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RESUMEN:

Desde su origen en 1948, el carsharing se ha popularizado gracias a la creciente emergencia
ambiental, convirtiéndose en una opcidn cada vez mads atractiva para individuos y empresas
por su comodidad, flexibilidad y sostenibilidad. Dos estudiantes de E-2 Bilingiie ICADE-
Tulane, Ana y Elena, quieren crear su propia empresa de carsharing en EE. UU., una vez que
han detectado la necesidad en su campus universitario, por lo que este TFG tiene como objetivo
evaluar la viabilidad de su negocio y proporcionar directrices a seguir. Para ello, se realizara
un analisis exhaustivo del entorno y de la propia empresa, utilizando herramientas como la
matriz de evaluacién de factores internos y externos, PESTEL y las 5 Fuerzas de Porter.
Ademas, se empleard la estrategia Canvas Blue Ocean para estudiar la competencia y se
elaborara un plan de marketing, aprovisionamientos, recursos humanos y viabilidad financiera.
Se concluye que Woolt, la empresa propuesta, se encuentra en una posicion fuerte tanto interna
como externamente y es capaz de mantener sus fortalezas, corregir sus debilidades, afrontar
sus amenazas y explotar sus oportunidades. Asimismo a nivel financiero, de marketing,
operativo y de RRHH es una empresa viable. Este TFG es una guia 1til para la creacion de una
empresa y una lectura interesante para aquellos interesados en el mundo empresarial, la
automocion o la sostenibilidad. Para la autora, este proyecto ha supuesto un aprendizaje
enriquecedor que ha afianzado sus conocimientos universitarios y le ha preparado para su

posible futuro como emprendedora.

Palabras clave: carsharing, aplicacion de movilidad, universidad de Tulane, movilidad

sostenible, estudiantes universitarios, plan de empresa



ABSTRACT:

Since its introduction in 1948, carsharing has become increasingly popular as a result of the
growing environmental emergency, and has become a convenient, flexible and sustainable
option for individuals and companies to use. Two E-2 Bilinglie ICADE-Tulane students, Ana
and FElena, seek to create their own carsharing company in the USA, which is why this TFG
aims to assess the viability of their business and provide them with guidelines to follow. For
this purpose, an in-depth analysis of the environment and the company itself will be carried
out, by using tools such as the internal and external factors evaluation matrix, PESTEL and
Porter's 5 Forces. In addition, the Blue Ocean Canvas strategy will be used to study the
competition and a marketing, purchasing, human resources and financial viability plan will be
elaborated. It is concluded that Woolt, the projected company, enjoys a strong position both
internally and externally as it can keep its strengths, correcting its weaknesses, facing its threats
and exploiting its opportunities. Likewise, at the financial, marketing, operational and HR
levels, it is a viable company. This TFG is a useful guide for the creation of a company and an
insightful read for those interested in the entrepreneurial world, the automotive industry or
sustainability. As for the author, this project has been an enriching learning experience which
has reinforced her undergraduate knowledge and has prepared her for her potential future as an

entrepreneur.

Keywords: carsharing, mobility app, Tulane University, sustainable mobility, university

students, business plan
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1. INTRODUCCION

1.1. Propdésito general y contextualizacion del tema

La universidad de Tulane se situa en Nueva Orleans, en el estado estadounidense de Luisiana.
Segun los ultimos datos publicados por la propia universidad, en el curso académico 2020-
2021 tenia 8.549 estudiantes universitarios y 5.923 graduados y profesionales, lo que suma un
total de 14.472 estudiantes (Tulane University, 2022a). Asimismo, cuenta con un total de 4.600
personas que trabajan a tiempo completo en la propia universidad (Tulane University, 2022b.)
De estos 14.472 alumnos, aproximadamente 1.335 son de intercambio, es decir, cerca del 9%
de los alumnos (Office of International Students & Scholars, s.f.). Si por algo se caracterizan
la mayoria de las universidades estadounidenses, es por la gran extension de sus campus. Esto
dificulta la movilidad de los estudiantes y personal no solo por la zona universitaria, sino por
la propia ciudad, sobre todo a aquellos que no son locales. Ante esta dificultad de
desplazamiento surge una necesidad de facilitar el movimiento independiente de los estudiantes
y personal de la Universidad de Tulane aunque con la intencion de trasladar este modelo de
negocio a otras universidades de los Estados Unidos de América o de otros continentes. El
hecho de que los estudiantes de intercambio y aquellos que no son de intercambio pero que
viven en el campus, no puedan acudir al supermercado, la farmacia o incluso adquirir
mobiliario para el hogar en el que viviran durante los proximos afios, hace que nos planteemos

la idea de crear Woolt.

Woolt es una empresa de carsharing que aparece con el objetivo de facilitar el desplazamiento
no solo de estudiantes, sino de todo aquel que reside en el area universitaria, y siente la
necesidad de recorrer ciertas distancias que no alcanzan sus pies. Si bien es verdad que existen
diversas alternativas a ir caminando, como son el transporte publico o el uso de vehiculo de
transporte con conductor, de ahora en adelante VTC, ninguna de ellas les proporciona a estos
jovenes el control absoluto, viéndose restringidos por horarios, recorridos y precios. Aunque
la competencia de Woolt comprende tanto al transporte publico como al privado, consideramos
que las empresas de transporte privado, especialmente de carsharing, son nuestros
competidores mas fuertes. Nuestro principal competidor es Zipcar, una empresa
estadounidense de carsharing que opera en algunas universidades del América del Norte. Por
otro lado, tenemos los VTC. Esta es una opcién muy conveniente si el usuario no quiere

conducir, pero que muchas veces se ve condicionada por distancias o recorridos. Por ltimo,



estaria el transporte publico como el tranvia o el autobus, que se ve limitado también por lo

expuesto anteriormente.

Asi, después de un andlisis exhaustivo acerca de las distintas opciones de transporte en la
universidad de Tulane, se hace evidente la existencia de oportunidad de mercado que brinda
esta necesidad del estudiante de movilidad ligada a la independencia, no sélo en esta, sino en
distintas universidades de Estados Unidos, caracterizadas por encontrarse lejos del centro de la
ciudad. A pesar de existir competidores, ninguno de ellos favorece a la autonomia del individuo
en Tulane, algo que los jovenes tanto anhelamos. Es por esta razén por la que Woolt es un
modelo de negocio que no solo puede dar solucion a los problemas mencionados, sino que
también puede contribuir a una movilidad sostenible, puesto que la necesidad de vehiculos
respetuosos con el medio ambiente es una cuestion de maxima urgencia hoy en dia. De este
modo, recurriendo al uso de vehiculos hibridos y reduciendo la compra de coches particulares,
ayudariamos a avanzar tanto en la consecucion de varios de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS). Por un lado, con el ODS niimero 13, que denuncia el creciente cambio
climatico y sus efectos y aboga por cambios sistematicos a largo plazo que modifiquen la
proyeccion de los niveles de CO2 en la atmdsfera (Corresponsables, 2020). Por otro, con el
ODS numero 11, mediante la construccion de ciudades y comunidades sostenibles, puesto que
estariamos facilitando el camino hacia unos sistemas de transporte mas sostenibles (Hernandez,

2019).

1.2. Objetivos del trabajo

El objetivo General (OG) de este Trabajo de Fin de Grado, en adelante, TFG, es el disefio
teorico de un modelo de negocio para Woolt, con el fin de comprobar si realmente es factible

y conveniente llevar dicha idea a la practica.

Para lograr el objetivo general, es necesario responder a una serie de objetivos especificos

(OE), entre los que cabe destacar:

- OELl: Presentar un modelo de negocio a través de la herramienta Business Model Canvas, asi

como definir los valores, mision y vision de la empresa

- OE2: Efectuar un andlisis detallado de los factores internos y externos de la empresa con el
fin de establecer las medidas oportunas. Para ello, se emplearan diferentes herramientas como

el PESTEL, ademas de las 5 Fuerzas de Porter y la estrategia CANVAS (Blue Ocean) para la



identificacion de los competidores. Las conclusiones de estos factores externos se desarrollaran
mediante una matriz DAFO. Para culminar dicho analisis, se hara uso de la herramienta CAME
con la que se pretende corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas

y explotar las oportunidades detalladas en el DAFO.

- OE3: Elaborar un plan de marketing, tanto estratégico como tactico, que nos permita analizar
el interés global por este tipo de transporte, el precio que la gente esta dispuesta a pagar por el
mismo, la mejor forma de promocionarlo y como vamos a hacer llegar nuestro servicio a los

usuarios

- OE4: Desarrollar de un plan de operaciones que nos facilite llevar la cuenta de distintos
aspectos como el aprovisionamiento y la manutencién de los vehiculos necesarios para

desarrollar la actividad

- OES5: Realizar un estudio econémico-financiero que nos posibilite determinar no solo el coste
de la implantacion de dicho servicio, sino también prever los ingresos y gastos a lo largo de la
vida de este, en los primeros afios especialmente. Con ello pretendemos comprobar a la

viabilidad econémica-financiera de este modelo de negocio

- OE6: Definir un marco legal y un plan de recursos humanos que ayude a la creacion de esta
empresa atendiendo a todos los procesos correspondientes. Ademas, el plan de recursos
humanos nos ayudara conocer cuéles son las necesidades de capital humano para poder poner

en marcha este modelo de negocio y su continuidad en el futuro

- OE7: Implementar un Balanced Scorecard o Cuadro de mando integral, posibilitando la
consecucion de todos las estrategias y objetivos establecidos en el plan de marketing, de
operaciones, de recursos humanos y econdmico-financiero, ademés de un modelo de riesgos
que evalue los posibles peligros y de sus consecuencias con el fin de establecer medidas de

prevencion en la empresa

1.3. Metodologia

Para empezar, describiremos en detalle el servicio que ofrecemos y la necesidad a la que
queremos dar respuesta, mientras analizamos la situacién del mercado, y descubrimos en qué

nos diferenciamos de nuestros competidores. La informacion serd extraida de tanto de Google
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Académico y de otras plataformas de investigacion, como de diversas fuentes, principalmente

secundarias, de Turchin Business Library, la biblioteca de Tulane University, entre otros.

Después de establecer el marco tedrico global, con enfoque de investigacion de tipo inductivo,
desarrollaremos el bloque més cualitativo del proyecto, centrdndonos en los objetivos
especificos (OE). En primer lugar, haremos uso de la herramienta Business Model Canvas
(Osterwalrder y Pigneur, 2010) para ofrecer una vision esquematica de la compaiiia en cuanto
a su propuesta de valor, la segmentacion de sus clientes, actividades y recursos clave, relaciones
con clientes, asociaciones clave, canales de distribucion, fuente de ingresos, y estructura de

costes, y como se relacionan entre si para lograr un proyecto competitivo.

Ademas, para analizar la situacion interna de la empresa, de fortaleza o debilidad, se construira
una matriz de Evaluacion de Factores Internos que nos permitira ver cudl es su situacion actual

a nivel interno (David, 2015).

Por otro lado, para la realizacion del andlisis externo partimos de una serie de datos especificos
y desde ellos pretendemos obtener conclusiones generales, siendo el enfoque de investigacion
de esta parte del trabajo de tipo inductivo. Comenzaremos con el andlisis del entorno general a
través del analisis PESTEL (Narayanan y Fahey, 1968). Esta herramienta nos permitird conocer
a fondo las oportunidades que se presentan en el entorno y las posibles amenazas tanto de
caracter politico, econdmico, social, tecnologico, medioambiental y legal que pueden influir en
ella. A continuacion, una detectadas las amenazas y oportunidades del entorno general, se
comprobard como se comporta el sector en el que se va a desarrollar nuestra idea. Para esto,
utilizaremos las 5 fuerzas de Porter que nos permitird observar cudl es el atractivo de la
industria en la que queremos entrar con el fin de analizar si nuestra idea de negocio puede
encontrar 0 no un hueco en el mismo (Porter, 2008). Una vez tengamos este marco de reflexion
estratégica, nos dedicaremos al estudio de la competencia, no s6lo para determinar la intensidad
de ésta, sino también para identificar las fortalezas y debilidades de nuestra empresa frente a
sus competidores. Para ello utilizaremos la estrategia Canvas a través de la herramienta de
visualizacion Blue Ocean de Canvas creada por Chan y Mauborgne (2005). Finalmente, de la
misma manera que en el andlisis interno, elaboraremos una matriz de evaluacion, en este caso
de los factores externos. Gracias a ella podremos averiguar como responde nuestra empresa a
las amenazas del entorno, asi como identificar si la empresa estd aprovechando las
oportunidades ofrecidas por el mercado o no (David y David 2017). Para completar este analisis

y resumir toda la informacién encontrada tanto en el andlisis interno como externo,
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recurriremos a la matriz de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades, también
conocida como DAFO, desarrollada por Humphrey en 1960 que nos permite ver a golpe de
vista las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa y asi planificar su
crecimiento con éxito. Una vez conozcamos los anteriores elementos, efectuaremos un analisis
CAME, desarrollado por un equipo liderado por Humphrey en los afos 70 en el Instituto de
Investigacion de Standford, con el fin de aportar soluciones y elaborar estrategias en torno a

los aspectos detallados en la matriz DAFO.

Serd entonces cuando desarrollemos el plan de marketing, en el que se realizaran encuestas
mediante la herramienta Google Forms, que sera difundida por redes sociales, haciéndola llegar
a los estudiantes de la universidad tanto nacionales como internacionales. Se estudiard la
informacion recogida con el fin de adaptar mejor nuestro servicio a sus necesidades y generar

un flujo continuo de clientes.

Ademads, un buen plan de operaciones nos permitird concretar los procedimientos y la
organizacion necesaria previa a la creacion de la empresa, y a lo largo de su vida, con el fin de
conseguir una gran productividad y competitividad. En este bloque se detallard todo lo
relacionado con la compra de los vehiculos y la aplicacion necesaria para desarrollar la
actividad, mantenimiento, visitas al taller y seguro. Se considerard la estrategia a corto, medio

y largo plazo.

Seguidamente se examinaran las distintas modalidades de financiacion, incluyendo el plan de
inversiones iniciales. También en este bloque se desarrollara el sistema de cobro a clientes y
pago a proveedores. Por otro lado, se construira una cuenta de pérdidas y ganancias a 3 afios
vista en cada uno de los diferentes escenarios (optimista, estandar y no optimista) un balance
de situacion a tres anos y un cash flow. La herramienta principal utilizada en este plan
economico-financiero sera el Excel. Asimismo, llevaremos a cabo un Balance Scorecard o
Cuadro de Mando Integral, herramienta introducida por Kaplan y Norton en 1992, en el que
estableceremos los objetivos a corto plazo (1 afio vista) que nos sirven como referencia en la
consecucion de los objetivos a largo plazo. Esto se llevaré a cabo a través de un documento de

Excel que presentaremos mas adelante.

Del mismo modo, elaboraremos una matriz de riesgos que nos permita la evaluacion de la
probabilidad y la severidad de los diferentes tipos de riesgos a los que se puede exponer la

empresa y las posibles medidas para poder solventarlo.
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Finalmente, cerraremos el presente TFG con un epigrafe de conclusiones a través del cual

trataremos de dar respuesta a todos y cada uno de los objetivos planteados en el epigrafe 1.2.

2. MERCADO AUTOMOVILISTICO Y EL CARSHARING

2.1. ;Qué es y como funciona el carsharing?

El carsharing, traducido al castellano como "coche compartido", es un servicio o una
modalidad de alquiler consistente en la puesta a disposicion por parte de una empresa de
vehiculos de propiedad privada a un publico registrado en una plataforma para que puedan
hacer uso de ellos libremente mediante el pago por minuto (La Vanguardia, 2020). Su concepto
es sencillo: los individuos se benefician del uso de un vehiculo sin los costes que supone la
propiedad de este. De este modo, sin la necesidad de poseer de uno o varios vehiculos, cualquier
persona, hogar, o empresa, puede unirse a una empresa que dispone de una flota de coches y

camiones en una red de ubicaciones en funcion de sus necesidades (Shaheen et al., 2006).

Existen varios tipos de carsharing. Para empezar, podemos diferenciar segun la propiedad,
entre los que la flota utilizada para el servicio es propiedad de una empresa, denominada
Business to Carsharing (B2C) y aquellos en los que la flota es propiedad de particulares, pero
estd gestionada por una empresa, llamada Peer to Peer Carsharing (P2P). Por ultimo, los
llamados Business to Business Carsharing (B2B), que hacen referencia a una empresa de

carsharing que proporciona servicios a otra empresa.

Ademas, se pueden clasificar en funcion de modelo de negocio. Asi, tal y como podemos
apreciar en la figura 1 tendremos, Roundtrip carsharing, One-way station-based y One-way

free-floating (National Conference of State Legislatures, 2020).

- Roundtrip car sharing: es aquel en el que la empresa propietaria de la flota de vehiculos

presta a los usuarios estos por un corto periodo de tiempo y el usuario debe dejar el
coche en el mismo lugar donde lo recogio.

- One-way station-based: el usuario debe dejar el vehiculo en un estacionamiento

especifico dedicado para ello.

- One-way free-floating: el vehiculo no tiene que ser llevado a un estacionamiento

especifico, sino que debe ser aparcado en cualquier plaza de un area concreta.
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Figura 1: Modelos de carsharing
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En cuanto al funcionamiento, cabe decir que es simple. Una vez que el usuario se descarga la
aplicacion en su dispositivo movil, debe registrarse. Dado que en la actualidad la mayoria de
los vehiculos de esta modalidad se desbloquean por medio de una tarjeta, una vez que el usuario
esté dado de alta en la aplicacion, la empresa procedera al envio de dicha tarjeta. En el momento
en que el usuario disponga de la tarjeta, ya podra hacer uso del servicio y proceder a la recogida
de uno de los vehiculos disponibles. El pago del servicio también se realiza a través de la
aplicacion, y aunque las tarifas varian en funcion de la compaiiia, generalmente son por minuto,

hora o dia, e incluyen combustible, asistencia y seguro. (La Vanguardia, 2020).

Por otro lado, cabe sefialar que las compaiiias de carsharing apuestan normalmente por ofrecer
vehiculos pequefios, ademas de hibridos o eléctricos, en respuesta a los tres principales
obstaculos que genera la conduccion en ciudad: congestion, trafico y contaminacion, (La

Vanguardia, 2020).
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2.2. Nacimiento del carsharing y situacion actual en el mercado norteamericano

El carsharing nacio en la ciudad suiza de Ztrich en 1948, por iniciativa de grupos de activistas
que adquirieron flotas de coches en multipropiedad en el marco de la denominada Sefage. El
motivo principal para adherirse a Sefage era econdomico, siendo sus miembros aquellos que no
disponian de dinero suficiente para comprar un coche y consideraban conveniente compartirlo.
Gracias a la buena acogida de esta idea, se extendi6 a paises cercanos como Francia o Austria,
y posteriormente a mas paises europeos, incentivados por la sostenibilidad propugnada por la
conferencia de las Naciones Unidas sobre Medio Ambiente Humano celebrada en Estocolmo
en 1972 y la crisis del petroleo de 1973. Posiblemente impulsado por ello, a finales de 1980, el
carsharing tomo ventaja haciéndose con un hueco mayor del mercado europeo. Distintas
experiencias de carsharing empezaron a tener €xito, existiendo unas 200 companias extendidas
por mas de 450 ciudades del continente europeo. Mas tarde, en 1991, se fund6 the European
Carsharing Association (ECS) una organizacion sin animo de lucro que surgio6 con el objetivo
de agrupar a todas las organizaciones de carsharing en Europa, y aunque actualmente no existe,
ha servido como modelo para distintas asociaciones de carsharing a lo largo de los afios.

(Electromovilidad, 2015; Shaheen et al., 1999).

Aunque algunas de las puestas en marcha en diferentes paises no han tenido mucho éxito, las
publicaciones del Informe Brundland en 1987 sobre el futuro comun de toda la humanidad, y
la celebracion de la Cumbre de la Tierra en Rio de Janeiro en 1992, en la que se abord6 por
primera vez el cambio climatico, contribuyeron decisivamente al mayor desarrollo de la idea
de movilidad compartida. Esta evolucion de la conciencia social, junto con los avances
tecnoldgicos favorecio el notable crecimiento del carsharing desde finales de los afios ochenta

a la actualidad (Electromovilidad, 2015; Shaheen et al., 1999).

En cuanto a Norteamérica, su experiencia con el carsharing ha sido mas tardia y limitada. La
universidad de Purdue en Indiana lanzé el primer programa de investigacion de carsharing en
Estados Unidos entre 1983 y 1986, que fue todo un €xito. Posteriormente, se creo el Servicio
de Vehiculos de Alquiler a Corto Plazo (STAR) en San Francisco, California, como proyecto
de demostracion de una empresa privada y que estaba unicamente destinada a los residentes de

un complejo de viviendas de la zona (Electromovilidad, 2015; Shaheen et al., 1999).
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Si bien es cierto que el carsharing tuvo un despegue lento en Norteamérica, actualmente se
trata de un mercado muy consolidado. De esta manera, se espera que, a final de 2023, el
segmento del coche compartido alcance los 3.38 billones de ddlares. Asimismo, se prevé que
los ingresos presenten una tasa de crecimiento anual (CAGR 2023-2027) del 3,56%, lo cual se
traducira en un volumen de mercado proyectado de 3.89 billones de dolares en 2027. Por otro
lado, como se puede apreciar en la figura 3 se espera que el nimero de usuarios del en este

segmento ascienda a 7.34 millones en 2027 en Norteamérica (Statista, 2023).

La figura 2 muestra como el mercado del carsharing en Norteamércia esta teniendo un
crecimiento paulatino, pero cada vez mas acentuado. No obstante, este crecimiento se vio
ralentizado en 2020 por las repercusiones del COVID-19. La pandemia puso freno a las
actividades de investigacion y desarrollo en el sector de la automocion, ademas de provocar
interrupciones de suministros en el pais y la falta de recursos humanos. Asimismo, el
aislamiento paralizé por completo una de las principales fuentes de crecimiento de los ultimos
afios en Norteamérica, siendo esta la actividad de los viajeros, tanto nacionales como
internacionales. Mientras que las personas internacionales no podian entrar en el pais y
disfrutar de estos servicios, los nacionales tampoco lo hacian porque preferian utilizar los

vehiculos privados por motivos de seguridad y salud (Graphical Research, 2021).

Figura 2: Ingresos del mercado del carsharing en Nortamérica
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La figura 3 ilustra un crecimiento paulatino de los usuarios que utilizan servicios de carsharing
en Norteamérica a lo largo del tiempo. Se trata de un crecimiento acentuado entre 2017 y 2024,
que coincide con la actual popularidad del servicio, y se prevé que se estabilice a partir de 2025

en adelante, por lo pronto, hasta 2027.

Figura 3: Numero de usuarios de carsharing en Norteamérica (en millones)
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2.3. El porqué del carsharing. Impacto econémico, social y medioambiental

Las ciudades contemporaneas se han desarrollado en torno al automovil, que hoy es el
protagonista de las vias urbanas, y que proporciona a los individuos un sinfin de ventajas como
movilidad, comodidad y autonomia. No obstante, con el paso del tiempo, el uso creciente e
incontrolado de los vehiculos ha provocado un deterioro progresivo del aire que respiramos,
del medio ambiente en general, asi como un despilfarro importante de recursos. Es en este
entorno cadtico, donde surge el carsharing como alternativa sostenible a esta problematica. El
objetivo, replantear el modo de movilidad urbana lo que trae consigo nuevas soluciones a
diversos inconvenientes (de las Heras, 2022). Algunos de los inconvenientes y las soluciones

asociadas a los mismos se plantean a continuacion.

En primer lugar, en el plano social, todos aquellos individuos que deciden transportarse en

vehiculo privado estan contribuyendo inevitablemente al desequilibrio causado por la demanda
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de espacio de aparcamiento. La raiz del problema reside en que los vehiculos privados
permanecen aparcados el 90% del tiempo (Jorge & Correia, 2013). Por lo que, al llegar a su
destino, varios coches necesitan una plaza, y la carretera se llena de vehiculos que buscan
desesperadamente aparcamiento. Esto produce un desequilibrio tanto en el uso de vehiculos —
que ademads pasaran la mayor parte del dia estacionados — como de recursos de suelo. Esta
congestion del trafico y el problema del aparcamiento se resolverian si se fomentara el uso de
coches compartidos. Esto es asi porque los consumidores de carsharing alquilan coches por
periodos cortos, de modo que éstos circularian mas de lo que estarian aparcados, resolviéndose

asi los problemas mencionados de aparcamiento y de congestion del trafico (Luan et al., 2018).

Por otro lado, en el plano ambiental, y aunque pueda parecer lo contrario a simple vista, el
uso del carsharing es capaz de reducir las emisiones de gases de efecto invernadero. Diversos
estudios han demostrado que la disminucion de estas emisiones es el resultado de un balance
en el proceso de trafico, en el que la disminucion supera al aumento. Por un lado, la promocion
del uso del coche, en lugar de alternativas mas sostenibles como la bicicleta, contribuye al
efecto invernadero debido al aumento en el nimero de vehiculos en uso. Sin embargo, se ha
demostrado que un solo vehiculo compartido puede sustituir hasta seis vehiculos privados, ya
que los viajes se pueden solapar entre ellos y se utilizan para trayectos cortos. En general, la
reduccion en las emisiones de efecto invernadero resultante del uso compartido del coche es
mayor que el aumento que se produce al abogar por el uso del coche (Luan et al., 2018).
Ademas, dado que cada vez mas empresas de carsharing ofrecen vehiculos ecoldgicos, esta
tendencia positiva se veria aumentada, lo que a su vez contribuiria a reducir ain mas las

emisiones y a proteger el medio ambiente.

En cuanto al plano econémico, es bien sabido que, hoy en dia, la propiedad de un vehiculo no
estd al alcance de todos debido a las elevadas obligaciones que supone su adquisicion y
mantenimiento. Por ello, el carsharing permite a todas aquellas personas con menor poder
adquisitivo disponer de un vehiculo en su dia a dia (Fahimi, 2022). Asimismo, el carsharing
puede suponer una fuente de ingresos para los individuos. Al no ser propietario del coche, el
usuario no tiene que ocuparse de su mantenimiento o reparaciones, lo que le permite ahorrar o
invertir su dinero en otros asuntos. Otro de los beneficios de no poseer un vehiculo y recurrir
al carsharing es que se evita la depreciacion de un vehiculo propio, lo que ayuda al patrimonio
neto de dichas personas. La modalidad P2P, por su parte, posibilita la obtencion de ingresos

pasivos a todos aquellos que deseen prestar su coche cuando no estén haciendo uso de él. Esto
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estimula la economia local puesto que parte del dinero del servicio va a la comunidad y la

enriquece en vez de a las grandes empresas (White, 2022).

3. MODELO DE NEGOCIO DE WOOLT: PRESENTACION
3.1. Descripcion de la idea de negocio

3.1.1. ;Coémo nace Woolt?

Woolt surge en septiembre de 2022 como una simple idea en la mente de dos estudiantes
universitarias del programa de doble titulacion de ICADE E-2 Bilingiie Tulane. Ellas saben,
mejor que nadie, lo que es la vida como estudiante en Nueva Orleans y es por ello por lo que
deciden desarrollar dicha idea, ayudando a las presentes y futuras generaciones de Tulane
University, y quién sabe, si en un futuro, a otras muchas universidades. Asi, atendiendo a las
necesidades no solo del cuerpo universitario de Tulane, sino también del planeta, nace la idea
de Woolt, proporcionando una manera distinta y sostenible de moverse por Tulane y

alrededores, asi como por Nueva Orleans.

3.1.2. Equipo directivo

Como se ha mencionado en el epigrafe anterior, Woolt nace de la imaginacion de dos
estudiantes de ICADE y de Tulane University en Nueva Orleans. El perfil de estas dos

estudiantes es el que se detalla en la figura 4.

Figura 4: Organigrama de equipo de Woolt
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Fuente: Elaboracion propia
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3.1.3. Descripcion del servicio

Como ya hemos mencionado previamente, desde Woolt buscamos satisfacer la necesidad de
movilidad independiente de los estudiantes principalmente, pero también de todo el personal
de la universidad y de aquellas personas del entorno universitario que quieran disponer de un
vehiculo durante un corto periodo de tiempo. Con este servicio no so6lo se pretende
proporcionar una movilidad sencilla, sino también aligerar la congestion del trafico en la
Universidad de Tulane y, mas adelante, en Nueva Orleans, al tiempo que se ayuda al medio

ambiente.

Para ello, pondremos a su disposicion una flota de vehiculos que se encontraran en el campus,
para que, a través de una aplicacion, y mediante el pago de una tarifa horaria los usuarios
puedan hacer uso de ellos y retornarlos una vez finalizado su uso. Los usuarios podréan elegir
entre utilizar un coche econdémico o economy car de cinco plazas y maletero mediano o una
camioneta o pick-up. Ambos modelos serdn vehiculos hibridos no enchufables, respetuosos

con el medio ambiente.

3.2. Mision, vision y valores

Teniendo en cuenta lo anterior, la vision de Woolt es “Ser un referente en las universidades
en lo que respecta al transporte sostenible de los estudiantes y comunidad universitaria que

buscan disfrutar de autonomia al tiempo que contribuyen al medio ambiente”

Por otro lado, su misién: “Bajo el acronimo de “Woolt” buscamos ofrecer a todos los
estudiantes universitarios y a todos aquellos que se quieran sumar dentro de la universidad de
Tulane una movilidad sostenible, facil, rapida, segura y al mejor precio sin necesidad de tener
un vehiculo en propiedad. Para ello, siguiendo uno de nuestros valores clave que es el
compromiso, ofrecemos automdviles desarrollados con las tltimas tecnologias para tener un
buen impacto en el medio ambiente y en la sociedad, favoreciendo asi la demanda del

carsharing y asegurando nuestro crecimiento econémico.”

Los valores que definen a Woolt son:
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Compromiso no sélo ofreciendo el mejor servicio a nuestro
cliente, también en el equipo, formando una unidad sdlida y

estable, con capacidad de superar situaciones adversas.

Orientacién al cliente. La satisfaccion del cliente, a través de la

orientacién de nuestro trabajo a sus intereses, es otro de los
pilares fundamentales en Woolt. Es esencial convertir al
consumidor en el centro de nuestras actuaciones mientras nos
adaptamos a cada una de sus necesidades, prioridades y
expectativas. Para ello, es fundamental conocer en profundidad

' no so6lo el servicio que ofrecemos, sino también a nuestro
publico. En Woolt consideramos que esta estrategia es
beneficiosa para todos, ya que la satisfaccion del cliente
repercute directamente en la liquidez de la empresa

(Goémez, & Davidson, 2022).

Cercania. Es importante transmitir a nuestros clientes esta
‘ orientacion que tenemos por ellos, haciéndoles ver como ellos
son nuestra razon de ser. Esto se consigue no solo a través de
nuestra excelente atencion al cliente las 24 horas del dia por
mensaje, teléfono o email, sino también al ser las fundadoras
estudiantes de la propia universidad y este aspecto sera valorado
por medio de encuestas de satisfaccion de los usuarios. Una
empresa cercana a sus clientes crea vinculos de confianza
dificiles de romper de cara a los nuevos competidores (Bizneo,

2021).
3.3. Business Model Canvas

En la figura 5 mostramos el Business Model Canvas de nuestro modelo de negocio. (Tart et

al., 2019). Este se divide en 9 apartados que pretende dar respuesta a 4 preguntas que son:
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Qué ofrecemos:

o Propuesta de valor: este apartado se enfoca en el valor que Woolt aporta a sus

clientes y de qué manera cubre sus necesidades. Puede ser cuantitativo, como la
flexibilidad y rapidez del servicio, precio accesible; o cualitativo, como la
experiencia de los consumidores. La propuesta de valor de Woolt se basa en ofrecer
vehiculos ecoldgicos disponibles para su uso a corto plazo sin necesidad de
poseerlos. Esto proporciona a los usuarios flexibilidad, comodidad, autonomia y
proximidad para sus desplazamientos. Ademads, nuestros sistemas de pago son

sencillos y practicos, lo que se afiade a las numerosas ventajas que ofrecemos.

A quién se lo ofrecemos:

o Segmentos de clientes: referido a todas aquellas personas que podran disfrutar de

los servicios que ofrece Woolt. Los segmentos de clientes de la empresa incluyen a
los estudiantes, sobre todo, a personal de la universidad, y otros residentes de la
zona universitaria, especialmente personas comprometidas con el medio ambiente

(ver andlisis del segmento de mercado en el epigrafe 7.1 del plan de marketing).

Relaciones con los clientes: este bloque hace referencia a la relacion que tiene la
empresa con sus clientes y como se comunica con ellos. En el caso de Woolt, sera
a través del servicio al cliente, es decir, un servicio 24/7 via aplicacion, por teléfono,

email y por redes sociales (se conocera mas en profundidad en el apartado 8).

Canales de distribucion: describe la manera en la que Woolt dard a conocer su
servicio y su propuesta de valor entre sus clientes potenciales. Algunos ejemplos de
estos podrian ser la aplicacion movil, siendo esta la primera via por la que nos
daremos a conocer. Ademas, como se vera en el epigrafe 8, cuenta con una opcioén
de “Share with friends” que permitira que los usuarios compartan la aplicacion con
sus amigos o conocidos. Por otro lado, el boca a boca, tanto dentro de la universidad
como fuera, en distintos eventos y fiestas nocturnas sera clave. Asimismo, gracias
a las alianzas establecidas con diversas organizaciones de estudiantes como Green
Club o Sunrise Movement Tulane, también queremos estar presentes en actos

culturales y educativos entre otros. Al ser estudiantes de la universidad, las socias
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también tendran la posibilidad de acudir a clases o zonas comunes a dar a conocer

su negocio.

e (Coémo lo ofrecemos

o Asociaciones clave: se refiere a todas aquellas personas y entidades que son
esenciales con las que coopera Woolt y que van a posibilitar el desarrollo de la
actividad, como son los proveedores del software para la aplicacion, y empresa de
mantenimiento de vehiculos. Ademas, Woolt mantiene alianzas con distintos
terceros que ayudan a posibilitar nuestro servicio y a crear valor. Una de ellas es
nuestra alianza con los clubs de sostenibilidad y de emprendedores, que fomentan
nuestro servicio ddndonos a conocer entre la comunidad universitaria y otras
personas que atienden a sus eventos, actividades y ferias. Por otro lado, por
brindarle a Tulane un servicio Unico como es el nuestro que fomenta la
sostenibilidad y reduce la congestion en los aparcamientos, la universidad nos
proporciona un servicio de limpieza gratuito para los vehiculos por el servicio que
le brindamos a la comunidad universitaria. Otra de nuestras relaciones
fundamentales es la que tenemos con la propia universidad, que nos da la libertad
de operar en su zona y nos proporciona dos estaciones de aparcamiento en el
campus, donde estardn estacionados nuestros vehiculos. Por ultimo, otra alianza
clave es la que vamos a mantener con la organizaciébn que posiblemente

subvencionara parte de nuestra empresa, New Orleans Business Alliance.

o Actividades clave: hace referencia a las diferentes actividades que la empresa
llevaré a cabo para el desarrollo de su negocio y propuesta de valor. Entre ellas se
encuentra la adquisicion de flota de vehiculos y el mantenimiento de estos. Por otro
lado, el desarrollo de la aplicacion que supondra el nexo entre la empresa y el
cliente, asi como su gestion y mantenimiento. También se encuentran otras
actividades clave como son la gestion financiera y desarrollo de estrategias de
marketing para dar a conocer nuestro servicio. Por otro lado, una estrategia clave
sera la centrada en los datos. Gracias al analisis de datos podremos tomar mejores
decisiones y satisfacer mejor las necesidades de nuestros clientes, por ello sera una
actividad clave dentro de nuestro negocio para poder generar experiencias en el
consumidor (este apartado se verd en detalle en el plan de compras y

aprovisionamientos).
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o Recursos clave: contiene los recursos que la empresa necesita para desarrollar sus
actividades clave, llegando a los segmentos de clientes, creando valor y alcanzando
sus objetivos. Incluye recursos humanos, en este caso el equipo compuesto por Ana,
Elena y el personal del equipo, ademas de las personas subcontratadas por la
empresa para el desarrollo de la aplicacion. También incluye recursos financieros
entre los que cabe destacar el préstamo que recibiremos del banco y la subvencion
por parte de Business Alliance of New Orleans y las aportaciones de Family Fools
and Friends. Por su parte, los recursos tecnologicos son la aplicacion, y los recursos
fisicos la flota de vehiculos, ordenadores, y méviles entre otros (esto se verd mas en

detalle en el epigrafe 6.2).

e (Cuanto supone

o Costes del proyecto: este apartado incluye los principales costes de la
organizacion, bien se trate de recursos clave, actividades clave o incluso
asociaciones clave. Estos costes incluyen el seguro y posterior mantenimiento de
los vehiculos, intereses de las fuentes de financiacion externa, los costes de personal
y seguros sociales, gastos de marketing cuando sea necesario, y costes de desarrollo
de la aplicacién y mantenimiento de ésta (se puede ver el desarrollo de este
subapartado en el epigrafe 6.5).

o Fuente de ingresos: este apartado recoge todos los ingresos que llegan a la
organizacion, ya sean de clientes o de socios. A través de aplicacion, se cobrard a
los usuarios por el uso del servicio, para ello tendran que introducir una tarjeta
bancaria, y una vez que hayan elegido las particularidades del servicio, como la hora
a la que lo van a utilizar y el tipo de coche, se cobrard automaticamente. También

se podran recibir ingresos por promocionar distintos talleres o gasolineras.

En la figura 5 se pueden ver los 9 apartados desarrollados previamente de forma esquematica.
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Figura 5: Business Model Canvas
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4. ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA

En este bloque se llevara a cabo, por un lado, un analisis interno de Woolt, y por otro, un
analisis externo de la empresa, a través del analisis del entorno general y del entorno especifico

de la compaiiia.

Como bien se ha explicado anteriormente en la metodologia, para ambos andlisis hemos hecho
uso de herramientas que nos han ayudado a estudiar la informacion y sintetizar los resultados
obtenidos. Por un lado, se ha utilizado la Matriz de Evaluacion de Factores Internos con el fin
de analizar la informacion interna de la empresa Por otro lado, para el andlisis externo se han
empleado otros recursos como el PESTEL y las 5 Fuerzas de Porter con el fin de estudiar la
industria en la que operamos. Finalmente, toda la informacién recopilada con ayuda de las
anteriores herramientas serd sintetizada en la Matriz de Evaluacion de Factores Externos, que
nos permite conocer y valorar aquellos aspectos externos capaces de condicionar el desarrollo
de la empresa (De Anta, 2021). Una vez recopilada toda esta informacion, haciendo uso de las

herramientas mencionadas, se procedera a construir la matriz DAFO. Esta, nos permitira
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vincular toda la informacion recogida y sintetizarla en una matriz visual que contenga todas las
conclusiones a las que hemos llegado con relacion al anélisis interno y externo de la empresa.
Por ultimo, efectuaremos un analisis CAME con el objetivo de poner solucion a las debilidades,

hacer frente a las amenazas, conservar las fortalezas y explotar las oportunidades detalladas en

el DAFO.

4.1. Analisis interno

El andlisis interno de la empresa permite identificar los puntos fuertes y débiles de Woolt. Con
este fin, las socias fundadoras Ana y Elena, se han reunido para intercambiar ideas y asi
estudiar, antes de su creacion, cudles son los puntos fuertes y débiles de Woolt para asi poder
actuar de la forma més adecuada posible. Més adelante, a partir de estas fortalezas y
debilidades, se procederd a la elaboracion de la ya mencionada Matriz de Evaluacion de

Factores Internos.

Dentro de las fortalezas internas de la compaiiia cabe destacar:

e La gran motivacion de las fundadoras. La motivacion, del latin "motus", cuya
traduccion es movimiento, hace referencia a los estimulos que llevan a una persona a
ejecutar determinadas actividades y proseguirlas hasta su finalizacion. Es por ello por
lo que motivacidn, esta directamente ligada con la voluntad, el interés y el esfuerzo,
que aportan eficacia al esfuerzo comun para alcanzar los objetivos de la empresa
(Alcibiades Guerra, 2011). El entusiasmo de Ana y Elena con el nacimiento del este
proyecto les impulsa a superar adversidades que puedan aparecer, alcanzando sus
objetivos progresivamente y manteniéndose en linea con el cumplimiento de su meta -

ofrecer un buen servicio y tener éxito en su negocio -.

e Cultura y valores sélidos. Los valores y la cultura empresarial son el reflejo de la
esencia de una organizacion, a la vez que claves en determinar el éxito o el fracaso de
¢sta. Estd comprobado que las empresas que tienen una cultura firme y definida
consiguen un mejor rendimiento que sus competidores, ya que logran conservar a lo
largo del tiempo aquella determinada metodologia de trabajo que les permite conseguir

buenos resultados. Ademas, dicha cultura empresarial también cobra un papel
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fundamental en la vision del consumidor, puesto que los clientes se sienten atraidos por
aquellas marcas que les transmiten unos valores y una cultura afines (The Power MBA,
2022). Es por esto por lo que las cofundadoras han invertido el tiempo necesario en
definir dichas bases sobre las que se asienta Woolt. Sin tener ninglin coste monetario,

es indudablemente una de las inversiones que determinaran su éxito a largo plazo.

Gran conocimiento del usuario final y de sus necesidades. Desde el punto de vista
empresarial, la habilidad de comprender a sus usuarios - quiénes son, qué les motiva,
qué estan buscando y qué necesitan, entre otros - mas alld de un simple ntimero, es
fundamental a fin de desarrollar con éxito su negocio (Solano, 2021). Como actuales
estudiantes de la universidad de Tulane, las cofundadoras no s6lo han detectado
carencia en la vida universitaria y la manera de cubrirla, sino también saben como
alcanzar sus objetivos de forma eficaz. Porque, ;quién conoce mejor a los miembros de

Tulane y sus necesidades que dos de los propios estudiantes de la universidad?

Grandes habilidades de promocion y marketing por parte de las fundadoras. Un
marketing eficaz no solo permite dar a conocer nuestro negocio con €xito, sino también
nos permite a nosotras como equipo conocer mejor tanto al usuario como a sus
necesidades. Esto nos permitird poder abordarlas lo mejor posible. Como las
fundadoras son estudiantes en la propia universidad, y estdn muy involucrades en
distintos organizaciones y actividades de la misma, cuentan con mucho networking que
les permitira dar a conocer Woolt entre los demads estudiantes. Por ejemplo, a través del
boca a boca, es decir, simplemente mediante didlogos cotidianos, pueden llegar a una
gran cantidad de usuarios. Ademas, las redes sociales, hoy en dia tan de moda

especialmente entre los jovenes, también juegan un papel fundamental.

Por otro lado, entre las debilidades internas de Woolt se encuentran:

La inexperiencia de las jovenes fundadoras. A pesar de la motivacion y el entusiasmo
de las fundadoras, el desarrollo de la compaiiia se puede ver perjudicado por su falta de
experiencia. Woolt ha sido fundada por una joven universitaria y una recién graduada
y ahora estudiante de master. Aunque Ana y Elena tienen claras las necesidades que

deben cubrir porque conocen de primera mano la situaciéon a la que dan solucion, su
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corta edad y su escasa experiencia en el mundo laboral pueden ser un punto débil y

jugar en contra del desarrollo de la empresa.

Necesidad de financiacion externa. Para iniciar y desarrollar la actividad de cualquier
empresa, se necesita un capital inicial. Puesto que no es posible recurrir a fuentes
internas de financiacion ya que la empresa atin no ha iniciado su actividad y, por tanto,
no ha generado recursos, Ana y Elena tendran que recurrir a financiacion externa. Una
vez comenzada la actividad y la empresa haya generado sus propios recursos, su
finalidad es reembolsar los préstamos y poder disponer finalmente de sus propios

recursos.

Altos costes de mantenimiento. Junto con el costoso desembolso inicial que supone
la compra de los vehiculos hibridos para el desarrollo de la su actividad, Ana y Elena
deben tener en cuenta otros gastos de los vehiculos a lo largo de la vida 1til de los
mismos. Aunque los vehiculos de que disponen, al ser hibridos no enchufables, no
necesitan ser conectados a una fuente de alimentacion de bateria, dichos automoviles,
como cualquier otro, necesitan recargarse en una estacion de gasolina (Monticello,
2022). Ademas del desembolso inicial de los vehiculos, también deberemos contar con
el posterior repostaje, las reparaciones necesarias, y otras necesidades de
mantenimiento como los lavados o revisiones periodicas, que son algunos de los gastos

a anadir a la primera inversion que supone la compra de los vehiculos (Minue, 2020).

Conocimientos técnicos para el desarrollo de la aplicacién: Para llevar a cabo
nuestra actividad es necesario un software especifico para la creacion de una aplicacion
para Woolt. Se trata de una herramienta imprescindible para el desarrollo de esta
empresa, puesto que es el nexo entre nuestro servicio y el usuario. A través de ella, y
una vez registrado, el usuario podrd operar para disponer de nuestros vehiculos.
Desafortunadamente, conocimientos de las fundadoras Ana y Elena en el campo de la
programaciéon son muy limitados. Sin embargo, por suerte, la hermana de Ana,
licenciada en Ingenieria de Telecomunicaciones por la Escuela Técnica Superior de
Ingenieros de Telecomunicacion (ICAI), y una intima amiga de Elena, estudiante de
cuarto curso de E-3 Analytics, se han comprometido a prestarles su ayuda y desarrollar

la aplicacion para Woolt. De esta forma, este aspecto no sera una debilidad tan
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importante.

4.1.1. Matriz de evaluacion de factores internos

Tras determinar las principales fortalezas y debilidades de Woolt, procedemos a sintetizarlas
en la Matriz de Evaluacion de Factores Internos. Esta matriz es una herramienta que permite
realizar una auditoria interna y asi determinar las fortalezas y debilidades de una empresa y
analizar su situacion interna. Para la elaboracion de la matriz debemos tener en cuenta las
debilidades y fortalezas enumeradas anteriormente. Una vez enumeradas, necesitamos atribuir
un valor o nota a cada una de ellas, en funcion de lo importantes que sean para Woolt. Cuanto
mas alta la nota, mas relevante serd el elemento, y entre todos deben de sumar 1,00. Entonces,
serd el momento de clasificar cada una de las fortalezas y debilidades en funcion de si
representan una gran debilidad fortaleza o no. En esta tercera columna, se colocard un valor
entre 1 y 4 atendiendo a la siguiente distribucion: 1-Debilidad mayor, 2-Debilidad menor, 3-
Fortaleza menor y 4-Fortaleza mayor. Una vez todos los elementos tengan un valor asignado,
podremos pasar a la cuarta y ultima columna. En ella, multiplicaremos el valor de la segunda
con la tercera columna para cada factor. A esto le llamaremos calificacion ponderada, y una
vez tengamos todas, las sumaremos. Si el resultado es mayor que 2,5, la empresa es fuerte, y

en el caso contrario, sera débil (de Anta, 2021; Muente, 2019).

Tabla 1: Matriz de evaluacidn de factores internos

FACTORES

Fortalezas Peso | Puntuacion | Valor Ponderado
La gran motivacion de las fundadoras 0,10 4 0,40
Adecuada promocion y marketing 0,13 3 0,39
Cultura y valores solidos 0,08 4 0,32
Gran conocimiento del usuario final y de sus 0,22 4 0,88
necesidades

Debilidades Peso | Puntuacion | Valor Ponderado
La inexperiencia de las jévenes fundadoras 0,07 2 0,14
Necesidad de financiacion externa 0,20 1 0,20
Altos costes de mantenimiento 0,15 1 0,15

29



Conocimientos técnicos para el desarrollo de la | 0,05 2 0,1

aplicacion

Total 1 2,58

Fuente: Elaboracion propia

Conclusiones: El valor ponderado final de Woolt es de 2,58. Como se explicaba al principio
de la seccion, todo valor superior a 2,5 establece que, segiin este método, la empresa es fuerte.
Gracias a esta matriz, tenemos una idea mas clara sobre los aspectos en los que debe centrarnos
y podemos ver desde lo determinantes que son para la empresa. La inexperiencia de los
fundadores, que son estudiantes, se ve compensada por su gran ventaja en el conocimiento del
usuario final y su gran motivacion y entusiasmo. En cuanto a la financiacion externa, como se
explica en el PESTEL (epigrafe 4.2.1.), cabe la posibilidad de recurrir a organizaciones como
The Business Alliance of New Orleans, dedicada a apoyar el desarrollo de las pequenas
empresas proporcionandoles no sélo inversion de capital, sino también los conocimientos

esenciales para garantizarnos el éxito como directivas.

4.2. Analisis Externo

4.2.1. Analisis del entorno general: PESTEL

El analisis PESTEL se trata de una herramienta de planificacion empleada para determinar el
panorama actual en el que opera una empresa, en este caso Woolt, con el fin de disefiar
estrategias, beneficiarse de las oportunidades o reaccionar ante las posibles amenazas externas.
El acronimo PESTEL hace referencia a los factores Politicos, Economicos, Sociales,
Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales que afectan a una empresa. Una vez hayamos analizado el
entorno en el que la empresa opera, serd cuando podamos tomar las mejores decisiones y actuar
estratégicamente sobre €l (Torres, 2019). Esta toma de decisiones estara orientada no solo en

el desarrollo de la empresa en el presente, sino también en un futuro préoximo.

FACTORES POLITICOS

Con respecto a los factores politicos que puedan afectar a Woolt, caben destacar los cambios

de gobierno y su vision de la empresa y sociedad, y la politica fiscal de EE. UU., y las
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subvenciones publicas dependiente del gobierno estadounidense, como aquellas para promover
el crecimiento de pequeias empresas, que pueden ser una gran oportunidad para nuestro
negocio. Tomaremos como oportunidad el compromiso de Estados Unidos en la lucha
contra el cambio climatico, y las érdenes legislativas firmadas recientemente por el
presidente Biden, han situado al medio ambiente en el centro de la politica federal
estadounidense. Como resultado, mas del 70% de la economia mundial se ha fijado objetivos
de emisiones netas cero (Mendiluce, 2021). Esta situacion es una oportunidad para Woolt ya
que desarrolla su actividad con vehiculos hibridos no enchufables, favoreciendo a la
restauracion ecoldgica por la que tanto aboga y necesita EE. UU. Biden sefiald6 como aquellas
compaiiias que no adopten acciones contra el cambio climatico pronto se veran incapacitadas
para seguir ofreciendo sus servicios. Por otro lado, también ha asegurado que los inversores
apostaran por aquellas empresas adopten medidas que favorezcan al cambio climatico
(Mendiluce, 2021). Asimismo, podemos tomar como oportunidad las posibles subvenciones
ofrecidas por New Orleans Business Alliance para ayudarnos a financiar el proyecto y hacer
crecer nuestro negocio, ya que las pequeias empresas son un elemento esencial en la economia
de Nueva Orleans. Esta organizacion ayuda mediante distintas iniciativas a pequefias empresas
dirigidas por personas de color o mujeres, siendo este ultimo el caso de las fundadoras. Dicha
organizacion ofrece conexiones entre estas pequefias empresas y otras empresas del sector
publico y privado, créditos e inversiones de capital, asi como formaciéon en la direccion de

empresas enfocada en la expansion empresarial (New Orleans Business Alliance, 2022).

FACTORES ECONOMICOS

Algunos de los factores econdmicos para tener en cuenta de cara al desarrollo de la actividad
de nuestra empresa son: los ciclos economicos de EE. UU, la tasa de desempleo y la de otros
paises influyentes, las politicas econdmicas de gobierno, y los tipos de cambio o el indice de
inflacion entre otros. Aunque la tasa de desempleo es un factor econdémico fundamental en el
desarrollo de la actividad de la mayoria de las empresas, no creemos que vaya a suponer un
problema para Woolt dada la situaciéon y circunstancias de nuestro mercado objetivo:
estudiantes de clase alta atendiendo a una universidad privada de EE. UU. Por otro lado, si bien
es verdad que la inflacion va disminuyendo paulatinamente en Estados Unidos, lo hace de
manera muy lenta. En enero del 2023 cay6 por séptimo mes consecutivo, aunque solo del
6,5% al 6,4% (IPC) desde el pasado diciembre (ver figura 6). Jerome Powell, el presidente del

Banco Central, planea mantener altos los tipos de interés mientras la demanda no muestre
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signos suficientes de moderacioén que reduzcan la presion sobre los precios con el objetivo de
reducir la inflacion (Jiménez, 2023). Esto supone una amenaza para nuestro negocio, puesto
que dicha inflacidon se traduce en un aumento de los precios de bienes y servicios, por ejemplo,
en la adquisicion de los vehiculos a través de los afios y en su mantenimiento y repostaje, y en
la posibilidad de que los consumidores prefieran optar por medios de transporte mas
econdémicos e invertir su dinero en otros asuntos. Ademas, el aumento de los tipos de interés
representa una amenaza para la financiacion de Woolt, puesto que encarece los préstamos con
los que Ana y Elena quieren contar para impulsar su negocio, ya que como hemos mencionado
anteriormente, las fundadoras no disponen de un margen financiero debido a su condicion de

estudiantes.

Figura 6: Tasa de inflacién mensual en Estados Unidos (enero 2020 a enero 2023)

10%

6.8%

Inflation rate

2.5%

Fuente: Statista Research Department (2023)

FACTORES SOCIOCULTURALES

En cuanto a los factores socioculturales, estos nos permiten conocer las actuales tendencias de
la sociedad y entre ellas se encuentran los cambios en los habitos 0 modas que influyen en el
nivel de consumo, variaciones en el nivel de renta, alteraciones en la forma de comunicarnos o

relacionarnos. Como hemos explicado anteriormente en la introduccion, somos conscientes de
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la necesidad de un cambio en el cuidado del medioambiente. Por eso, en Woolt tratamos de
reducir la compra de coches particulares mientras ofrecemos una flota de vehiculos hibridos.
Es por esto por lo que tomamos como oportunidad, que los consumidores, y en especial los
jovenes, estén cada vez mas comprometidos con el cuidado del planeta y sean conscientes
del efecto que tienen sus acciones. Es por lo anterior por lo que creemos que Woolt sera bien
recibido operar de acuerdo con el desarrollo sostenible (Economia 3, 2022). Como hemos
dicho, la juventud actual es mas consciente del problema medioambiental y opta por practicas
que reduzcan su impacto en el medio ambiente. Asi pues, de acuerdo con un estudio dirigido
por Bain & Company, los jovenes tienden a inclinarse por el llamado carsharing y practicas
de movilidad mas sostenibles antes que por la compra de coches. Dicho estudio, que se centra
en los llamados "millennials", quienes nacieron entre 1984 y 1995, indaga en la relacion entre
esta generacion y la posesion de un vehiculo. Como afirma Gianluca Di Loreto, socio de Bain
& Company (Vergnani, 2019), esta mentalidad ecologista tiene su origen en la infancia de esta
generacion, cada dia mas concienciada con el problema del cambio climatico, puesto que
crecieron en una fase de recesion econdomica que los motivo a analizar sus gastos y ordenar sus
prioridades vitales. "Los jovenes son mas propensos a posponer decisiones importantes como
el matrimonio, la compra de una casa o de un coche; siguen sacandose el carné de conducir,
aunque cada vez mas para un uso ocasional y para compartir coche. Hace solo 10 afos, los
coches matriculados a jovenes menores de 29 afios eran el 15% del total, hoy son el 8%"
(Vergnani, 2019). Esta toma de conciencia por parte de los jovenes y la defensa del uso
compartido del coche o carsharing son vistas como una oportunidad por Woolt. Por otra parte,
el fuerte descenso de la natalidad, acentuado por periodos de recesion econdmica, representa
una amenaza para nuestra labor, dado que el nimero de estudiantes a los que prestar nuestros
servicios serd cada vez menor. Tras la Gran Recesion, EE. UU. nunca recupero sus tasas de
natalidad hasta entonces habituales, siendo ésta muy baja en todo el pais y cayendo a su minimo
historico en 2020 (Pew Charitable Trusts, 2022). La figura 7 muestra como, de forma mas o
menos creciente, a medida que pasa el tiempo y con él, nacen nuevas generaciones, estas
tienden a estar mas comprometidas con la sostenibilidad de un producto y no les importa tanto

el nombre o la notoriedad del mismo.
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Figura 7: Evaluacion del nombre de la marca y de la sostenibilidad a la hora de comprar en

funcioén de los diferentes tipos de generaciones
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Fuente: First Insight (extraido de World Economic Forum, 2022)
Desde Woolt, consideramos una oportunidad posibles cambios en tendencias de los
estudiantes gracias a la creciente moda del carsharing en las universidades. Un estudio
realizado por la Universidad de California Berkeley y Zipcar, una empresa de carsharing,
revela que este servicio en los campus universitarios supone una mejora de la calidad de vida
y contribuye a la reduccion del nimero de coches en la carretera (y estacionados en el campus).
Cada vez resulta mas dificil encontrar aparcamiento en los campus universitarios. Una solucion
a este inconveniente puede venir de la mano de los programas universitarios de carsharing.
Mediante una encuesta realizada a mas de 10.000 estudiantes de universidades de EE. UU. y
Canada, se les plante6 una serie de cuestiones sobre la influencia de los programas de
carsharing en su comportamiento. La investigacion concluy6 que el 42% de los estudiantes
encuestados declararon que era menos probable que se compraran un coche en un futuro
proximo, y el 30% de ellos afirmaron que se habrian comprado su propio coche de no haber
sido por la implantacion de programas de carsharing en su universidad. Ademas, la posibilidad
de utilizar el carsharing permitié al 30% de los estudiantes que vivian en el campus dejar su
coche personal en casa. Adicionalmente, el 40% afirm6 haber ahorrado una media de $20 al
mes en transporte. Por ultimo, el 70% de los estudiantes destaco la mejora de su calidad de
vida gracias al uso de este servicio, en términos de acceso a experiencias mdas variadas,
flexibilidad e independencia. En definitiva, la implantacion de servicios de carsharing en las

universidades no sélo proporciona movilidad y alivia la congestion de vehiculos en la
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universidad, sino que también contribuye a mejorar el bienestar de los estudiantes y del

personal universitario y a resolver ciertas preocupaciones (Murdock, 2016).

FACTORES TECNOLOGICOS

Los jovenes de hoy, en especial los menores de 25 afios, han conocido Internet desde
practicamente el principio de sus vidas. En la actualidad, la juventud no concibe un mundo sin
smartphones o teléfonos inteligentes. Habituados a la inmediatez, cada dia acuden a sus
teléfonos para fotografiar el mundo, comunicarse, obtener informacion y entretenerse (El Pais,
2021). El acceso a un smartphone por parte de los estudiantes y a internet gracias a la red
universitaria a la que tiene acceso toda la facultad, es aprovechada por Woolt como una
oportunidad. El acceso a un smartphone por parte del colectivo universitario no solo es
imprescindible para el desempefio de nuestra actividad, puesto que Woolt se desarrolla
principalmente a través de una aplicacion que permite al usuario conectar con el vehiculo mas
cercano y ofrece informacion sobre el mismo. Ademas, tener acceso a internet y a las redes
sociales es clave para dar a conocer nuestros servicios a través del marketing digital. En la
figura 8 se puede observar como existe un patron ascendente en uso de social media y en la
propiedad de un teléfono por parte de las nuevas generaciones, lo que es favorable a nuestra
actividad, tanto para el marketing llevado a cabo por redes sociales como para que los usuarios

puedan hacer uso de su moévil para utilizar nuestra aplicacion.

Figura 8: Adopcion de dispositivos electronicos y redes sociales por generaciones
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Published on MarketingCharts.com in October 2019 | Data Source: Pew Research Center

Based on a survey of 1,502 US adults (18+) conducted from January 8-February 7, 2019.

Fuente: Marketing Charts (2019)
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Por otro lado, la figura 9 presenta el porcentaje de ciudadanos estadounidenses adultos que
poseen un smartphone en funcion de distintos factores, como la edad, la etnia, los ingresos
familiares (HHI), el nivel educativo y si la zona en la que viven es rural, urbana o suburbana.
Observando el grafico, se puede comprobar que el numero de adultos jovenes que poseen un
smartphone es el porcentaje mas alto en comparacion con los demas grupos de edad. Esto juega
a favor de Woolt ya que los jovenes entre 18 y 29 afios son su principal publico a la hora de
desarrollar su servicio en una universidad, hecho que se vera refrendado por la encuesta que

realizamos (ver resultados de la encuesta en el apartado 7.1 en segmentacioén de clientes).

Figura 9: Proporcion de adultos estadounidenses propietarios de un smartphone
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Fuente: Marketing Charts (2021)

FACTORES ECOLOGICOS

Algunos ejemplos de factores ecoldgicos que afectan directamente a Woolt son la preocupacion
por el calentamiento global, contaminacion y cambio climatico. Estos factores, ademas de
afectar directamente a la empresa, los consideramos una oportunidad para el desarrollo de
nuestro negocio. El uso de vehiculos tradicionales es una de las mayores fuentes de

contaminacion. El gran impacto medioambiental que supone el uso de éstos, y los
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contaminantes que producen, no solo perjudican nuestra salud, sino que también son los
causantes del cambio climéatico (Forster, n.d) Por ello, son vistos como oportunidades por dos
motivos. El primero, la idea de carsharing, de, como su nombre indica, no poseer un vehiculo,
pero si compartirlo — asi disminuyendo la cantidad de coches circulantes y ademas de los
gases contaminantes que emiten, la congestion del trafico — y segundo, que los coches
utilizados sean hibridos, que contribuyen con la sostenibilidad medioambiental (Romero,
2022). El mismo estudio que hemos tratado anteriormente en el epigrafe de Factores Sociales,
revela como los programas de carsharing en las universidades, ademds de proporcionar
autonomia a los estudiantes, reduce el nimero total de kilémetros recorridos entre un 1% y un
5%, reduciendo asi las emisiones de gases de efecto invernadero hasta en un 2,6% (Murdock,
2016).

La figura 10 refleja un estudio que evalta los aspectos de la vida del vehiculo desde que se
fabrica, en cuanto al grado de produccion de gases de efecto invernadero en diferentes modelos
de vehiculos en funcion de si se trata de un coche tradicional (ICEV), un vehiculo eléctrico
(BEV) y un vehiculo hibrido enchufable (PHEV). En él, se puede observar coémo el mayor
responsable de las emisiones es el consumo de combustible, y como éste se reduce
significativamente cuando comparamos un coche tradicional (BEV) con un hibrido enchufable
(PHEV) y se elimina por completo cuando se trata de un vehiculo eléctrico, contribuyendo a la

sostenibilidad medioambiental.
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Figura 10: Ciclo de vida de las emisiones de gases de efecto invernadero en ICEV, PHEY Y

BEV en Alemania
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Figure 1. Life-cycle GHG emissions of selected sport utility vehicle (SUV) segment PHEV and BEV
models compared to average SUV segment gasoline and diesel internal combustion engine
vehicles (ICEVs) driven in Germany in 2021 to 2038.

Fuente: The International Council of clear transportation (2022)

FACTORES LEGALES

En este apartado estudiamos los posibles cambios en la normativa legal que afectan a Woolt y
su actividad, como leyes sobre el empleo, leyes de seguridad laboral, licencias, salarios o
control de precios. Tenemos que asegurarnos de cumplir las todas normas medioambientales
de la zona en la que operamos, Nueva Orleans. La sostenibilidad se ha convertido en una
cuestion muy importante estos Ultimos afios y estd muy presente en Estados Unidos, pero,
ademas, esta evolucionando rapidamente. Por el momento no nos supone inconveniente,
porque operamos con vehiculos hibridos que hoy que se consideran respetuosos con el medio
ambiente. Sin embargo, conviene mantenerse atentos ya que cualquier cambio en estas
estrictas politicas como las leyes de emision de gases contaminantes puede suponer una
amenaza para la empresa, como la prohibicion de los coches hibridos y la promocion del uso
de eléctricos. Como hemos visto en la figura 10, los vehiculos hibridos son sostenibles, aunque

no del modo en el que lo son los eléctricos, y al paso al que avanza el cambio de mentalidad
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dada por la emergencia climatica en EE. UU., podria ser que en unos afios no podamos seguir

haciendo uso de nuestra flota de vehiculos.

La figura 11 resume de modo esquematico todos los aspectos tratados en las anteriores lineas:

Figura 11: Analisis PESTEL

PESTEL
Andlisis del macroentorno

P

POLITICO ECONOMICO SOCIOCULTURAL
. Consumidores, en especial
Compromiso de EE. UU. con Inflacién jévenes, comprometidos con

Altos tipos de interés
Subvenciones para financiar Descenso de la natalidad

el proyecto Moda del carsharing en
universidades

TECNOLOGICO ECOLOGICO LEGAL

~ Acceso tecnolégico Sostenibilidad Politicas ambientales
: o Smartphones medioambiental

o Red de internet o Disminucién de la
universitaria congestion del trafico
o Reduccioén gases
contaminantes

Fuente: Elaboracion propia

4.2.2. Analisis del entorno especifico: las cinco fuerzas de Porter

En esta seccion se estudiara el entorno especifico por medio del analisis de las cinco fuerzas
de Porter, un modelo que establece la existencia de cinco fuerzas que condicionan los
resultados de un mercado o segmento de mercado en términos de rentabilidad a largo plazo.
Esta estrategia, desarrollada por Porter en 1980, parte de la idea de que una empresa tiene que
valorar sus objetivos y sus recursos con respecto a las cinco fuerzas que rigen la competencia

industrial, siendo estas la competencia de nuevos competidores, la rivalidad entre estos, el
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poder de negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los clientes y la amenaza
de servicios y productos sustitutivos (Herrera y Baquero, 2018). No s6lo nos permite este
modelo orientar y mantener a la empresa en una trayectoria de éxito y prosperidad, sino que
también nos brinda una serie de beneficios como un excelente y profundo conocimiento de
nuestra empresa y su sector, a la vez que prevemos los posibles cambios que puedan producirse
en el ecosistema y nos adaptemos a ellos, descubrir oportunidades de negocio e introducir

mejoras en la compaiia (Ceupe, 2022).

Poder de negociacion de los clientes BAJO

Podria decirse que el poder de negociacion de los clientes en el sector del carsharing en general
estd en aumento, gracias al gran atractivo del sector y las incorporaciones de empresas en dicha
industria en los ultimos afios. Si bien es verdad que actualmente en Nueva Orleans ya existen
algunas, aunque pocas, empresas de carsharing, ninguna de ellas ofrece ningun servicio tan
especifico como el programa universitario que desde Woolt proponemos para la Universidad
de Tulane. Es por esto, por lo que de momento Woolt no necesita distinguirse de la competencia
con descuentos o promociones (Simla, 2021). Si en el futuro nos expandiéramos a otras
universidades estadounidenses, o por el contrario otras empresas de carsharing escalaran a
nuestro territorio de operacion, si es posible que tuviéramos que hacer frente a otras empresas
lo que reforzaria el poder de negociacion de los clientes. Entre los clientes de Woolt figuran la
comunidad universitaria, que incluye a estudiantes y personal universitario, y otros residentes
de la zona que desean beneficiarse de nuestros servicios. Como la mayoria de ellos residen en
el campus universitario o en sus alrededores, lo que buscan es un servicio localizado en la
universidad a fin de facilitar su movilidad, tarea que nos corresponde a nosotros, y ahora mismo
en Nueva Orleans, y por consiguiente en Tulane, es una necesidad que no est4 cubierta. Al no
ofrecerse en Tulane, ni en ninguna universidad de Nueva Orleans, un servicio como el de

Woolt, el cliente no cuenta con servicios sustitutos, por lo que su poder de negociacion es bajo.

Amenaza de nuevos competidores MEDIO

La creciente popularidad del carsharing, que ofrece una solucion asequible y comoda para los
desplazamientos de corta distancia, ha hecho que el sector resulte cada vez mas atractivo para

los nuevos operadores (Wadhwani & Saha 2021). Como hemos mencionado anteriormente,
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por el momento no contamos con el riesgo de expansion de nuevos competidores que brinden
un servicio tan especifico como es el nuestro en Tulane ni en Nueva Orleans, pero eso no
significa que en un futuro competidores existentes y nuevas compafiias sean atraidos por esta
actividad. De todos modos, a pesar de haber cabida para la entrada de nuevos competidores,
existen barreras que pueden frenar su entrada como la obtencion de los permisos oportunos, lo
que puede provocar que la entrada sea menor a la esperada. Esto hace que consideremos que

la amenaza de entrada de nuevos competidores es media.

Poder de negociacion con proveedores MEDIO-BAJO

Para poder desarrollar nuestro negocio, Woolt necesita establecer acuerdos con distintos
proveedores que le proporcionen los recursos necesarios y le permitan cubrir todas las
necesidades a la hora de llevar a cabo su negocio. Para ello, por un lado, es imprescindible
contar con vehiculos apropiados. Pues bien, gracias a la urgencia medioambiental que desde
hace afios empuja a las empresas automovilisticas a lanzar al mercado una creciente flota de
vehiculos hibridos y eléctricos, la oferta de vehiculos sostenibles es muy amplia y los precios
muy competitivos. Por otra parte, necesitaremos un proveedor de plataformas para desarrollar
nuestra aplicacion. Esto también serd facil para Woolt debido a la gran variedad de servicios
de desarrollo de plataformas que se ofrece actualmente gracias a la digitalizacion de la
economia. Otro proveedor al que tendremos que recurrir son las estaciones de servicio. El éxito
y el solido establecimiento de la industria automovilistica hacen que el poder de negociacion

de los proveedores en esta industria sea de medio-bajo.

La amenaza de servicios sustitutos MEDIO

Los servicios sustitutivos del carsharing, comprenden la mayoria de los servicios de transporte
convencionales. Por ejemplo, vehiculos VTC, coches propios, autobus, tranvia, motocicleta,
bicicleta u otros medios de transporte. Todas las alternativas tienen, sin embargo, sus
limitaciones. En términos de sustitucion, los dos servicios mas agresivos son el vehiculo propio
y los servicios VTC. Con el vehiculo propio no sélo se contribuye a una mayor contaminacion,

sino que también se limita el aparcamiento en las ciudades, y todavia mas en las universidades.
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Por su parte, el servicio VTC es practico porque basta con contratarlo a través de una aplicacion
moévil, no obstante, no proporciona la autonomia e independencia que supone conducir un
vehiculo uno mismo y disponer de €l tiempo se desee. Mientras que hay gran variedad de
medios de transporte, a excepcion del coche propio, ningun otro retine las caracteristicas ni
funciones suficientes para ser un servicio sustitutivo al carsharing. Por este motivo, la amenaza

de servicios sustitutivos es medio.

Rivalidad de competidores existentes _

Ademas de la eventual entrada de nuevos competidores en el mercado del carsharing, la

expansion de las actuales empresas de carsharing es uno de los mayores riesgos al que se
enfrenta Woolt. En concreto, Zipcar, otra plataforma de carsharing, que esta presente en 21
estados de Norteamérica y cuenta con mas de un millén de miembros. Ademas, tiene diversos
partnerships con mas de 600 universidades (Coates, 2019). Si bien de momento el estado de
Luisiana, donde se encuentra la Universidad de Tulane, no forma parte de su catidlogo de
territorios de operacion, no se descarta una posible expansion a dicho estado. Ademas, también
se debe contar con que las otras empresas de carsharing quieran implementar un programa de
carsharing universitario. Es por ello por lo que la rivalidad entre competidores existentes

supone un riesgo alto para la empresa.

4.2.3. Matriz de evaluacion de factores externos

En la matriz de evaluacion de factores externos quedaran resumidas tanto las oportunidades
como las amenazas que hemos identificado previamente mediante el analisis PESTEL y
por medio de las 5 fuerzas de Porter. Una vez identificadas estas, debemos asignarle un
peso a cada una de ellas, y en total deben sumar 1. Mas tarde, en la siguiente columna,
otorgaremos una puntuacion entre 1 y 4 a dichos factores, dependiendo de su importancia
y su manera de impactar a Woolt, ademéas de como responde este ante ellos. El ultimo paso
es multiplicar la columna de peso por la de puntuacion para cada factor y asi conseguir el
valor ponderado. El valor ponderado total debe ser mayor a 2,50 para que la empresa sea
fuerte, en caso contrario, sera débil. (De Anta, 2021). La tabla 2 muestra la matriz de
evaluacion de factores externos, ademas del peso y puntuacion que les hemos dado a cada

uno de sus elementos, y el valor ponderado para cada uno de ellos:
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Tabla 2: Matriz de evaluacidn de factores externos

FACTORES Peso | Puntuacion | Valor Ponderado
Oportunidades

Compromiso de EE.UU. con el cambio climatico | 0,03 4 0,12
Posibles subvenciones para la financiacion 0,1 4 0,4
Acceso a smartphone y red de internet | 0,12 4 0,48
universitaria

Consumidores cada vez mas concienciados y | 0,03 3 0,09
comprometidos con el medio ambiente

Defensa del uso de vehiculo compartido 0,04 3 0,12

Poder de negociacion bajo de los clientes 0,13 4 0,52

Poder de negociacion con proveedores 0,15 3 0,45
Amenazas Peso | Puntuacion | Valor Ponderado
Inflacién y altos tipos de interés 0,12 2 0,24
Descenso de la natalidad 0,03 1 0,03
Rivalidad de competidores existentes 0,1 3 0,3
Productos sustitutos 0,08 1 0,08
Cambios en politica ambiental 0,07 1 0,07

Total 1 2,9

Fuente: Elaboracion propia

Conclusiones: Como indica la matriz creada, Woolt ha obtenido un valor ponderado mayor de

2,5 el cual ha sido 2,9. Este dato indica que Woolt se encuentra en una posicion de fuerza.

Algunas de las oportunidades importantes de las que puede beneficiarse la empresa son el

acceso a un smartphone y a la red universitaria por parte de los usuarios, la defensa del

carsharing y el hecho de que los consumidores estén cada vez mas concienciados y

comprometidos con el medio ambiente. No obstante, es preciso tener en cuenta que aspectos

como la inflacién y los tipos de interés son fluctuantes, del mismo modo que la amenaza de

competidores existentes y la aparicion de productos sustitutos afectando en mayor o menor

medida a la empresa.
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4.3. Analisis DAFO

El DAFO es una herramienta visual que consta de cuatro cuadrantes (ver figura 12) y que
usaremos para sintetizar todos aquellos aspectos que hemos detallado en los epigrafes

anteriores, siendo éstos fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de Woolt.

Figura 12: Matriz DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS

e Inexperiencia de las
jévenes fundadoras
e Necesidad de financiacion

e Inflacién y altos tipos de interés
e Descenso de la natalidad

externa ® Rivalidad entre

e -Altos costes de competidores
mantenimiento existentes

e Falta de conocimientos * Amenaza de productos
técnicos para el sustitutos
desarrollo de la
aplicacién

DAFO

OPORTUNIDADES

e Compromiso de EE. UU.
con el cambio climatico

e Posibles subvenciones para
la financiacién de la empresa

FORTALEZAS

e Gran motivacién de
las fundadoras

e Adecuada promocién
y marketing

® Acceso a smartphone y red de internet

e Culturay valores sélidos universitaria por parte del usuario
* Gran conocimiento del * Bajo poder de negociacién de los
usuario final y sus clientes
necesidades * Medio-bajo poder de negociacién con
proveedores

Fuente: Elaboracion propia

4.4. Analisis CAME

Después de obtener los elementos de la matriz DAFO, emplearemos la herramienta CAME con
el objetivo de corregir los puntos débiles, hacer frente a las amenazas, mantener los puntos
fuertes, asi como explotar los puntos débiles encontrados. En las siguientes lineas se recogen

las distintas respuestas y posibilidades que hemos encontrado a estos aspectos.
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Corregir DEBILIDADES

e Inexperiencia de las j6venes fundadoras

O

Hacer uso de la red de contactos personales a modo consultoria, de las
estudiantes y sus familiares y amigos, ademas de aquellos proporcionados
por la red universitaria, al menos durante los primeros tiempos de la empresa
para de una forma u otra obtener esa experiencia que ellas no poseen por el
momento

Efectuar, especialmente al principio, analisis de los KPI’s con frecuencia
para detectar posibles inconvenientes o desviaciones lo antes posible

La inexperiencia de las fundadoras se ve contrarrestada por la tercera
persona del equipo, experto en automoviles, ademas de las desarrolladoras
de la aplicacién y de su gran red de contactos, familia y amigos, muchos

de ellos empresarios y algin que otro emprendedor

e Necesidad de financiacion externa

o

Proactividad de las fundadoras a la hora de estudiar a fondo y solicitar
posibles subvenciones por ser estudiantes, mujeres, o ser Woolt una
empresa sostenible PYME de nueva creacion

Valorar de cara a un futuro, cuando la empresa sea mas grande y necesite
mas crédito, la posibilidad de introducir a nuevos accionistas que aporten

capital

e Altos costes de mantenimiento

O

O

Estudio exhaustivo de las finanzas de la empresa con el objetivo de
identificar posibles recortes en los costes

Promociones de talleres de mantenimiento o gasolineras con el fin de
obtener descuentos

Negociacion con los concesionarios de posibles descuentos por compras
recurrentes

Estudiar la posibilidad de aplicar subvenciones tanto en los inicios, y como
en el tiempo, asi como mantenernos informados acerca de nuevas que

puedan surgir
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e Conocimientos técnicos para el desarrollo de la aplicacién

o Confianza total en las desarrolladoras de esta, que son amigas y familia
de las fundadoras
o Una vez la empresa demande una necesidad y mayor conocimiento de la

aplicacion y sus funciones, incorporar en la plantilla a un experto

Afrontar AMENAZAS

e Inflacion vy altos tipos de interés

O

Si bien es verdad que en los tltimos meses parece que tanto la inflacion como
los altos tipos de interés estdn en descenso, es preciso intentar establecer
acuerdos con proveedores a medio o incluso largo plazo, a precios constantes
Control continuo de costes para la toma de decisiones

Siempre que las finanzas de la empresa lo permitan, estudiar la posibilidad de,
aunque el IPC aumente, no aumentar proporcionalmente los precios de
nuestro servicio, para mantener un perfil competitivo ante competidores y

productos sustitutivos

e Descenso de natalidad

O

Valorar la ampliacién de cartera de clientes a otros colectivos fuera de la
universidad de Tulane, como a Loyola University of New Orleans, que se
encuentra escasos pasos de Tulane.

Evaluar la posibilidad de implementar el servicio en otras universidades

e Rivalidad entre competidores existentes

O

Lograr un acuerdo con la universidad de Tulane para ofrecer nuestro servicio
de forma distintivo en la misma
Desarrollar campaiias de marketing para asociar Woolt a Tulane, y si fuera

preciso, a Nueva Orleans
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Amenaza de productos sustitutivos

o Monitorear la actividad de la competencia invirtiendo en estudios de mercado
si fuera necesario

o Llevar a cabo actividades para la fidelizacion del cliente

o Marketing fortalecedor hacia Woolt frente a sus competidores, destacando el

confort y seguridad frente a patinetes, bicicletas o transporte publico.

Mantener FORTALEZAS

Gran motivacion de las fundadoras

o Establecer relaciones periddicas para que el negocio no impacte negativamente

a la relacion de las socias

Adecuada promocién y marketing

o Establecer y mantener las alianzas con distintos clubes y organizaciones
estudiantiles de Tulane que apoyen valores como la sostenibilidad y
promocionen nuestra empresa

o Presencia en redes sociales, que tan populares son hoy entre nuestro principal

publico, los jovenes

Cultura v valores sélidos

o Explotar el concepto de ser una empresa creada por dos jovenes estudiantes

mujeres

Gran conocimiento del usuario final v sus necesidades

o Efectuar encuestas de satisfaccion con regularidad para conocer sus opiniones,

expectativas, y aspectos a mejorar

Explotar OPORTUNIDADES

Compromiso de EE. UU. con el cambio climético
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o Monitorizar las noticias que surgen al respecto, suscribiéndose a plataformas, a
asociaciones preocupadas por dichos temas y asi poder difundir informacién
sobre el mismo para crear una conciencia positiva del carsharing

o Posibles subvenciones para la financiacion de la empresa

e Acceso a smartphone v red de internet universitaria por parte del usuario

o Colaborar con la universidad para aportar datos de la movilidad de sus

estudiantes

e Posibles subvenciones para la financiacién de la empresa

o Fomentar la responsabilidad social para facilitar la llegada de subvenciones
o Fomentar la implicacion de la universidad para favorecer la imagen de la
compafiia

o Busqueda activa de subvenciones para empresas ambientalmente responsables

e Bajo poder de negociacion de los clientes

o Llevar a cabo acciones de fidelizacion
o Efectuar encuestas de satisfaccion

o Diferenciarnos de la competencia

e Medio-Bajo poder de negociacidon con proveedores

o Esforzarnos por conseguir una buena imagen de marca en Nueva Orleans y ser
conocidos por los proveedores

o Fomentar la negociacion don diversos proveedores

La figura 13 resume de forma esquematica las estrategias que hemos mencionado en las lineas

anteriores:
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Figura 13: Analisis CAME

Inexperiencia de las fundadoras

Financiaci6n externa

Red de contactos a modo consultoria, frecuentes analisis KPI, personas del equipo con experiencia

Proactividad para estudiar y aplicar subvenciones, posibles futuros accionistas que aporten capital

CorreGIR
DEBILIDADES Altos costes de mantenimiento Identificacién de recortes, promociones de talleres y concesionarios, estudiar subvenciones
Falta de concimientos técnicos Confianza depositada en desarrolladoras, incorporar expertos en la plantilla
Inflacién y altos tipos de interés Establecer acuerdos de precio con proveedores, control de costes, valorar precios estables
Descenso de natalidad Ampliacion cartera de clientes, valorar implementacién de Woolten otras universidades
A FRONTAR
AMENAZAS Rivalidad competidores Acuerdo con Tulane para ofrecer un servicio distintivo en la universidad, campafias de marketing que
existentes enlacen Tulane y Nueva Orleans a la empresa
Amenaza productos sutitutos Monitorear actividad competencia, actividades fidelizacién cliente, marketing fortalecedor
Motivacién de las fundadoras Cuidar la relacion de las socias, establecer reuniones periédicas
Promocién y marketing Establecer y mantener las alianzas con distintos clubes y organizaciones estudiantiles, presencia en
MANTENER
FORTALEZAS Cultura y valores sélidos Explotar el concepto de ser una empresa creada por dos jévenes estudiantes mujeres
Gran conocimiento usuario )
final Efectuar encuestas de satisfaccién con regularidad
Compromiso EE. UU. cambio
climatico Monitorizar noticias del tema para difundir informacién sobre los impactos positivos del carsharing
Posibles subvenciones BUsqueda activa de subvenciones, mejorar la imagen de la comafiia mediante Tulane
E xpLOTAR
OPORTUNIDADES Acceso a smartphone e Colaborar con la universidad para aportar datos de la movilidad de sus estudiantes

internet

Bajo poder clientes Acciones de fidelizacion, encuestas de satisfaccién, duferenciacion de la competencia

Bajo-medio poder proveedores Negociacién con diferentes proveedores, conseguir una gran imagen de marca en Nueva Orleans

Fuente: Elaboracion propia

5. PLAN DE MARKETING

Un anédlisis profundo de la situacion, tanto interna como externa de la empresa, tal y como
hemos efectuado hasta ahora en el presente TFG, es crucial para la planificacion de la compaiiia
y para su posterior desarrollo. Como ya se ha mencionado en el andlisis de mercado
desarrollado en el apartado 2, el mercado del carsharing esta creciendo gracias a una serie de
factores sociales, medioambientales y econdmicos. Asi pues, ademas de conocer la situacion
interna de la empresa, es importante saber cudl es la posicion de Woolt con relacion a sus
competidores, asi como conocer a sus clientes potenciales y sus expectativas y necesidades vy,
de este modo, establecer una estrategia de marketing eficaz. Mediante las conclusiones
obtenidas en los epigrafes anteriores y el estudio de nuestros clientes y sus necesidades a base

de conversaciones y una encuesta, seremos capaces de identificar mejor las estrategias que
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debemos desarrollar para asegurar el éxito de nuestro negocio y desarrollar asi la mejor

estrategia de marketing.

5.1. Analisis y segmentacion de clientes

Dedicar un tiempo significativo al estudio de los potenciales usuarios de Woolt es un punto
clave que permitird tomar decisiones relevantes para la empresa y orientarla hacia el éxito
(Andrés, 2020). Gracias a la encuesta que hemos realizado a una muestra de 103 personas de
la universidad — ademas de las muchas otras que realizaremos en el futuro - entre estudiantes,
empleados y personas externas a la universidad pero que residen en los alrededores de la
Universidad de Tulane, - nos ha sido posible conocer mejor cada una de sus preferencias y asi
poder clasificarlos en distintos grupos. De este modo, cada segmento esta formado por
individuos que se asemejan en varios criterios y aspectos, como la edad, si viven o no en la

universidad entre otros.

Entre las ventajas que nos permitiran alcanzar una segmentacion de los clientes destacar la
optimizacion de la experiencia del usuario o la correcta seleccion de los canales de
comunicacion para poder mantener una comunicacion eficaz con los usuarios. Por el momento
disponemos de las redes sociales, la via telefonica, el correo electronico y la aplicacion, ademas
de las charlas que daremos en la universidad donde podremos conocer a los potenciales
usuarios. Cuando conozcamos la mas utilizada, podremos hacer mas hincapié en ella con el fin
de mejorar la atencion al cliente. Ademads, una buena segmentacion también nos permitira la
optimizacion de los recursos, destinando recursos a las estrategias acordes con las
especificidades de cada segmento, que verdaderamente fomenten la satisfaccion del cliente.
Por todos los argumentos anteriores, la segmentacion de clientes es un paso esencial en la
creacion de una empresa y desarrollo de estrategias de marketing. Uno de los objetivos de
Woolt es no sélo atraer a muchos clientes, sino también saber retenerlos, para asi disfrutar de
solvencia financiera y rentabilidad, primero para cubrir todos nuestros gastos y tan pronto como

podamos, para hacer beneficio de nuestra actividad (Andrés, 2020).
Las socias fundadoras conocen de primera mano los diferentes perfiles de los potenciales

usuarios y junto con las encuestas que se realizardn para evaluar la opinién de los usuarios

sobre Woolt, se dara respuesta a sus necesidades y expectativas.
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Existen diversas maneras en las que segmentar a los clientes, siendo las principales
segmentacion geografica, demografica, conductual y psicografica (Andrés, 2020). Por la
naturaleza de nuestro negocio y de nuestros potenciales usuarios, nosotros nos centraremos en

la segmentacién demografica y la conductual.

En cuanto a la segmentacion demografica, se deben de tener en cuenta aspectos como el
género, la edad, la cultura, la profesion o ingresos. En este tipo de segmentacion a Woolt
unicamente le interesa conocer el sexo y edad de sus clientes, dado que por lo general todos los
estudiantes de Tulane tienen un poder adquisitivo alto y pensamos que, dado el servicio que
ofrecemos, dividir a nuestros clientes por cultura o profesion es indiferente. Siendo el 65% de
las encuestadas mujeres, y el 35% hombres, es interesante conocer el interés de ambos grupos
por utilizar nuestro servicio. En la figura 14 se pueden ver los distintos perfiles de los

potenciales clientes:

Figura 14: Gréfica del perfil de los potenciales clientes de Woolt

Which of the following best describes yourself?
103 respuestas

@ Undergraduate student living on campus
@ Undergraduate student living off campus
Graduate student living close to Tulane

/ @ Tulane personnel (professors, staff)
A living near campus

@ Tulane personnel (professors, staff)
living far from campus

@ Others living close to Tulane who want
to benefit from our services

® | live far from Tulane but would like to...

Fuente: Elaboracion propia
Ademas, una de las preguntas de la encuesta preguntaba a los usuarios la probabilidad de que

recurrieran a Woolt antes que a un servicio sustituto. La tabla 3 muestra sus respuestas

clasificadas en distintas opciones que se les proporciono.
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Tabla 3: Tabla de probabilidad del uso de Woolt antes que un servicio sustituto

Female Male |Grand Total |% of Grand Total

Virtually certain 14 6 20 19%
Very Likely 22 9 31 30%
Likely 9 16 25 24%
Medium Likelihood 9 3 12 12%
Not llikely 8 1 9 9%
Very unlikely 5 1 6 6%

Grand Total 67 36 103 100%

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a la conductual, hemos estudiado de cerca como se comportan los consumidores,

estudiando aspectos como patrones de uso de nuestros servicios, sensibilidad al precio y otros

aspectos de interés. En este caso Woolt analizard detalladamente factores como la interaccion

los usuarios a través de internet y de plataformas sociales y digitales y la sensibilidad al precio.

En la primera encuesta llevada a cabo pudimos conocer la cifra que los usuarios estarian

dispuestos a pagar por una hora de nuestro servicio. El precio minimo que estan dispuestos a

pagar oscila entre $5 y $10 la hora, siendo el maximo declarado por los usuarios de $50 y la

media entre $15 y $20. Ademas, otra de las cuestiones planteadas consistia en saber si estarian

dispuestos a pagar una cantidad adicional por conducir un SUV o pick up para transportar

mobiliario u otros objetos. En vista de que el 83,5% respondi6 de manera afirmativa, se ha

decidido destinar una pequena parte de la flota a pick ups (ver figura 15).
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Figura 15: Porcentaje de usuarios dispuestos a pagar un extra por usar un pick up en vez de o

ademads de un economy car

I would be willing to pay an additional amount to drive an SUV or a pickup truck to carry furniture or

other items
103 respuestas

® Yes
® No

83,5%

Fuente: Elaboracion propia

Una vez iniciados nuestros servicios, también es importante identificar las horas de mayor
afluencia, es decir, a primera hora de la mafiana o a media tarde, asi como los dias de mayor
uso, laborables y los fines de semana. Este seguimiento podremos hacerlo a través de la

aplicacion.

5.2. Analisis de la competencia: Estrategia CANVAS Blue Ocean

La estrategia del Océano Azul, desarrollada por Chan y Mauborgne (2005), consiste en
encontrar un hueco en el mercado no disputado y libre de competencia en el que la empresa
pueda moverse libremente asi evitando mercados saturados. Dichos nuevos espacios son los
llamados “océanos azules”, espacios libres de competidores, opuestos a los “océanos rojos”,
en los que abunda una competencia feroz. Asi, esta estrategia aboga por la innovacion para

hacer irrelevante a la competencia (Guide, 2023).

Para ello, compararemos los factores que consideramos que son_claves para tener éxito en la

industria en la que nos vamos a mover. Segun la revision de la literatura llevada a cabo por los
autores Xiao y Yao (2022) con relacion a la perspectiva de los clientes acerca de los factores
que determinan su satisfaccion con los servicios de carsharing, ademés de la encuesta
efectuada a una muestra de la universidad, hemos determinado algunos de los factores clave

para las empresas de carsharing que hemos tenido en cuenta en nuestro analisis: flexibilidad,
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comodidad, asequibilidad, disponibilidad y limpieza del vehiculo. Una vez detectados dichos
factores, nos evaluamos a nosotros en funcion de nuestra capacidad en todas ellas, y también

valoramos a nuestros competidores.

El primer paso fundamental para llevar a cabo esta estrategia es conocer en profundidad a los

principales competidores de nuestra empresa, lo que estos ofrecen, y sus similitudes y

diferencias con Woolt. Entre ellos podemos encontrar a Turo, Zipcar, Get Around, Enterprise

y Lyft.

Podemos clasificar a nuestros competidores en funcién del tipo de vehiculos con los que
trabajan en dos grupos: aquellos que prestan su servicio a partir de vehiculos propiedad de la
empresa (B2C) como Woolt y los que lo hacen mediante la cesion de vehiculos de particulares
(P2P) tal y como podemos apreciar en la tabla 4. Todos los competidores, tienen un punto en
comun, y es que todos operan a través de una aplicacion movil que permite al usuario encontrar
un coche y desbloquearlo mediante la misma o una tarjeta fisica. En el caso de ser el coche de
un particular, una vez desbloqueado el coche, se podran encontrar las llaves del coche dentro
en un habitaculo dentro de este. La siguiente tabla permite conocer algunos de los aspectos
claves que determinaran la puntuacion que le otorgaremos a las distintas empresas para

desarrollar la estrategia Blue Ocean.

Tabla 4: Analisis de Woolt y sus competidores

WOOLT ZIPCAR! GETAROUND? TURO? ENTERPRISE*

Tipo de

carsharing B2C B2C p2p P2P B2C
segun la

propiedad
Tipo de

carsharing Round trip One way station Round trip Round trip Round trip

segiin modelo based
de negocio

! https://www.zipcar.com

2 https://www.getaround.com/?utm_source=google-search&utm_medium=paid-
search&utm_campaign=null&utm_content=null&landing_page=https%3A%2F%2Fwww.getaround.com%2F&lead_page=getaround.com%2F
3 https://turo.com

“ https://www.enterprisecarshare.com/us/en/home.html
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Suscripcion

Sin suscripcion

Suscripcion a un

Sin suscripcion

Sin suscripcion

Sin suscripcion

para tener en

cuenta

plan obligatoria
si se quiere
hacer uso del

Servicio

afios deberan
pagar una cuota

extra

deberan pagar una

cuota extra

- Se debe ser mayor de

21
- Alquiler minimo de
un dia
- El propietario tiene
entre 30 minutos y 8

horas para responder

(pago poruso) | plan ($9/mes o
$90 afio)
$12/815 $11-18 Precio fijado por Precio fijado por el Las tarifas de
Precio por + el propietario propietario afiliacion varian
hora $1.50 reserva Sin reserva entre 5y 508,y
(pero pagando las tarifas por hora
mensualmente) entre 5y 10 §
Incluida en el Incluida en la Devolver el Devolver el vehiculo
Gasolina precio suscripcion vehiculo con la con el tanque lleno Devolver al menos
con Y4 de gasolina
misma cantidad
de la que se Incluida en el
. precio
recogio
Posibilidad de Si, con Si, con No, por la No, por la naturaleza No
extender el restricciones (PZ?;ﬁ;Zic?gﬁs de naturaleza del del servicio (coche de
tiempo de uso $50 por tiempo servicio (coche de particular)
extra 1o particular)
autorizado)
Otros factores Suscripcion a Menores de 25 -Menores de 25 afios Menores de 25

afios deberan pagar
una cuota extra 'y
no podran acceder
a todos los
modelos de

vehiculo

Fuente:Elaboracion propia

Después de conocer a nuestros competidores con mas detalle, vamos a determinar el impacto

que tienen las implicaciones de la tabla 4 en distintos aspectos para cada uno de ellos.

¢ Flexibilidad. Se trata de un factor clave en el éxito de las empresas de carsharing dado

que los usuarios consideran esencial poder reservar y utilizar un coche siempre que lo

deseen. Por ello, las empresas peor valoradas en este aspecto son Getaround, Enterprise

y Turo, puesto al tratarse de empresas que no disponen de vehiculos propios y ofrecen

coches de particulares, no es viable la posibilidad de realizar acciones como ampliar el
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uso del vehiculo mediante el pago de una cuota. Enterprise y Getaround recibiran un 2
por tener que pagar una cuota adicional por ser menor de cierta edad, y Turo un 1
porque, ademads, un dia es el tiempo minimo alquiler que ofrecen. Zipcar y Woolt
ofrecen la extension del tiempo de uso dependiendo de la demanda. Si se quiere
extender el servicio, hay que comunicarlo via aplicacion y entonces se te comunicara si
puedes hacerlo o hay alguien mas que ha reservado tu coche. En caso de que no lo
devuelvas a tiempo, Woolt te cobrara una penalizacion de 40 $, mientras que Zipcar te
cobrard 50 $. Ademas, Zipcar requiere que el usuario cree una cuenta y pague un plan
mensual para utilizar su servicio. Esto puede ser limitante e ineficiente para los usuarios
que estan visitando un lugar y no quieren hacer uso del servicio de forma regular. Por
otro lado, el hecho de que Zipcar sea un tipo de carsharing Round-Way trip, en el que
el usuario recoge el coche en una estacion y lo deja en otra diferente puede ser visto
como una desventaja hacia Woolt. Woolt sin embargo pertenece al tipo One Way Trip,
en el que debes recoger y devolver el vehiculo en la misma estacion en la que lo
recogiste, en este caso en Tulane. No obstante, debido al trabajo que realiza Woolt, la
gran mayoria de los usuarios de Woolt residen en Tulane o alrededores, por lo que esto

no es un inconveniente para Woolt. Por todo lo anterior, ambos recibiran un 4.

Comodidad. En cuanto, a la comodidad, cabe distinguir dos aspectos clave. En primer
lugar, atendiendo a la aplicacion, ésta debe ser sencilla y hacer que el proceso desde
que se reserva el coche hasta que se conduce sea lo mas agil y llevadero posible. Es
algo que todos cumplen. En segundo lugar, conveniencia en cuanto a la localizacion.
Esto implica estar en el lugar adecuado en el momento adecuado. En este aspecto,
Woolt tiene ventaja, puesto que opera en un area muy especifica, donde se encuentran
todos o la mayoria de sus clientes. Todos sus usuarios residen en el campus o en los
alrededores, lo cual hace que el servicio les resulte muy conveniente, al ser Tulane el
punto de recogida y entrega de los vehiculos. Por este motivo, Woolt recibe la
puntuacién mas alta (5). Seguidamente se encuentra Zipcar, que también recibe una
puntuacion alta pero inferior a la de Woolt (4). Los servicios de Zipcar se ofrecen en
universidades, lo que facilita el proceso de recogida y devolucion, pero también en
ciudades y no es posible asegurar con certeza la posibilidad de encontrar un
estacionamiento con vehiculos disponibles en cualquier lugar en el que uno se
encuentre. La valoracion mas baja (3) se la llevan Getaround, Enterprise carsharing y

Turo, pues si en la zona en la que me encuentro no aparecen propietarios que quieran
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prestar sus vehiculos o si existen, o dichos vehiculos no se adaptan a nuestras

necesidades no podemos disfrutar del servicio.

Asequibilidad: En este apartado valoramos el importe del trayecto, asi como lo que
incluye en cuanto a gasolina y seguro, y si entra dentro del plan o por cuota de reserva,
tal y como se ha mencionado anteriormente para cada una de las compaiias. Los precios
de la mayoria de estas companias, especificamente disefiados por los profesionales de
cada una de ellas, son muy competitivos y objetivos. Sin embargo, el hecho de que
algunos de los precios de estas empresas puedan ser manipulados por los propietarios
del vehiculo hace que Zipcar recibe un 5, Woolt un 4 y Getaround, Turo y Enterprise

un 3.

Disponibilidad: En este aspecto ninguna compafiia recibird la puntuacion mas alta (5),
puesto que nadie puede asegurar que vaya a haber vehiculos cerca de cada usuario que
quiera disponer de uno. Al estar en sus comienzos, Woolt no cuenta con muchos
vehiculos en su flota. Una vez se empiece a desarrollar la actividad y veamos cual es la
acogida del servicio por el publico, veremos si incluir mas vehiculos en nuestra flota o
no. Por ello, recibird un 3 en este aspecto. Zipcar y Enterprise recibiran un 4 y las

compafiias de carsharing entre particulares un 3.

Saneamiento del vehiculo: Si en algo se diferencia Woolt de sus competidores es en
sus protocolos de limpieza. Al ser una empresa pequefia y localizada en un area
especifica, siendo esta el campus universitario, es facil para nosotros pasar inspecciones
de los vehiculos a lo largo del dia. Ademas, gracias a la alianza con Tulane University
que nos proporciona servicio de limpieza. Las demds empresas como Zipcar,
normalmente ofreciendo sus servicios en varias areas al no contar con un area especifica
en el que desarrollan su actividad, lo tienen méas complicado. Ademas, aquellas
empresas que ofrecen coches de particulares tampoco pasan ningin servicio de
saneamiento, y aunque se pide a los usuarios que dejen el vehiculo como lo han
encontrado, no tienen forma de ponerlo en marcha. Woolt recibira un 5 y Zipcar un 3

por tener una multa de $40.
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Una vez evaluadas las compaiias competidores y puntuados sus aspectos, hemos construido el

siguiente grafico:

Figura 16: Estrategia Canvas: Blue Ocean

BLUE OCEAN

—— Woolt Zipcar Getaround Turo === Enterprise Carsharing
6
5 5
4 4 4 4
3 3 3
2
1 ¥
0

FLEXIBILIDAD COMODIDAD ASEQUIBILIDAD DISPONIBILIDAD LIMPIEZA

Fuente: Elaboracion propia

Una vez que hemos analizado a los competidores, como responden a los aspectos que hemos
elegido, y hemos hecho lo mismo con Woolt, hemos podido construir la figura 16. A partir de
ella, podemos ver claramente los océanos azules o "huecos en el mercado" en los que Woolt
puede moverse. Se trata principalmente de dos: comodidad y limpieza. La comodidad, en
nuestro caso, viene dada por la naturaleza de nuestro servicio, ya que la mayoria de nuestros
clientes viven, estudian o simplemente pasan la mayor parte del tiempo cerca del campus, que
es donde estan estacionados nuestros vehiculos. Esto hace que el servicio, al concentrarse en
una zona tan concreta, sea muy comodo para los clientes y no les haga no contemplar problemas
que pueden darse en otros servicios de carsharing, como estar lejos de los vehiculos
disponibles. Por otro lado, la limpieza. Este aspecto también estd directamente relacionado con
el hecho de que nuestro servicio se encuentre en el campus, ya que es aqui donde se encuentra
el equipo de limpieza de la universidad y, como se describe mas adelante en el plan de

adquisiciones, a cambio de ofrecer servicios en el campus, Tulane nos ofrece la limpieza
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gratuita de nuestros vehiculos, lo que nos permite hacer un saneamiento de los mismos varias

veces al dia.

5.3. Estrategia de marketing a seguir

5.3.1. Las7P’s

Para desarrollar una estrategia de marketing unica para Woolt, haremos uso de las 7 P’s,

herramienta que nos ayudara a definir las bases de nuestra empresa, establecer las prioridades

de ésta, solidificar nuestra posicion en el mercado y diferenciarnos de nuestros competidores,

captar a usuarios, obtener beneficios y alcanzar nuestros objetivos. Para ello, deberemos

estudiar y definir nuestro Producto o Servicio en nuestro caso, Precio, Promocion, Posicion,

Personas, Presentacion y Proceso (Bickford, 2022).

Producto/servicio: el servicio que prestamos a nuestros clientes es el nicleo de nuestro
negocio y constituye nuestra prioridad principal. Respondiendo a la pregunta ";Cual es
la carencia que cubrimos?", se puede definir nuestro servicio como una movilidad
sencilla, comoda, segura, asequible y respetuosa con el medio ambiente sin necesidad
de tener un vehiculo en propiedad. Todos los miembros podran disfrutar del uso de
vehiculos econdmicos y pick ups durante el tiempo que asi establezcan cuando lo

reserven.

Precio: La encuesta realizada entre los consumidores potenciales sirvié para
orientarnos respecto al precio que estarian dispuestos a pagar por nuestros servicios.
Para ello les preguntamos cuanto estarian dispuestos a pagar por utilizar un coche
econdmico de cinco plazas durante una hora y si pagarian mas por utilizar una
camioneta o pick-up en vez de un coche de cinco plazas. Ademas de pagar un precio
estandar la hora, los usuarios tienen la opcion de extender el uso del vehiculo - siempre
que nadie est¢ a la espera de un vehiculo - pagando una cantidad adicional
correspondiente a la extension. Sabemos que la mayoria de nuestros usuarios son
estudiantes de universidad sin sueldo fijo, y aunque es mucho mas econdmico disfrutar
de nuestros servicios que tener un coche en propiedad, intentamos ofrecer los precios
mas competitivos posibles. A partir de la encuesta y de los gastos que hemos

proyectado, hemos decidido fijar el precio en 12 $ la hora usando un coche de 5 plazas
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0 economy car'y 15 $ cuando se trate de un pick up. Ademas, a la hora de reservar el
vehiculo se debera pagar $1,50. Este proceso se explicara mas adelante en el apartado

“Procesos”.

Promocion: Ana y Elena desempefian un papel fundamental como vias de difusion, al
ser alumnas de la universidad. Ademas, cabe sefialar que ambas estan muy involucradas
en la vida universitaria, puesto que forman parte de distintas organizaciones como
Tulane Consulting Group o la organizacion de servicio a la comunidad de Tulane.
Ademas de estas organizaciones, las alianzas con otras muchas que apoyen el medio
ambiente también son claves para darnos a conocer. Conviene destacar que operamos
en una universidad de tamafio medio-pequefio, de modo que dar a conocer nuestro
servicio sera una tarea muy sencilla y econdmica. Como hemos mencionado, la
principal estrategia sera el marketing boca a boca, el cual sera gratuito. Por otra parte,
elaboraremos e imprimiremos publicidad en forma de pancartas que colocaremos en
los tablones de informacion de las distintas facultades, residencias de estudiantes y
zonas comunes. Gracias a la tarjeta oficial de estudiante, los alumnos de Tulane
disponen de $100 para imprimir por semestre. Considerando que somos dos, la
impresion seria gratuita. En caso de que fuera necesario, podriamos hacerlo por 10
céntimos para A4 en blanco y negro y 70 céntimos para color. Adicionalmente, al ser
estudiantes de Tulane, tendriamos la posibilidad de solicitar asistir a diferentes clases
de las facultades promocionando nuestros servicios. Por otro lado, también nos daremos
a conocer por distintas actividades y eventos llevados a cabo por organizaciones
estudiantiles como ha sido mencionado en el epigrafe 3.3. Finalmente, crearemos una

cuenta de Instagram, hoy en dia muy popular entre los jovenes.

Posicion: El servicio se enfocard en la universidad Tulane como plaza principal, ya que
es donde se encuentran los vehiculos. Los estudiantes pueden acceder a la aplicacion a
través de sus teléfonos moviles y reservar un vehiculo para recoger en un lugar
designado en el campus. El servicio también puede ampliarse a otras dreas cercanas,
como el centro de la ciudad de Nueva Orleans, para proporcionar una mayor

flexibilidad a los estudiantes.
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Personas: Dado que el servicio que ofrecemos y nuestro cliente constituyen nuestra
maxima prioridad, es necesario hacer cuanto esté¢ en nuestra mano para complacerles.
Ofreciendo una excelente atencion al cliente, se favorece una buena experiencia y, al
mismo tiempo, se promociona la marca (UP Posgrados Empresariales, 2019). Para ello
resulta imprescindible que todas las personas que estén en contacto con nuestro cliente
reflejen los valores que definen a Woolt: cercania, compromiso, y por encima de todo,
hacerles sentir que estan en el centro de nuestra empresa. Por el momento, y al menos
hasta que la compafiia crezca, las personas que estardn en contacto con nuestros
consumidores seran Ana y Elena. Entonces serd necesario reclutar a personas que
coincidan con nuestros valores y que estén alineadas y que estén alineadas con las ideas
que queremos que proyecte nuestra empresa. Ademas, nos vamos a asegurar que todo
el personal involucrado, internos, externos, tengan la experiencia suficiente para
gestionar las flotas de vehiculos, para atender al cliente y para garantizar una buena

calidad del servicio siendo capaces de resolver cualquier problema que pueda emerger.

Presentacion: Se trata de la evidencia fisica, en otras palabras, todo aquello que los
clientes pueden percibir al interactuar con la empresa (UP Posgrados Empresariales,
2019). Esto incluye el entorno fisico en el que se obtienen el producto o el servicio, en
este caso los estacionamientos de Tulane. Por suerte, Tulane es una universidad
relativamente nueva y cuidada, sus aparcamientos se encuentran rodeados de
naturaleza. En definitiva, muy agradable a los sentidos. Otro de los componentes de la
presentacion es el disefio del vehiculo, en nuestro caso. En los comienzos es facil de
lograr al tratarse de vehiculos totalmente nuevos, sin embargo, con el paso del tiempo
si no reciben los cuidados adecuados, pueden deteriorarse con gran facilidad. Resulta
imprescindible conservarlos en perfectas condiciones de mantenimiento y limpieza.
Para ello, son esenciales las rutinas de controles, de higienizacién del vehiculo, asi
como las rutinas de lavado externo del coche. Asimismo, hay que cuidar todos los
detalles que dan imagen a nuestra empresa, ya sean los correos electronicos que
enviamos al cliente o las pancartas que colgamos en los tablones a modo de
publicidad. Por ultimo, es importante también que el atuendo del personal sea adecuado

(UP Posgrados Empresariales, 2019).
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Proceso: Entre las caracteristicas de todo proceso de éxito destacan la facilidad y la
fluidez. Por eso, el proceso de uso de Woolt es muy simple y se divide en dos partes.
La primera, la descarga de la aplicacion en el teléfono movil del usuario. Lo pasos para
hacerlo son muy intuitivos. En primer lugar, se deben rellenar campos bésicos que
incluyen el nombre, la edad, el sexo, el correo electronico, el nimero de contacto y la
direccion. Tras registrarse en ella, el usuario serd considerado socio y podra
desbloquear los vehiculos con la propia App. Por ultimo, se afiadird la forma de pago,
siendo ésta mediante tarjeta bancaria. S6lo habra que afiadirla una vez, y cada vez que
se utilice la aplicacion, deberd confirmarse la compra. La segunda parte consistird en la
utilizacion del vehiculo. A la hora de utilizarlo, se reservara y recogera el automovil a
través de la aplicacion, y se podra disfrutar de ¢l durante el tiempo establecido y sera

devuelto al mismo lugar en el que se recogio.

En la figura 17 se puede observar un pequefio resumen de los aspectos méas importantes

de cada uno de los puntos anteriores:

Figura 17: Analisis de las 7Ps

Analisis de las 7Ps

PRODUCTO PRECIO PROMOCION POSICION

e Nucleo de nuestro
negocio
Movilidad sencilla,
cémoda, segura,
asequibley
respetuosa con el
medio ambiente sin
necesidad de tener un
vehiculo en propiedad

PERSONAS

Vehiculo de 5 plazas=
$12/h

Pick up = $15/h

Tasas no incluidas
(reserva $1,50, extensién
del servicio)

Método de pago: tarjeta
mediante la aplicaciéon

e Anay Elena claves e Universidad de Tulane
o Word of Mouth e Aplicacién
o Pancartas en o para recogida de
tablones de vehiculos
anuncios
o Charlas en clases
o Redes Sociales

PRESENTACION PROCESO

o Reflejo de los valores de

Woolt

e Adiade hoy: Anay

Elena

Fuente: Elaboracion propia

e Sencilloy fluido

e Dos partes
o Descargade la
aplicacion
o Uso del vehiculo
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5.3.2. Plan de accion de la estrategia de marketing: establecimiento de KPI’s

Una vez definida la estrategia de marketing, estableceremos los indicadores clave de
rendimiento o KPI’s, que miden el proceso para alcanzar las metas a las que la Woolt aspira.
Estos nos permitiran medir la efectividad de dicha estrategia y cuantificar el rendimiento de
Woolt a lo largo del tiempo para tomar mejores decisiones y lograr dichos objetivos de la

empresa (Qlik, 2021). Los KPI's que vamos a utilizar son:

En primer lugar, mediremos la tasa de conversion, es decir, el nimero de usuarios que hacen
uso de la aplicacion sobre el total de los que se la han descargado la aplicacion y se han
registrado en ella. Cuando los usuarios interactuan con nuestra aplicacion y, por consiguiente,
utilizan nuestro servicio, ello es una demostracion del valor que le dan y de que estamos
ofreciendo una solucién acertada a una necesidad que tenian. Con el paso del tiempo, un buen
nivel de compromiso o engagement ayudara a retener a los consumidores, asi como a aumentar
nuestros beneficios. Por ello, es clave hacer un seguimiento del engagement de los usuarios a
través de una serie de métricas que evaluan la frecuencia con la que un nimero de usuarios que
hacen uso de nuestro servicio durante un periodo de tiempo determinado, como DAU (Daily
Active Users) y MAU (Monthly Active Users). Combinando DAU y MAU, obtenemos el ratio
de adherencia de los usuarios, es decir, la retencion de estos. El nimero de usuarios activos
cada dia dividido por el numero de usuarios activos por mes resulta en la ratio DAU/MAU, lo
que se traduce en clientes recurrentes que hacen un uso regular de nuestro servicio, pilar
fundamental del crecimiento de Woolt. Dado que cualquier cifra superior al 20% se considera

un buen rendimiento, ese sera el minimo al que aspiramos, aunque cuanto mas nos acerquemos

al 100%, mejor (Marr, 2021).

Por otro lado, otro KPI importante que tener en cuenta una vez iniciada la actividad, es el Net
Promoter Score o NPS, que mide la fidelidad de los usuarios, su satisfaccién con un servicio
y si recomendarian el servicio a otras personas o no. En Woolt lo implementaremos de la
siguiente manera: una vez finalizado el uso de nuestro servicio, en el momento en que el cliente
indique en la aplicacion que ha estacionado el vehiculo una vez finalizado su uso, se desplegara
una pestaia en la que podra expresar su opinion acerca de nuestro servicio. Concretamente, se

le preguntara: ";Con qué probabilidad recomendaria nuestra empresa a un amigo o conocido?".
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Asi, gracias a la opinion de los usuarios, podremos calcular el NPS, un porcentaje que contrasta
los usuarios que favorecen nuestra marca, los llamados promotores y la recomendarian, con los
que harian lo contrario, los denominados detractores. A partir de las respuestas de los usuarios
a través de la aplicacion, y en una escala de 0 a 10, podemos clasificarlos en clientes promotores
si dan a Woolt una puntuacion de 9 o 10, clientes pasivos si le dan una puntuaciéon de 7 a 8,y
clientes detractores, si le dan una puntuacion entre 0 y 6. EI NPS se construye sustrayendo el
porcentaje de detractores al de promotores. Una puntuacion superior a 0 se considera buena y
una superior a 50 excelente. El objetivo de Woolt es obtener al menos un resultado mayor que
0 en la primera serie de encuestas, considerando para ello un margen de tres meses. El objetivo
es que esta puntuacion crezca progresivamente y sobre todo que nunca llegue a ser negativa.
Después de recibir el feedback de los clientes y habiendo realizado las implementaciones
necesarias, la frecuencia de estos sondeos sera trimestral, para permitir a los usuarios percibir
las mejoras o implementaciones que vamos realizando paulatinamente. Asimismo, en el caso
de que la puntuacion otorgada esté entre 0 y 8, el sistema mostrara en la pantalla del dispositivo
que estén utilizando una pregunta de seguimiento en la que se les preguntara cuél ha sido el
motivo de dicha valoracion. De esta forma, nos aseguraremos de que conocemos los fallos y

podemos mejorar nuestro servicio basandonos en errores pasados (Rekhi, 2015).
La figura 18 permite hacer una idea del funcionamiento de esta métrica:

Figura 18: Net Promoter Score Medicion

® © DEDEDEDEOEDED

Net Promoter Score % Promotores % Detractores

Como se Calcula el Net Promoter Score

Fuente: Retently (2016)

Durante nuestro primer afio de actividad, esperamos alcanzar los objetivos reflejados en la

tabla 5.
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Tabla S: KPI’s del plan de marketing

KPI MEDICION OBJETIVO

Tasa de conversion Numero de usuarios que usan el servicio

, : . >75%
sobre numero de usuarios registrados

Uso que hacen los usuarios | Ratio de adherencia o DAU/MAU Ratio

. >20%
de la aplicacion

Satisfaccion por parte de los

) NPS >0
usuarios

Fuente: Elaboracion propia

6. PLAN DE OPERACIONES

6.1. El servicio: descripcion técnica de la aplicacion

Como se ha mencionado anteriormente, el punto de unidon entre Woolt y nuestros clientes es la
aplicacion. Es una herramienta fundamental, ya que no solo se da mediante ella el servicio,
sino que también mejora la experiencia del usuario. A través de ella se realiza la primera parte
del servicio, la reserva y recogida del coche. La aplicacion sera desarrollada atendiendo a las
necesidades de nuestros clientes. Se podra descargar en Google Play y en Apple Store de
manera gratuita para todos los residentes de EE. UU., sin embargo, solo podran hacer uso de
ellos las personas que se encuentren en la universidad de Tulane y alrededores, puesto que a
diferencia de otras empresas de carsharing, nuestros coches solo se situardan en el area
universitaria. Uno de los objetivos en el desarrollo de la aplicacion es que esta sea lo mas
intuitiva posible, para facilitar la navegacion de los usuarios. La aplicacion consiste en tres

pantallas principales (ver figura 19)
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Figura 19: Pantalla 1, 2 y 3 de la aplicacion respectivamente

Woolt

Why carsharing?

Location

A How it works
K

Pick up
Thu 3/9
Password s .
Pricing and vehicles
Return

Thu 3/9

Instantly book cars near

you
IO Woolt provides easy, fast, safe
and affordable mobility with no need to

Join now! own a vehicle

Fuente: Elaboracion propia

Nada mas abrir la aplicacion tras descargarla, se mostrara esta pestafia de inicio (ver figura 19,
pantalla 1). En caso de que el usuario disponga de una cuenta, solo tendrd que introducir su
nombre de usuario y contrasefia. En caso contrario, presionara el boton “Join now!" situado en
la parte inferior de la pantalla, y ya podra abrirse una cuenta simplemente introduciendo su
nombre y apellido, email de la universidad si dispone de ¢l, edad, sexo, nimero de contacto,
licencia de conduccion y, por ultimo, su tarjeta bancaria para realizar los pagos. Una vez

registrado, ya podra navegar libremente por la aplicacion.

Una vez introducidos el nombre de usuario y la contrasefia, se desplegard una pestafia en la que
se preguntaran los detalles para la reserva del vehiculo (ver figura 19, pantalla 2).
Concretamente el dia, la hora, el tipo de vehiculo y la ubicacion. Una vez introducidos todos,
se debe pulsar en continuar y se le mostraran los diferentes coches disponibles, y una vez
seleccionado uno, se le informara del precio. Una vez confirmada la reserva, podras ir a recoger

el coche y desbloquearlo con la tarjeta para disfrutar de su uso.
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Una vez de pulsen el icono de la parte superior de la pantalla nimero dos, se desplegara este

panel con una serie de opciones (ver figura 19, pantalla 3). Son un total de cinco:

o  “Why carsharing”, donde en un breve texto explicaremos quienes somos, el servicio
que ofrecemos, y como beneficia el servicio tanto a la comunidad universitaria como al
medio ambiente

e “How it Works”, donde se explicard mas en detalle acerca del carsharing, Woolt y
como se usa el servicio

e  “Pricing and vehicles”, donde podran ver los precios a pagar dependiendo de las horas
y del modelo de vehiculo

o “FAQ” o Frequently asked questions, donde figuraran una serie de preguntas
respondidas que pueden ser utiles para el usuario.

e “Help” para llamar o mensajearse con una persona del equipo

Ademas, en la parte inferior de la pantalla también habra dos botones. Uno de ellos, que
permitird compartir la aplicacion con personas por mensaje, invitandoles a descargarla, y el

otro reservar un vehiculo

6.2. Plan de compras y aprovisionamientos

Recursos humanos. Ademas del equipo formado por Ana y Elena, debemos apoyarnos en una
serie de personas subcontratadas para desarrollar nuestro negocio. En primer lugar, contamos
con dos amigas intimas de las fundadoras que se encargaran del desarrollo de la aplicacion.
Son estudiantes de Business Analytics y de Ingenieria de Telecomunicaciones en ICADE e
ICAI respectivamente. Su labor la desempefiaran desde Espafia, donde residen. Una parte
esencial de Woolt es la atencion al cliente. Ana y Elena no podran atender por completo este
departamento, por lo que contardn con un buen amigo de Ana, que es un apasionado del mundo

de la automocion y que también atendera cualquier incidencia que puedan tener los usuarios.
Recursos financieros. Como cofundadoras, Ana y Elena pondran 10.000 $ cada una. Ademas

de eso, recurriran a su banco americano, JPMorgan-Chase Bank, para pedir un préstamo de

$20.000 a un interés del 5.5% anual y asi poder iniciar su actividad. Asimismo, recurriran a
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New Orleans Business Alliance, que proporciona recursos financieros a empresas pequefias
lideradas por mujeres y personas de color en Nueva Orleans. Por su parte, Family Fools and

Friends haran una aportacion de $35.000.

Tabla 6: Fuentes de capital de Woolt

Fuente de capital Importe
Capital aportado por las fundadoras 20.000
JPMorgan-Chase Bank 20.000
New Orleans Business Alliance 60.000
Family Fools and Friends 35.000
TOTAL 135.000

Fuente: Elaboracion propia

Recursos tecnologicos e intangibles. Para operar por medio de la aplicacion, necesitaremos
aprovisionarnos con un software disefiado entorno a las necesidades de la empresa y del cliente.
Esta debe incluir todos los pardmetros especificados en el epigrafe 8.1. Nuestro principal
objetivo es que sea lo mas sencilla e intuitiva posible. La aplicacion tiene que poder irse

adaptando a nuestras necesidades seglin la empresa lo necesita y evoluciona.

Tabla 7: Desglose de inversiones y gastos de la aplicacion

Coste Manutencién Afos de Amortizacion
(inversion) anual (coste) amortizacion anual
Desarrollo de la
., $40.000 $2.000 5 $8.000
aplicacion
movil

Fuente: Elaboracion propia
Recursos fisicos. Es uno de los aspectos mas importantes: los vehiculos con los que

operaremos. Siendo uno de nuestros valores el compromiso social y ambiental, quisimos

escoger un tipo de vehiculo en linea con nuestras creencias y valores. Actualmente, en el
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mercado, podemos encontrar tres principales alternativas de vehiculos sostenibles: eléctricos,
hibridos tradicionales, o hibridos enchufables. Las tres alternativas disminuyen, incluso
eliminan las emisiones de los tubos de escape mientras ofrecen un medio de transporte

energéticamente eficiente (Monticello, 2022).

Lo que caracteriza a los vehiculos hibridos tradicionales es que combinan un motor eléctrico
con un motor de gasolina sin necesidad de tener que enchufar el vehiculo, como ocurre con los
hibridos enchufables. Ademas de que tienen unas prestaciones de conduccion similares a las
de los vehiculos tradicionales, aunque son mas potentes y generan menos emisiones que los
vehiculos de gasolina. Los hibridos enchufables, por su parte, utilizan principalmente energia
eléctrica, aunque disponen de un motor de gasolina para los trayectos mas largos. Estos son
mas costosos que los hibridos tradicionales y si se quiere disfrutar de todas las ventajas de la
eficiencia, se deben recargar con regularidad. Por ultimo, los vehiculos eléctricos de bateria
mucho mas costosos que los dos anteriores, y para funcionar requieren ser cargados, por lo que

es necesario una estacion de carga y la universidad no cuenta con ninguna (Monticello, 2022).

Si bien es verdad que es menos costoso realizar una carga que adquirir gasolina, el coste de los
vehiculos eléctricos es mucho mas elevado, y a dia de hoy no nos conviene realizar una
inversion tan grande como es su precio, ademas de lo que supone la instalacion de una estacion
de carga de vehiculos eléctricos en el campus. Después de reunir informacion acerca de las
distintas alternativas, optamos, al menos en un primer momento, por los vehiculos hibridos no
enchufables, ya que son los mds econémicos. Entre nuestros objetivos figura la compra de

vehiculos hibridos enchufables o eléctricos una vez que nuestros ingresos asi nos lo permitan.

Por todo lo anterior, para empezar con nuestra actividad, el primer afio adquiriremos un total
de 8 vehiculos, siendo 6 de ellos vehiculos 5 plazas “Corolla Hybrid 2023 y los otros dos,
pick-ups “Ford Maverick 2022”. En el afio 2 adquiriremos un coche mas y una pick up, de la
misma manera que en el afno tercero. Como estudiantes de la universidad, sabemos lo dificil
que puede llegar a ser hacer mudanzas de afio en afio y por eso, sumado a los resultados
favorables obtenidos por nuestros usuarios en la encuesta, decidimos apostar por dedicar un
pequefio porcentaje de nuestra flota, al menos en una primera instancia, a que sean vehiculos
con gran capacidad de transporte. Segiin cdmo evolucione Woolt, afadiremos més a nuestra

flota.
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Tabla 8: Valor y coste de los vehiculos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 TOTAL
Economy car 6 1 1 8
Coste unitario
2000 + $28.640 $28.640
coches
; (370mensualidades™ 12meses*6afios)
estandar
= $28.640
Coste total $28.640*6 coches= $171.840 $28.640 $28.640 $229.120
Afios
., 5 5 5
amortizacion
Importe $28.640/5 | $28.640/5 $120.288
L 171.840/5= $34.368
amortizacion 4k 4k
24.368= 40.096
$40.096 =
$45.824
Pick - up 2 1 1 4
Coste unitario
. $20.995 $20.995 $20.995
pick ups
Coste total $20.995*2 vehiculos= $41.990 20.995 20.995 $83.980
Afios
., 5 5 5
amortizacion
Importe
L $41.990/5= $8.398 $20.995/5 | 20.995/5 $37.791
amortizacion
+ +
8.398= 12.579=
$12.597 $16.796

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.Procesos y plan de contingencia

Los vehiculos se encuentran estacionados en dos dreas de la universidad. A través de la
aplicacion, el usuario puede ver donde hay disponible un vehiculo para su posterior uso. Una
vez lo haya reservado, podra recogerlo, desbloquedndolo con la propia aplicacion y estara listo
para conducirlo. Una vez haya terminado de hacer uso de este, debera repostarlo. Woolt se
encarga de proporcionar una tarjeta que se encontrard un habitaculo del interior del vehiculo,
con la que se repostara. Esto significa que la gasolina va a cuenta de nuestra empresa, pero son
los usuarios los que se deben de encargar de repostar al finalizar su viaje. Esto facilitara dicha
gestion, pues ningin empleado deberd hacerse cargo de llevar el vehiculo a repostar entre
viajes, inicamente en situaciones excepcionales en las que el usuario no se haya hecho cargo
del repostaje, por lo que recibira una penalizacion de $50. Una vez repostado, cuando esté de
vuelta en el campus, la aplicacion le indicard en cudl de los dos aparcamientos debe
estacionarlo. El espacio de almacenamiento de los vehiculos serda dos espacios del propio
campus. Uno de ellos serd una porciéon de un aparcamiento detras del estadio de futbol, y otro,

el corazon del campus, al lado de la facultad de Liberal Arts.

Con el objetivo de que la actividad se desarrolle de la manera més fluida posible, es necesario
elaborar un plan de contingencia para definir los posibles imprevistos que puedan surgir y como
responderemos ante a ellos. El primer paso para la creacion de esta estrategia serd definir los

potenciales riesgos o situaciones de emergencia a las que Woolt se puede enfrentar.

e Averia de un vehiculo: Es un riesgo que resultard mas relevante en los primeros afios
de actividad, ya que el nimero de vehiculos de la flota no es tan elevado. En caso de
que sean los usuarios los que se percatasen del fallo, deberan notificarlo lo antes posible
al equipo. Con los datos que el usuario proporcione, el equipo evaluara la gravedad de
la situacion para tomar accion de la manera mas rapida y efectiva posible. En cuanto a
la evaluacion de la situacion en una primera instancia, sera una persona del equipo la
que deba trasladarse al lugar donde se ha producido la incidencia para asistir al usuario,
o directamente llamar a la gra para llevarse el coche al taller. Asimismo, es posible
que sean los miembros del equipo o los técnicos de mantenimiento quienes lo detecten.
En cualquier caso, el objetivo es que se solucione para que pueda ponerse en

funcionamiento lo antes posible y continuar su actividad con normalidad.
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e Fallo en la aplicacion: La aplicacion es nuestro principal modo de operacion por lo
que es importante que, si un usuario se da cuenta antes que una persona del equipo, lo
comunique lo antes posible. En este caso, el usuario deberd llamar al numero de
teléfono para notificarlo. Si la persona se encuentra en un vehiculo, este cuenta con una
pegatina en el interior del mismo que proporcionara el numero de contacto al que llamar

en cualquier situacion de emergencia.

e Infraccion por parte del usuario: Woolt no se hace responsable de las multas que
pueda recibir un usuario al hacer uso de sus vehiculos, de modo que seran estos los que
tendran que hacer frente a ellas en su totalidad. Aun asi, cualquier tipo de infraccion
debe ser notificada a través de la aplicacion. Ademas de hacerse cargo de la multa, el
usuario debera abonar a Woolt una cantidad minima de $20 que puede alcanzar los $50
dependiendo del tipo de infraccion que se trate. A través de este refuerzo negativo,

Woolt pretende fomentar una buena practica de la conduccién entre los usuarios.

e Accidente con el vehiculo por parte del usuario: El usuario debe llamar rapidamente
al teléfono de emergencia y dar a conocer la situacion al equipo de Woolt. En la llamada
se determinaran los siguientes pasos a tomar, y quien debe llamar a la grua en caso de
necesitarlo. Woolt posee un seguro a todo riesgo para sus vehiculos, pero las personas

deben hacerse responsables de su seguro propio médico en caso de que sea necesario.

En la tabla 9 se presentan los posibles peligros y la solucion que daremos a los mismos en caso

de producirse.
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Tabla 9: Plan de contingencia del plan de operaciones

POSIBLE EMERGENCIA

ACCION POR PARTE
DEL USUARIO

RESPUESTA DE WOOLT

Averia de un vehiculo

Notificarlo preferiblemente

por llamada telefonica

Evaluar la gravedad y

mandarlo al taller

Fallo de la aplicacion

Llamar al ntiimero de

emergencia

Contactar con las
desarrolladoras para

solucionarlo cuanto antes

Infraccion por parte del

usuario

Notificarlo, pagar la multa y
la a Woolt cantidad

adicional por mala praxis

Evaluacion de la infraccion,

multa a pagar

Accidente con el vehiculo

por parte del usuario

Llamar al contacto de
emergencia proporcionado y

dar a conocer la situacion

Evaluar la gravedad y

mandarlo al taller

Fuente: Elaboracion propia
6.4. Indicadores de desempeiio del plan de operaciones: establecimiento de KPI’s
Haremos uso de indicadores de desempefio para evaluar la eficacia de nuestro plan de

operaciones. En la tabla 10 figuran los objetivos que tenemos con respecto al primer afio de

operacion.
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Tabla 10: KPI’s del plan de operaciones

KPI MEDICION OBJETIVO
Nimero de quejas Quejas recibidas por 10% sobre el total de usuarios
recibidas cualquiera de los canales de | que usan nuestro servicio el
comunicacion primer aflo

Valoracién entre 1y 5

Servicio al cliente via App , >4 estrellas
estrellas después de uso de

servicio en la App

Numero de vehiculos en

Tasa de rotacion de los , . 70%
uso/Numero de vehiculos en

vehiculos ;
la flota al dia

Fuente: Elaboracion propia

Medir el nimero de quejas recibidas es indispensable puesto que en Woolt damos un valor
enorme en nuestra atencion al cliente. Es por eso, por lo que es importante evaluarla de periodo
en periodo y asegurar ademas de estar cumpliendo nuestros objetivos, los usuarios estan
satisfechos con nuestro servicio, lo que se traduce en pocas o ninguna quejas recibidas. De la
misma manera, mediremos el servicio al cliente via aplicacion. Una vez terminado cada viaje,
aparecera una pestafia preguntando a los usuarios una valoracion entre 1y 5 estrellas (ver figura
20). Valoramos 5 estrellas como 6ptimo o excelente, 4 como bueno, 3 como mejorable y 2 y 1
estrellas como pésimo. Este seguimiento nos ayudara a ver como se siente el cliente respecto a
nuestro servicio y como evolucionamos mientras implementamos mejoras. Por tltimo, también
mediremos la tasa de rotacién de los vehiculos con el fin de ver la frecuencia con la que
nuestros vehiculos son usados al dia. Esto nos puede ayudar a prever si necesitamos adquirir

mas, que dias se usan mas, entre semana o fin de semana (ver figura 20).
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Figura 20: Pantalla numero 4 de la aplicacion

Woolt

Thank you for your trust
and support!

How would you rate your
experience with Woolt?

Fuente: Elaboracion propia

7. PLAN DE RR. HH. Y MARCO LEGAL
7.1. Plan de Recursos Humanos
7.1.1. Organizacion de la empresa

Al ser la empresa de tamafio pequefio, al menos, durante los primeros afios, la estructura
organizacional serd simple y funcional. El equipo estda formado por las socias
fundadoras, Ana y Elena, que son las encargadas de llevar a cabo todas las tareas de la
empresa, y un tercer componente, Sandy, al menos los tres primeros afios, un

compaiiero de Master de Ana, aunque es trabajador y no socio fundador.

e Elena Alcaide asumira el puesto de CEO de la empresa

e Ana Moro desarrollard la parte financiera, siendo CMO de la compafiia

Entre las dos, llevaran a cabo las actividades de marketing de la empresa
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e Por su parte, Sandy Ryan se encargard de distintas actividades. Serad el
encargado principal de llevar el servicio de atencion al cliente, con ayuda de las
fundadoras, y del mantenimiento de los vehiculos en el caso de que haya algtin

tipo de averia o emergencia.

Atendiendo a nuestro plan econdmico-financiero (epigrafe 8), una vez los beneficios sean mas

significativos, seguramente a partir del afio cuatro, otra persona se unird a nuestro equipo.

7.1.2. Plan de contratacion y seleccion de personal

La puesta en funcionamiento de la empresa es importante de cara a la seleccion de nuevo
personal. Desde Woolt lo contemplamos como una oportunidad para, una vez conocidos los
sus déficits de la compafiia, poder hacerles frente introduciendo personas con aquellas

habilidades y aptitudes que la empresa necesita.

Por eso, es importante determinar las necesidades de la empresa no solo en un determinado
momento, pero también con vistas al futuro. Los primeros afios de actividad nos ayudaran a
determinar estas necesidades, y a conocer mejor las habilidades y aptitudes claves que
necesitamos en las personas que se unan al equipo. A partir de ellas, podremos entonces captar
a personas capacitadas, que puedan aportar valor a la empresa y estén alineadas con nuestros
valores. Muchas de las caracteristicas que buscamos independientemente de nuestras

necesidades, son el entusiasmo y la proactividad.
7.1.3. Politicas retributivas y costes salariales

En la siguiente tabla se pueden observar los salarios. Estos incrementardn cada afio en un 6.5%.
El tipo impositivo actual de la Seguridad Social es de 6.2%, y asumimos que se mantendra asi

durante los proximos tres afos.
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Tabla 11: Costes fijos personal

Ao 1 Afio 2 Ao 3
Total salarios $50.000 $53.250 $56.711
Total S.S. $3.100 $3.301 $3.516,10
Total $53.100 $56.551 $60.227

Fuente: Elaboracion propia

La forma de distribucion de los salarios sera la siguiente:

e Por ser las fundadoras e impulsoras de la compaiiia, Elena, CEO y Ana, CMO, recibiran
los tres primeros anos un salario de minimos, esto es, $12.500 por cabeza

e Por su parte, Sandy cobrara $25.000 de forma anual

Ademas de las previas retribuciones fijas, una vez ampliemos la plantilla, planeamos ofrecer
también retribuciones intrinsecas que son esenciales para la motivacion de los empleados.
Algunas de estas seran diversos cursos para ampliar el conocimiento en aspectos determinados,

y reconocimiento del personal en forma de felicitacion por email.

7.1.4. Politicas de formacion, desarrollo y motivacion

Dado que Woolt es una empresa pequefia y nueva, es importante contar con recursos como
cursos de formacion sobre distintos temas, con el fin de mejorar no s6lo como empresa, sino
también en cuanto a los profesionales que hay detras de ella. Por eso, se impartiran cursos de
formacion de manera periodica. El primero, como puede observarse en el calendario (epigrafe
9) esta programado para el mes anterior del inicio de la actividad. A partir de ahi los cursos se
daran con caracter trimestral, y cada uno de ellos se enfocard en temas distintos como el

marketing digital, motivacion y liderazgo.

7.1.5. Plan de externalizacion de funciones
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Para el 6ptimo funcionamiento de la empresa, es necesario recurrir a servicios externos que nos
ayuden a un adecuado desarrollo de la actividad.

e En primer lugar, contaremos con las desarrolladoras de la aplicacion, la puesta a
punto de esta, se encargaran de su mantenimiento y asistencia cuando sea necesario.

e Por otro lado, la limpieza de los vehiculos también debemos considerarla una funcién
externalizada ademas de gratuita, puesto que es la propia universidad la que nos la ha
ofrecido en compensacion por ofrecer el servicio en el campus.

e Ademas, a fin de evitar la contratacion de personal adicional en los tres primeros afios
de actividad, se ha establecido un acuerdo con el taller de mantenimiento por un
importe de $400 anuales (por vehiculo), como complemento a los servicios de
reparacion, en caso de que se produzca algun incidente con los vehiculos y Sandy se
encuentre fuera de horario laboral o no pueda hacerse cargo de atender la incidencia
porque estd ocupado atendiendo otra, serd el propio taller el que atienda dichos
inconvenientes. De esta manera aseguramos que siempre haya un experto disponible

para nuestra tranquilidad y la de los usuarios.

7.1.6. Indicadores de desempeiio del plan de RR.HH.: establecimiento de KPI’s

En la tabla nimero 12 podemos encontrar los indicadores de desempefio del area de recursos

humanos, ademas su medicién y el objetivo que esperamos lograr en el proximo afo.
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Tabla 12: KPI’S del plan de recursos humanos

KPI MEDICION OBJETIVO
Participacion en cursos de | Numero de cursos atendidos 3 cursos/afio
formacion por el equipo
Retribuciones Ingreso extraordinario en la | Si los beneficios extras los
extraordinarias ndémina proporcional al permiten, dar un bono anual
beneficio extra de la de $500 por empleado
empresa
Satisfaccion de los Cuestionarios realizados con Obtener un 90% de
empleados caracter trimestral “satisfecho” o “muy
satisfecho” en cada encuesta

Fuente: Elaboracion propia

7.2.Marco Legal
7.2.1. Forma juridica

Después de estudiar las diferentes formas de constitucion de una empresa, hemos decidido
apostar, teniendo en cuenta nuestras necesidades y las de la compafiia como pequefia empresa,
por una Limited Liabilities Company (LLC), lo que equivale a una Sociedad Limitada o S.L.
en Espana. Al tratarse de una entidad independiente separada de sus propietarios, este tipo de
estructura les protege de las deudas que pueda tener la compaiia, teniendo las fundadoras una
responsabilidad limitada de responder ante las mismas. Esto supone una tranquilidad, puesto
que en caso de que la empresa no pueda hacer frente a sus deudas, escenario que explicaremos
mas adelante en el epigrafe 8.5.3. de la viabilidad financiera, las socias fundadoras estaran
protegidas y no deberan responder a ellas con su patrimonio personal. La anterior ha sido la
principal prioridad al escoger esta forma de juridica. Otro de los motivos por lo que se ha
escogido esta estructura es por su gran flexibilidad. Por ejemplo, en lo que se refiere a los

propietarios, de acuerdo con nuestro andlisis de la CAME, si fuera necesario introducir mas
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accionistas en caso de necesitar crédito, esta ampliacion no supondria ningun problema. Por
otro lado, mientras que las Sociedades Anonimas o el equivalente en EE. UU., Corporations,
poseen una estructura de gestion fija, en una LLC existe libertad a la hora de dirigir la empresa
y tomar decisiones. Por ultimo, esta forma juridica tiene libertad de distribuir sus beneficios
entre los propietarios, que no estan obligados a distribuirlos a partes iguales o atendiendo a los
porcentajes de propiedad, en vez de eso, se puede acordar la distribucion como se quiera, siendo
algunas opciones distribuirlo en funcidon de quién aportdé mas capital o trabajo durante la fase
inicial de la empresa (Haskins, 2023). Por todas estas razones, confiamos en nuestra eleccion

de constituir Woolt como una LLC.
7.2.2. Obligaciones y tramites administrativos

Una vez elegida la forma juridica para Woolt, es necesario estudiar las distintas obligaciones y
tramites administrativos que supone ésta. Para la formacion de la sociedad serd necesario
presentar dos documentos, uno de organizacion de la sociedad y un informe inicial, que seran
entregados al secretario de estado, para la presentacion de la escritura de constitucion. Sera
entonces cuando se deberdn pagar las tasas correspondientes al estado en el que nos
encontremos, en este caso Luisiana, por lo que ascenderan a un total de $125 en el momento
de la constitucion, ademas una tasa de $30 anuales. Ademas, cada afio, en el aniversario de la
constitucion, se deberd presentar un informe anual al secretario del estado (Louisiana State

Legislature, n.d.).

8. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

8.1. Plan de inversiones iniciales

La puesta en marcha del proyecto supone una serie de inversiones iniciales:

e En primer lugar, habra que registrar la empresa con &nimo de constituir la empresa. De
acuerdo con Louisiana Secretary of State (2018), hacerlo asciende a un total
aproximado de $125 en este estado.

e Ademas, dos de las mas importantes son el desarrollo de la aplicacion y la adquisicion
de los vehiculos. Puesto que la aplicacion que cumple las necesidades de la empresa es
de carécter basico, después de hablar con las desarrolladoras de esta, la inversion inicial

de la aplicacion tendra un importe de $40,000.
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e Por otro lado, la obtenciéon de vehiculos ascenderd, desglosada en seis vehiculos

Corolla Hybrid 2023 y dos pick-up Ford Maverick 2022. El precio de los pick-up sera

de $20.995 que pagaremos al contado, y para los economy car, deberemos hacer un

desembolso inicial de $2.000 por vehiculo nada mas adquirirlos, y pagar $370

mensuales durante 6 afios por cada uno de ellos.

Figura 21: Inversiones iniciales

+
($2000*6 + 370*72meses*6¢coches=
$171.840)
=$213.830°

Constitucion | Aplicacion TOTAL
) ) . Vehiculos
sociedad informatica
($20.995*2= $41.990)
$125 $40.000 $253.955

Fuente: Elaboracion propia

8.2. Plan de financiacion

Esta seccion recoge todos los fondos que Woolt necesita obtener para su puesta en marcha,

incluyendo las aportaciones de los miembros fundadores y la financiacion externa de

Family Fools and Friends, un préstamo del banco y una subvencion.

En primer lugar, las socias aportaran $10.000 cada una, lo que suma un total de $20.000.

Ademas, también disponen de financiacién externa de Family Fools and Friends, cuyas

aportaciones ascienden a $35.000 a pagar en cinco afos. Asimismo, como se menciona en

6.3, New Orleans Business Alliance apoyara a Woolt en su creacion y crecimiento en su

fase inicial con una subvencion de $60.000. Por ultimo, los fundadores recurriran a

JPMorgan-Chase, su banco habitual en EE. UU., para obtener un préstamo de 20.000 $,

con un tipo de interés del 5,5% para la financiacion ajena. Esto supone unos gastos

5 Puesto que los vehiculos economy car se pagaran a plazos durante los 6 primeros afios, la parte correspondiente

a su inversion inicial inicamente sera 2000*6vehiculos + 370*12meses*6vehiculos= $38.640 el primer afio

81



financieros de 1.100 § al afio. El préstamo comenzara a devolverse a partir del cuarto afio,

por lo que los tres primeros afios unicamente se pagaran los intereses de este.

8.3. Estimacion de la demanda, de los usuarios y de los ingresos

Matriculados en Tulane hay aproximadamente 15.000 alumnos y 4.100 profesores y personal
(Tulane University, 2021), un total de 19.100 personas que pueden llegar a usar nuestros
servicios. En la tabla 11 se puede contemplar la demanda del servicio teniendo en cuenta tres

diferentes escenarios (optimista, normal, y pesimista) en los primeros tres afios de actividad.

Para estimar el nimero de viajes anuales en los distintos escenarios, hemos establecido
porcentajes sobre el nimero total de personal y estudiantes de la universidad. A su vez, para
determinar los porcentajes establecidos en el ano dos y tres de cada escenario, nos hemos

basado en principalmente dos asunciones acerca del crecimiento de la demanda en estos afios.

e En primer lugar, como ha sido mencionado en la figura 3, de 2023 a 2024 se proyecta
un gran crecimiento en el niimero de usuarios de Norteamérica que usan servicio de

carsharing, mientras que en el afo 2025 este nimero se estabiliza.

e Ademas de lo anterior, pensamos que, debido a la novedad, popularidad y promociones
de marketing de Woolt como nueva marca, sumado a la repeticion del servicio por parte
de los usuarios (esto es, cada usuario usara mas de una vez al afio el servicio) el segundo
afio hemos establecido que este porcentaje incremente en un 50% sobre el anterior. Sin
embargo, en el tercer afo, al estar Woolt bastante més establecida, este porcentaje solo

incrementara en un 25% sobre el del afio anterior.

Por otra parte, hemos asumido que, en base al niimero de vehiculos de cada tipo en nuestra
flota, el 80% de los viajes seran realizados con un economy car mientras que el 20% con un
pick up. La tabla 13 muestra los porcentajes establecidos y consecuentemente el niimero de

usuarios que usan cada modelo de vehiculo en cada escenario:
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Tabla 13: Estimacion de la demanda en los distintos escenarios

ANO 1 ANO 2 ANO 3
% de usuarios sobre 19.100 60% 90% 112.5%
Ne total de usuarios 11.460 17.190 21.488
N2 de usuarios que usan economy (80%) 9.168 13752 17.190
N2 de usuarios que usan pick up (20%) 2.292 3.438 4.297
% de usuarios sobre 19.100 50% 75% 93.75%
N2 total de usuarios 9.550 14.325 17.906
N2 de usuarios que usan economy (80%) 7.640 11.460 14.325
N2 de usuarios que usan pick up (20%) 1.910 2.865 3.581
% de usuarios sobre 19.100 30% 45% 56.25%
Ne total de usuarios 5.730 8.595 10.744
N2 de usuarios que usan economy (80%) 4.584 6.876 8.595
N2 de usuarios que usan pick up (20%) 1.146 1.719 2.149

Fuente: Elaboracion propia

Para la estimacion de los ingresos (ver tabla 14), se toma la hipotesis de que el IPC del 6.5%
tanto para el afio 2 como para el 3. Para establecerlo, nos hemos basado en la figura 3, que
muestra como EE.UU. cerraba el afio 2022 con dicha cifra. Por otro lado, es preciso recordar
como nuestra compafia ofrece dos modelos de vehiculo distintos. Uno de ellos, un economy
car o automovil de cinco plazas, que empezara el afio uno con un precio de $12 por hora y
ascendera los afios siguientes de acorde con el IPC establecido. El segundo, un pick - up cuyo
precio inicial por hora es de $15. Hemos establecido la media de cada viaje es de una hora.

Ademas, hay que tener en cuenta el coste de reserva del vehiculo, que es constante con el paso
de los afios (al menos hasta que determinemos lo contrario) y es igual para todos los modelos.
De esta manera, los ingresos se obtienen, primero, multiplicando el precio por hora por la
duracion del viaje medio (1 hora por viaje) mas la cuota de reserva fija, siendo de $1,50 lo que
nos daré el precio por viaje. Por ultimo, hemos multiplicado el nimero de viajes anuales por

precio por viaje, y asi hemos obtenido los ingresos para cada afio.
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Tabla 14: Estimacion de los ingresos afio normal

ANO 1 ANO 2 ANO 3

Precio/hora+reserva | $ 13.50 | $ 1438 | $ 15.31

ECONOMY CAR |N2 de viajes 7640 11460 14325
Ingresos $ 103,140.00 | S 164,766.15 | $ 219,344.94

Precio/hora + reserva S 16.50 | S 17.57 | S 18.71
PICK UP N2 de viajes 1910 2865 3581
Ingresos S 31,515.00 | $ 50,345.21 | $ 67,022.06

INGRESOS TOTALES $ 134,655.00 $215,111.36 $ 286,367.00

Fuente: Elaboracion propia

8.4. Estimacion de los costes

En cuanto a los costes, también se debera tener en cuenta un incremento anual del IPC de 6.5%

en los precios. Para el desarrollo de nuestra actividad deberemos tener en cuenta los siguientes

costes:

Atendiendo a los costes de ventas de la cuenta de Pérdidas y Ganancias, tendremos que

calcular el coste de gasolina al afio. En los siguientes puntos se va a explicar como se ha

obtenido el consumo de gasolina en el escenario normal.

e En primer lugar, se debe determinar el consumo de litro de combustible por kilémetro

para cada tipo de vehiculo, que se puede observar en la tabla 15.

Tabla 15: Consumo de gasolina por kildmetro en funcion del modelo de vehiculo

Economy car

Pick up

4.5 It/100 km

0.045 It/km

6.5 1t/100 km

0.065 It/km

Fuente: Elaboracion propia
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Por otro lado, es preciso recordar el nimero de viajes que realizara cada tipo de vehiculo

en base a los porcentajes que determinamos en el epigrafe 8.3.

Tabla 16: Numero estimado de usuarios que usan un modelo de vehiculo u otro

Afo 1 Afio 2 Ao 3
Economy car 80% 7640 11460 14325
Pick up 20% 1910 2865 3581
TOTAL 9550 14325 17906

Fuente: Elaboracion propia

Ademas de los datos anteriores, y asumiendo que la velocidad media por viaje es de 25
km/h, que el viaje medio dura 1 hora y que el precio medio de gasolina por litro es de
$0.89, y aumenta cada afio en un 6.5%, podemos determinar el coste anual del consumo
de gasolina, véase en la figura 22. Multiplicando el consumo por el nimero de viajes
realizados segun el tipo de coche por el servicio medio de 25 km, obtenemos la cantidad
de gasolina que consume cada uno de los vehiculos. Finalmente, multiplicando esta
cifra por el precio de un litro de gasolina, obtenemos el coste total de gasolina para cada

ano.
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Figura 22: Coste total de gasolina por afio

Afo 1 Afo 2 Afo 3
Economy car (litros) 8595 12893 16116
Pick up (litros) 3104 4656 5820
TOTAL LITROS GASOLINA 11699 17548 21935
Coste gasolina por afios S 0.89 S 095 S 1.01
COSTE TOTAL GASOLINA  $ 10,411.89 $ 16,632.99 S 22,142.67

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a los gastos de explotacion, deberemos tener en cuenta los siguientes:

Los salarios de los socios y de los trabajadores, que hemos comentado en el epigrafe
7.3.1.

El mantenimiento de la aplicacion, cuyo importe asciende a $2.000 de forma anual

Los seguros de los vehiculos, cuyo coste ascendera a $700 por vehiculo al afio.

En cuanto a las reparaciones de los vehiculos, vamos a suponer que la media de una
reparacion asciende a $400 el primer afio, y que cada uno de nuestros vehiculos tendra
que ser reparado al menos una vez al afio.

Ademas, la universidad nos ha proporcionado un espacio equipado en sus instalaciones,
para que podamos desarrollar nuestro servicio desde el campus. Solo necesitaremos
abonar un total de $6.000 al afno por hacer uso de la sala.

El gasto de constitucion de la sociedad, que asciende a $125

En cuanto a costes de marketing, en vista a 3 aflos no se contemplan, no es algo que
debamos tener en cuenta en el presente.
Los intereses del préstamo, que ascienden a 1.100 euros al afio (como mencionado en

el epigrafe 8.1)

8.5. Cuenta de pérdidas y Ganancias

En este apartado se pasard a la construccion de la cuenta de pérdidas y ganancias en tres

escenarios distintos. Uno normal, que es el que tendremos en cuenta de ahora en adelante, uno

optimista y uno pesimista. Estos escenarios se definiran con base al uso que le den los usuarios

al servicio, medido en horas. En base a las horas, los ingresos de Woolt aumentardn o
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disminuiran, de la misma manera que lo hara el gasto de gasolina. A mas horas de uso, mas

ingresos, y al mismo tiempo mas gasto de gasolina.

Si bien se ha explicado en los epigrafes anteriores el calculo de ingresos, de costes de ventas y

de gastos de explotacion, ahora determinaremos las amortizaciones.

Por un lado, habra que tener en cuenta la amortizacion de los vehiculos, distinguiendo segiin

el modelo, cuya vida util es de 5 afios. Véase en la siguiente tabla su amortizacion anua

Tabla 17: Amortizacion unitaria de los vehiculos segiin su modelo

Valor Afos a Amortizacion | 28.640/5=
$28.640 . 5
economy car amortizar anual $5.728
Valor pick Afos a Amortizaciéon | 20.995/5=
20.995 5
up . amortizar anual $4.199

Fuente: Elaboracion propia

Una vez sabemos el valor de la amortizacion anual para cada tipo de vehiculo, estableceremos
el valor total de la amortizacion anual teniendo en cuenta con cuantos vehiculos cuenta nuestra

flota cada ano.
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Tabla 18: Amortizacién total de los vehiculos

ANO 1 ANO 2 ANO 3
N° de economy cars 6 7 8
N° de pick ups 2 3 4
Amortizacion  total
5.728*6= $34.368 5.728*7=$40.096 5.728*8= $45.824
economy cars
Amortizacion  total
) 4.199%2= $8.398 4.199*%3=§12.597 4.199*%4=$16.796
pick ups
TOTAL
, $42.766 $52.693 $62.620
AMORTIZACION

Fuente: Elaboracion propia

Por su parte, la aplicacion se amortizara en 5 afios. Dado que su inversion inicial es de $40.000,

se amortizaran $8000 cada afio.

8.5.1.

Escenario Normal

En la siguiente figura 23 se muestra la proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias para

el escenario normal, el que tomaremos como referencia para nuestro negocio. En ¢él, se

pueden ver todos los puntos que se han ido explicando en los resultados anteriores.
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Figura 23: Proyeccion de cuenta de Pérdidas y Ganancias - Escenario normal

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos $ 134.655,00 $215.132,85 $ 286.316,26
Costes de ventas S 10.412,11 S 16.671,55 S 22.155,36
MARGEN BRUTO $124.242,89 $198.461,30 S 264.160,90
92% 92% 92%
Gastos de explotacion S 70.025,00 | S 74.443,00 S 79.281,98
Alquiler oficinas S 6.000,00 S 6.390,00 S 6.805,35
Sueldos y salarios S 53.100,00 S 56.551,00 S 60.227,00
Manutencién App S 2.000,00 S 2.130,00 S 2.268,45
Seguros S 3.200,00 S 3.408,00 S 3.629,52
Reparaciones S 5.600,00 S 5.964,00 S 6.351,66
Constitucion S 125,00 S - S -
EBITDA S 54.217,89 $124.018,30 $184.878,92
Margen EBITDA 52% 35% 28%
Dotacién amortizacion S 50.766,00 S 60.693,00 S 70.620,00
Amortizacion vehiculos S 42.766,00 S 52.693,00 S 62.620,00
Amortizacién App S 8.000,00 S 8.000,00 S 8.000,00
EBIT S 3.451,89 S 63.325,30 $114.258,92
Intereses S 1.100,00 S 1.100,00 S 1.100,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS S 2.351,89 S 62.225,30 $113.158,92
Impuestos sobre beneficio S - S 9.333,80 S 16.973,84
RESULTADO DEL EJERCICIO S 2.351,89 S 52.891,51 S 96.185,08
% 2% 29% 40%

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 23 se representa la proyeccion de cuenta de pérdidas y ganancias para la empresa
en los proximos tres afios. Este escenario es el que hemos tomado como referencia para nuestro

negocio.

I.  Para obtener el margen bruto, sustracremos los costes de ventas, en este caso, el coste
anual de la gasolina, de los ingresos, explicados en el epigrafe 8.3.

II. Para obtener el EBITDA, se restaran los costes fijos, siendo estos el personal,
mantenimiento de la aplicacion, seguros de los vehiculos, reparaciones de los vehiculos,
alquiler de la oficina y otros gastos del margen bruto.

III.  Para llegar al resultado neto del ejercicio deberemos tener en cuenta

a. La dotacion por amortizacion tanto de los vehiculos como de la aplicacion

&9



b. Impuestos financieros procedentes del préstamo de $20,000 del banco

c. Los impuestos sobre beneficio a pagar cuando la empresa comience a tener

beneficio, en este caso en el aflo 2

8.5.2. Escenario optimo

En la figura 24 se proyecta la cuenta de pérdidas y ganancias del escenario 6ptimo, que, aunque

es al que aspiramos, no podemos garantizarlo, y como hemos mencionado previamente nos

basaremos en el normal para ser conservadores. La estructura es igual que el escenario normal,

pero a diferencia de este, en este escenario se empieza a obtener beneficio a partir del afo 1.

Figura 24: Proyeccion de cuenta de Pérdidas y Ganancias - Escenario optimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos $161.586,00 $258.133,64 $ 343.640,40
Costes de ventas $ 12.494,27 | $ 19.959,59 | S 26.571,20
MARGEN BRUTO $149.091,74 $ 238.174,05 $317.069,20
92% 92% 92%
Gastos de explotacion S 70.025,00 |S 74.443,00 | S 79.281,98
Alquiler oficinas S 6.000,00 S 6.390,00 S 6.805,35
Sueldos y salarios S 53.100,00 S 56.551,00 S 60.227,00
Manutencién App S 2.000,00 S 2.130,00 S 2.268,45
Seguros S 3.200,00 S 3.408,00 S 3.629,52
Reparaciones S 5.600,00 S 5.964,00 S 6.351,66
Constitucion S 125,00 S - S -
EBITDA S 79.066,74 $163.731,05 $237.787,22
Margen EBITDA 43% 29% 23%
Dotacién amortizacion S 50.766,00 |S 60.693,00 |S 70.620,00
Amortizacion vehiculos S 42.766,00 S 52.693,00 S 62.620,00
Amortizacién App S 8.000,00 S 18.000,00 | $ 8.000,00
EBIT S 28.300,74 $103.038,05 $167.167,22
Intereses S 1.100,00 S 1.100,00 S 1.100,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS S 27.200,74 $101.938,05 $ 166.067,22
Impuestos sobre beneficio S - S 9.333,80 S 16.973,84
RESULTADO DEL EJERCICIO S 27.200,74 S 92.604,25 $149.093,38
% 17% 39% 48%

Fuente: Elaboracion propia
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8.5.3. [Escenario pesimista

Figura 25: Proyeccion de cuenta de Pérdidas y Ganancias - Escenario pesimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos S 80.793,00 $ 129.066,82 $171.820,20
Costes de ventas S 6.247,13 S 9.979,79 S 13.285,60
MARGEN BRUTO S 74.545,87 $119.087,02 $ 158.534,60
92% 92% 92%
Gastos de explotacion S 70.025,00 S 74.443,00 S 79.281,98
Alquiler oficinas S 6.000,00 S 6.390,00 S 6.805,35
Sueldos y salarios S 53.100,00 S 56.551,00 S 60.227,00
Manutencién App S 2.000,00 S 2.130,00 S 2.268,45
Seguros S 3.200,00 S 3.408,00 S 3.629,52
Reparaciones S 5.600,00 S 5.964,00 S 6.351,66
Constitucion S 125,00 S - S -
EBITDA S 4.520,87 S 44.644,02 S 79.252,62
Margen EBITDA 87% 58% 46%
Dotacién amortizacion S 50.766,00 S 60.693,00 S 70.620,00
Amortizacion vehiculos S 42.766,00 S 52.693,00 S 62.620,00
Amortizacién App S 8.000,00 S 8.000,00 S 8.000,00
EBIT -S 46.245,13 |-S 16.048,98 S 8.632,62
Intereses S 1.100,00 S 1.100,00 S 1.100,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -S 47.345,13 |-S 17.148,98 S 7.532,62
Impuestos sobre beneficio S - S S 16.973,84
RESULTADO DEL EJERCICIO -S 47.345,13 |-S 17.148,98 |-S 9.441,22
% -59% -13% 4%

Fuente: Elaboracion propia

La figura 25 muestra la proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias en el peor de los
escenarios. Si bien es verdad que las pérdidas van disminuyendo de forma gradual, siguen
siendo muy grandes para que la compania las asuma. Es por esta razon, por la que si al terminar
el afio 3, la compaiiia se encontrara en este escenario, liquidariamos la empresa con el objetivo
de tener las menores pérdidas posibles. Para ello, nos encargariamos de hacer todos nuestros
activos liquidos, vendiendo todos los coches para conseguir el capital necesario para devolver
el crédito al banco y el capital aportado a Family Fools and Friends. En el mejor caso

podriamos también recuperar el capital aportado por las socias. Puesto que contamos con
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seguros a todo riesgo de los vehiculos y que tienen para aquel entonces tendrian sélo tres afios

de antigiiedad, confiamos en que podriamos obtener bastante beneficio por su venta.

8.6. Balance de situacion

Figura 26: Proyeccion balance de situacion (escenario normal) a tres afios vista

Afo 1 Afo 2 Afo 3

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado Intangible S 32.000,00 S 24.000,00 S 16.000,00
Aplicacién S 40.000,00 S 40.000,00 S 40.000,00
Amortizacién acumulada App -S  8.000,00 -S 16.000,00 -S 24.000,00
Inmovilizado material S 171.064,00 S 168.006,00 $ 155.021,00
Vehiculos S 171.840,00 S 200.480,00 S 229.120,00
Pick-ups S 41.990,00 S 62.985,00 S 83.980,00
Amortizacién acumulada App -S 42.766,00 -§ 95.459,00 -$ 158.079,00
ACTIVO CORRIENTE S 67.487,89 $ 124.997,40 $ 233.287,48
Caja S 67.487,89 S 124.997,40 S 233.287,48
TOTAL ACTIVO S 270.551,89 S 317.003,40 S 404.308,48

PATRIMONIO NETO
Fondos propios

PASIVO
Deudas a largo plazo

$ 117.351,89

$ 126.560,00

$ 170.243,40

$ 115.680,00

$ 266.428,48

Capital Social S 55.000,00 S 55.000,00 S 55.000,00
Subvencion S 60.000,00 S 60.000,00 S 60.000,00
Resultado acumulado S - S 2.351,89 S 55.243,40
Resultado del ejercicio S 2.351,89 S 52.891,51 S 96.185,08

$ 102.360,00

Deudas con bancos S 20.000,00 S 20.000,00 S 20.000,00
Deudas con proveedores S 106.560,00 S 95.680,00 S 82.360,00
Deudas a corto plazo S 26.640,00 S 31.080,00 S 35.520,00
Deudas con proveedores S 26.640,00 S 31.080,00 S 35.520,00
TOTAL PASIVO S 270.551,89 S 317.003,40 S 404.308,48

Fuente: Elaboracion propia

La figura 26 muestra la proyeccion del Balance de Situacion en los primeros tres afios de vida

de la empresa. El balance permite hacernos una idea de cudl es la situacion econdomica de la
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empresa en un periodo determinado con el objetivo de tomar decisiones acertadas de cara a su

progreso.

En el bloque de activos podemos encontrar dos subgrupos. Dentro del activo no corriente,

podemos encontrar dos tipos de inmovilizado en funcion de la tangibilidad de estos. En cuanto
al inmovilizado intangible, los vehiculos de la flota y en cuanto al intangible, la aplicacion de
Woolt. Como mencionado en el epigrafe 8.5.1., los vehiculos tienen una vida 1til de 5 afios, y

la aplicacion de 3, por lo que cada afio el valor de ambos va descendiendo.

En el activo corriente podemos encontrar la tesoreria o caja, que se encarga de determinar

todos los flujos monetarios de Woolt, es decir, todos los cobros y los pagos de la compaiiia.

En la parte inferior de la figura encontramos el bloque de pasivo y patrimonio neto. El
patrimonio neto se refiere al valor total de la empresa una vez sustraidas sus deudas. Sus
componentes son, por un lado, el capital social, cantidad aportada por las dos socias fundadoras
a partes iguales, ascendiendo a un total de $20.000. Por otro, las aportaciones de Family Fools
and Friends y la subvencion obtenida por parte de New Orleans Business Alliance, que en total

ascienden a un total de $95.000.

En cuanto al pasivo, se trata de todo el dinero prestado por terceros que tendremos que devolver
en un plazo determinado con sus intereses. Podemos clasificarlos en corto plazo o largo plazo.
En el corto plazo encontraremos la deuda a pagar mensualmente por el pago a plazos de los
vehiculos. En el largo plazo encontraremos ademads de la deuda de los pagos a plazos de los

vehiculos correspondiente, el préstamo que empezaremos a devolver a partir del cuarto afio.
8.7. Proyeccion flujos de caja

Esta figura refleja la proyeccion de todos los movimientos en forma de pagos y cobros
realizados por Woolt en sus primeros tres afios de actividad. El total de cobros menos el total
de pagos da lugar al saldo de la caja a final de afio, nimero que coincide con la tesoreria de

nuestro Balance.
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Figura 27: Proyeccion de los flujos de caja

Ano 1 Ao 2 Ano 3
SALDO INICIAL S - S 67.487,89 $ 124.997,40
Financiacion obtenida S 55.000,00
Cobros por uso S 134.655,00 S 215.132,85 S 286.316,26
Subvencién S 60.000,00
Crédito banco S 20.000,00

TOTAL ENTRADA DE DINERO
Aplicacién de reservas
Subvencion

$ 269.655,00

$ 282.620,74

$ 411.313,66

Aplicacion informatica S 40.000,00 $ - S -
Coches S 38.640,00 S 35.080,00 S 37.520,00
Pick-ups S 41.990,00 S 20.995,00 S 20.995,00
Costes de ventas S 10.412,11 S 16.671,55 S 22.155,36
Alquiler oficinas S 6.00000 S 6.390,00 S 6.805,35
Sueldos y salarios S 53.100,00 S 56.551,00 S 60.227,00
Manutencién App S 200000 S 2.130,00 S 2.268,45
Seguros S 560000 S 596400 S 6.351,66
Reparaciones S 3.200,00 S 3.408,00 S 3.629,52
Constitucion S 125,00

Intereses S 1.100,00 S 1.100,00 S 1.100,00
Impuestos S 9.333,80 S 16.973,84
TOTAL SALIDA DE DINERO S 202.167,11 S 157.623,35 S 178.026,18
Caja S 67.487,89 $ 124.997,40 S 233.287,48

Fuente: Elaboracion propia

8.8. KPI’s: Balance Scorecard y Ratios de rentabilidad

Para culminar el plan financiero, vamos a elaborar un Cuadro de Mando Integral o Balance
Scorecard, estableciendo objetivos en el periodo de un afio, y que ademads nos sirvan como
referencia para el largo plazo. Para su elaboracion, debemos tener en cuenta cuatro
perspectivas: financiera, clientes, procesos internos de la empresa y de las personas detras

de ella.

En la tabla 17 se pueden ver los objetivos que se espera alcanzar de manera visual. Puesto
que Elena y Ana son CEO y CMO respectivamente, serdn ambas las responsables de
monitorizar el desarrollo de cada una de las perspectivas, siendo Elena la encargada de

clientes y personas, y Ana de finanzas y procesos internos.
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Tabla 19: Balanced Scorecard

Perspectiva Objetivo Indicador Ud. Frecuencia | Objetivo | Optimo | Aceptable | Deficiente
Medida de medida
Financiera Aumentar Ventas $ Anual 230.000 | 230.000 175.000 <175.000
ingresos netas
Financiera Aumentar % % sobre % Anual 90% 90% 75% <75%
de usuarios de | poblacion
la poblacion objetivo
objetivo
Clientes Aumentar n° % viajes % Anual 50% 50% 35% <35%
de usuarios sobre el ano
que repiten el 1
servicio
(fidelizacion)
Clientes Satisfaccion NPS Numérico Trimestral 50 50 0-50 <0
de los
usuarios
Procesos Incrementar Numero de Numérico Anual 2 2 <2 <2
internos el nimero de vehiculos
vehiculos en en la flota
la flota
Procesos Obtener alta Servicio al | Numero de | Trimestral 5 5 4 <4
internos puntuacién de cliente via estrellas
estrellas en la App
App
Personas Participacion | Numero de Numérica Anual 3 3 2 1
en cursos de cursos
formacion atendidos
por el
equipo
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Personas Aumentar la Encuestas Obtener un | Trimestral 100% 100% 85% <85%
satisfaccion de 90% de
de los satisfaccion | “satisfecho”
empleados 0 “muy
satisfecho”
en cada
encuesta

Fuente: Elaboracion propia
9. CALENDARIO Y EJECUCION

En la figura 28 se ha resumido de manera visual los hitos importantes en el calendario de Woolt
desde la preparacion del inicio de su actividad, y los meses posteriores al comienzo de la

misma.

El desarrollo de la aplicacion tomara aproximadamente tres meses si no hay inconveniente.
Aun asi, hemos un dejado periodo dejado un margen de error por si esta se alargara. Del mismo
modo, en el mes de octubre se constituird la empresa como Sociedad Limitada y se cobraran el
préstamo, la subvencion y las aportaciones de Family Fools and Friends. Una vez contemos
con el capital, podremos adquirir los vehiculos y simultineamente iniciaremos las campanas
de marketing. En diciembre tendra lugar el primer curso de formacion, puesto que el comienzo
del servicio esté previsto para el inicio del afio 2024. Las tltimas semanas de marzo se enviara
un email a todos los usuarios que han usado alguna vez el servicio para preguntarles acerca de
su opinion sobre Woolt. Entonces sera en abril, cuando el equipo se retina para discutir el

feedback obtenido por los usuarios e implementar mejoras de cara al siguiente trimestre.
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Figura 28: Calendario provisional

2023 2024

SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

DESAROLLO DE
LA APP

CONSTITUCIONDELA
SOCIEDAD LIMITADA

COBRO DE LA
SUBVENCION Y FFF

COBRO DEL PRESTAMO

ADQUISICION
FLOTAS

INICIO DE ESFUERZOS
DE MARKETING

TALLERES
PREPARACION EQUIPO

DESARROLLO
ACTIVIDAD

PERIODO EVALUACION
USUARIOS

EVALUACION 1°
TRIMESTRE E
IMPLEMENTACION DE
MEJORAS

Fuente: Elaboracion propia

10. IDENTIFICACION DE LOS RIESGOS

Es importante identificar los potenciales riesgos a los que la empresa se puede enfrentar a lo
largo de su vida. Para ello, es importante la elaboracién de un plan de riesgos y contingencias
que permitan conocer los posibles riesgos, su probabilidad, su impacto y gravedad y

consecuencias, asi como las medidas que podemos tomar para prevenirlos.

En la figura 29 podemos observar los posibles riesgos a los que la empresa se enfrenta, asi
como su probabilidad, impacto, consecuencias, medidas que podemos tomar para mitigarlo y
controles. En la segunda y tercera columna, verde significa probabilidad o impacto bajo,

amarillo se refiere a probabilidad media, y rojo, alta.
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Figura 29: Matriz de anlisis de los riegos

e Reduccién del

INSATISFACCION uso del servicio Invertir mas s
« Disminucién de esfuerzos en la periédicas con
DE LOS CLIENTES los ingresos de la relacién y 4nimos de mejorar
nuestro servicio

compafiia atencion al cliente

e Escucha activa

Asegurarnos de
acompasar el flujo
de caja esperado
con los periodos

Imposibilidad de
desarollar la
actividad tal y como

Riguroso seguimiento
las finanzas de la

FALTA DE
LIQUIDEZ

planeada empresa
de pago
SIMU‘I\_YFE’\':‘JIQA DE i Incapacidad de Revisién periédica
s L del estado de los Regular revisiones
VARIOS demanda vehiculos g
VEHICULOS
e Mejorar servicio
REDUCCION DE Posible pérdida de al cliente Mantenerse
PRECIOS DE LOS clientes o Seguir informado ante
VTC invirtiendo en competidores
diferenciacion
uso . I?i§minuye la f!ota o heeEkeEn s e Revisién periédica
IRRESPONSABLE Gtil de los vehiculos alcoholimetros de los \{ehrglflos
POR PARTE DE LOS o e ED |2 en el exterior o Coml e
USUARIOS empresa se ve del vehiculo con los usuarios
perjudicada e Sanciones

Fuente: Elaboracion propia
11. CONCLUSIONES

El proposito de este TFG era crear un plan de empresa para Woolt, que nace de la mente de
dos estudiantes de Tulane que buscan dar solucion a un problema al que se enfrentan dia a dia.
Conscientes de la emergencia ambiental y de la posibilidad de crear una experiencia de
carsharing, el presente TFG estudia la viabilidad de una pequena empresa dedicada al mismo,
enfocada a prestar un servicio de movilidad comodo, flexible y ademads sostenible, que brinde
a las personas del campus la posibilidad de hacer uso de un desplazarse por la zona universitaria
y por Nueva Orleans de manera segura y sostenible, ademas de sin contar con los
inconvenientes de otros sistemas de movilidad.

La filosofia de Woolt esta alineada con su cultura y valores, bien conocida por nosotras, que
existe en la universidad de Tulane: se crea una empresa cercana y transparente, administrada a

través de una aplicacion online, y que cuenta con una pequena flota de coches hibridos, junto
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con dos unidades pick-ups, también hibridas, para cubrir las necesidades tan habituales en el
campus de traslados con grandes volumenes, entradas y salidas de viviendas nuevas.

En primer lugar, se ha realizado un detallado analisis tanto el mercado en el que nos
moveremos, como del interior de la empresa, con &nimos de concluir como esta posicionada
en la industria del carsharing. Hemos podido hacerlo a través de sus fortalezas y debilidades,
y las amenazas que debe hacer frente y oportunidades que debe aprovechar. Es inevitable que
una empresa pequefia y en plena fase de nacimiento no presente ninguna limitacion, en nuestro
caso como la inexperiencia de las fundadoras, la financiacion de la empresa y los altos costes
de mantenimiento para desarrollar su actividad. Aun asi, lo que empezaba siendo una debilidad
como la falta de conocimientos técnicos para el desarrollo de la aplicacion ha terminado no
siéndolo tanto puesto que las fundadoras cuentan con dos contactos que estan dispuestas a
ayudarles a hacerlo. Sin embargo, hemos concluido que la empresa mantiene una posicion
interna fuerte, destacando fortalezas tanto como la motivacion del equipo, como la cultura y
valores bien definidos como el gran conocimiento del usuario y sus necesidades y las
habilidades de promocion por parte de las fundadoras. Por ello, es este clave conocimiento del
usuario final por parte de las fundadoras, que forman parte del cuerpo universitario, lo que
equilibra su corta edad y falta de experiencia, ademas de que operar en un entorno tan conocido
para ellas como es su universidad es una gran ventaja. Por otro lado, la proactividad de las
fundadoras para hacerle frente a sus limitaciones financieras ha sido clave para la obtencion no
solo de un préstamo que pudieron adquirir, sino también de las aportaciones de su familia y
amigos y por ultimo la subvencion de $60.000 facilitada por New Orleans Business Alliance.
Una vez realizamos el analisis interno y externo y obtuvimos conclusiones, efectuamos un plan
de marketing, que ha sido determinante tanto para comprobar qué expectativas tienen los
usuarios con respecto a lo que podemos oftrecerles, como para establecer la estrategia a seguir.
Gracias a ¢l, hemos podido confirmar la existencia de una de los fortalezas expuestas en el
DAFO, y es la adecuada promocion y marketing por parte de las fundadoras. La condicion de
estudiantes de la propia universidad ademas de que estén tan activas en la vida del campus, por
ejemplo siendo miembros una organizacion de servicio a la comunidad y del club de
consultoria, entre otros, les vuelve a dar una ventaja, puesto que esto les permite recurrir a otras
vias de promocion como el boca a boca, o las alianzas con los mencionados clubes y
organizaciones estudiantiles de Tulane que apoyan valores como la sostenibilidad. De esta
manera podran promocionar la empresa sin necesidad de tener gastos de marketing, al menos
al principio. Ademads, a través de la encuesta pudimos concluir como la gran mayoria del

publico interesado en nuestros servicios son los estudiantes y no tanto el personal universitario,
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y de esta manera pudimos reorientar las estrategias y enfocarlas mas a los jovenes. En cuanto
al plan de aprovisionamientos, cabe destacar los elevados costes de los recursos fisicos,
aunque no era nada que desconociéramos. No obstante, gracias a la subvencion que pudimos
obtener, asi como el préstamo del banco, el capital social aportado y el capital de Family, Fools
and Friends, ha sido posible aprovisionarnos con los mismos sin problema. Respecto al marco
legal cabe mencionar la ventaja que supone haber constituido la empresa como una Limited
Liability Corporation, por su gran flexibilidad y la simplificacion de tramites y costes.
Ademas, en cuanto al plan de recursos humanos, cabe destacar la importancia la buena
relacion de las socias, de la motivacion en la empresa y del capital humano, y aunque al
principio Woolt solo contara con tres personas, a medida que se desarrolle el negocio y con el
paso de los afios nos serd necesitaremos incorporar mas gente en plantilla. Atendiendo a la
viabilidad econémico-financiera, tras la ejecucion de su plan, y diferentes analisis y
proyecciones de las finanzas de la empresa, llegamos a la conclusion de que no supone ningun
problema en ninguno de los escenarios que hemos planteado. En el mejor de los casos,
terminariamos el afio 1 con un margen neto del 17% y el tercer afio con uno del 48%. En un
escenario realista y conservador, terminariamos el afio uno con un margen neto del 2% y el
tercero, con uno de 40%. Por ultimo, en el peor de los casos, tendriamos unas grandes pérdidas
el primer y segundo afio estas serian mas suaves. El afio 3 seria el primero con beneficio neto,
siendo este margen del 4%. En caso de conseguir nuestro objetivo definido en el escenario
optimo ni el realista, nos encontrariamos ante pérdidas los dos primeros afios, de acuerdo con
el peor escenario, el pesimista. Aun asi, la solucion a la que hemos llegado, si se produjera éste,
es convertir todos nuestros activos en liquidos para pagar toda la deuda que tengamos pendiente
y, en el mejor de los casos, recuperar incluso el capital social. Se trata de algo totalmente viable,
ya que, al ser los coches relativamente nuevos y estar totalmente asegurados, podriamos
venderlos a un precio razonable. Por eso estamos seguros de la viabilidad del negocio en todos
los escenarios presentados. Para asegurarnos del seguimiento y cumplimiento de los objetivos,
construimos un Balanced Scorecard a un ano vista, ademds de una matriz de riesgos que nos
permite tener claros los pasos que debemos seguir en caso de que alguno ocurra. Es por todo
lo anterior, por lo que concluimos este TFG con la certeza de que este plan de empresa es un

proyecto realista de cara a la creacion de Woolt, y que practicamente asegura su éxito.
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13.ANEXOS

Anexo 1: Graficas de los resultados de la encuesta efectuada a potenciales usuarios de Woolt

Woolt Business Plan

Woolt is a car-sharing business project designed to provide students, staff and other residents of the
surrounding Tulane University area with easy, convenient, safe, environmentally friendly and affordable mobility
with no need to own a vehicle. Please help us by answering the following questions, which will only take 2
minutes of your time.

The sole purpose of this survey is to gather information in order to carry out a Bachelor's Degree Thesis. All
information collected will only be used to draw conclusions on this work.
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Please indicate your age range
103 respuestas

® 16-22
® 23-30
© 31-40
® 41-50
@ Over65

Please select your gender
103 respuestas

® Male

® Female

@ Other

@ Prefer not to say

Do you come from the U.S?
103 respuestas

@ Yes, 'm a U.S citizen
@ No, I'm not a U.S citizen

38,8%
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Which of the following best describes yourself?
103 respuestas

|

@ Undergraduate student living on campus

@ Undergraduate student living off campus

@ Graduate student living close to Tulane

@ Tulane personnel (professors, staff)
living near campus

@ Tulane personnel (professors, staff)
living far from campus

@ Others living close to Tulane who want
to benefit from our services

@ | live far from Tulane but would like to...

Do you miss having a car while in New Orleans if you don't have one here?

103 respuestas

18,4%

@ Yes, all the time

@ Most of the times

@ Sometimes

@ No, | wouldn't use it here
@ | already own a car

When you need to get around the Tulane or New Orleans area, what mode of transportation do you

typically use?
103 respuestas

Bus/Streetcar
Bicycle 10 (9,7 %)
12 (11,7 %)

9 (8,7 %)

My own car
Scooter

Uber or Lyft
Someone's car 13 (12,6 %)
Other 10 (9,7 %)

| own a car 6 (5,8 %)

52 (50,5 %)

70 (68 %)

60 80
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If given the opportunity to drive a car while in New Orleans, how often would you take advantage of

the service?
103 respuestas

@ Usually

@ Often

@ Rarely
) @ Hardly ever
z — | @ Never

If you were able to use a car, what would you use it for?
103 respuestas

Grocery store 73 (70,9 %)
Airport 61 (59,2 %)

Running errands 52 (50,5 %)

Getting to restaurants/grabbing... 66 (64,1 %)

Sightseeing (museums, city ce... 51 (49,5 %)

11 (10,7 %)

| own a car 7 (6,8 %)

0 20 40 60 80

Car sharing is a type of car rental service designed to be convenient for people who want to rent

cars for short periods of time (a few minutes, even... service to get around Tulane area / New Orleans?
103 respuestas

® Yes
® No

84,5%
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How likely are you to use this service rather than other modes of transportation?

103 respuestas
@ Virtually certain
@ Very likely
@ Likely
@ Medium likelihood
‘ @ Not likely

@ Very unlikely

19,4%

Please give a value from 1 to 5 to each of the following factors (5 = very important and 1 = unimportant)

N .2 3 EN4 EES
60
40
20
0
Flexibility (use self-serve  Convenience (be able to Affordability Availability (waiting time to  Environmentally friendly Roomy / Large truck Car Hygiene/sanitation
apps to book any time)  use the app and book a car use the vehicle)

with little effort)

If you don't own a car in New Orleans, which are the reasons?
103 respuestas

@ | left it in my home town
@ Economic reasons
@ Environmental concern

@ Lack of parking space
@ Other

® lownacar

18,4%
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What price would you be willing to pay for the use of this service ($/hour)? (5-seater economy car)
103 respuestas

20
17 (16,5%) 17 (16,5 %)
15 13](12,6 %)
11 (10,7 %)

10

5 3 (2329 %

2 (12)(159 %) (@329 %) 4 g9,

1 (2@ RE12EMSE PSS U186 1211061 (1 %)y wl (1%)1 (1 9

$10 1-2 18 per hour 8 20 7 dollars
$5 per hour 13 5 12 30 idk

I would be willing to pay an additional amount to drive an SUV or a pickup truck to carry furniture or

other items
103 respuestas

® Yes
® No

83,5%
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