en la Comunidad de Madrid.

4.2 Acciones necesarias

Es importante que los elementos en relacion a la creacion de valor por parte de la empresa
hacia los clientes sean claros, para que estos se decidan por tu empresa en lugar de por
otra de la competencia. Los clientes buscan un resultado y esperan recibir algo concreto

y es esencial que la empresa tenga conocimiento de ello para dar una respuesta correcta.

En este sentido PickMeApp contribuye en los siguientes aspectos:
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A nivel funcional las empresas buscan ofrecer la posibilidad del uso de un servicio como
una aplicacién para compartir trayectos entre empleados que aporte valor a estos ultimos,
ayudando a aumentar las relaciones entre las personas que forman parte de la empresa,
ofrecer una alternativa comoda para ir y volver del trabajo, dar la posibilidad de utilizar
una aplicacion facil de usar, intuitiva y dentro de un entorno de confianza, ya que a esta
tendrian acceso personas de la misma empresa, aportando seguridad.

A nivel personal este segmento se quiere sentir algo mas ecoldgico, se quieren sentir parte
de una comunidad, y cuidado por su empresa, sabiendo que esta se preocupa por su
bienestar. Por otro lado las empresas quieren poder ayudar a que los empleados no se
sientan estresados por lograr cumplir con sus horarios y facilitar una manera de poder
hacerlo. Por otro lado a través del uso de esta aplicacion en las empresas, se conseguiria
obtener una imagen de empresa moderna, ecofriendly y dedicada a su capital mas

preciado, los empleados.

Los centros de estudio de educacion superior por otro lado, buscan ayudar a sus alumnos
a aumentar sus relaciones, que tengan las maximas facilidades para hacer sus trayectos a
la universidad, cumpliendo sus horarios y haciendolo de forma comoda y sin esfuerzo.
Esto se puede lograr gracias a la posibilidad de poner a disposicion del alumnado una
aplicacion como PickMeApp, aplicacidn que les haga sentirse parte de una comunidad, y
sobre todo que sea comoda y facil de usar. Esto también ayudaria a mejorar la imagen de
los centros de estudio, ofreciendo una imagen de modernidad, preocupacion por los

almunos y por la sociedad y medioambiente.

Para conseguir minimizar el tiempo y coste de transporte de los usuarios ademas de
maximizar el nimero de clientes es esencial la tecnologia, en ese sentido PickMeApp
podria lograr ofrecer el mejor servicio a sus usurios a través de los siguientes elementos,

que conformaran la aplicacion:

e Dinamismo: Una aplicacion mdvil que permita ofrecer y solictar trayectos en
cualquier momento y lugar. La tecnologia de la comunicacién es muy importante
para los viajes compartidos.

e Independencia: Los participantes no son profesionales, al contrario que otros
modelos de negocio como los taxis o empresas propietarias de vehiculos, que

ofrecen un servicio de transporte.
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Comepartir gastos: El uso de esta aplicacion permite que ambos conductor y
pasajero se beneficien del viaje, reduciendo los costes de su trayecto.
Minimizando los costes de combustible, mantenimiento del vehiculo y
aparcamiento por ambas partes.

Trayectos sin compromiso: Los usuarios tienen la posibilidad de hacer uso de la
aplicacion sin comprometerse a hacer trayectos recurrentes, ni comprometerse a
largo plazo por ambas partes, ofreciendo la posibilidad de solicitar y ofrecer un
viaje en cualquier momento y con flexibilidad.

Matching automatico: La aplicacion permitird llevar a cabo un trayecto
empleando el minimo esfuerzo, ya que el “matching” entre conductor y pasajero
sera automatico, el sistema ayudara a encontrar Is persona adecuada con la que
compartir el trayecto a través de la geolocalizacion y la informacion que den los
usuarios sobre su lugar de destino. Esto agilizara la organizacion de los trayectos.
Seguridad y comunidad: La aplicacion permitird acceder a un foro para compartir
experiencias con los distintos usuarios, a la vez que publicar comentarios en
relacion a la situacion del trafico en la ciudad. Por otro lado cada usuario debera
crear un perfil, con una descripcion y datos que la otra persona que vaya a
compartir el trayecto pueda leer y con ello se sienta en un ambiente de confianza

y seguridad.

Tecnologia empleada

Para proveer esta solucion de la forma mas eficiente la aplicacién contara con los recursos

tecnoldgicos:

Geolocalizacion: Es un proceso que permite consultar la ubicacion geografica real
de un objeto (radar, coche, teléfono movil u ordenador entre otros). Este sistema
permite determinar una posicion significativa. Esto se puede hacer a través de:

- Sistema de Posicionamiento Global (GPS), calcula una ubicacion a través de la
latitud, longitud, altura y tiempo (TokioSchool, 2020).

- Sistema global para comunicaciones moviles (GMS), calcula la localizacion de
nuestros dispositivos a través de torres de telefonia (TokioSchool, 2020).

- Wifi, esta red al estar encendida emite sefiales identificativas llamadas MAC,

pueden informar sobre la localizacion de un objeto (TokioSchool, 2020).
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Esta tecnologia permitira tanto al conductor como al pasajero conocer la ubicacion

del otro, a la hora de encontrarse en un punto comun antes de efectuar el trayecto.

e Geocodificacion y geobusqueda: La geocodificacion permite transformar una
direccion en un lugar o coordenada, incorporando el resultado obtenido a un
registro en una base de datos. Por otro lado la geobusqueda consiste en encontrar
una direccién y con ello ampliar un mapa a esa direccion, este resultado se puede
mostrar en un mapa pero no permite el almacenamiento, lo que implica la
importancia de la geocodificacion. Gracias a estas tecnologias los usuarios de la
aplicacion seran capaces de ubicarse en un mapa y posteriormente saber si la otra
persona es correcta para hacer un “match” y ponerse en contacto de forma

instantanea (ArcGIS, 2020).

Mapa de oportunidades

El mapa de oportunidades a continuacion nos ayuda a analizar las diferentes
oportunidades que tienen los segmentos seleccionados de empresas y centros de
estudio de educacién superior. Para su elaboracién nos hemos basado en los
segmentos, los tamafios de mercado, los resultados y nivel de importancia e
insatisfaccion.

Como podemos observar las empresas son el segmento mas grande a nivel nimero de
personas. Por otro lado su grado de insatisfaccion en relacion a los servicios que les
permiten desplazarse diriamente compartiendo vehiculo es grande, y la carencia
también. Por otro lado los centros de estudios de educacion secundaria conforman un
colectivo menor en comparacion con las empresas, sin embargo presentan
caracteristicas similiares a nivel insatisfaccion e importancia. Lo que nos hace deducir

que nuestra aplicacion sera un bien que ayude a solventar esa insatisfaccion.
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llustracion 7. Mapa de oportunidades en los segmentos de las empresas y los centros de
estudio de educacion superior
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Fuente: Elaboracion propia a través de Bridge for Billions

4.3 Mapa de competidores

Tras analizar los distintos problemas y soluciones que PickMeApp quiere ofrecer en el
anterior apartado.

Haremos una lista de competidores que ofrecen el mismo servicio que nuestra aplicacion,
para ver en que se diferenciard nuestro negocio, a la vez que aprender como estan
respondiendo los clientes a otras ofertas. Con el objetivo de mejorar ciertos aspectos y
con ello destacar en relacion a nuestra competencia.

Es esencial que los clientes elijan PickMeApp antes que otras empresas, gracias al valor

que aporta.

A la hora de elaborar un mapa de competidores y posicionar nuestra idea de negocio en
relacion a las ya esxitentes en el mercado, hemos decidido crear un listado de atributos
que seran imprescindibles para el cliente y la resolucion de sus necesidades de movilidad.
Estos atributos son los siguientes: ecologia, networking, eficacia, disruptivo, econémico,
répido e intuitivo y agil.
Por otro lado los competidores que seleccionamos fueron:

e Bewego: Ofrece un servicio de “carpooling” para empresas a través de su

aplicacion movil.
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e Hoop: Ofrece un servicio de “carpooling” para empresas, universidades y
particulares a traves de su aplicacién mavil.

e Comovee: Ofrece servicios de “carpooling” tanto a empresas como universidades
a través de su aplicacion movil ademas de organizar la logistica del transporte
para eventos.
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e Zitify: Ofrece servicios de “carpooling”, “fleet manager” 2y “Aio MAAS”.

Tras identificar a los competidores y los atributos necesarios para satisfacer la neecsidad
existente en relacion a al transporte y la movilidad urbana, clasificamos entre débil,
normal y excelente estos atributos en relacion a las empresas seleccionadas. Esta
clasificacion la hicimos en base a ciertos criterios que nos resultaron acordes con cada
uno de los atributos, nos apoyamos en la lectura de resefias de cada una de las empresas
y en el uso y prueba de las mismas, ej.: La aplicacién la definimos como débil en intuicion
y agilidad si el usuario tarda 10 minutos 0 mas en aprender a utilizarla, la aplicacion la
definimos como normal en intuicion y agilidad si el usuario tarda entre 3 y 5 minutos en
aprender a utilizarla y la aplicacion la definimos como excelente si el usuario tarda menos

de 3 minutos en aprender a utilizarla.

2 “Fleet manager”: Tecnologia que permite lanzar su propio servicio de transporte bajo demanda
conectando los vehiculos de su propia flota con clientes potenciales, bajo su marca en pocos meses.
(Zityfy, 2019)

3 “Aio MAAS”: Tecnologia que conecta a los distintos operadores de movilidad que hay en la ciudad,
para que el usuario encuentre trayectos eficientes desde el punto de vista econémico, en tiempo y
sostenibilidad. En esta solucion, conviven operadores de transporte pdblico con operadores privados
(bicicletas, coches, motos y mas). (Zityfy, 2019)
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Tras hacer este analisis obtuvimos el siguiente mapa de competidores:

Ilustracién 8. Mapa de competidores
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Fuente: Elaboracion propia a través de Bridge for Billions

Tras analizar el mapa de competidores podemos ver los atributos seleccionados en el eje
horizontal y el nivel de satisfaccidn aportado a los clientes en el eje vertical. Destacarmos
que los atributos en los que pretendemos sobresalir con PickMeApp frente a sus

competidores es sobre todo en la eficacia, la idea disruptiva, y la interfaz intuitiva y agil.

4.4 Mapa de grupos de interés

Entre la empresa y todos su componentes e impactados es necesario que exista un dialogo
constante y honesto. Es una ventaja competitiva para la empresa el hecho de responder a
las necesidades de todas las partes interesadas en la empresa. (Freeman, 1984)

Por ello es muy importante definir no solo a los clientes, si no también a los proveedores,
accionistas y comunidad que rodea a la empresa.

En el caso de PickMeApp vamos a definir 3 grupos de interés: los proveedores, los socios

estratégicos y los actores del ecosistema:

Recursos internos y proveedores

A la hora de desarrollar y llevar a cabo esta aplicacién, sera esencial la presencia de un
equipo de programadores y desarrolladores que disefien la aplicacion. Una aplicacion que
sea intuitiva y facil de usar, funcionalmente comoda para todos los uduarios. Para
nosotros esta sera una de las claves y bases del éxito, ya que sin un buen funcionamiento

de la aplicacion nadie haré uso de ella.

34



Para reforzar el servicio ofrecido y asegurarnos de que la aplicacion no da fallos,
contaremos con un equipo de soporte técnico y atencion al cliente, este atendera
telefonicamente o a través de un “chat-bot” que implementaremos en la aplicacion, esto
nos permitird atender cualquier tipo de problema que pueda surgir durante su uso. Este
punto es importante ya que no solo es necesario conseguir clientes en un primer momento,
si no que también es importante conservarlos y que nuestra aplicacion se convierta en su

aplicacion de confianza.

Con el fin de estar actualizados y ofrecer una tecnologia punta contaremos con un
responsable de innovacion, desarrollo e investigacion (I+D+i), que tenga un papel de
consultor interno, aportando nuevas ideas y formas de mejorar y ser los primeros del

mercado a nivel innovacion y nimero de usuarios.

A lahora de llevar a cabo las relaciones con clientes, organizaciones y socios estratégicos
tendremos en nuestro equipo un responsable de relaciones comerciales y ventas, este se
encargara de crear y fomentar una red de contactos, para buscar nuevos clientes y usuarios
de laaplicacion. Y por otro lado contaremos con un responsable de marketing que llevara
a cabo las campafias de publicidad, promociones y difusion de la compafiia, ayudando
conjuntamente en las labores de desarrollo de negocio. En primera instancia este podria

ser un proveedor externo.

Y por ultimo el equipo financiero serd el que se encargue de hacer el control de
presupuestos, sera el responsable de las cuentas anuales, de la financiacion ajena y las

remuneraciones de los empleados.

Socios estratégicos

Entre nuestros socios estratégicos principales se encontraran las empresas y centros de
estudio de educacion superior cédmo las universidades. A la hora de lanzar y dar a conocer
PickMeApp en el mercado contaremos con el apoyo de estos. Ya que para el buen
funcionamiento de este servicio, sera necesaria una comunidad grande y sobre todo un

equilibrio entre oferta y demanda. Con lo cual nuestra idea es centrarnos en estos dos
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segmentos. Los cuales promocionando nuestra idea se beneficiarian cuidando y

mejorando la movilidad de sus empleados y estudiantes.

Por otro lado también y con el fin de tener mas apoyos para nuestra idea es presentar la
aplicacion a instituciones como ayuntamientos de ciudades como en la Comunidad de
Madrid en un primer momento y también en medios de comunicacion y asociaciones que
apoyen al medio ambiente, para que nos ayuden a darnos a conocer y promocionen
nuestra idea. Ya que estos son grupos que suelen estar involucrados en proyectos para la
mejora del medioambiente y apoyar nuestra idea seria hacer una aportacion para ayudar

al cambios climatico ademéas de mejorar la calidad de vida de las personas.

Actores del ecosistema

Entre los actores del ecosistema definitivamente se encontran las incubadoras de startups,
a las que podremos acudir en un primer momento cuando estemos lanzando nuestra idea,
con la idea de recibir consejos y también conocer gente del medio y hacer “networking”.
Como por ejemplo presentar nuestra solucion e intentar formar parte de Open Future de
Telefénica.

Por otro lado un grupo de interés imprescindible al incio seran los financiadores, ya que
a la hora de desarrollar el proyecto sera necesaria una ayuda financiera a través de
inversion externa. La idea seria también encontrar un “Business Angel” que ademas nos
ayude en la aportacién de conocimiento y difusién del negocio o por otro lado apostar
por la financiacion colectiva o “crowdfunding” o la solicitud de un préstamo bancario,
ademas de los recursos propios o una ronda de financiacion entre familiares y amigos que
confien en nosotras.

Por altimo no olvidaremos la presencia de Bridge for Billions, a quienes podriamos acudir

para aumentar nuestra red de contactos y promocionar nuestra idea.

Canales de distribucion

A la hora de comercializar nuestro producto es muy importante saber cual sera nuestro
canal de distribucién, el cual detalle con méas profundidad en el siguiente apartado

“modelos de negocio y marketing”.
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Nuestra idea es poner nuestra aplicacion disposicion de empresas y universidades a
cambio de unos honorarios mensuales. Para ello tendremos que organizar reuniones y
presentaciones para explicar el producto, enfatizando a su vez en la idea de que esta
aplicacion estard dirigida a estudiantes en el caso de las universidades y empleados en el
caso de las empresas. Dandoles la posibilidad de utilizar una plataforma sencilla para
llevar a cabo sus trayectos dentro de una comunidad segura y de confianza.

Por otro lado también para que estos segmentos Nnos conozcan nos anunciaremos en redes
sociales y organizaremos eventos y campafias publicitarias, ademas de participar en ferias

de empleo y de centros de estudio.

4.5 Modelo de negocio y marketing

El modelo de negocio y su definicidn es imprescindible ya que sera la forma de capturar
valor. Es importante analizar varias cuestiones que veremos a continuacion.

Por otro lado el plan de marketing que elabore la empresa también serd decisivo en el
éxito o fracaso del negocio ya que gracias a las acciones que se lleven a cabo en este

sentido, se conseguira captar a los clientes.

PickMeApp es una aplicacion mdvil que en primera instancia se enfocard en los
segmentos de mercado: empresas y centros de estudio de educacion superior. Estas
Gltimas, a la hora de poner la aplicacion a disposicion de los empleados en el primer caso
y de los alumnos en el segundo, tendran que abonar una cuota mensual. Con lo cual el
modelo sera por suscripcion y la venta del servicio sera directa, sin intermediarios. El
hecho de que nuestro modelo sea por suscripcion permetird crear una relacion a largo
plazo y también involucrard técnicas de marketing para atraer y mantener al cliente. En
este caso, para que los conductores tengan una motivacion a la hora de utilizar este
servicio, podran publicar un precio al trayecto, PickMeApp sugerird un rango de precios

para que el conductor tome su decisidn en base a este.

Por otro lado cuando la aplicacion se haya dado a conocer en el mercado, lanzaremos la
aplicacion para usuarios espontaneos, con lo cual en ese momento ademas de la cuota
mensual que recibamos de las empresas y centros de estudio también nos basaremos en
el modelo de persona-a-persona o “peer-to-peer”, esto se debe a que la aplicacion

permitira poner en contacto a conductores con pasajeros, estableciendo los primeros un
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precio al trayecto que realicen y PickMeApp se llevara un porcentaje del mismo. En este
caso PickMeApp sugerira un rango de precios para que el conductor tome su decision en

base a este.

Tras un primer encuentro con nuestros socios estratégicos a través de la participacion en
eventos, ferias y el contacto directo con las empresas y universidades presentando nuestra
idea, serd importante incentivar el uso de la aplicacion por parte de empleados y alumnado
dentro de nuestro modelo de suscripcion, por ello nuestra idea es llevar a cabo actividades

de retencion, como:

e Ofrecer descuentos en servicios o productos relacionados con el transporte que
puedan ser atractivos para los usuarios (tantos pasajeros como conductores) a
través de la colaboracion con empresas como por ejemplo gasolineras, por medio
de un acumulacion de puntos canjeables, puntos que aumentaran a medida que el
numero de trayectos aumente.

e Sugerir la recogida de nuevos pasajeros durante el trayecto a través de una
notificacién instantanea que aparezca en la aplicacion del conductor, lo que
permitiria aprovechar ain mas el viaje.

e Integrar PickMeApp en la aplicacion de la empresa o universidad, lo que
facilitaria el acceso de los usuarios a esta, ademas daremos la posibilidad de
personificar la aplicacidn, adaptandola a la imagen de la empresa o centro de
estudio, factor que podria resultar atractivo para estos segmentos ya que
fomentaria el sentimiento de pertenencia.

e Dar la posibilidad de recibir una “newsletter” de la empresa de forma semanal,
con noticias del sector, videos de interés sobre las aportaciones que esta haciendo

el uso de la aplicacion al medioambiente o testimonios de clientes.

Cuando se haya conseguido llegar a un gran nimero de usuarios de la aplicacion y se
haya dado un equilibrio entre la oferta y la demanda, entraremos a dar a conocer la
aplicacion a los usuarios espontaneos. Con este fin tendremos que hacer una mayor
inversion en marketing y publicidad, las actividades que planeamos llevar a cabo para

este segmento son:
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e Publicitar la aplicacion en redes sociales como Facebook a través de videos
publicitarios o Instagram, a través de anuncios o influencers que hablen de la
aplicacion.

e Presentar la idea a medios de comunicacion como la radio o periddico.

Por otro lado también llevaremos a cabo la técnica de “recomienda a un amigo” a través
de la cual los clientes que ya sean usuarios de PickMeApp reciban un crédito para utilizar
dentro de la aplicacion por invitar a una persona a utilizar la aplicacion, esto se hara a
través de un enlace de recomendacion y tras la descarga y suscipcién del nuevo usuario
en la aplicacion. Esto permitird tanto aumentar el nimero de nuevos clientes, como

aumentar el uso de la aplicacion por parte del ya suscriptor.

A su vez PickMeApp tendra una pagina web, ademas de redes sociales como Instagram
y Facebook en las que publiquemos diferentes articulos y videos interactivos en relacion
a temas de actualidad, transporte y medioambiente. Ademas con la idea de familizariazar
a los posibles clientes y dar a conocer la empresa, también subiremos informacion sobre
las personas que la componen, experiencia laboral y otras anécdotas que transmitan una

imagen cercana y de confianza.

Coémo hemos podido explicar anteriormente desde mi punto de vista el éxito de este
proyecto se encuentra entre otras cosas en alcanzar un equilibrio entre la oferta y la
demanda, por ello los segmentos iniciales que hemos seleccionado con empresas y
universidades ya que estas nos permitiran alcanzar un nimero determinado de usuarios.
Hemos estimado que en el primer mes 10.000 personas se enteraran de la existencia de
PickMeApp incluyendo ambos segmentos (Empresas y centros de estudio). Entre los
cuales un 20% se interesara por nuestro negocio y un 10% se convertira en cliente. Con
lo cual hacemos una estimacion de entorno a 1.000 empleados y estudiantes que empiecen
a utilizar nuestra aplicacion en el primer mes. Este nimero de usuarios bien organizados
podrian llevar a un equilibrio y a unos buenos resultados.

A pesar de que se pueda dar un buen funcionamiento, el primer mes anticipamos que el
negocio generara perdidas, sin embargo gracias a las distintas estrategias planteadas se

espera llegar a un “breakeven” pasados los 12 meses desde el lanzamiento.
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4.6 Precio y viabilidad del negocio

Una vez definido el modelo de negocio y las técnicas que emplearemos para la captacion
de clientes, damos paso a un tema complejo y de gran impacto en el negocio.
Con el fin de que nuestro servicio tenga un precio competitivo, en este apartado definiré

la estrategia de precios mas afin y adecuada para nuestro proyecto.

Con la idea de potenciar la demanda de los segmentos de mercado que son mas sensibles
al precio, como por ejemplo nuestos segmentos iniciales, ya que por ejemplo en el caso
de las universidades no se responsabilizan del transporte de sus alumnos, hemos decidido
que el precio de suscripcidn inical sea competitivo, para llegar a grandes volimenes de
venta y superar a nuestros competidores.

Ademas al tener constancia de que ya existen aplicaciones de movilidad urbana y también
hay sustitutivos a nuestro servicio de transporte, como lo son el transporte puablico,
posteriormente también barajamos la estrategia de penetracion, ya que esta consiste en
empezar ofreciendo precios atractivos e ir subiendolos poco a poco. Sin embargo esta
estrategia solo la llevariamos a cabo tras observar que los clientes se mantendrian fieles
y que esa subida del precio no tuviese gran impacto en su decision, ya gque nos

arriesgariamos a perderles.

Por otro lado también la estrategia de competicidn seria otra de nuestras bases a la hora
de tomar una decision en relacion al precio y porcentaje que nos llevaremos del precio
establecido por el conductor en los trayectos espontaneos, ya que seria interesante ofrecer
unos precios mas bajos y atractivos que la competencia en un primer momento y cuando
la aplicacion ya tenga un adecuado funcionamiento y supere en calidad a la competencia
subir los precios.

Finalmente también Ilevaremos a cabo la estrategia de precios marcados por el cliente, ya
que en los trayectos espontaneos no impondremos un precio por trayecto si no que lo
haran los conductores en base a un margén de precios aconsejados por la aplicacion en

base a los km.

A la hora de decidir el porcentaje mas adecuado que cobraremos a los pasajeros del

trayecto sobre el precio establecido por el consuctor, nos hemos enfocado en la estretegia
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de competencia. Averiguando el porcentaje que cobran nuestros competidores, como

podemos ver en el gréafico a continuacion:

Ilustracién 9. Precio del servicio de los competidores

0.16 0.15 0.23 0.20

% conduct % conduct % conduct % conduct

Fuente: Elaboracion a través de Bridge for Billions

Como podemos ver en el eje horizontal se encuentra el nombre de nuestros competidores
seleccionados y el porcentaje que cobran del precio del trayecto que asigna el conductor.
El porcentaje medio es de 18% y el més bajo es el de Hoop con un 15%, en base a estos
datos y siguiendo una estartegia de penetracion, nuestra idea es cobrar igualmente un 15%

en base al precio que fije el conductor, como explicamos anteriormente.

Tras analizar el precio en funcion del precio de la competencia, ahora vamos a proceder
a analizar el precio méas 6ptimo segun la opinion de la gente, con el fin de averiguar lo
que estarian dispuestos a pagar los futuros clientes. Para obtener este dato distribuimos
una encuesta DAP (disposicion a pagar), entre 100 personas mayores de edad (mayores
de 18 afios) y residentes en Madrid. Propusimos unos rangos de precio con intervalos
razonables e ideados para que no fuesen ni muy caros e inaccesibles ni muy baratos y
cuestionables en calidad, con cémo punto de referencia trayectos de 10 km. Esta encuesta
la distribuimos en enero y la mayoria de las respuestas fueron de personas entre 18 y 25
afios (70 %) y de estudiantes (69%) y trabajadores (40%), esta pregunta tenia opcion de
multirespuesta y hubo personas que seleccionaron ambas opciones. Por otro lado el 56%
confirmé vivir fuera de la M-30 frente al 44% de los encuestados que confirmo hacerlo,
la mayoria confirmo utilizar el coche todos los dias (47%), frente a una minoria (12%)

que afirm6 no utilizarlo nunca. Los resultados en relacion al precio fueron los siguientes:
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llustracion 10. Precio minimo que los encuestados estarian dispuestos a pagar por un
trayecto de 10 km

;A gué precio considerarias que un trayecto de 10 km (al rededor de 20 minutos)
compartido con otra persona es una ganga / chollo?

100 respuestas

@ 2.50€
@€

@ 5€

Fuente: Google Forms, respuestas a encuesta enero 2020

llustracion 11. Precio en el que los encuestados se plantearian el uso de la aplicacion
por un trayecto de 10 km

¢ A qué precio comenzarias a pensar que este trayecto compartido de 10 km se esta
volviendo caro, pero aun asi considerarias pagarlo?

100 respuestas

® s¢
@ 6€

T€
® 8¢
@ %€

Fuente: Google Forms, respuestas a encuesta enero 2020

Tras recibir estas respuestas pudimos concluir que el precio mas adecuado segun los
encuestados para un trayecto compartido en coche durante en un recorrido de 10 km, se
encontraria entre 2,5 € y 6,5 €.

Como he expuesto anteriorme el precio lo estableceria el conductor en base a una
sugerencia hecha por laaplicacion. Y PickMeApp s6lo se llevaria un porcentaje del precio

para el segmento de usuarios espontaneos.

Si relacionamos el precio medio que estarian dispuestos a pagar los pasajeros por un

trayecto de 10km, que seria entorno a 4,50 € con el porcentaje que les cobrariamos 15%
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sobre el precio establecido, el precio a pagar seria de 5,20 € y nuestros ingresos de 0,70

€. Con lo cual la media de nuestros ingresos por km sera de 0,07 €.

Por otro lado en relacion al precio de suscripcion para las empresas y centros de estudio
de educacion superior, estableceremos una cuota en base al tamafio de la empresa por su
numero de empleados y para los centros de estudio existira una cuota fija:
Para las empresas:

e 5-49 empleados: 200 €/mes

e 50- 199 empleados: 300 €/ mes

e 199 empleados: 400 €/ mes
Para los centros de estudio de educacién superior:

e (Cuota fija de 300 €/mes.

A la hora de calcular le valor de vida util de los segmentos, se hace una estimacion “loan
to value” (LTV). Permite calcular la cantidad de servicio que utilizard nuestro cliente a
lo largo de los afios, en este caso en km. La formula incluye la frecuencia en la que el
cliente comprara el servicio o producto, la duracion en el que el cliente sera nuestro, y
cuantos kilometros llevara a cabo en cada uso de nuestro servicio como indico a

continuacion: LTV= (Frecuencia/ Duracién) x Valor de pedido

Como indique al exponer los resultados de la encuesta, en nuestro caso nuestros posibles
clientes de forma maypritaria (47%) utiliza el coche todos los dias frente a una mnoria
(12%) que no lo hace nunca, lo que nos muestra que hay un gran nimero de personas en
ciudades como Madrid que ademas de vivir en las areas metroplitanas de la ciudad, hacen
gran uso de sus coches para transportarse.

Para conservar nuestros clientes en el tiempo, nuestra idea es emplear las actividades de
retencion que nombramos en el apartado anterior. Estas permetiran fidelizar a los clientes

que vayan surgiendo y sobre todo que nos eligan a nosotros antes que a la competencia.

El valor de los pedidos 0 en nuestro caso los kildémetros, pueden ser muy variables, sin
embargo para nuestras estimaciones nos hemos basado en una media de 10 km, ya que
las personas que viven en el centro de la ciudad recorreran una media de entonro a 5 km
en sus trayectos urbanos y los ciudadanos que residan o trabajen en areas metropolitanas

recorreran entorno a 15- 20 km diarios.
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4.7 Proyecciones financieras

Después del trabajo elaborado hasta ahora es importante explicar como serd nuestro
lanzamiento al mercado y hacer nuestras estimaciones sobre los gastos e ingresos

previstos tanto a un corto como a un largo plazo.

La idea es lanzar PickMeApp al mercado entre el segmento de empresas y universidades
en septiembre de 2020. Con la idea de ofrecer un nuevo servicio de movilidad urbana a
la vez que se inicia la actividad universitaria y de estudios y en la época en la que hay un
gran movimiento empresarial, en el que se reactivan las actividades, después de las
vacaciones de verano en Espafia.

Para promocionar la aplicacion y dar esta a conocer, nuestra idea es organizar eventos y
presentaciones para las empresas y los centros de estudio, eventos en los que hablaremos
no sélo de lo que ofrece PickMeApp como solucion de movilidad urbana, si no del valor
que aportaria en sus empresas y centros de estudio, ya que inicialmente estos serén
nuestro segmentos objetivo.

Por otro lado también, con el fin de generar confianza y credibilidad entre nuestros
segmentos de mercado, tras ponernos en contacto con el equipo de direccion de los
centros de estudio de educacién superior y el equipo directivo o de recursos humanos de
la empresa, daremos la posibilidad de hacer una prueba gratuita, la cual consistira en tener
acceso a la aplicacion durante un mes y sin coste alguno. Posteriormente haremos una
encuesta en relacion al uso, para conocer las sensaciones positivas o negativas y posibles
mejoras. Tras analizar la encuesta, la idea sera organizar una seguna reunion en la que ya
les expongamos el precio de la aplicacion y servicio. Entre estos segmentos y como ya he
explicado anteriormente, la venta seria a traves de una suscripcién, con la que tendrian
acceso a los servicios de movilidad, tanto para los trayectos desde y hacia los centros en

cuestion como para usos de otras indoles.

A la hora de hacer las proyecciones financieras empeceé por estudiar los costes pre y post
operativos con el punto de referencia de la fecha de lanzamiento. Por ello haré una breve
expliacion de cuales son estos. Los costes preoperativos son aquellos en los que el
negocio tiene que incurrir para empezar la comercializacion oficial de su producto o

servicio a la vez que las fuentes de dinero a las que acudira para hacer frente a esos gastos,
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los costes postoperativos son los gastos en los que el negocio tendrd que incurrir

posteriormente al lanzamiento y con ello los ingresos que podré generar.

Entre los costes preoperativos se encuentran:

Activos fijos: Al ser una aplicacion, en un primer momento no tendremos en cuenta
ningun activo fijo, ya que no ser& necesario para el lanzamiento de la aplicacion, no
necesitaremos tener ningun activo inmobiliario en propiedad.

Capital operativo incial: Estos son los recursos necesarios a la hora de operar en
nuestro negocio. En el caso de PickMeApp incluira:

o Sueldos de los programadores y disefiador de la aplicacion: el sueldo del

desarrollador de la aplicacion y disefiador de la aplicacion, ya que antes de lanzar
la aplicaciéon al mercado nos tendremos que asegurar de que tiene un disefio
caracteristico y adecuado a lo usuarios ademas de que funciona correctamente,
para ello contaremos con un programador de aplicaciénes quién debera tener
conocimiento en relacién a programacion de aplicaciones con compatibilidad en
“Smartphones” con servidores Android y iOS y un programador backend quién
sera el responsable de la programacion en sus componente dindmicas,
encargandose de conectar la base de datos con el servidor ademas de desarrollar
maodulos de procesamiento aportando contenido en base a las peticiones entrantes.
Su sueldo corresponde a los dos meses previos al lanzamiento.

Creacion de la sociedad limitada: Los gastos para la consolidacion de una
Sociedad Limitada (S.L) son de 3.000 €, con lo cual incluiremos este gasto en
nuestro calculo de costes preoperativos (Registro Mercantil, 2019).

Gastos en publicidad: En un primer momento estimamos que los gastos en
publicidad oscilaran los 5.000 €, teniendo en cuenta que tendremos que hacer
publicidad en redes sociales y organizar eventos, presentaciones, lo que incluye
alquilar un espacio donde organizar el evento ademas del material y equipo
necesario para las presentaciones como pantallas etc.

Alquiler de un espacio: Ademas de hacer uso de nuestros ordenadores personales,
tenemos en mente alquilar un espacio de Coworking, este lo ocuparemos durante
los primeros dos meses anteriores al lanzamiento. Para trabajar en conjunto,

tomando decisiones y creando un ambiente de trabajo en equipo.

En la tabla a continuacion vemos el desglose de la estimacién del coste preoperativo, lo

componen los gastos incurridos durante los dos meses previos al lanzamiento de la
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aplicacion al mercado, estos alcazarian los 21.600 €, lo que a su vez significa que este

sera el capital necesario para empezar la actividad.

Tabla 1. Coste preoperativo

Objeto Gasto Cantidad

Sueldos Programadores 12.000 €
Programador App 4.000 €
Programador Backend 4.000 €
Disefiador App 4.000 €
Creacion Sociedad Limitada 3.000 €
Publicidad 5.000 €
Alquiler Coworking 1.600 €
TOTAL 21.600 €

Fuente: Elaboracion propia. Junio 2020

Tras estudiar cual sera el capital necesario para inicar nuestra actividad, ahora tendremos
que analizar la fuente de financiacion.
Entre las fuentes de financiacion se encuentran:

e Contribucion propietarios: Por parte del equipo fundador la contibucién sera de
6.000 €, cantidad de aportacion propia en base a nuestros ahorros personales, esta
cantidad ayudara en el comienzo del proyecto.

e Inversion externa: Por otro lado la idea sera recaudar 5.000 € entre amigos y
familiares, personas cercanas que nos apoyen en el proyecto y nos ofrezcan esa
ayuda inicial. En este caso serd un préstamo que devolveremos sin intereses.

e Préstamo bancario: Finalmente solicitaremos un microcrédito al banco de 20.000
€, en este caso si que serd un préstamo con intereses, Caixabank ofrece este tipo
de préstamos a emprendedores con unas condiciones favorables con un tipo de
interés fijo al 5,9 %, y un plazo de carencia de hasta seis meses (CaixaBank,
2020).

Tabla 2. Fuentes de financiacién

Objeto Financiacién Cantidad

Contribucion Propietarios 6.000 €
Inversién Externa 5.000 €
Préstamo bancario 20.000 €
TOTAL 31.000 €

Fuente: Elaboracion propia. Junio 2020
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Con lo cual gracias a la financiacién que hemos calculado llegaremos a obtener 31.000
€, superando la estimacion del capital preoperativo. Por lo tanto esta diferencia la
podremos guardar cémo proteccion en caso de tener que hacer frente a un imprevisto

inesperado.

Después de analizar los costes preoperativos y las fuentes de financiacion necesarias,
ahora estudiaré los sueldos que percibiran los empleados mensualmente tras el
lanzamiento y al empezar con la actividad. Primero me gustaria destacar que un factor
fundamental en la creacion y buen funcionamiento del negocio desde sus inicios, es muy
importante las cualidades que cada componente del equipo aporte, la actitud optimista y

de esfuerzo y la sinergia que haya, para alcanzar un objetivo comun.

Los empleados y sus nGminas:

e Equipo fundador: Por parte de las fundadoras del negocio no recibiremos un
sueldo hasta que consigamos alcanzar el break-even. Entre las cuatro nos
encargaremos del buen funcionamiento del negocio, repartiendo las distintas
funciones entre el equipo: Responsable de marketing, reponsable de
comunicacion y relaciones comerciales, responsable financiera y relacion con
inversores y responsable de ventas.

e Programador y desarrollador de la aplicacion: Mantendremos a este programador
ya que seguird teniendo un papel importante en el buen funcionamiento de la
aplicacion. Al crecer el nUmero de usuarios, crecera el niUmero de personas en la
aplicacién y con ello la posibilidad de que surja algun problema que solucionar o
servicio que desarrollar o mejorar. Su sueldo sera de 2.000 € mensuales.

e Becario: Nuestra idea es contratar a un estudiante de 2° o 3° de carrera en busca
de unas practicas de 6 meses, que pueda darnos apoyo en lo necesario al equipo
en general y sobre todo se encargara del soporte técnico y la atencion al cliente.
No esperamos que los primeros meses haya un gran nimero de llamadas entrantes
con lo cual podréd implicarse en otras tareas operativas necesarias. Su sueldo sera
de 500 €.

Como podemos ver en la tabla a continuacion los costes por ndminas en el primer afio

oscilarian los 42.000 €, a partir de los meses previos al lanzamiento.
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Tabla 3. Néminas empleados PickMeApp primeros 14 meses

Néminas jul-20 ago-20 sept-20 oct-20 nov-20 dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21
Equipo Fundador -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€

Programadores/ Disefiador 6.000€ 6.000€ 2.000 € 2.000€ 2000€ 2.000 £ 2.000€ 2.000 € 2.000€ 2.000€ 2.000 € 2.000€ 2.000€ 2,000 £}
Becario -€ -€ 500 € 500 € S00 € 500 € 500 € 500 € 500€ 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €
TOTAL 6.000 € 6.000 € 2500 € 2.500 € 2.500 € 2.500 € 2.500 € 2.500 € 2.500 € 2.500 € 2500 € 2.500 € 2500 € 2.500 €

|Tata| afio 1: 42.000 €]
Fuente: Elaboracion propia. Junio 2020

Gastos operativos:
Los gastos operativos a partir del momento del lanzamiento, hemos calculado que serian
los siguientes:

e Publicidad: Estimamos que los gastos en publicidad rondarén los 2.500 € al mes
durante el primer afio, debido a los gastos en publicidad a través de las redes
sociales y organizacion de eventos.

e Espacio de trabajo: Estimamos que los gastos en alquiler de un espacio de
Coworking serd de 800 € mensuales. Estos podrian variar segin la situacion
sanitaria del pais, ya que si hubiera un rebrote de Covid-19, trasladariamos nuestra

actividad a nuestras casas.

Como podemos ver en la tabla a continuacion los costes por gastos operativos en el primer

afio oscilarian los 49.200 €, a partir de los meses previos al lanzamiento.

Tabla 4.Gastos Operativos PickMeApp primeros 14 meses

Gastos Operativos jul-20 ago-20 sept-20 oct-20 nov-20 dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21
Creacién Sociedad Limitada 3.000€ - € -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€ -€
Publicidad y Marketing 2.500 € 2.500 € 2,500 € 2500 € 2.500 € 2.500 € 2500 € 2500 € 2.500 € 2.500 € 2500 € 2.500 € 2.500 € 2.500 €]
Alquiler Coworking 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 € 800 €]
TOTAL 6.300 £ 3.300 € 3.300€ 3.300€ 3.300€ 3.300 € 3.300€ 3.300 € 3.300€ 3.300€ 3.300€ 3300 € 3.300€ 3.300 €
ITu!a\ afio 1: 49.200 €]

Fuente: Elaboracién propia. Junio 2020

Tras obtener los resultados de las dos tablas, sabemos que segin nuestra estimacion los
costes totales desde el momento preoperativo entre gastos operacionales y nominas los
costes seran de 91.200 € en el primer afo.
Sabiendo los gastos totales del primer afio, ahora analizaremos las ventas y con ello los
ingresos en este mismo periodo de tiempo.
En esta linea, el porndstico de ventas que hemos hecho en base a los datos establecidos

anteriormente es de llevar a cabo: un total de entorno a 38 suscripciones entre empresas
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y universidades y un total de entorno a 500.000 km en trayectos todo ello durante el
primer afo.

Como podemos ver en la tabla a continuacion los ingresos el primer afio llegaran a los
47.750 €. Sin embargo no alcanzaran los costes de 91.200 €. Existiendo uns diferencia de
43.450 €.

Tabla 5. Pronostico de ventas estimadas

Prongatica Vertas Juzn 3po20  sepia0  oma0  novad  Gedd  enedl  feb2I  mar2l  sbr2l  may2l  junal  ju2l ageal 2021 2022 2023 200 2035]
e Trayectos (10 km) a o © Lm0 10 2000 3500 4000 5000 5500 6000 7000 8000 800 51500 100000 200000 250.000  300.000
Meda recomdos (km [ [ 0 10000 15000 20000 35000 40000 50000 55000 60000 70000 80000  &D00o| 515000 100DODO 2000000  2500.000  3.000.000
Precio medio 00T E 0O € 00TE 007€ 007€ 007¢€ 007€ 007€ 007€ 007 € 007 € 007€ 007€ 007 €} 007€ 007€ 007 € 007 € 007 €]
Ingresos -€ -€ 000€ 70000€ 1.05000€ 1.40000€ 2.450,00€ 2.800,00€ 3.50000€ 3.85000€ 4.20000€ 4.90000€ 5.60000€¢ 560000€) 36.05000€ 70.00000€ _140.00000€_175.000,00 € 210.000,00 €|
Suscripelones (v o o 7 7 7 3 B 0 3 0 0 7 3 3 £ 7 156 150 28]

ao0¢ 00€ 3006 3006 300€  300€  300€  300€  300€ _ 300¢ 300¢ 300¢ 300¢ 3004 300¢ ao0¢ 300€ 30¢ 300
ngresos -C 3 600C __ 60DC__ 60DC___ 900€  1500€ _ 1200€ _ 00€ _ 1L200€ _ L200€ _ L200¢ 900¢ ___oo0¢| itmoe 33400€ _ 46.800€___57.000€ 684004}
TOTAL 3 3 G0DODE_1300ODE LESG0DE 2.30000¢ 3.950,00¢ 4.000,00€ 4.80000€ 5.05000¢ 540000¢ 6.10000¢ 6.50000¢ 6.50000¢| 47.750,00¢  93.400,00€ 186.806,00¢ 232.000,00€ 278.400,00¢]

Fuente: Elaboracion propia. Junio 2020

Antes de elaborar las proyecciones financieras hasta 2025, calculando los beneficios, en

la tabla siguiente veremos cuales seran los gastos totales durante ese periodo.

Tabla 6. Pronéstico de costes estimados

Fecha Juk20 ago-20 sept-20 oct-20 PoV-20 dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr2l  may-21 junz1 juk21 ago-21)] 2021 2022 2073 2028 2025
Equipo Fundadar € € € € € € € € € 3 € € € € € € € € €
Programadares/ Disel 6.000€ 6000€ 20006  2000€  2000€ 2000€ 2000€  2000€  2000€ 20006 2.000€ 2000€ 20006 20004  36000€ 30.000€  30000€  30.000€  30.000€
Becario € - 500€ 500€ 500€ 500€ 500€ 500€ 500€ 500¢ 500€ S00€ 500€ 5004} 6.000€ /A0 264006 I6400E  26.400€)
Coste Néminas 6.000€ 6.000€  2500€  2.500€  2500€  2.500€  2500€  2.500€  2.500€  2500€  2.500€  2.500€  2.500€  2500¢]  42.000€ S6.400€  S6.900€  56.800€  56.400€)
6 Soc 3.000€ -€ € € 3 3 - € € € € € € -C 3.000€ € € 3 €
Pubicidad y Marketing 2.500€ 2500€  2.500€  2.500€  2500€  2500€  2500€  2500€  2500€ 25006  2.500€  2500€  2500€  2500¢]  35.000€ 15000€  14000€  13.000€  12.000€)
‘Alquier Coworking B00E 800€ 800€ 800€ B00€ 800€ BO0E 800€ 800€ 800¢ 800€ BO0E 800€ 800€] 113006 144.000€  144.000€  144.000€  144.000€|
‘Gastos Operatives 6300€ 3300€ _ 3.300€ _ 3.300€ _ 3.300€ _ 3.300€ _ 3300€ _ 3.00€ _ 3.300€ _ 3.300€  3.300€ _ 3.300€ _ 3.300€ _ 3.300¢]  49.300€  150.000€  1S6.000€  157.000€ _ 156.000€|
TOTALCOSTES 12.300€ S300€  580D€  5800€  5B00€  5.800€  SBO0E  5.B00€  SB00C  5B00€  5B00C  5B00€  S800€  5B00€]  91200€  215400€  214.400€° 2138006 212.400¢]

Fuente: Elaboracion propia. Junio 2020

Tabla 7. Proyeccion financiera estimada hasta 2025

Fecha Juz0 SEo20  septZ0  oq20  nowd)  e20  enell  feb21  marZl  sbedl  may2l  jund1  jual  sgoa) 2021 2022 2023 2024 2025]

TOTALINGRESDS |- € K3 60000€ 130000€ 165000€ 230000€ 395000€ 4.00000€ 4.40000€ 5.05000€ 540000€ 6.10000€ 6.50000€ 650000€| 47.75000€ 03.40000€ 185.800,00€ 232.00000€ 278.400,00€]
TOTALCOSTES 12.300€ 9.300€  5800€  5B00¢  5.800€  5B00€  5800€  5800E  5.800€  5.800€ 5800  5.800€ 5800€] 912006 2154006 214.400€  213.400€ 212400
BALANCE 12.300€ 9.300€ -5200.00€ 450000€ -415000€ -3.50000€ -185000€ -1 BOD0DE -1 4000DE 75000 -40000€  30000€  700,00€  70000€ -4345000€ -122.00000€ 37.60000¢€ 18.60000€ _66.000,00¢]

Fuente: Elaboracion propia. Junio 2020

Como podemos observar en esta Gltima tabla elaborada, la aplicacion alcanzara el break-
even y comezara a obtener beneficios en el afio 2024. Ese beneficio se ira reinvirtiendo
en el propio negocio para crecer en nimero de clientes pero también a nivel internacional,

teniendo una vision optimista del negocio.
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5. Futuros obstaculos y posibles soluciones

Esta parte del trabajo tiene como fin poder identificar posibles barreras con las que podria
encontrarse nuestro negocio y como nos anticipariamos a ellas. Es muy probable que no
podamos prever muchos de los problemas con los que nos encontraremos al arrancar el
proyecto. Sin embargo, todo lo que podamos solucionar de antemano, podra ayudarnos a

avanzar y mejorar en un futuro.

Los principales obstaculos con los que adelantamos que nos toparemos son los de caracter
legal. La principal razon es que PickMeApp se encarga de poner en contacto a personas
desconocidas para que puedan compartir un trayecto en coche, y una de ellas se esta
recibiendo dinero a través de PickMeApp. Por ello cabe la posibilidad de que nos acusen

de no haber identificado a esa persona como autonoma.

Para PickMeApp, es de vital importancia que los conductores no hagan uso de la
aplicacion con el fin de lucrarse, es por eso por lo que estableceremos la normativa de
BlaBlaCar como modelo a seguir. BlaBlaCar es una plataforma de viajes compartidos en
coche de distancia larga, que se fundo en el afio 2006 en Francia y que ha tenido que lidiar
con acusaciones de todo tipo. La compafiia alega en sus condiciones generales, el objetivo
no comercial y no empresarial en el que el usuario acepta *“ el uso de los servicios y la
plataforma unicamente para ponerse en contacto, con fines no comerciales y no

empresariales, con personas que desean compartir un trayecto” (BlablaCar, 2020).

Por otro lado, los conductores deberan aceptar al utilizar la aplicacion que la cantidad de
costes que estan cobrando a los pasajeros no sea superior a los costes reales del trayecto,
y que por lo tanto no sean una fuente que genere beneficio. Esto es una parte fundamental
en el reglamento, pues PickMeApp no tiene como que objetivo que los conductores
puedan lucrarse, si no que se abran a la posibilidad de reducir gastos que ya tendrian de

todas formas, compartiéndolos con otra persona.

Otra de las condiciones que queremos emular del reglamento de BlaBlaCar es que la
compafiia se reserva el derecho a “suspender una cuenta en caso de que la actividad en la
plataforma, dada la naturaleza de los trayectos ofrecidos, la frecuencia, el nUmero de
pasajeros transportados y la cantidad de costes compartidos solicitada, conlleve a una

posicion en la que el conductor genere beneficio” (BlablaCar, 2020).

50



Como el servicio que vamos a ofrecer es realmente similar al de BlaBlaCar,
diferenciandonos solo en la distancia de los trayectos compartido, vamos a tomar como
modelo a seguir la jurisprudencia que se redacto tras la demanda por parte de la
confederacién de buses espafiola, quienes acusaban a BlaBlaCar de competencia desleal.
En este documento, BlaBlaCar se declara como una red social que hace de intermediario
de la informacion, de acuerdo con el articulo 1 de la ley 34/2002 sobre servicios de la

sociedad de la informacion y de comercio electronico (BOE, 2002).

Otro obstaculo que podriamos identificar de antemano a la hora del lanzamiento de la
Startup seria que las universidades y empresas tengan interés en el servicio que les
ofrecemos. Sin embargo, existe un gran numero de centros de estudios y de compafiias
que podrian beneficiarse de nuestra compafiia. Por eso, si en un primer momento, no
existiese interés por parte de las instituciones escogidas, siempre podriamos variar y
vender nuestro servicio a otros centro o incluso a otro tipo de comunidades segun las

necesidades que podamos ir cubriendo en el mercado.

Por otro lado, una barrera que podra dificultarnos el crecimiento seria la del surgimiento
de nuevos competidores una vez hayamos introducido nuestra empresa en el mercado.
Para conseguir que los clientes adquiridos sigan utilizando nuestra aplicacion,
buscaremos cooperar con empresas que sean de interés y que nos den la posibilidad de
ofrecer descuentos a nuestros usuarios. De esta manera, conseguiremos fidelizarles y que

prefieran utilizar nuestra aplicacion antes que otras.

Por altimo, tenemos en cuenta que el sector al que vamos a entrar ya existe y por ende
los méas probable es que el resto de competidores no nos pongan las cosas faciles. Por
ello, trabajaremos con esfuerzo por diferenciarnos y por darnos a conocer a través de
publicidad en redes sociales para captar la atencion del consumidor como hemos

explicado en apartados anteriores.
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6. Conclusiones

Durante los distintos apartados del trabajo he ido analizando el surgimiento de las
economias colaborativas y su impacto en la movilidad urbana, aportando a estas un nuevo
modelo de negocio innovador y eficiente. Tras desarrollar esta investigacion he podido

elaborar las conclusiones qué destaco a continuacion:

1. Los avances en las tecnologias de la informacion, la digitalizacion de los
dispositivos y la aparicién de las aplicaciones mdviles es sin lugar a dudas una
buena oportunidad para crear un proyecto como PickMeApp. Las crecientes
inversiones en el sector tecnoldgico y sus servicios es otro aspecto 6ptimo que
facilitara la posible financiacion de nuestra idea.

2. En relacion al sector del transporte en las ciudades, PickMeApp aportard un
valor afiadido y permitira solucionar diversas problematicas con las que
conviven los ciudadanos, las empresas y el medioambiente consecuentemente.
Nuestro idea de negocio permitira facilitar el transporte en las ciudades,
reduciendo el trafico y el tiempo y coste de los trayectos en coche.

3. En la actualidad existen distintas opciones y métodos de transporte publico y
privado sin embargo no estan suficientemente conectados ni integrados, con
fallos a nivel de la velocidad comercial del desplazamiento y de la frecuencia
y fiabilidad, ademas todavia son escasas las aplicaciones que permiten
conectar usuarios no profesionales para compartir trayecto, lo que indica una
oportunidad de negocio.

4. El ndmero de personas activas y con necesidad de transporte para sus
actividades diarias es grande, por lo tanto, se prevé un desarrollo y expansion
positivo de la aplicacion.

5. Las proyecciones financieras desde un escenario neutro nos permiten estimar
que PickMeApp es un proyecto viable con la prevision de superar el break-
even al cuarto afio, ademas los margenes de crecimiento esperados son
grandes.

6. Nuestro modelo de negocio abordara y permitird una solucién eficiente y fécil
a través de la tecnologia de geolocalizacion, para la mejora en la eficiencia del

transporte y medioambiente de las ciudades.
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La participacion en el concurso de Comillas Emprende ha sido un aprendizaje en muchos
sentidos, adquiriendo junto a mi equipo de PickMeApp los conocimientos para
desarrollar una idea e introducirla a la realidad, descubriendo la esencia de la creacion de
un negocio y todo lo que ello conlleva.

La plataforma de Bridge for Billions, ha sido un gran apoyo en la elaboracion de este
proyecto. Nos ha ayudado en el desarrollo y planteamiento de nuestra idea. Cumpliendo
unos hitos determinados y haciendo un seguimiento adecuado.

Por otro lado, elaborar este proyecto me ha impulsado a investigar sobre lo que esta
ocurriendo en mi entorno, hoy dia. Descubriendo una realidad nueva, rodeada de cambios

sociales, empresariales y tecnoldgicos.
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