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RESUMEN: Con el presente trabajo pretendo analizar la situacion de una empresa de
creacion nueva denominada Electrofuel. Esta empresa encaja dentro de las empresas tipo
de sociedad limitada. El andlisis abarca todos los campos de estudio relevantes para la
empresa, tanto externos como internos, ademas del proposito de cumplir una serie de
objetivos, mayoritariamente con fin medioambiental. Por ultimo, se realizara un anélisis
econodmico y financiero, donde se observard como seria la situacion de la empresa desde
su creacion hasta los proximos 3 afios vista, desde un punto de vista, tanto de financiacion,
ventas, gastos y beneficios, para de esta manera conocer su viabilidad tanto en el corto

como en el largo plazo.

ABSTRACT: With this work | intend to analyze the situation of a newly created
company called Electrofuel. This company fits within the limited company type
companies. This analysis covers all the relevant fields of study for the company, both
external and internal, in addition to the purpose of meeting a series of objectives, mostly
for environmental purposes. Finally, an economic and financial analysis will be carried
out, where the situation of the company will be observed from its creation until the next
3 years, from a point of view of financing, sales, expenses and benefits, in order to know

its viability in both the short and long term.

PALABRAS CLAVE: Sociedad, empresa, gasolinera eléctrica, medio ambiente,

electricidad, vehiculo eléctrico, cambio, evolucion.
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1. INTRODUCCION

11 INTRODUCCION AL TRABAJO FIN DE GRADO

Uno de los temas que se ha ido desarrollando durante estos ultimos afios en el sector de
la automocion ha sido el cambio de fuentes de energia que se emplean para el
funcionamiento de dichos vehiculos. Un cambio hacia fuentes de energia renovables y
menos perjudiciales para el medio ambiente que enlaza de manera directa con nuestro
proyecto. Un proyecto que nace desde la idea social de mejorar el medio ambiente de
mano del cambio de esas energias contaminantes, por otro tipo de energias renovables,

concretamente la electricidad, como fuente de energia.

Para ello, este proyecto pretende contribuir a que ese cambio se produzca de la mano de
la empresa ELECTROFUEL S.L. Con la creacion de esta empresa se desea conocer Si
este tipo de empresas tienen viabilidad en el sector, y también si tendran marcada una
evolucion favorable o no, respecto uso de otras energias del sector.

Para el desarrollo del estudio se realizara una busqueda de informacion amplia,
relacionada con el sector automovilistico y empresarial, ademéas de una recopilacién de
datos relativos para el estudio, tanto del plan de empresa, como del plan econémico a

llevar a cabo.

Este estudio tendra una estructura marcada por un breve estudio inicial sobre el sector
eléctrico en Espafa, y concretamente en el sector de la automocion. Posteriormente se
realizara el plan de negocio, plan de empresa y plan econémico de Electrofuel S.L., y
finalmente se estableceran una serie de conclusiones donde conoceremos si esta empresa

fuera viable actualmente y en un futuro préximo.

1.2  OBJETIVOS DEL TRABAJO FIN DE GRADO

El objetivo general de este estudio es conocer si la empresa es viable en el sector de la
automocién. Partiendo de este objetivo general, se enumeran a continuacién los objetivos
especificos:

- Estudiar el mercado energético en Espafa

- Conocer las alternativas de combustibles competidores

- Estudiar el mercado de empresas que ya estan en el sector



- Comprender las necesidades del consumidor y satisfacerlas.
- Mejorar el medio ambiente con nuestra actividad
- Realizar un andlisis técnico, comercial, economico y financiero de la empresa en el

sector de la automocioén eléctrica.

2. CONSUMO ENERGETICO EN ESPANA
En este apartado se estudiara el consumo energético en Espafia de manera general, como
breve introduccion para entender como es el pais donde nuestra empresa dard sus

primeros pasos.

A lo largo de los afos, el consumo eléctrico ha ido aumentando de manera general en el
pais, debido al mayor consumo de energias renovables y la concienciacion de la
ciudadania, a pesar de que a partir de 2010 se produce un estancamiento en su
crecimiento. No obstante, las energias no renovables también gozan de una demanda

importante.

El siguiente grafico muestra la distribucién del consumo de energia en Espafia en 2019.

Figura 1: Distribucion porcentual del consumo de energia final en Espafa en 2019,

por fuentes energéticas

Carbédn 1,23%

- Energias renovables 7 36%

Gas 16,5%

= Productos petroliferos 51,5%

- Electricidad 23.41%

Fuente: Statista.com 2022
Como se podria intuir, las energias combustibles representan mas de la mitad del
consumo. Sin embargo, el consumo de electricidad es el segundo posicionado, por lo que

esta energia es empleada en Espafia de manera notable.



3. ENERGIA ELECTRICA EN EL SECTOR DE LA AUTOMOCION
Para el desarrollo de este bloque, hemos empleado informacion del Informe OBS sobre

vehiculos eléctricos en Espafia, que referenciamos y que adjuntamos como anexo al final

del trabajo.

3.1 DATOS SOBRE LA UTILIZACION DE ENERGIA ELECTRICA EN EL
SECTOR DEL AUTOMOVIL.

Este apartado explica la situacion de la energia eléctrica en Espafa, y de esta manera
poder conocer si este tipo de energia renovable tiene relevancia en el sector
automovilistico, y también para conocer como estd evolucionando el sector

automovilistico.

A continuacién, podemos ver un grafismo donde se muestra la evolucion en la venta de

nuevos electrificados durante 2020.

Figura 2. Venta de turismos electrificados 2020
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Fuente: Empresas por la Movilidad Sostenible y ACEA

Del grafismo anterior se puede extraer que la cuota total de mercado de vehiculos
electrificados lleg6 al 22.4% en la UE y un 20.9% en Espafia. En cuanto a las ventas, el
5.4% (538023 unidades) de ventas en la UE fueron eléctricos, situacion que en Espafia es
del 2.1% (17920 unidades). Otro dato relevante es que el 5,1 % de todos los coches
vendidos en la UE en 2020 fueron hibridos enchufables (PHEV) frente al 2,7 % en



Espafia. Por lo que respecta a ventas de coches nuevos en la UE, el 11,9 % en 2020 fueron
hibridos eléctricos (HEV), mientras que en Espafia fue del 16,1 %.

En el informe ACEA (Asociacion Europea de Fabricantes de Automoviles) se extrae que,
durante el 2020, debido a la COVID-19, la venta de automdviles nuevos cayé en un 25
% en Europa. A pesar de ello, las matriculaciones de los eléctricos puros (BEV)
mantuvieron el crecimiento, alcanzando un 38,2 % de crecimiento en la UE y un 78 % en
Espafia, al matricularse 17920 unidades en 2020.

Se ha de mencionar que los hibridos eléctricos encabezan una posicion indiscutible y en
crecimiento, al igual que sobre los hibridos eléctricos enchufables (PHEVS), en relacion
con los turismos eléctricos puros (BEV) gue presentan una menor cuota de mercado sobre
el total de electrificados. Los datos correspondientes al primer semestre del 2021
mantienen la tendencia de crecimiento, donde la cuota total del mercado de turismos
electrificados ha marcado récords tanto en Europa como en Espafia, llegando al 34,2 % y
30 % del total de vehiculos matriculados respectivamente. Este incremento se produce
fundamentalmente por el crecimiento del segmento de los turismos hibridos eléctricos
(HEV), sequido del incremento de los hibridos enchufables (PHEVS).

Figura 3. Cuota de mercado sobre total venta de turismos primer semestre de 2021
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Fuente: Empresas por la Movilidad Sostenible y ACEA

10



3.2  EVOLUCION DE LOS AUTOMOVILES ELECTRICOS EN ESPANA.
Para el estudio de la evolucion de los automoviles eléctricos en Espafia emplearemos el
siguiente grafismo en el que se relaciona, la existencia las infraestructuras de recarga

publica con el nimero de vehiculos eléctricos.

Figura 4: Relacién infraestructura de recarga publica y vehiculos eléctricos

SN CFS R RE| ACION INFRAESTRUCTURA DE RECARGA PUBLICAY
3 VEHICULOS ELECTRICOS

Fuente: Empresas por la Movilidad Sostenible y ACEA

En Espafia se tiene en cuenta el objetivo establecido en el PNIEC 2021-2030 (Plan
Nacional Integrado de Energia y Clima) adoptado en la Ley de Cambio Climatico de
alcanzar los 5 millones de vehiculos eléctricos en Espafia en el 2030. Cuando dicho
objetivo se cumpla, se requeririan en torno a los 500000 puntos de recarga para cubrir la
relacién establecida de un punto de recarga publico por cada 10 vehiculos eléctricos. Sin
embargo, existen vehiculos eléctricos enchufables, cuya demanda de la infraestructura de
recarga publica es menor. Por ello, para poder valorar la adecuacion de la red de recarga,
debemos tener en cuenta que, de los 5 millones de vehiculos eléctricos, si mantenemos la
proporcion con la que Espafa contribuye al total de vehiculos eléctricos puros en Europa
(7,5 %) de cara al objetivo europeo de los 30 millones en el 2030, Espafia contribuiria
con 2,25 millones de vehiculos eléctricos puros en 2030. Por lo que la estructura actual y
la presupuestada para el 2030 en torno a los 250000 o los 340000 puntos de recarga,
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manteniendo el crecimiento lineal necesario para acompaiar al crecimiento exponencial
del vehiculo eléctrico, cumpliendo los criterios de suficiencia establecidos en la AFID
(Directiva sobre el despliegue de infraestructuras de combustibles alternativos en Europa:
Directiva 2014/94/UE).

3.3 IMPACTO AMBIENTAL DE LOS AUTOMOVILES ELECTRICOS EN
ESPANA.

A continuacién, de la mano de una serie de grafismos, analizaremos cual es el impacto
ambiental de los automoviles eléctricos en Espafia, comparandolos entre los diferentes
modelos existentes de vehiculos eléctricos, y entre las diferentes tecnologias empleadas

para su funcionamiento.

En el siguiente grafismo podemos observar una comparativa entre los diferentes tipos de
vehiculos, ya sean plenamente eléctricos, hibridos o parcialmente eléctricos, junto con
los vehiculos que emplean combustibles fosiles, como la gasolina y el diésel. Dentro de
esta comparativa podremos observar como se comporta cada tecnologia empleada
relativa a la autonomia, coste medio y de mantenimiento, el impacto acustico, la eficiencia

energética promedio, junto con las emisiones de los diferentes vehiculos.

Figura 5: Comparativa sequin caracteristicas principales para cada tecnologia.
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Figura 6: Emisiones sequn tecnologia

Fuente: ETECNIC

Citando directamente el Informe OBS sobre vehiculos eléctricos en Espafa:

Del analisis realizado se obtuvo que:
» El vehiculo eléctrico puro (BEV) es el mas eficiente de las tecnologias disponibles
(hasta 4 veces mas eficiente que el de gasolina), seguido de los hibridos enchufables

(PHEV), y posteriormente los hibridos y los vehiculos de gas.

* El vehiculo con menos emisiones es el eléctrico puro (BEV), con menos de la mitad de
las emisiones que un vehiculo de gasolina, siendo el segundo menos contaminante el

hibrido enchufable, seguido de los hibridos y por ultimo, lo vehiculos de gas.

Asi pues, desde el punto de vista medioambiental (tomando como criterio las emisiones
de CO2 equivalentes), los vehiculos eléctricos deben ser prioritarios, seguidos de los

hibridos enchufables.

Hay que afiadir que en el caso de los vehiculos eléctricos las emisiones de GEI pueden
reducirse ain mas si la energia eléctrica proviene de fuentes renovables, contribuyendo
doblemente a los objetivos del Pacto Verde Europeo y la Ley de Cambio Climatico, que
establecen conseguir que el 74 % en el ambito eléctrico y el 42 % sobre el uso final de la
energia consumida en Espafia provenga de fuentes renovables en 2030. De hecho, el

autoconsumo eléctrico en Espafia se triplico en 2020, con 113,24 megavatios de placas
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solares instalados en el sector residencial6, y cada vez son mas los usuarios de vehiculos
eléctricos que combinan ambos sistemas, autoconsumo y movilidad eléctrica,

aumentando la eficiencia y ahorro en costes.

De esta manera, conocemos que el impacto ambiental de los vehiculos tradicionales

(gasolina y diésel) en Espafia es extremadamente superior al de los vehiculos eléctricos.

4, METODOLOGIA EMPLEADA

En el desarrollo de la confeccion del modelo de negocio hemos utilizado distintas fuentes
de informacion secundaria como pueden ser distintas paginas webs, libros, articulos e
informes estadisticos mediante los cuales se procura definir de forma objetiva los

diferentes escenarios que se pueden desarrollan entorno la empresa Electrofuel S.L.

La metodologia utilizada en el plan de negocio se va confeccionando desde el comienzo
con un resumen donde incluimos la idea de negocio; quienes son los promotores; quienes
forman el equipo directivo y como instaurar la organizacién interna; cudl es el perfil del
equipo estratégico; cual es el estado de desarrollo del negocio; cuales son los productos
y una pequefia valoracion del proyecto; cual es el publico objetivo y como es el mercado
potencial; cuél es el escenario competitivo de la empresa; y cudl es la inversion inicial

requerida.

Se continua con el diagnostico estratégico dentro del cual se engloba el anélisis de los
valores estratégicos (misién, vision y valores y cultura); el analisis externo de la empresa
que incluye tres puntos, el analisis del entorno general (estudiado mediante el analisis
PESTEL) (Johnson et al. 2011) el analisis del entorno especifico (estudiando mediante
las cinco fuerzas de Porter) (Porter, 1979) y el analisis del mercado, de la competencia y
de la clientela; el andlisis interno de la empresa ( estudiado a través de la cadena de valor
de Porter); analisis DAFO y analisis CAME de formulacion de estrategias empresariales.

Para el analisis del modelo de negocio se ha utilizado el método Canvas (Osterwalder y
Pigneur, 2010), asi como el método Social Lean Canvas desarrollado por Yeoman y
Moskovitz (2014). Ademas, se ha procedido a analizar cada una de las &reas funcionales

de la empresa y finalizando con una valoracién econémica financiera del negocio.
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A continuacion, se realiza el estudio de las estrategias de implantacion en las areas
funcionales (comercial y de marketing, de organizacion y de recursos humanos y de su

produccién y de operaciones).

Posteriormente, se plantea el plan econdmico y financiero en el que se realiza un
exhaustivo estudio de los datos numéricos que proporcionan unos ratios que permiten dar

conclusiones acerca del modelo de negocio.

Por altimo, se tiene en cuenta los aspectos de tramitacion y puesta en marcha de la

empresa.

5. ESTUDIO DE CASO: PLAN DE NEGOCIO DE LA EMPRESA
ELECTROFUEL

De acuerdo con el analisis del sector realizado en los punto anteriores, en este apartado
explicaremos el porqué de la creacion de nuestro negocio. Para ello realizaremos ua serie
de estudios, que se realizaran en los siguientes apartados, para llegar a una conclusion
sobre si en nuestra empresa existe viabilidad, tanto técnica como econémica. Lo que se
pretende es analizar, desde un punto de vista econdémico y técnico, todas las variables que
puedan afectar al funcionamiento de nuestra empresa y a su puesta en marcha, analizando
ventajas e inconvenientes, y proponiendo una serie de acciones a llevar a cabo, en el caso

de que nuestra empresa sea viable.

6. DESCRIPCION DE LA IDEA Y DE LA EMPRESA

6.1 NOMBRE DE LA EMPRESA, PRODUCTO/SERVICIO. LOCALIZACION DE
LA EMPRESA.

El nombre de la empresa con el que desarrollaremos el proyecto en cuestion es
ELECTROFUEL, el servicio que ofrecemos es el de repostaje de vehiculos, ya sean

eléctricos o de combustible, de ahi el nombre de la empresa.

En cuanto a la localizacion, el domicilio social estara en Elche, lugar de residencia del
equipo promotor, sin embargo, la prestacion de servicios se llevara a cabo en las ciudades

donde encontramos el mayor nimero de vehiculos eléctricos, estas ciudades son: Madrid,
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Barcelona y Valencia; por otra parte, como parte de nuestra mision también acercaremos
esos puntos de repostaje eléctrico a las localidades donde sea necesario, de acuerdo con

la poblacidn y el nimero de coches eléctricos, acercandonos asi a todo el publico posible.

6.2 DEFINICION DE LA ACTIVIDAD A DESARROLLAR.
La actividad que principalmente desarrollara ELECTROFUEL es el repostaje de

vehiculos eléctricos y de combustible.

Otra de las actividades que destacan a la empresa es la instalacién de cargadores en
domicilios particulares, parkings privados e incluso en espacios publicos. Junto con esto,
destacamos nuestro servicio de posventa, mediante garantia y revisiones periddicas
gratuitas, con el que se asegura que el cliente tendra una experiencia satisfactoria con

nuestro servicio.

Por ultimo, aprovechando nuestras estaciones de servicio, ofreceremos un servicio
completo a todos los conductores, con la posibilidad de tomar un snack con las maquinas

de vending que se instalaran en dichas estaciones

6.3 CARACTERISTICAS TECNICAS DEL PRODUCTO/SERVICIO.
Las caracteristicas técnicas mas destacables de nuestro servicio son las siguientes:

dispensadores eléctricos y de combustible separados.

Dispondremos de espacios donde esperar a que se termine la carga eléctrica, la cual no

durard mucho ya que todos nuestros cargadores contaran con carga super rapida.

Por otro lado, los cargadores que instalemos a particulares destacan por su féacil
instalacion a la red eléctrica, y su discrecion y reducido tamarfio, por lo que no se

convertira en un estorbo en el garaje donde instale.

6.4 NECESIDADES QUE CUBRE EL PRODUCTO/SERVICIO.
En todas las estaciones de servicio de ELECTROFUEL, encontraremos surtidores tanto

de combustible como cargadores eléctricos con los que se cubrird la necesidad de
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repostaje de todo conductor. Esta es una de las caracteristicas que nos diferencia del resto
de las estaciones de servicio, las cuales no cuentan con cargadores eléctricos, con lo que
ademas solucionamos un problema mucho mas concreto, que es la escasez de cargadores

para vehiculos eléctricos.

La otra necesidad que trataremos de cubrir es hacer posible que un particular pueda cargar

su coche o0 moto eléctrica en su garaje o en el garaje de la comunidad.

6.5 VENTAJAS COMPETITIVAS.
ELECTROFUEL cuenta esencialmente con dos ventajas competitivas principales.

La primera de ellas es la facilidad de instalacion de cargadores eléctricos en cualquier
lugar que tenga acceso a la red eléctrica, ya sea un garaje particular, el parking de una
comunidad de vecinos o incluso el de una empresa como un supermercado 0 centro
comercial. Con esto lograremos que nuestros clientes disfruten de la comodidad de

repostar su vehiculo sin la necesidad de salir de casa.

Otra de las ventajas, la encontramos en las mismas estaciones de servicio, las existe la
posibilidad de repostar cualquier tipo de vehiculo, ya sea de combustible como eléctrico,

y por qué no, también podrias cargar bicicletas o patinetes eléctricos.

6.6 PRESENTACION DEL PRODUCTO/SERVICIO.

Nuestro producto mas destacable serd, sin duda, las gasolineras o estaciones de servicio,
las cuales siguen el esquema de las gasolineras low-cost. Se trata de unas estaciones de
autoservicio, donde encontramos un monitor donde se elige la cantidad que se desea

repostar y donde también se realizara el pago.

Ademas de los surtidores eléctricos y tradicionales, encontramos unas pequefias areas de
descanso, en las que se podra tomar un snack antes de seguir tu viaje en carretera gracias
las maquinas dispensadoras con las que contaran todas las estaciones de
ELECTROFUEL.

El otro producto que distribuiremos seran los cargadores que instalemos a los clientes que
contraten este servicio. Los encontramos de dos tipos, cargadores para particulares o
17



cargadores para empresas 0 para ser instalados en espacios publicos. Los primeros, seran
de un tamafio reducido, instalados cerca de una toma de corriente, y contardn con una
manguera extensible, para asi ocupar el minimo espacio posible. Los cargadores del
segundo tipo contaran con una forma similar a la de un dispensador tradicional de

combustible, los cuales también deberan ser instalados cerca de una toma de corriente.

Imagen 1: Concepto de Gasolinera Eléctrica.

Fuente: FOROCOCHESELECTRICOS.COM
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Imagen 2: Puntos de recarga particulares.

Fuente: Conducetuciudad

6.7 EVOLUCION FUTURA DEL PRODUCTO/SERVICIO.

Nuestra vision de futuro es trabajar de la mano con la Administracion Publica, ya que es
uno de los principales propulsores de la movilidad eléctrica. Se trata de un reto dificil de
conseguir, ya que trabajar de la mano de la Administracion Publica en empresas de nueva
creacion es practicamente imposible. Como ya se mencioné anteriormente, alguna de las
posibles propuestas es ofrecer nuestros servicios para instalar nuestras estaciones de
servicio o cargadores dentro de los mismos hangares de los autobuses eléctricos que

realizan las rutas urbanas.

Otro publico objetivo de nuestro servicio y productos es el sector del taxi y del alquiler
de coche con conductor, esto es Uber o Cabify, donde encontramos un gran nimero de
coches eléctricos. La forma de trabajar con este sector es mediante la instalacion de una

bateria de puestos de recarga eléctrica en las principales paradas de taxi de las ciudades.
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Sin embargo, somos conocedores de que esta clientela publica es dificil de conseguir,
debido a la gran cantidad de competencia que existe ya en el sector, y la cantidad de
requisitos que exige la Administracion para trabajar con ellos. Por ello, nos centramos en
un objetivo privado, un objetivo donde el cliente particular sea la principal referencia para
evolucionar hacia un futuro donde nuestro servicio se encuentre especialmente adaptado
a cada uno de ellos, un futuro de nuestro producto/servicio adaptado a las necesidades de

cada persona.

7. PLAN DE EMPRESA

7.1 MODELO DE NEGOCIO: CANVAS

SOCIOS CLAVE: Para poder desarrollar nuestra idea de negocio debemos contar con el
apoyo de diferentes socios. En primer, lugar los Ayuntamientos de las diferentes ciudades
son clave para obtener licencias necesarias para poder llevar a cabo la instalacion de
nuestras estaciones de servicio. Otros socios de importancia son las principales
gasolineras espafiolas, las cuales pueden contratar la instalacion de un puesto de repostaje
eléctrico en sus propias estaciones. Para el suministro eléctrico, deberemos establecer
relaciones con empresas energéticas como Iberdrola o Endesa. Por Gltimo, para la

contratacion de las maquinas de vending, se contrataran con Grupo Mendoza.

ACTIVIDADES CLAVE: las actividades clave de este negocio, a parte del repostaje
eléctrico, que es la actividad principal, son: el repostaje tradicional de gasolina o diésel,
el servicio 24H de las maquinas de vending, y la instalacién de puestos de repostaje a
particulares. (Garajes particulares, de comunidades de vecinos, aparcamiento de Centros

comerciales)

PROPUESTA DE VALOR: EI objetivo de esta idea de negocio es cubrir la escasez de
puestos de repostaje eléctrico, ya que a pesar del gran crecimiento de la movilidad

eléctrica no hay un aumento de puestos de carga para estos vehiculos.

RELACIONES CON LOS CLIENTES: Se buscara una relacion de fidelidad con los
clientes principalmente por dos vias, la primera es mediante descuentos, ya sea por la
tradicional tarjeta de puntos (cada x depdsitos/baterias llenos o cargados, se regalara 1
gratis) o por un sistema de afiliacion mediante nuestra app (Compartiendo tu cédigo de
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afiliado obtendras un descuento). Por otro lado, se busca crear una comunidad en redes
sociales que fomente el uso de la movilidad eléctrica.

SEGMENTO DE CLIENTE: Nuestro negocio va dirigido a todo conductor ya sea de
vehiculo de combustion como de un vehiculo eléctrico, ya se un coche, moto, bici o

patinete. Pretendemos dar un servicio de repostaje a todos los conductores.

RECURSOS CLAVE: Como toda gasolinera necesitaremos tener acceso a recursos como
el combustible y los puestos de repostaje. Ademas, al ofrecer repostaje para la movilidad
eléctrica necesitaremos tener buen acceso al suministro eléctrico. Por ultimo, se
contrataran maquinas de vending y de café para ofrecer un servicio completo a nuestros
clientes.

CANALES: Para dar a conocer nuestras estaciones y servicios, optamos por la publicidad
en las vallas publicitarias proximas a nuestras estaciones de servicio, asi como publicidad

en las principales redes sociales (Instagram, Facebook)

ESTRUCTURA DE COSTES: Para llevar a cabo nuestra actividad incurriremos en unos
importantes costes de instalacion de nuestras estaciones de servicio. En cuento al coste
de los recursos, el coste mas importante serd el del combustible. Otros costes de los

recursos, serd el alquiler de las maquinas vending.

FUENTES DE INGRESOS: La principal fuente de ingresos serd el repostaje de
combustible y de electricidad, también obtendremos ingresos de los productos que se
vendan en las maquinas de vending. La instalacion de puestos de recarga eléctrica a

clientes particulares también supondra una parte importante de los ingresos.
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SOCIOS CLAVE: JACTIVIDADES CLAVE: PROPUESTA DE VALOR: RELACIONES CON CLIENTES: SEGMENTO DE CLIENTE:

-PRINCIPALES ~ ESTACIONES  DE |REPOSTAJE ELECTRICO (ACTIVIDAD CLAVE) ELECTROFUEL NACE CON EL OBJETIVO CUBRIRIM-TRATAREMOS DE ESTABLECER UNA RELACION DE |-PERSONAS CON VEHICULO
EN ESPANA  (CEPSA, LA ESCASEZ DE ESTACIONES DE REPOSTAJEHMMFIDELIDAD CON LOS CLIENTES, OFRECIENDOLES [ELECTRICO(PRINCIPAL)
-REPOSTAJE CLASICO(GASOLINA) ELECTRICO, YA QUE EN LOS ULTIMOS ANOS HANBMIDESCUENTOS VIA APP (CADA X BATERIAS/DEPOSITOS
IAUMENTADO LOS VEHICULOS ELECTRICOS ENMMREPOSTADOS, SE OBTIENE 1 GRATIS), CREANDO |-PERSONAS CON VEHICULO
-CENTROS COMERCIALES -24H (TANTO MAQUINAS VENDING, COMO SERVICIO) CIRCULACION, PERO NO LO HA HECHO ELJMICOMUNIDAD EN LAS REDES SOCIALES PARA [NORMAL A COMBUSTIBLE
NUMERO DE PUESTOS DE REPOSTAJE PARA ESTOSEMFOMENTARLA MOVILIDAD ELECTRICA.
-AYUNTAMIENTOS LSERVICIO INSTALACION DE ESTACIONES DE REPOSTAJE[VEHICULOS. EN DEFINITIVA, SE TRATA DE
ELECTRICO PARA PARTICULARES - EL COSTE DE ESTAS RELACIONES ES MINIMO. TODO CONDUCTOR QUE TENGA
-PRINCIPALES UNA NECESIDAD Y QUE LA
EMPRESA PUEDA  SATISFACER EN
S ENERGETICAS (IBERDROLA, NUESTRA
ENDESA) “GASOLINERAELECTRICA”

-EMPRESAS VENDING

RECURSOS CLAVE:

CANVAS ELECTROFUEL

-ELECTRICIDAD O ACCESO A SUMINISTRO ELECTRICO DA e LELCAR VALLAS PUBLICITARIAS

. COMBUSTIBLE -PRINCIPALES REDES SOCIALES (FACEBOOK, INSTAGRAM)

-MAQUINAS DE AUTOSERVICIO TIPO VENDING (REDUCIENDO LOS COSTES DE PERSONAL DE LA -APP

ESTACIONDE SERVICIO)

ESTRUCTURA DE COSTES: FUENTE DE INGRESOS:
-COSTES MAS IMPORTANTES: INSTALACION DE LAS ESTACIONES DE SERVICIO ELECTRICO -REPOSTAJE DE COMBUSTIBLE Y ELECTRICIDAD
-RECURSOS MAS COSTOSOS: COMBUSTIBLE -PRODUCTOS VENDIDOS EN LAS MAQUINAS VENDING

-POSIBILIDAD DE INSTALACION PRIVADA DE ESTACION DE SERVICIO PARTICULAR
PARACLIENTES INTERESADOS
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7.2

Tabla 1: Canvas social

MODELO DE NEGOCIO CANVAS-SOCIAL

Objetivo:

- Promover la compra de productos y servicios de Electrofuel

para que se produzca una reduccion de la contaminacion en el

medio ambiente.

Impacto:

- Reducir las emisiones de gases contaminantes.

Problema:

- Gran emision de
gases
contaminantes que
provocan el
empeoramiento del

medio ambiente.

Soluciény
Actividades

Clave:

- Plantar arboles, de
la mano de la ONG

TREE-NATION

Recursos,
Socios y

Actores Clave:

- Todos los clientes
que participen de la
de

productos/servicios

compra

de Electrofuel.
- TREE-NATION

Propuesta de

Valor Social/

Propuesta de

Valor al Cliente:

- Por la venta de un surtidor
eléctrico  particular  se
asignara un arbol al cliente.
- Por el gasto superior a
10€, ya sea en productos o
servicios, se plantara 1
arbol.

- Existira un apartado web

Ventaja
Diferencial:

- En Electrofuel no
se piensa

en que haya que

haber algo
diferencial, sino
que cualquier
ayuda para

mejorar el medio
ambiente es

bienvenida.

donde ver la situacion y
localizacion de tu arbol,
ademas de poder contribuir
con mas dinero para la

plantacion de mas arboles

Canales:

- Publicidad en
Redes Sociales.

- Publicidad en
Pagina web.

- Publicidad fisica
en las estaciones
de servicio yen los

surtidores.

Segmentos de

Cliente/
Beneficiario:

- Todos los
clientes son

beneficiados, ya
que se
contribuye a la
del

medio ambiente.

mejora

- Colaboradores
con la causa

social que se
sientan
de

contribuir al

partidarios

medio ambiente.

Estructura de Costes:

- Costes de Publicidad.

- Costes de Cubrir cupo hasta

ingresos.

Beneficios:
- Ayuda al medio ambiente

- Desgravacion fiscal

Fuentes de Ingresos:

- Venta de surtidores eléctricos

- Servicios de repostaje.
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Fuente: Elaboracion propia

Obijetivo:

Como objetivo principal del modelo de emprendimiento social se observa que hay que
promover la compra de productos y servicios de Electrofuel para que se produzca una
reduccion de la contaminacion en el medio ambiente, destinancdo una cantidad de dinero
a la ONG TREE-NATION, con la intencion de plantar arboles.

Impacto:

En este apartado es importante sefialar el impacto social y lo beneficios del modelo de
negocio sobre la sociedad. Por ello, se define el propdsito del modelo de negocio de
mejorar el medio ambiente y reducir la emision de gases contaminantes.

Como métrica de medida para analizar si se esta consiguiendo el cambio social que

se ha propuesto se basa en organizar un control de entrada de dinero para la causa
social. Para que no haya desconfianza sobre el destino del dinero que se ingresa en la
empresa Electrofuel trabajara de manera directa con TREE-NATION, para que la misma
comunidad de clientes se quien se encargue de llevar a cabo el proyecto social con la
colaboracion total y undnime de la empresa, mediante un sistema web de asignacion y

plantacion de arboles a cada cliente.

Problema:
El principal problema de la propuesta central es la gran emision de gases contaminantes
que provocan el empeoramiento del medio ambiente. Esta emision se vera atenuada

progresivamente mediante la plantacién de arboles.

Solucion y Actividades Clave:
La solucidn para conseguir la propuesta de valor pasa por la plantacion de arboles, de la
mano de la ONG TREE-NATION.

Propuesta de Valor Social/ Propuesta de Valor al Cliente:
¢Como se pueden paliar todos los aspectos que se han ido comentando durante la

explicacion? Se disponen de diferentes formas de contribuir a la causa social:
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e La primera forma de ayudar: por la venta de un surtidor eléctrico particular se
asignara un arbol al cliente.

e La segunda forma de ayudar: por el gasto superior a 10€, ya sea en productos o
servicios, se plantara 1 arbol.

e Latercera forma de ayudar es que existira un apartado web donde ver la situacion
y localizacion de tu arbol, ademas de poder contribuir con mas dinero para la
plantacion de més arboles

Ventaja Diferencial:

¢Ventaja diferencial? Es buena idea si lo que se pretende es ayudar a cambio de algo
(prestigio, poder, incentivos); en Electrofuel no se piensa en que haya que haber

algo diferencial, sino que cualquier contribucién al medio ambiente, es buena. La

idea de que unidos somos mejores es lo que se debe mantener para que exista una mayor

cantidad de ayudas sociales.

Segmentos de Cliente/ Beneficiario:
Todos los clientes son beneficiados, ya que se contribuye a la mejora del medio ambiente.
También se pretende que haya colaboradores con la causa social que se sientan partidarios

de contribuir al medio ambiente.

Recursos, Socios y Actores Clave:

En este apartado se necesita la cooperacion de todos los clientes que participen de la
compra de productos/servicios de Electrofuel. Una vez se vayan realizando las ventas, se
trabajara de la mano de TREE-NATION, para llevar a cabo esa labor social de plantar
arboles, de acuerdo con las actividades establecidas anteriormente y los requisitos

necesarios.

Canales:
e Publicidad en Redes Sociales: se utilizaran las redes sociales para comunicar a las
personas la existencia de campafias a favor de la labor social. Se incentivara

mediante contenido audiovisual la ayuda la mejora del medio ambiente.

25



e Publicidad en Pagina web: en la pagina web se describiran varios enlaces que
permitan a los clientes acceder a las zonas para contribuir.
e Publicidad fisica en las estaciones de servicio y en los surtidores, mediante
pegatinas y flyers informativos de la labor social que se esta llevando a cabo.
Estructura de Costes:
Los costes en los que incurre Electorfuel para la consecucion de la propuesta de valor
pasan por los siguientes puntos:
- Costes de Publicidad: tanto fisica, redes sociales y en la pagina web para hacer llegar a
los clientes la informacion.
- Costes de Cubrir cupo hasta ingresos: esto significa que si por ejemplo, muchas compras
no han llegado al minio de 10 € para la plantacion de arboles, Electrofuel contribuird de
manera directa para llegar a ese minimo.
Beneficios:
Con esta propuesta de valor, nuestra empresa contribuira notablemnte a la mejora del
medio ambiente, ademas de obtener una desgravacion fiscal derivada de la labor social y

medioambiental que esta realizando.
Fuentes de Ingresos:

Electrofuel obtendra ingresos de la venta de surtidores eléctricos y de los servicios de

repostaje.
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7.3 MISION

Como ya hemos mencionado en algunos puntos anteriores de nuestro plan de negocio,
nuestra mision se fundamenta en la satisfaccion del cliente que no dispone de las
facilidades necesarias para completar, ya sea las recargas de susvehiculos, o bien cualquier
otra necesidad que puede tener en un momento determinado, como por ejemplo la
necesidad de comida o agua. La satisfaccion con el cliente junto con la mejora
medioambiental son los dos pilares fundamentales de nuestro proyecto, contribuyendo

ademas a una reduccion progresiva del consumo de combustibles fosiles.

Todos estas necesidades seran satisfechas en nuestras estaciones de servicio,ademas de
los servicios a particulares mencionados anteriormente. Nuestra empresa se basa en el
cliente, por lo que nuestra mision es que sus necesidadesse satisfagan de la mejor manera

posible, facil y con una gran sencillez, en nuestras superficies.

Se ha de comentar que tratamos de mejorar el medio ambiente. Por ello somosuna
empresa 100% comprometida con las energias renovables y especializadaen los vehiculos
eléctricos. A raiz de ello, tratamos de evolucionar con el sectorautomovilistico, ya que los

datos arrojan un notable crecimiento de los vehiculosde este tipo en el sector.

7.4 VISION
En todo momento hemos comentado que nuestro proyecto es un proyecto de futuro. Esto
se debe a que dependemos a la evolucion del sector eléctrico en el sector automovilistico.

Por lo tanto, todos nuestros objetivos estan planteados enun medio o largo plazo.

Con ello, establecemos una ruta a seguir, donde los objetivos a corto plazo nos haran
crecer y evolucionar para asi conseguir nuestros objetivos mas lejanos. Asi, nuestra
empresa comenzard su actuacion a nivel de comunidad auténoma, en concreto la
Comunidad Valenciana. Nuestro deseo es que en un periodo de 5 afios estemos presentes
en varias comunidades autonomas, y en 10 afios tener estaciones de servicio en toda

Espafia, ya que este sera el ambito en el que nuestra empresa trabajara.

No obstante, es muy facil decir donde queremos llegar en un futuro idilico, pero debemos
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comentar que no existen este tipo de estaciones de servicio como tal,por lo que se trata de
un proyecto innovador y nuevo, donde tenemos la clave denuestro éxito en un futuro no
tan lejano. Ello unido al gran esfuerzo y a los conocimientos que tenemos serd la
herramienta para conseguir convertir ELECTROFUEL en una empresa pionera e
importante dentro del sector servicios. Todas estas aptitudes unidas con nuestros
colaboradores, trabajadores y clientes permitirdn que esa vision de futuro se convierta en
una realidad, y hacer de ELECTROFUEL una empresa ya no solo referente en el sector
servicios, sino también una pionera en apostar por el uso de las energiasrenovables en el

sector.

7.5 VALORESY CULTURA

ELECTROFUEL se ha creado desde un punto de vista ambicioso, donde priman las ganas
de trabajar y de mejorar cada dia. Somos conscientes de que una empresa de nueva
creacion suele tener dificultades de estabilidad en sus primeros pasos, pero en nuestro
caso no es asi. Conocemos desde el primer momento donde estamos y a dénde queremos
llegar. En definitiva, somos una empresa que se ha creado en base a la creatividad de un
estudiante de Derecho y ADE que pretende mejorar el medio ambiente de mano de las

energias renovables.

Nuestra empresa tratard la creatividad como uno de los puntos mas importantesde su
estructura cultural. Para ello dispondremos de gente con una muy buena preparacion
personal en nuestro equipo, donde la implantacién de retos u objetivos, tanto a nivel
individual como grupal, consigan hacer de nuestraempresa un lugar donde nuestros

empleados, ademas de nuestros clientes, encuentren respeto y colaboracion, ademas de

felicidad, ya que es uno de los puntos profesionales que es mas dificiles de conseguir en

la préactica laboral.

Todo estos valores conseguiran hacer que nuestra plantilla crezca tanto a nivel profesional
como personal, evitando de cualquier forma actitudes de arrogancia,egoismo, etc... con
las que no se caracteriza nuestra empresa. Somos conscientes de que no es un proceso
dificil, pero que en el momento en el que pensemos como un grupo y no individualmente,

conseguiremos crear unas costumbres, unidas al compromiso y la constancia, para
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conseguir tener una identidad en el sector en el que pretendemos entrar.

Por ello, queremos destacar que todos los valores y la cultura que pretendemos conseguir
vendra determinada por un proceso de contratacion bastante selectivo, donde tanto las
aptitudes profesionales, como personales, tendran bastante importancia a la hora de la

contratacion de nuestra plantilla.

Para finalizar, hemos de mencionar que un proyecto en los que se implicara nuestra
empresa serd la plantacion de 1 arbol por cada venta de surtidor de electricidad. Se trata
de un proyecto de la mano de Tree-Nation, una organizacion sin animo de lucro que
permite a ciudadanos y empresas plantar arboles en todo el mundo y compensar sus
emisiones de CO2. Con ello pretendemos estrechar lazos de lealtad con nuestros clientes,
y que puedan ver que con su intencion de mejorar el medio ambiente se producen hechos

reales que contribuyen a ello.

8. ESTUDIO DE MERCADO Y ANALISIS ESTRATEGICO

8.1  ANALISIS DEL MACROENTORNO PESTEL

Para realizar un estudio sobre el entorno macroeconémico en el que se encuentra el coche
eléctrico utilizaremos una de las mejores herramientas de laplanificacion estratégica
conocida por: el modelo PESTEL. Este modelo estudiael entorno general de un mercado
prestando atencién a factores politicos, econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos,
ecologicos y legales. Estos factores son clave para las empresas a la hora de desarrollarse
un mercado porque su vida en el mercado dependera del impacto que generen cada uno
de esos factores (CIPD, 2018)
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. Dimensién Politica

En el &mbito politico, concretamente Teresa Ribera, ministra para la Transicion Ecoldgica
y el Reto Demogréafico, presentd el pasado abril la tercera edicion delPlan Moves.
(Moncloa, 2021). Se trata de un plan de ayudas estatales que tienecomo objetivo fomentar
y facilitar la incursion del coche eléctrico en Espafia (hibridosyelectricos.com, 2020). Este
plan, que tendra validez hasta 2023 esta provisto de hasta 800 millones de euros donde la
compra de un coche 100% eléctrico gozara de hasta 7.000 euros de bonificacion, mientras

que un hibrido enchufable hara lo propio con hasta 5.000 euros.

En definitiva, desde el gobierno espafiol quieren potenciar la compra del vehiculoeléctrico,
por lo que supone un dato importante para nuestra empresa. Ademas,la ministra destaco
que el objetivo para 2023 es de 250000 vehiculos eléctricos en Espafia junto con 100000

puntos de recarga, tanto publicos como privados.

. Dimensién Econdmica

En el &mbito econdémico, Espafia, debido a la crisis del Covid19 esta en un periodo de
recesion. Existe un gran volumen de desempleo y quiza la renta hayadisminuido con
respecto a la época sin Covid. Esto supone que sea mas dificil adquirir un coche eléctrico
y que nuestro servicio se vea dificultado debido a la falta de vehiculos de este tipo. Sin
embargo, como hemos mencionado anteriormente, el Gobierno pretende ayudar a la gente
que quiera comprarse uncoche eléctrico y por lo tanto estad fomentando esa adquisicion de

vehiculos quepuede beneficiar a nuestro sector y en definitiva a nuestra empresa.

En concreto, factores influyentes del macroentorno como son el PIB, la tasa de
desempleo, la inflacion, han variado mucho durante el 2020 y el afio actual. El PIB paso
de un 2% anual en 2019 a un -10.8% en 2020 debido a la pandemia. El desempleo ha
aumentado con respecto a 2019 desde un 13.7% a un 16.2%.La inflacién pasé en 2019 de
un 4% a un -4.4% en 2020 en el sector transportes por lo que se produjo una disminucion

de los precios en el sector. (DiarioExpansion, 2021)

o Dimension Socio-cultural / Demogréfica

Por lo que respecta al &mbito social y cultural, somos una empresa formada por gente
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joven y preparada, y lo que tratamos es que nuestros clientes principales, la gente de +18
afios con carné de conducir trate de evolucionar y se lance a la compra de un vehiculo

eléctrico, a medida que nuestra empresa se hace mas presente.

Como ya hemos mencionado anteriormente, en Esparia el uso del coche o moto es esencial
para la vida diaria, por lo que en el ambito social seremos un referente en el sector

automovilistico.

También hemos de destacar que se estd apostando por el uso de energia renovable y
también por reciclar y cuidar el medio ambiente en nuestra cultura. Esto nos refuerza y
hace que nuestra cultura y objetivo empresarial se relacione con la cultura de la sociedad
general. Con ello pretendemos influir mediante nuestras campafias publicitarias y nuestras
ideas de contribuir al medio ambiente en la gente joven, involucrdndonos en sus habitos

de la vida diaria y que, en definitiva, contribuyan a mejorar el medio ambiente.

o Dimension Tecnologica

Nuestra empresa sera un referente en las estaciones de servicio con soporte eléctrico. A
medida que aumentemos nuestro nimeros de localizaciones, evolucionaremos invirtiendo
en 1+D sobre el mejor uso de las energias renovables, ademéas de innovar en nuestros

servicios, ya que para nosotros mejorar cada dia es uno de nuestros lemas importantes.

Quizéa uno de los actuales problemas, es que el conductor tradicional se muestra reticente
a la adopcion del vehiculo eléctrico, es por ello, por lo que se apuesta mas por el vehiculo
tradicional que por el vehiculo eléctrico. Esto sucede en muchos paises de Europa, pero
sobre todo en Espafia. En EE. UU. con el boom de numerosas marcas de coches eléctricos
como TESLA ha servido para que esta tecnologia madure, y en la que los clientes confien.
Todo ello ha permitido la evolucion, la creacion de nuevas tecnologias y, sobre todo,
mayores niveles de informacion para el consumidor. En Espafia, sin embargo, esta todo

un poco mas atrasado, a pesar de que la evolucion es bastante favorable y optimista.

. Dimension Ecoldgica/Medioambiental
En el ambito ecologico y medioambiental nuestra empresa esta totalmente involucrada.

Como hemos mencionado anteriormente, el gobierno espafiol esta apostando por el sector
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de las energias renovables, y esto se debe a una gran evolucion, que esta llegando desde
la Union Europea, que pretende mejorar el medio ambiente, y para ello insta a los paises
de nuestra zona a combatir la contaminacion y, sobre todo, al cambio climatico.

La energia principal que usard nuestra empresa es la electricidad, un tipo de energia

renovable que es capaz de reemplazar a los combustibles de forma limpia y eficiente.

. Legal

En este apartado haciendo referencia al tema de los impuestos relativos a los vehiculos,
vamos a comentar que en Espafia en cuando se compra un coche eléctrico o hibrido, se
estd exento de pagar el impuesto de matriculacion. Ademas, en ciudades como Madrid o
Barcelona donde la contaminacion es bastante importante se ha decidido hacer descuento
del 75% en el impuesto de los vehiculos de traccion mecénica. Esto suponen incentivos

legales para la compra de dichos vehiculos.

Por otra parte, las empresas también tienen ciertos beneficios fiscales en cuanto al IRPF
de sus trabajadores ya que mediante la compra de vehiculos eléctricos y la cesion de estos
a sus empleados se pueden deducir cierta parte del IRPF de su salario.

Por Gltimo, otro beneficio que quiza puede instar a la gente a comprar vehiculos eléctricos
es que, en algunas ciudades, estos vehiculos tienen acceso y aparcamiento gratuitos,

ademas de poder circular por determinados carriles que tienen preferencia.

En la siguiente imagen les explicaremos, a modo de ejemplo, como es el ahorro de un

coche eléctrico en relacién con las tasas que han de pagar un coche de gasolina.
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Tabla 2: Comparacion de tasas entre tipos de coches

Eléctrico Gasolina
Precia sin impuestos 20,000 € 3.000 €
dyuda administrativa a la compra (1) 5000 £ i}
Impuesto de matriculacian (2) bé 1425¢€
Impuesto municipal {3) 15€ &0 £
150 .h-:ras ar!uales de aparcamienio il 300 €
&n ciudad (4)
Total en 3 afios 25.045 € J2505 &
Total en 5 afios 25.075€ 13725 ¢€
Aborro eléctrica en 3 afios 7.640 €
Ahora eléctrica en 5 afias 8150

1-Las ayudas varlan z2gin el perodo y la Comunidad Autdnoma. Pueden ser mayares o menores de 5.000 &

2 - Supuesto para un coche con un impuesta de matriculacidn del 4,75 %, comespondiente 2 unas emiziones de 120
a 160 g/km de CO3?

3 - Supuesto para ciudades con una reduceidn del 75% en el impuesta municipal (VTM),

4 - Supuesto para cludedes con una tasa de aparcamienta de 2 € hom.

* En este chloulo no e incluyen oiros ahormos del elécirico, cama menar coste de la esengia y del mantenimienio

Fuente: (EL MUNDO, 2021)
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8.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO. ANALISIS DE LAS FUERZAS
COMPETITIVAS DE PORTER.

En este apartado se va a desarrollar cuales son las fuerzas competitivas en el entorno
especifico de nuestra empresa. En este entorno encontraremos diferentes agentes cuyas
fuerzas determinan su grado de competencia y capacidad para influir en precios, costes e
inversion potencial en el sector. Entreestos agentes se encuentran la competencia, los

proveedores, los distribuidoresy los clientes.

En primer lugar, explicaremos la gran importancia de los clientes en nuestro sector. Como
en cualquier otra empresa el cliente es el elemento mas importanteya que de sus compras
depende nuestra supervivencia. En este sector, nuestraempresa goza de una ventaja, y es
gue no existe un concepto de estacion eléctrica, por lo que tendremos una gran tasa de
clientela a medida que nuestroproyecto se ponga en marcha. Ademas, con nuestros
sistemas de fidelizacion ynuestra calidad en el servicio, seran puntos clave para la
atraccion de los clientes. Los clientes no tendran un poder de negociacion muy alto. Esto
se debea limitacion de alternativas en el sector del vehiculo eléctrico. Sin embargo, en el
sector tradicional de combustible, el cliente tendra un poder de negociacién alto,debido a
la gran cantidad de alternativas que existen en el sector. En cuanto a laventa de cargadores
particulares, la gran mayoria de los cargadores que hay enventa los ofrecen las marcas de
los vehiculos, que ademas son de un precio bastante elevado. Nosotros ofreceriamos unos
supercargadores mas rapidos y econémicos que la competencia, ademas de su instalacion

y puesta en marcha,poniendo al cliente en una situacion de eleccion.

En segundo lugar, hablaremos del poder negociador de los proveedores. En nuestro caso,
los proveedores con los que contaremos seran de abastecimiento de electricidad y
combustible para nuestras estaciones, de los productos esenciales de comida y/o bebida,
proveedor de surtidores eléctricos, ademas deacuerdos con las maquinas de vending que
se implantaran en nuestras estaciones. Con ello se pretende satisfacer cualquier necesidad
para el cliente, centrandonos en el repostaje eléctrico, objetivo principal de nuestra

empresa

Para ello trataremos de llegar a acuerdos con empresas como lberdrola, Endesa, etc. para

conseguir un proveedor fiable y a buen precio para conseguir tener la mayor ventaja con
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respecto a nuestros competidores. Por lo que respecta al combustible, el poder de
negociacion de estos es bajo, ya que existen muchos proveedores donde elegir para el
abastecimiento de nuestra estacion. En cuanto al sector eléctrico, tambien existen muchas
compafiias, por lo que estariamos en la misma situacion, ya que en ambos casos la
diferencia de precios entre proveedores es infima. Por Gltimo, en cuanto a los proveedores
de supercargadores, tenemos poco poder de negociacion porque Somos una empresa
nueva y nuestros pedidos seran limitados, ademas de que existen pocos proveedores que

suministren el tipo de supercargadores que queremos vender.

En tercer lugar, la competencia en este sector se centra en puestos eléctricos insuficientes
para el cliente. Para ello, tratamos de adelantar a la competencia mediante la creacion de
mas estaciones de servicio eléctricas que vaya de la mano con precios realmente
asequibles para el cliente, y con una capacidad de fidelizacién importante. Nuestra
principal competencia se centra en las empresas de combustion como CEPSA, REPSOL,
BP, que estan empezando a implantar puntos de recarga eléctricos en sus estaciones. Sin
embargo, desde nuestro punto de vista, estos puntos son insuficientes de acuerdo con el
crecimiento del sector, por lo que trataremos de suplir la necesidad de aquellos clientes
que lo necesiten. Ademas, en nuestro plan de negocio también contemplamos la
implantacion de surtidores de combustibles low-cost en nuestras estaciones, que como ya
hemos mencionado en puntos anteriores, seran eliminados a medida que el sector del

vehiculo avance.

Por ultimo, pero no por ello menos importante, vamos a comentar los diferentes productos
sustitutivos que existen en el mercado. Debemos mencionar que los principales productos
sustitutivos con los que nos enfrentaremos serian las estaciones de carga gratuitas, que
tienen limitada su potencia, que se encuentran en supermercados como Mercadona que
hemos mencionado anteriormente, en centros comerciales como el Aljub aqui en Elche,
y quiza algunos puntos que se estan implantando en gasolineras que son muy escasos. Por
otra parte, en cuanto a las barreras de entrada, la principal barrera de entrada en el sector

se trata de la gran inversion inicial que es necesaria para llevar a cabo nuestra actividad.

Finalmente, en cuanto a las barreras de salida, nos encontramos con una gran facilidad si

decidiéramos terminar nuestra actividad, existiendo la posibilidad de realizar el traspaso
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de la gasolinera eléctrica a otra cadena mas grande o a un particular

83 MATRIZ DAFO/CAME

A continuacion, realizaremos una valoracion de la oportunidad de mercado paranuestro

proyecto.

Tabla 3: Matriz DAFO

Debilidades
-Negocio nacional

-Empresa nueva (incertidumbre)

eléctricos.
-Cliente NO fidelizado

-Sin experiencia emprendedora

-Recursos econdmicos limitados

-Servicio/venta sujeta a la compra de vehiculos

Amenazas

-Empresas  que ofrecen productos Yy
Servicios muy semejantes.

-Posibilidad de que proveedores no nostengan
como primera opcion.

-Negocio joven

-Incertidumbre del entorno (Covid19)

Fortalezas

-Atencion 24 horas 7 dias a la semana
-Valores medio ambientales.

-Gran cantidad de recursos humanos
-Precios competitivos

-Valores y cultura de plantilla.

Oportunidades

-Ayudas politicas.

-Tendencia del sector al crecimiento
-Mayor uso redes sociales

-Marca Espafia (referente en vehiculos
eléctricos)

-Posibilidad de expansion en medio-largoplazg
en toda Espafia.

-Competencia sin experiencia

Fuente: Elaboracion propia
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Anélisis CAME:

Una vez tenemos la informacion del DAFO, intentaremos mediante el analisis denuestro

mercado ver qué posibilidades de actuacion tenemos y que estrategia seguir.

Primero debemos corregir las debilidades que provienen del interior de nuestra empresa.
Uno de los puntos méas importantes puede que sea la limitacion de losrecursos econémicos,
por lo que nuestra estrategia a seguir seria implantar unabuena optimizacion de recursos
para conseguir esa supervivencia en el sector, mediante una basqueda y diversificacion

de los principales gastos de nuestra empresa.

En segundo lugar, por lo que respecta a las fortalezas, hemos de potenciar aquello que nos
hace diferentes, que es la posibilidad de recargar tu vehiculo engasolineras eléctricas, lo
gue nos elevaria por encima de nuestra competencia ynos reforzaria como empresa. La
estrategia para seguir seria por ejemplo ladigitalizacidon de nuestra empresa mediante la
aplicacion y la amplia gama de recursosque ofrece esta herramienta electrénica. Con ello
pretendemos convertir aquellas debilidades en fortalezas, ya que la implantacién de ese
sistema digitalnos haré estar un paso por delante de la competencia.

En tercer lugar, debemos de explotar nuestras oportunidades, aprovechando aquellos
huecos de mercado y errores de la competencia. Nuestra estrategia consistira en hacernos
visibles en canales online, como RRSS o anuncios publicitarios, ademas de confirmar que

nuestra competencia no tiene tanta experiencia en el sector en el queremos entrar.

Una posible estrategia relacionada con el producto es la alianza/colaboracion con
Ecowash en Elche para que los clientes puedan cargar el coche y lavarlo sin agua. Se trata
de una alianza con una empresa que trabaja de manera sostenible, llevando a cabo un

servicio ecoldgico de lavado de vehiculos.

Por ultimo, la principal amenaza de nuestra empresa es que el entorno turbulentoen el que
nos encontramos, ademas de que el sector estd creciendo y las grandes empresas son
conscientes de ello, por lo que nuestra empresa podria considerarse una segunda opcion
si estas deciden implantar esta actividad en sus estaciones. Por ello tratamos de crear una
identidad con nuestra marca y sobre todo, el reconocimiento en redes sociales, mediante
la digitalizacion y diversificacion de nuestra actividad, siempre desde el punto de vista de

contribuircon el medio ambiente.
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8.4  ANALISIS DEL SECTOR. SITUACION DEL SECTOR ACTUAL.

Como podemos observar de los puntos anteriores, el sector automovilistico eléctrico, es
un sector que se encuentra en pleno crecimiento. Es cierto que nuestro pais esta muy lejos
de paises como Noruega, donde los nimeros de vehiculos electrificados han superado en
ventas a los vehiculos térmicos. Sin embargo, Espafia es uno de los paises que tiene mayor

potencial comparandosecon otros paises europeos comparables.

Segln empresas como NISSAN, el nimero de vehiculos eléctricos en Espafia puede
aumentar hasta la cifra de 60000 unidades. Se trata de un nimero considerable ya que,
como hemos comentado en apartados anteriores, Espafiacontaba con menos de 40000

unidades.

En cuanto al tamafio de mercado, nos basamos en los coches que hay en Esparia, 29M, de
ellos eléctricos o hibridos, 39900, que como hemos mencionado anteriormente, se han
duplicado su venta respecto a 2019. Se tratade un mercado de competencia monopolistica
donde la entrada seria factible, yaque hay muchas empresas hoy en dia de bajo coste, con
mucha demanda, y donde no vemos esa idea de negocia que queremos plasmar en esta

empresa.
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Figura 7: Prevision venta vehiculos eléctricos hasta 2040
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Relacion de la prevision de los vehiculos eléctricos vendidos y el porcentaje de nuevas ventas: térmicos
combustion interna + hibridos (ICE+HEV), Electricos (BEV), Hibridos Pug-in (PHEV) y % de nuevas
ventas de eléctricos (EV).

Fuente: Bloomberg

Ademas, este mercado cada vez resulta mas atractivo para los conductores, porlo que en
la siguiente gréfica se puede observar ese aumento de matriculacion de coches eléctricos
respecto el total de coches eléctricos en Europa y Espafa, segun la EUROPEAN
ALTERNATIVE FUELS OBSERVATORY, que se trata deuna institucion europea que
estudia el uso o la tendencia de vehiculos que utilizan combustibles alternativos al

combustible fésil.
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Figura 8 y 9: Evolucién de matriculacion de coches eléctricos en Espafa y Europa
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Fuente: EUROPEAN ALTERNATIVE FUELS OBSERVATORY

Ambas graficas tienen en cuenta que existe un crecimiento en el sector automovilistico

eléctrico, pero, en lo que atafie a nuestra empresa, vamos a explicar el analisis del sector

de las estaciones de servicio con puntos eléctricos,tomando como referencia la localidad

de residencia del fundador de la empresa.
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Imagen 3: Busqueda sobre puntos de recarga en Google Maps en nuestra geografica

Fuente: (Google Maps)
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En la anterior imagen se puede observar como si existen puntos de recarga en la
localizacion buscada. Se trata de puntos de recarga dispersos y localizados en las zonas
donde se acumula mayor poblacién. Esto demuestra que el sector esta activo y que cada
vez existen mas puntos. Sin embargo, nosotros nos centraremos en localizaciones donde
no existe grandes masas de poblacion para poder acercar estos servicios a todos aquellos
que los necesiten. Ademas, se ha de tener en cuenta que en todo este mapa aparecen
estaciones de carga, que no estaciones de servicio, que son las que nuestro proyecto
propone, y que ademas creemos que puede ser un punto diferencial con el resto de las

estaciones.

8.5 ANALISIS DEL MERCADO Y COMPETENCIA.
El objetivo de este apartado es confirmar que nuestro proyecto tiene viabilidad desde el
punto de vista comercial. Por ello determinaremos si existe una oportunidad para nuestro

producto/servicio en el mercado que ya hemos descrito en los apartados anteriores.

En primer lugar, procederemos a definir el mercado al que se dirigira nuestra oferta
comercial ya descrita en nuestro documento, donde delimitaremos el mercado potencial

y asi identificar las posibles variables del entorno al que va dirigido nuestro proyecto. Con
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ello pretendemos conocer la competitividad de las empresas que operan en nuestro
mercado y, en definitiva, cuéles son los factores que determinan la competitividad de

nuestro entorno.

En segundo lugar, determinaremos el tamafio del mercado, cual es su tendencia y el
comportamiento de compra de los clientes para asi caracterizar la demanda posible de
nuestro proyecto. Con ello conseguiremos analizar si existe una cuota de mercado

potencial para nuestro proyecto, caracterizando con ello la oferta.

Por altimo, analizaremos cuales son nuestros clientes potenciales, ademas de comparar si
existe una demanda potencial determinada por la oferta, y asi valorar si nuestro proyecto

tiene oportunidad de mercado en el sector.

8.5.1.1 CARACTERISTICAS DEL MERCADO.
Para comenzar, nuestra empresa se dirige al mercado nacional en un principio. En este
mercado, el uso de coche 0 moto es esencial en la vida diaria. Por lo tanto, el transporte

es necesario, y en la mayoria de las familias hay entre 1 y 3 coches.

Nuestra empresa tiene en mente un futuro en el que todos los vehiculos sean eléctricos.
Por ello queremos evolucionar de acuerdo con las necesidades de nuestros clientes.
Nuestra idea es empezar con una estacion de servicio basica que venga acompafiada con
estaciones de recarga eléctrica para ese tipo de vehiculos. Y con nuestro objetivo principal
de ayudar al medio ambiente, nos comprometemos a ir eliminando las estaciones de
combustible de nuestras estaciones a medida que aumente el nimero de vehiculos
eléctricos. Con este compromiso, destacamos que, segun la revista Motorpasion en el afio
2020 se vendieron el doble de vehiculos eléctricos matriculados en 2019, por lo que se
trata de un mercado en expansion en Espafia. Ademas, muchas empresas automovilisticas
estan apostando por este tipo de vehiculos, por lo tanto, vemos un gran futuro en este

sector.

8.5.1.2 CARACTERISTICAS DEL CLIENTE O CONSUMIDOR.
En relacion con el cliente, nos centramos en tres opciones. La primera es el cliente de toda

la vida que reposta su vehiculo en una estacion de servicio. Este cliente vera necesario
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repostar en cualquier estacion de servicio, pero desde nuestra empresa, trataremos de
convencerle mediante la implantacion de sistemas de fidelizacion y de repostaje baratos,
ademas de la creacion de la app, donde existiran numerosos descuentos. En segundo lugar,
el cliente con vehiculo eléctrico, que no dispone de medios para poder cargar su vehiculo,
y para ello ponemos a su disposicion nuestros servicios. En Espafia, somos el segundo
pais de Europa que tiene méas coches eléctricos, y, ademas, el primero en nimero de
matriculaciones en 2020, como muestra el European Alternative Fuels Observatory. Y,
en tercer lugar, la Administracion Publica, con la integracion de vehiculos eléctricos en

el transporte publico, o en cualquier otro ambito.

Uno de los sectores principales podria ser el sector de los TAXIS, o vehiculos con
conductor (UBER, CABIFY, entre otros). En este sector, existe, con el paso del tiempo,
la tendencia al uso de vehiculos eléctricos, debido al gran kilometraje de ellos en via
urbana, y en zonas céntricas de ciudades, donde en muchos casos solo se permite el uso
de dichos vehiculos eléctricos, por lo que se podrian convertir en uno de los principales
clientes para nuestra empresa. Al ser eléctricos, y disponer de puntos de recarga
econdémicos, aumentara el numero de vehiculos de este tipo, a medida que aumenta el

sector eléctrico de la conduccidn, que como ya sabemos, esté en crecimiento.

Ademas, los vehiculos publicos como los autobuses, también podrian ser un sector
interesante, ya que la mayoria también son eléctricos. Este, podria ser uno de los objetivos
a largo plazo para la empresa, pudiendo ofrecer nuestro servicio en un futuro en las

propias sedes de los vehiculos publicos de este tipo.

8.5.1.3 CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA.

Es cierto que nuestro sector esta determinado por el avance en el sector de los vehiculos
eléctricos. Algunas empresas como Iberdrola o Cepsa estan instaurando puntos de recarga
en varios puntos de las principales ciudades de Espafia. Ademas, otras empresas como
Mercadona también estan implantando puntos de recarga en algunas de sus superficies

donde existe la posibilidad.
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Imagen 4: Mercadona situado en Zona Martinez VValero (Elche)

Fuente: Elaboracion propia

Por ello queremos destacar que tenemos también una especie de “competencia indirecta”
donde también podemos encontrar posibles clientes, ya que podemos establecer
convenios con estas empresas y trabajar juntos para conseguir ese objetivo comin de
mejorar el medio ambiente, pilar fundamental de nuestro proyecto.

Nuestra empresa, como ya hemos mencionado quiere servir de punto de conexion entre
cliente y necesidad. Conocemos que puede existir ciertas dificultades en la entrada al
mercado, porque actualmente se encuentra dividido entre muy pocas empresas, pero
consideramos que si existe esa oportunidad de negocio. Todo esto unido al auge del
mercado automovilistico eléctrico puede hacer que nuestra oferta de servicios, junto con
las facilidades y seguridad que proporcionaremos a nuestros clientes puede ser
fundamental para hacernos hueco en el mercado.

Como conclusion a este apartado, he elaborado 2 fichas de 2 empresas que cumplen con
las caracteristicas para ser consideradas competidoras cuando nuestra empresa comience
con su actividad.
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Tabla 4: Ficha técnica de competencia Aquavatio

Dominio web https://lwww.aquavatio.com/

Propietario

Localidad / CALLE CASIOPEA, 59 03006.- ALICANTE
; ESPANA

Pais

Presencia internacional
(webs otros

paises/idiomas)

NO, PRESENCIA REGIONAL

Descripcién de productos

INSTALACION DE PANELES SOLARES:
e INSTALACION FOTOVOLTAICA (CONECTADA A
RED)
e INSTALACION FOTOVOLTAICA(AISLADA)
e INSTALACION FOTOVOLTAICA(AUTOCONSUMO)
e INSTALACION TERMO SOLAR (PARA AGUA
CALIENTE
INSTALACION:
e PUERTAS AUTOMATICAS
e PUNTOS DE RECARGA ELECTRICOS

Formato de productos

DISTRIBUCION, INSTALACION Y VENTA DE PRODUCTOS

VENTAJAS DE
ELECTROFUEL
RESPECTO A

AQUAVATIO, S.L.

-NUESTRA PRESENCIA SERA PROGRESIVA HACIA EL
AMBITO NACIONAL

-PRECIOS MAS COMPETITIVOS

-SOMOS PARTE DE PROYECTOS ECO-AMBIENTALES
-ESPECIALIZADOS EN EL SECTOR DEL VEHICULO
ELECTRICO

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 5: Ficha técnica de competencia Ibil

Dominio web https://www.ibil.es/

Propietario

Localidad / ESPANA, INGLATERRA y PORTUGAL
Pais

Presencia internacional ESPANA y EUROPA

(webs otros

paises/idiomas)

Descripcion de productos | CREACION DE TECNOLOGIAS DE RECARGA DE
VEHICULOS ELECTRICOS

-INFRAESTRUCTURA DE RECARGA POR TODA ESPANA
-PLATAFORMA WEB DE SERVICIOS

Formato de productos DISTRIBUCION, INSTALACION Y VENTA DE PRODUCTOS
Y SERVICIOS

VENTAJAS DE |-DIVERSIFICACION DE SERVICIOS

ELECTROFUEL -PRECIOS MAS COMPETITIVOS

RESPECTO A IBIL -SOMOS PARTE DE PROYECTOS ECO-AMBIENTALES

-CAPTACION DE NUEVO MERCADO DE CLIENTES

Fuente: Elaboracion propia

Estas fichas se han elaborado con el objetivo de comparar 2 empresas con diferente
localizacion y espacio de actuacién, para conocer cual es la situacion competencial que

se encontrard nuestra empresa, tanto en el &mbito nacional como en el &mbito regional.
9. PLAN DE MARKETING.

9.1  POLITICA DE PRODUCTO.

Con nuestro producto principal, que son las estaciones de servicio, haremos de ellas un
lugar agradable y acogedor diferenciandonos del resto de estaciones de servicio, esto lo
conseguiremos con las ya mencionadas areas de descanso o incluso con un area de juegos

para los nifios.

46




De cara al futuro, en la fase de crecimiento de este producto, y con el objetivo de seguir
diferencidndonos del resto de estaciones, ofreceremos la posibilidad de lavar el coche con
el tunel de lavado ecoldgico, la alternativa verde al tradicional tinel de lavado. Este
servicio se llevaria a cabo mediante una cooperacién con la empresa ilicitana Ecowash.
Se trata de una empresa de Lavado de Vehiculos Sin Agua, por lo que seguiriamos
contribuyendo al medio ambiente mediante el ahorro de agua, mediante productos de

limpieza ecoldgicos ademas de innovadores.

En cuento al otro producto o servicio de ELECTROFUEL, la instalacion de cargadores,
destacaran por la calidad del material empleado y su disefio, que sera discreto y de tamafio
reducido. Otros aspectos de este producto son la rapida instalacion y su servicio postventa
gratuito, y la garantia de por vida. Caracteristicas que mejoran significativamente la

experiencia de compra del cliente.

La estrategia a seguir cuando el producto entre su fase de crecimiento sera la introduccion
al mercado de un modelo de cargador con dos mangueras, con el que se podra cargar un
vehiculo y una moto a la vez, por ejemplo. Ademas, si nuestra empresa alcanza puntos de
venta destacables, tenemos pensado adaptar estos surtidores para patinetes, bicicletas, etc.

y asi cumplir con las necesidades de esos clientes.

9.2  POLITICA DE PRECIO.
En cuanto a la politica de precios, hemos de diferenciar los diferentes productos o
Servicios que prestaremos.

En primer lugar, en las estaciones de servicio encontraremos:
o El combustible, gasolina o diésel, el precio se fijara en base a los precios de las
gasolineras low-cost cercanas a nuestras estaciones. El precio de venta se adecuara para

realizar una competencia con respecto a dichas gasolineras.

o La electricidad, el precio de esta sera de 0,45€ por kWh, algo inferior al resto de

puesto de carga que encontremos, para asi incentivar el uso de nuestras estaciones.
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o En cuanto a la instalacion de cargadores, el precio incluyendo el cargador, la mano
de obra e IVA, oscilara entre los 1000€ y 1500€ dependiendo de la potencia de este, la

cual depende de la capacidad de carga del vehiculo en cuestion.

Ademas, nuestros sistemas de fidelizacion a base de descuentos otorgaran a nuestros
clientes unas ventajas econémicas que no tendran en otras estaciones de servicio.

Los sistemas de fijacion de precios que hemos empleado en nuestra politica vienen
determinados por los precios de las estaciones, tanto de combustible como eléctricas, con
las que hemos comparado nuestra actividad y las consideramos una competencia para
nuestra empresa. Nuestra principal estrategia inicial sera intentar adecuar los precios para
conseguir clientes rapidamente. Sin embargo, esto nos provocara no tener beneficios hasta

el ultimo mes del afio.

9.3 POLITICA DE DISTRIBUCION.

A la hora de ubicar nuestras estaciones de servicio atenderemos a las zonas donde
encontramos el mayor nimero de clientes objetivos, estas zonas en Espafia son Madrid,

Barcelona y en especial, la Comunidad Valenciana.

La vinculacion con los clientes sera directa puesto que no habra intermediarios entre

nosotros y ellos. Por ello la longitud del canal es corta.

De cara al futuro, se podria dar una distribucion de tipo asociativo a través de centros
comerciales que instalen nuestros cargadores eléctricos, o inclusoempresas energéticas de

nueva creacion con las que podriamos asociarnos queoferten nuestros cargadores.

9.4 POLITICA DE COMUNICACION

Para la comunicacion de nuestros productos y servicios se utilizaran diferentes

instrumentos:

o Creacion de Aplicacion: cuyas caracteristicas seran

o Disponible tanto para Android e iOs

o La app tendra formato de Blog informativo, sin embargo, también obtendremos

feedback de los clientes.

48



o El registro en la app serd con RRSS o con Google

o Gestionada por el equipo de desarrollo independiente de
ELECTROFUEL.

o El idioma sera el espafiol y el inglés.

o Las notificaciones push serén de forma segmentada en funcion de la actividad del
usuario.

o Disponibilidad de chat en tiempo real para resolver las dudas méas frecuentes,

mediante la extension Smartsupp.

o Geolocalizacién, mapas con nuestras estaciones de servicio, rutas...
o Los usuarios de la app podrén interactuar escribiendo blogs sobre movilidad
eléctrica.

o Marketing directo:

o Mailing: gracias a la base de datos que se genere mediante Mailchimp, que
registra el nUmero de usuarios de nuestras redes sociales y usuarios registrados en nuestra
app, se realizara un mailing donde se comunique nuevas aperturas, ofertas o cualquier
novedad.

o Distribucion de flyers publicitarios: un medio atil y barato para dar a

conocer las proximas aperturas y ofertas.

. Publicidad:

o Vallas publicitarias cercanas a las estaciones de servicio.
o Anuncios en las principales revistar de motor o de movilidad eléctrica.
o Anuncios en las emisoras de radio de las localidades donde se encuentren las

estaciones de servicio.

o Redes sociales: Las redes sociales y los anuncios gque en ellas se encuentran, seran
una buena herramienta para la comunicacion de la empresa.
Por un lado, utilizaremos las herramientas de publicidad de las mismas redes sociales, a

destacar Instagram Ads y Facebook ads.
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Imagen 5: Redes sociales

«
(o)) rigrom f book
Ads

Fuente: Google imagenes
o Por otro lado, también nos daremos a conocer mediante Marketing de influencers
del mundo del motor.
o Promocion de ventas:
o PLV, publicidad en el lugar de venta, las estaciones de servicio seran un punto

ideal para promocionar nuestro servicio de instalacion de cargadores eléctricos, ya que
alli encontremos a nuestro publico objetivo, el conductor de vehiculo eléctrico.

o Diferentes ofertas:

. Cupones de descuento para canjear en las estaciones de servicio abiertas
recientemente

. Reembolso de una parte del precio pagado, por ejemplo, si se gasta mas de 40€,
se reembolsara un tanto por ciento para la siguiente carga.

. Participacion en diferentes ferias del motor y de la movilidad eléctrica.
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Imagen 6: Feria de motor y movilidad eléctrica 2019

Fuente: Motorpasion.com
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9.5 CONTROL DE MARKETING Y SISTEMAS DE INFORMACION
Encontramos aqui herramientas Utiles para examinar si las politicas de promocion y

marketing son eficientes o no.

Redes Sociales

A partir de las redes sociales podemos conocer datos sobre el comportamiento de nuestros
seguidores, analizarlos y gestionar nuestras cuentas para que sean lo mas eficientes y

consigan el méximo alcance posible.

Para ello usaremos la herramienta Hootsuite, la cual nos proporcionard datos (para

Instagram, por ejemplo) como:

o Datos generales de seguidores: género, edad, demografia.

o Interacciones con las Stories: nimero de veces compartidas, reacciones o si son
contestadas.

o En cuanto a las publicaciones, niUmero de “’me gusta’’, de veces de compartidas,

comentarios y la franja horaria donde més alcance tienen.
o Analisis de los hashtags con mas gancho.
Analizando estos datos podremos ver si de la forma que se ha llevado a cabo la gestion

de las redes sociales ha tenido el alcance deseado o no.

Control de informacién en la web

Periodicamente se haran analisis de los datos que se generen por la actividad de los
usuarios en internet en general, en estos estudios se tendra en cuenta datos como:
o Palabras mas buscadas

o Palabras con méas gancho

Paginas mas buscadas

Comportamiento del usuario en general
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Con estos datos se pretende hacer un estudio del comportamiento del principal cliente de
ELECTROFUEL.
La forma de hacer estos estudios son varias, nosotros usaremos la herramienta gratuita de

Google Analytics.

Control de satisfaccién del cliente.

Para asegurar que la experiencia de compra del cliente sea 6ptima, los clientes tendran a
su disposicion tanto en las estaciones de servicio como en la app, un apartado para valorar
el servicio e incluso hacer sugerencias.

Por otro lado, como ya se menciond, hemos de mencionar aqui el servicio de post venta

que viene incluido en el precio de la instalacion de los cargadores.

10. PLAN DE OPERACIONES.

El proceso de operaciones de nuestra empresa Electrofuel va dirigido, por un lado, al
servicio de repostaje de vehiculos tanto eléctricos como de combustible. Por otro lado, la
empresa también se encargara de la instalacion de puestos de recarga, ya sea cargadores
individuales como puede ser para un garaje particular o una serie de cargadores para

empresas, centros comerciales, etc.

10.1 ESTRATEGIA.

La mision de la empresa junto con el analisis del mercado al que nos dirigimos, el cual se
encuentra en pleno auge nos permite definir las ventajas competitivas que podemos
aprovechar y como posicionar nuestro negocio.

En cuanto a la estrategia de operaciones, sus objetivos se desglosan directamente de la
estrategia global de la empresa: acelerar el proceso de transicion hacia la movilidad

eléctrica.

Para el analisis de los objetivos de operaciones nos centraremos en 5 aspectos basicos que
influyen en todo el plan de operaciones.

Coste: del analisis de la estructura de costes, observamos que el grueso de esta se
encuentra al inicio de la actividad, ya que deberemos construir la primera de nuestras

estaciones de servicio. Por lo que respecta a los demas servicios o productos, su coste no
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tendrd mayor importancia puesto que al tratarse de venta e instalacion de cargadores, no
se necesitara de un tiempo para rentabilizar ese coste.

Calidad: Una de nuestras prioridades es la de la calidad, tanto del servicio en las
estaciones, para ello se buscara que el proceso de autoservicio de estas estaciones sea lo
mas fécil posible para nuestros clientes, contando para ello de unos monitores intuitivos
que expliquen el funcionamiento del dispensador. Por otro lado, en cuanto a los
cargadores sera una exhaustiva busqueda de los mejores cargadores para que el cliente

obtenga una buena calidad de servicio.

Entregas e instalacion: Por lo que respecta a la entrega e instalacion de cargadores, se
realizard por personal propio de la empresa para asegurar de que se trabaja de acuerdo a

nuestros valores.

La flexibilidad y el servicio: Para lograr la mejor experiencia de servicio del cliente,
ofreceremos flexibilidad en el horario de las estaciones de servicio, las cuales
permaneceran abiertas 24 horas al dia. Por otro lado, ofreceremos un eficaz servicio post
venta, para que en caso de que nuestros clientes tengan cualquier problema con el

producto adquirido, pueda solucionarse en el menor tiempo posible.

10.2 CONTROL DE CALIDAD.

Nuestra vision en cuanto a la calidad es ser reconocidos como la empresa lider en la
calidad de nuestros productos y servicios, basandonos con nuestro compromiso
compartido con una cultura de cumplimiento y mejora continua de nuestros procesos, que

realce el valor para el cliente como para el equipo directivo.

Para ello contaremos con dos tipos de controles de calidad, un externo y otro interno.

En cuanto al control externo, nos referimos a controles realizados por auditorias externas
a nuestra empresa que supervisen que nuestros sistemas de gestion de seguridad, calidad
y medio ambiente superen los estandares. Estas auditorias seran llevadas a cabo por la

Asociacion Espafiola de normalizacion y Certificacion, AENOR. La cual serd la
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responsable de certificar que cumplimos con normativas tales como ISO 9001 (Gestion
de Calidad) o ISO 14001 (Gestién ambiental).

El control de calidad interno, contaremos con un Sistema de gestion de Calidad
Corporativo integrado en todas las actividades que realizaremos. Esto permite identificar
que productos aportan mas valor a nuestros clientes y mejorarlos basandonos en sus

opiniones.

10.3 PLANIFICACION E INFRAESTRUCTURAS. MATERIAS PRIMAS Y
SUMINISTROS.

Para el desarrollo de nuestra actividad, nuestro gerente de compras tendra que ponerse en
contacto con distintos proveedores para abastecernos de productos suficientes para cubrir
las necesidades de nuestros clientes, ya que nuestra empresa como hemos dicho
anteriormente se dedica a distribuir los productos y a prestar servicios.

Para el desarrollo de nuestra actividad, dispondremos de 3 infraestructuras. La primera se
trata de un de un local situado en el poligono de Altabix de Elche, en la calle SABADELL
N.° 13. Este local cuenta con 200m2 para poder almacenar nuestros supercargadores,

ademas de servir de oficina para nuestra empresa.
En segundo lugar, alquilaremos una parcela en la zona del PARQUE EMPRESARIAL

de Torrellano. Esta parcela constard de 2500 m2, donde instalaremos nuestra
GASOLINERA ELECTRICA.
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Imagen 7: Concepto Gasolinera Eléctrica

Fuente: BP industries

En tercer y ultimo lugar, nuestra marca tendrd un punto de recarga en el parking del
edificio Altabix en la UMH, con un terreno de 100m2 cedido por la propia universidad, a

coste cero.

En cuanto a las materias primas, realmente nuestra empresa no produce, pero si presta un
servicio de instalacion y venta, por asi decirlo, de distribucion de stper cargadores. Por
lo tanto, tendremos un proveedor de sUper cargadores y esa sera nuestra Unica materia

prima con la que deberiamos contar.

En cuanto a los suministros que necesitaran nuestra empresa, la luz y el agua seran
importantes a la hora de cuantificar que suministren necesitaremos. Por otra parte,
necesitaremos conexion a internet fija que serad contratada por la empresa tanto para el
local, como para las gasolineras eléctricas que se vayan poniendo en funcionamiento a

medida que avance nuestro proyecto.

Por ultimo, dentro de los suministros directos para el servicio de repostaje de gasolinera,

tendremos en cuenta ambos combustibles, diesel y gasolina, ademéas de la conexion

56



eléctrica de alta potencia con la que nuestros super cargadores tendran la capacidad de

recargar los vehiculos con la menor duracion posible.

Los costes de estos ultimos dos suministros deberan seran cuantificados y su coste
dependerd del ndamero, tanto de litros de combustible con los que nuestra empresa
comenzara su actividad, que se suministraran en grandes cantidades, ademas de la
cantidad de electricidad, donde intentaremos llegar a contratos con empresas de
suministro eléctrico como Endesa, Iberdrola, etc... para abaratar costes y aumentar

ingresos.
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11.  PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.

111 ORGANIGRAMA

Imagen 8: Organigrama Electrofuel

ELECTROFUEL S.L.

$

PABLO POVEDA
DIRECTOR EJECUTIVO

PEDRO FLUXA
DEPARTAMENTO
INFORMATICA

Fuente: Elaboracién propia

11.2 PROMOTOR Y PERSONAL NECESARIO.

Después de tratar diversos campos dentro del proyecto (aspecto econémico, competitivo,
comercial, financiero, técnico) es conveniente tratar el plan de recursos humanos, donde
se estudia y se realiza una correcta gestion del personal, importante para el correcto

funcionamiento de una empresa.

Dicha gestién del personal comienza por la atribucién de las funciones a cada uno de los
miembros de la empresa, informar de nuestra politica de la empresa,aspectos salariales y
todo lo que tenga que ver con las necesidades de los trabajadores para poder formar un
entorno agradable para el correcto funcionamiento de la empresa.

La empresa estara constituida por 1 socio fundador, ademas de una plantilla @ los
trabajadores necesarios para poner en funcionamiento nuestro amplio nimero de
actividades. Para ello necesitaremos un nimero no muy amplio de trabajadores, que sera



regulado en base a los resultados obtenidos en los primeros periodos de trabajo (demanda,
eficiencia, trabajo en grupo, capacidadde respuesta a los problemas que surjan...)

Inicialmente tendremos:

Pablo Poveda a cargo de la administracion y gestion de la
empresa. Socio fundador, se encargara del control ejecutivo.
Licenciado en Derecho y ADE por la Universidad Miguel

Hernéandez.

Arnaldo Ojeda: asignado al area comercial,encargandose de
la relacion con clientes yproveedores. Sus funciones son la
gestion de pedidosde supercargadores, trato y atencion con el
cliente, yasea via email o telefénica, ademas de visitas y
reuniones con proveedores. Supervision de puntos derepostaje

y control de calidad de nuestros servicios. Ademas, sera la

persona encargada del almacén.

En este cargo se comprenden funciones como la gestion de

carga y descarga, gestion de los productos del almacén(stock),
preparacion de pedidos, control de existencias, mantenimiento y controles periddicos de
la magquinaria. Estas tareas se realizaran con apoyo de trabajadores que seran contratados
por la empresa. Graduado en un médulo superior de logistica y transporte, ademas de ser

técnico superior en prevencion de riesgos laborables.



Pedro Fluxa: se encargara de los servicios informaticos y
electrénicos de la empresa. Sus funciones son la tramitacion de
pedidos de supercargadores. También se encargard del correcto
funcionamiento y el desarrollo de la aplicacién que pondremos a
disposicion del cliente cuando nuestra empresase lance. También

atendera servicio técnico de supercargadores.

Ingeniero informético por la Universidad Miguel Hernandez, con 3 afios de experiencia

en el sector de las energias renovables, en la empresa Perleta Energia Solar S.L.

Emilio Orts: se encargard de dar visibilidad a nuestra
empresa y marca, realizando tareas publicitarias. Ademas,
sera el encargado de manejar y coordinar las estrategias de
venta de nuestra empresa. Su principal objetivo sera
posicionar a la empresa en un punto importante del mercado

para conseguir ventas e ingresos lo mas rapido posible.

Doble titulacién en marketing y publicidad por la Universidad CEU, ademas de master

en Marketing y Gestién Comercial por EAE Business School (Barcelona)

Gonzalo Sapifia: sera el encargado de buscar, organizar,
contratar y motivar a nuestros empleados. Se tratade una figura
que tendré bastante presencia en nuestraempresa, ya que como
hemos mencionado en puntos anteriores, ademas de las
habilidades personales, la relacion entre los trabajadores

son puntos importantes para nuestra empresa.

Titulado en Administracion y Direccién de empresas por la
Universidad Complutense de Madrid, Master Oficial en

Recursos Humanos: Organizacién y Gestion del Talento por la Universidad Camilo José



cela, ademas de contar con 2 afios de experiencia en la empresa Volvo con sede en Punta

Umbria.

Francisco Jose Ballester: se encarga de la elaboracion de

normas, la representacion legal ante conflictos o litigios,

juicios y negocios. Cumple, funcién de defensa y
proteccion de los intereses de la empresa ante hechos
contractuales que puedan afectarla. Su tarea es preservar el
marco legal de la actividad de la compaiiia con funciones
preventivas, evaluadoras, mediadoras, normalizadoras,
adecuadoras Yy llegado el caso, estratégica ante demandas,

defensiva y patrocinadora legal ante conflictos.

Titulado en Derecho y Ade por la Umh, master en asesoria juridica por la Umh, y 3 afios

de experiencia los servicios juridicos del FCBarcelona.

11.3 SISTEMAS DE CONTRATACION DE PERSONAL.

Las personas mencionadas anteriormente tendran un puesto fijo en la empresa.

Ademas, en el caso de que fuera necesario y a medida que la empresa avance, se
subcontratara a las personas necesarias para llevar a cabo las tareas relacionadas con la

gestion de nuestros establecimientos, mediante una ETT.



12.  PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

12.1  INTRODUCCION.

ELECTROFUEL S.L, tiene previsto comenzar su actividad en enero de 2023. En este
plan econdmico-financiero hemos analizado cual sera la situacién de nuestra empresa
durante los 3 primeros afos, contemplando todos aquellos recursos aportados por el
fundador, y con una imagen realista de la actividad de nuestra empresa en un futuro no

muy lejano.

12.2  HIPOTESIS CONTEMPLADAS.

Como hemos mencionado anteriormente, mostraremos en las siguientes paginas datos
graficos sobre el comportamiento realista de nuestra empresa, ademas de adjuntar 2
archivos Excel de como se encontraria nuestra empresa desde una posicién optimista y

pesimista.

A continuacion, procedemos a explicar nuestro plan realista econémico- financiero de
ELECTROFUEL. En el plan econdmico-financiero que presentamos, contemplamos 4
familias de productos que ya hemos mencionado anteriormente en nuestro plan de
negocio; estos son la venta de combustible, la venta de recargas eléctricas con
supercargadores, las maquinas vending y, por ultimo, el servicio de distribuidor de

supercargadores a particulares.

12.2.1.1 INVERSIONES PREVISTAS Y PLAN DE AMORTIZACION.

Nuestra empresa tiene previsto un activo inicial cercano a los 71000€, de los cuales
20000€ corresponden al disponible del primer afo de actividad de la empresa.

Tanto la parcela donde se instalara la gasolinera eléctrica, como el local de funciones,
responderan a un leasing financiero de 30000€ al afio. Para el inicio de la actividad, se

solicitard un préstamo a I/p de 5795¢€.



Tabla 6: Activo ELECTROFUEL

Inversion Base Imponible
Concepto %  IVA|Importe

mporte 7 Soportado | IVA
Total Inmovilizado 41.300 58% Aportacion Adquisicion
Inmovilizado Material 11.300 16%
Terrenos y bienes naturales 0 10% 0
Edificios y construcciones 0 10% 0
Instalaciones 0 21% 0
Maquinaria 0 21% 0
Utillaje, Herramientas,... 200 200 21% 42
Mobiliario 500 500 21% 105
Elementos de transporte 10.000 10.000 21% 0
Equipos informaticos 600 600 21% 126
Otro Inmovilizado Material 0 21% 0
Inmovilizado Inmaterial 30.000 42%
Aplicaciones Informéticas 700 21% 147
Arrendamientos Financieros 30.000 30.000
Otro Inmovilizado Inmaterial |0 21% 0
Inmovilizado financiero 0 0%
Fianza de la parcela 0 0
Gastos Amortizables 0 0%
De primer establecimiento 0 21% 0
De constitucion 0 21% 0
Total Circulante 29.495 42%
Existencias Iniciales 7.500 11%
COMBUSTIBLE 5.000 5.000 21% 1.050
ELECTRICIDAD 2.500 2.500 21% 525
MAQUINA VENDING 0 21% 0
SERVICIO DISTR/VENTA 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0




0 0 21% 0

0 0 21% 0
Realizable 1.995 3% 10.000 39.500 1.995
Hacienda Publica IVA

soportado 1.995

Clientes (*)

Otros Deudores (*)

Tesoreria inicial / Disponible |20.000 28%

Total Activo 70.795 100%

Fuente: Elaboracion propia

12.2.1.2

FUENTES DE FINANCIACION.

Como se ha mencionado anteriormente, la empresa tendra un capital inicial de

25000€ y todo el montante inicial de inversiones hacen un total de 70795€. Dentro

de este montante la empresa solicitard un préstamo y asi obtener 5795€ en concepto

de crédito a largo plazo, que se pagara a un plazo de 10 afios. Esto permitira a la

empresa disponer de la solvencia y liquidez suficiente hasta que comience a tener

beneficios.

Tabla 7: Pasivo ELECTROFUEL

Importe %
Recursos Propios 35.000 49%
Capital 25.000 35%
Reservas 0%
Resultados del periodo 0%
Aportaciones no dinerarias 10.000 14%
Subvenciones 0%
Recursos Ajenos 35.795 51%
Creditos Largo Plazo 35.795 51%




Acreedores L.P. Financieros 5.795 8%

Acreedores L.P. Leasing 30.000

C/c Socios y Administradores(*)

Otros Acreedores L.P. 0%
Créditos a Corto Plazo 0 0%

Acreedores C.P. Financieros 0%

Acreedores Comerciales

Salarios a Pagar (*)

Otros Acreedores C.P. 0%
Total Pasivo 70.795 100%
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 8: Cuadro de inversiones ELECTROFUEL
Concepto Es-ti-macién 2.023 2.024 2.025

Inicial
Total Inmovilizado 41.300 36.858 32.415 27.867
Inmovilizado Material 11.300 11.300 11.300 11.300
AALM. 1.860 3.720 5.580
Inmovilizado Inmaterial | 30.000 30.000 30.000 30.000
AA.LL 2.582 5.165 7.853
Inmovilizado financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos | 0 0 0 0
Total Circulante 29.495 80.649 91.707 92.673
Existencias 7.500 7.500 8.100 8.505
Realizable 1.995 0 0 0
Tesoreria 20.000 73.149 83.607 84.168
Total Inversion 70.795 117.507 124.122 120.540

Fuente: Elaboracion propia




12.2.1.3 PREVISION DE VENTAS E INGRESOS.

En este apartado se hara una prevision de ventas, lo que viene a ser una estimacion
0 aproximacion, por lo que no podremos definir con exactitud las cifras de esta
prevision. Nuestra prevision de ventas se ha basado en datos reales proporcionados
por una conocida estacion de servicio de Elche, desde donde partimos en nuestro
primer afio con un nivel inferior de ventas que ésta, ya que no tenemos clientes y
tenemos que poner en funcionamiento nuestra estacion de servicio. A raiz de ello
conseguiriamos el punto muerto donde observar cual es el nivel de ventas previsible
para nuestra empresa en cierto modo inferior al de una gasolinera que ya esta

consolidada en el sector.

De este modo, nuestra prevision de ventas para la estacion de servicio, la cual
incluye la venta de combustible y recargas eléctricas, es conservadora en los
primeros meses de la actividad, ya que estimamos que haran falta unos meses para
darnos a conocer. Sin embargo, obtendremos unas ventas constantes desde enero,
consistentes en el alquiler de una parte de nuestro espacio para lacolocacién de una

maquina expendedora o tipo vending.

Por lo que respecta al otro servicio de venta e instalacion de puntos de recarga,sigue
la misma linea, asi que consideramos que deberan pasar algunos meses en los que
se haré hincapié en la promocion de este servicio mediante campafiasde publicidad

para llegar a ver las primeras ventas.

Como conclusion a este apartado, comentaremos el porcentaje de las ventas decada

producto sobre el total de ventas:

- Combustible 29%

- Carga eléctrica 61%

- Magquinas vending 0.49%

- Servicio distribuidor 10%



Tabla 9: Prénostico de ventas

Ventas Precio Enero Febrero Mo Aol Mayo  Juio  Julio  Agesto  Septiembre  Octubre  Noviemore Diciembre  Totales
COMBUSTIBLE Unicedes LU0 Lo 200 700 700 800 500 300 600 600 10000  1000) 67000
150 150 10 3000 050 00 200 TS0 40 900 900 B0 1650 100500

ELECTRICIDAD Unidaoks ) 200 500 700 540 700 80 810 810 810 080 1080 80840
120 0 40 600 840 640 8A0 9 W 90 90 D% D% %780

MAQUINAVENDING Unidacks 0 (] / 5 0l £ [ 5 6 8 90 10 679
100 10 Kl 0 5 il 5 [ 5 8 8 90 100 679

SERVICIO DISTRIVENTA Unicedes 0 0 0 1 0 1 ! 0 2 2 4 T 18
140000 0 0 0 10 D . . 0 2800 280 A0 90 25200

Tota 1410 3 W XX UM n8b B0 M4 AN G0 B N 2315

Fuente: Elaboracién propia.
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Tablas 10 y 11: Estacionalidad de ventas y Estructura de Ventas y Margenes ELECTROFUEL

Vs Enero Felrero Marzo Al Mao  Jimio  Julo  Agesto Septiemre  Octuore  Nowembre Diciemire  Totales
Porcentaje 08 1,8%‘ 4,0%‘ 92% 7,6%| 9,8%‘ 8,4%‘ 6,4%| 9,7%‘ 9% 15,1%‘ U 1000%
% s/ Costes % s/ Margen |% margens | % margen
Producto Ventas Ventas  [Variables Costes Bruto / Ventas s / total
COMBUSTIBLE 100.500 45% 60.300 72% 40.200 40% 29%
ELECTRICIDAD 96.780 43% 12.098 15% 84.683 88% 61%
MAQUINA VENDING 679 0% 0 679 100% 0,49%
SERVICIO DISTR/VENTA 25.200 11% 10.800 13% 14.400 57% 10%
Totales 223.159 100% 83.198 100% 139.962 63% 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 10: Estacionalidad de ventas EL ECTROFUEL durante el primer afio
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Fuente: Elaboracion propia
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122.1.4 ESTIMACION COSTES VARIABLES Y FIJOS

12.2.1.4.1.1 COSTES VARIABLES

Podemos definir este tipo de coste como el directamente relacionado a los servicios que
ofrecemos, por lo que conforme aumenten las ventas de estos, también lo haran los costes
variables. Sin embargo, dentro de nuestras ventas e ingresos, vemos que las que los
ingresos por las maquinas vending no tienen gastos afectos.

La descripcion de los gastos variables sera la siguiente

0 Combustible, el precio de adquisicién de este, incluyendo el precio de comprar y
el impuesto a los hidrocarburos que esta entre 40 y 43%, es de 0.90€/litro.
0 Energia eléctrica para la carga de vehiculos, estd debera ser contabilizada en
Kilovatios (kWh). Su precio con impuestos ya incluido es de 0,15€/kWh.
0 Cargadores eléctricos disponibles para su venta e instalacion, el precio de estos
oscila entre los 500€ y 700€ dependiendo del modelo, por lo que coste medio para la

empresa se ha fijado en 600€ por cargador.

12.2.1.4.1.2 COSTES FIJOS

Estos son los costes que permanecen fijos durante todo el afo, independientemente del
nivel de ventas. A destacar:

- Arrendamientos: 2500€ al mes

- Prima de seguros: 2000€ al mes

- Material de oficina: 100€ al mes

- Publicidad: 200€ al mes

- Suministro de luz, agua, teléfono...: 300€ al mes
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Tabla 12: Prondstico de costes variables ELECTROFUEL

Costes Vriales (st Eero foeo My Al Mo Jmo Jiio At Semdemtre  Ocbve  Nodemive Dickmire  Totdes
COVBLSTIBLE 090 !l W W 0 e T M0 W M0 M0 0 )| 6030
HLECTRICIOAD 045 3 N S N N i N N ) N1 IO
VAQUNAVEVDING i 0 0 0 0 0 0 S [ 0 [ | B
SRVICODISTRVEVTA | 60000 [ [ 0 0 0 @ 0 W 1 W 4 0
Totd Comprs To 03 A N VN . N 11 N 1 [ Y I
Costs o i) i L . Y . Ny 2
Otos COSTES VAR o 1 . O L 1 O L O O A N2

Fuente: Elaboracion propia
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12.3 ESTADOS FINANCIEROS PREVISIONALES:

12.3.1.1 CUENTAS DE RESULTADOS PREVISIONALES:
A modo de resumen, los datos a destacar de las cuentas de resultados previsionales para

el ejercicio de 2023 serian los siguientes:

Ventas: observamos un aumento paulatino de ventas hasta el 3° cuatrimestre del afio,
donde a partir de aqui consideramos que el nivel de ventas puede aumentar
considerablemente. Este margen bruto de ventas alcanza la cifra de 137730€ a final de

afio, representando un 62%.

En cuanto a los gatos de explotacién, a final de afio se habra incurrido en un total de
121823¢€, representando un 55%.

Sobre los resultados durante el afio, observaremos pérdidas durante los 3 primeros
cuatrimestres, siendo a partir de septiembre cuando dejaremos de ver ndmeros rojos,

Ilegando a final de afio con un resultado antes de impuestos de 14777€.

De cara a los siguientes ejercicios, se espera una variacion positiva del 8% de las ventas
en el afio 2024 y otra del 5% para las ventas de 2025. EI 8% vendra relacionado con la
fase de crecimiento de nuestra empresa durante el segundo afio y el 5 por ciento se debe
a un periodo de estancamiento, donde nuestra empresa seguiria teniendo un crecimiento

en ventas, pero inferior al del afio anterior.
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Tabla 13: Cuenta PyG ELECTROFUEL

Conceptos Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total %
Ventas 1.810 3.930 9.027 20.350 17.040 21.845 18.690 14.274, 21.583 21.600 33.650 39.360 223.159 100%
Costes variables de compra y venta 956 1.239 2.640 8.154 7.280 9.068 6.502 4.058 8.031 8.031 13.357 16.114 85.429 38%
Coste de la M.O.D. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Margen Bruto s/Ventas 854 2.691 6.387 12.197, 9.760 12.777, 12.188 10.216 13.552 13.569 20.294 23.246 137.730] 62%
Sueldos y Salarios 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 42.000 19%
Cargas Sociales 1.137] 1.137 1.137] 1.137 1.137] 1.137] 1.137] 1.137] 1.137] 1.137] 1.137] 1.137] 13.638, 6%
Tributos: IAE, IBI, ... 543 543 0%,
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600] 2%
Servicios de profesionales indep. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Material de oficina 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200| 1%
Publicidad y propaganda 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400) 1%
Primas de Seguros 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000 11%
Trabajos realizados por otras empresas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mantenimiento y reparacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 30.000 13%
Varios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0 0

Dotacién Amortizaciones 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 4.442 2%
Otros Gastos Explotacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0| 0 0

Total Gastos Explotacion 10.650 10.107 10.107 10.107| 10.107 10.107| 10.107 10.107 10.107 10.107| 10.107, 10.107, 121.823] 55%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. (B.A.LL) -9.795 -7.416 -3.720 2.090 -347 2.670 2.081 110 3.446 3.462 10.187 13.140 15.907 7%
Ingresos Financieros 0

Gastos Financieros 14 112 110 108 106 104 101 99 97 95 93 91 1.130 1%
Resultado Financiero -14 -112 -110 -108 -106 -104 -101 -99 -97 -95 -93 -91 -1.130 -1%)
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.L.) -9.810 -7.528 -3.830 1.982 -453 2.566 1.980 10 3.348 3.367 10.094 13.049 14.777 %
+- Res. Extraordinarios 0

Resultado del Periodo antes Imp. -9.810 -7.528 -3.830 1.982 -453 2.566 1.980 10 3.348 3.367 10.094 13.049

Res. Acumulado Ejercicio &/ Imp. -9.810| -17.338] -21.168] -19.186| -19.638| -17.072] -15.092 -15.082 -11.733 -8.366 1.728 14.777 7%
|Beneﬁcio Bruto: | 14.777 || ||Provisién Impuestos: 3.694" IBeneficio Neto: 11.083 ||

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14: Anélisis cuenta PyG ELECTROFUEL

Conceptos 2.023 %/ Ventas] 2.024 %/ Ventas| Variacion | 2.025 %/ Ventas| Variacion

Ventas Netas 223.159 100% 241.012 100% 8,0%0 253.062 100% 5,0%
Costes variables de compra y venta 85.429 38%| 92.263 38% 8% 96.877 38% 5%
Coste de la M.O.D. 0 f 0 4% 0 4%
Margen Bruto s/Ventas 137.730 629 148.748 62% 8% 156.186 62% 5%
Sueldos y Salarios 42.000 19%| 56.800 24% 1% 71.000 28% 1%
Cargas Sociales 13.638 6% 18.285 8% 1% 22.856 9% 1%
Tributos: IAE, IBI, ... 543 0% 550 0% 1% 557 0% 1%
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 3.600 2% 3.647 2% 1% 3.694 1% 1%
Servicios de profesionales indep. 0 i 0 1% 0 1%
Material de oficina 1.200 1%] 1.216 1% 1% 1.231 0% 1%
Publicidad y propaganda 2.400 1%| 2431 1% 1% 2.463 1% 1%
Primas de Seguros 24.000 11%] 24.312 10% 1% 24.628 10% 1%
Trabajos realizados por otras empresas 0 i 0 1% 0 1%
Mantenimiento y reparacion 0 " 0 1% 0 1%
Arrendamientos 30.000 13%| 30.390 13% 1% 30.785 12% 1%
Dotacién Amortizaciones 4.442 2% 4.443 2% 0% 4,548 2% 2%
Otros Gastos Explotacion 0 i 0 4% 0 4%
Total Gastos Explotacion 121.823 55%(  142.074 59% 17% 161.763 64% 14%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. 15.907 7%/ 6.675 3% -58%0 -5.578 -2% -184%
Ingresos Financieros 0 i 0 0% 0 0%
Gastos Financieros 1.130 1%][ 916 0% -19% 592 0% -35%
Resultado Financiero -1.130 1%/ -916 0% 19% -592 0% 35%
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.l.) 14.777 7%/[ 5.758 2% -61%0 -6.170 -2% -207%
+ - Res. Extraordinarios 0 i 0 0% 0 i 0%
Resultado antes de Impuestos 14.777 7%/ 5.758 2% -61%0 -6.170 -2% -207%
Provision Impuestos 3.694 ~ 2% 1.440 7 1% o 0%~ -100%
Resultado del Periodo 11.083 5%| 4.319 2% -61% -6.170 -2% -243%

Fuente: Elaboracion propia
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12.3.1.2 BALANCES PREVISIONALES

En los balances previsionales para los siguientes afios de actividad observamos una
reduccidn del activo fijo o no corriente, debido a la amortizacion del inmovilizado, como

puede ser el loca y la superficie de la que disponemos.

Sin embargo, observamos un aumento en el activo circulante, a consecuencia de

posteriores aumentos en la cantidad de existencias y tesoreria.

Por otro lado, en la otra parte del balance hemos de destacar:

e Un aumento en los recursos propios como consecuencia de aumentos en
las reservas y la obtencidn de beneficios.

e En cuanto al pasivo no corriente, observamos una disminucion a lo largo
de los afios como consecuencia de la amortizacion del crédito a largo
plazo.

e Por ultimo, vemos un aumento del pasivo corriente, por un lado, debido a
la existencia de deudas a corto plazo por acreedores comerciales por el
normal ejercicio de nuestra actividad y, por otro lado, deudas por

acreedores por Hacienda Publica.
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Tabla 15: Balances Previsionales ELECTROFUEL

2.023 2,024 2025 2.026
€ % £ % € % £ %
Activo Fijo 41.300{ 583%|  36.858| 36,1% 32415 33,6% 21867 34,1%
Inmoviizado Material Neto 11.300(  16,0% 94401  9,2% 7580  7.8% 57201 T1%
Inmovilizado Inmaterial Neto 30.000(  42,4% 21418  26,8% 24835 25,1% 21411 21,6%
Inmovilzado Financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Activo Circulante 29495 41,7%|  65.321] 63,9% 64.154 66,4% 52415 65,3%
Existencias 75000  10,6% 75001 7,3% 8.100] 84% 8.505  10,6%
Realizable 1.9% 2,8% 0 0 0
Tesorerfa 20000  28,3% 57.821 56,6% 56.054| 58,0% 43910 54,7%
Total Activo 70.795 100,09 102.179] 100,0% 96.570{ 100,0% 80.282( 100,0%
Recursos Propios 35.000{ 494%|  46.083] 45,1% 50402 52,2% 44232 55,1%
Captal 35,000  49,4% 35.000{ 34,3% 35.000[ 36,2% 35.000{ 43,6%
Reservas 0 0 11.083|  11,5% 15402  19,2%
Pérdidas y Ganancias del Ejercicio 0 11.083]  10,8% 4319 45% 61701 -7.7%
Subvenciones 0 0 0 0
Pasivo Exigible a largo Plazo 35.795| 50,6% 26.242| 25,1% 16.475| 17.1% 6.385 8,0%
Financiacion Largo Plazo 5.795 8,2% 11760 -1.2% -8.360] -8,7% -15.762| -19,6%
Otros Acreedores (leasing) 30.000[  42,4% 21418 26,8% 2483 25,1% 221471 27,6%
Clc de Socios y Administradores 0 0 0 0
Pasivo Exigible a Corto Plazo 0 00%  29.854| 292% 29.692( 30,7% 29.665( 37,0%
Entidades de Crédito 0 0 0 0
Acreedores Comerciales 0 15720 154% 16.978] 17.6% 1782600 22.2%
Salarios a Pagar 0 0 0 0
Otros Acreedores (HP.) 0 14.134|  138% 12715 13,2% 11839 14,7%
Total Recursos Permanentes 70,795 100,0% 72.325( 70,8% 66.877 69,3% 50617 63,0%
Total Recursos Ajenos 35.795(  50,6% 56.096( 54,9% 46,168 47,8% 36.051 44,9%
Total Pasivo 70.795 100,0%|  102.179] 100,0% 96.570{ 100,0% 80.282( 100,0%
Fondo cé Mariobra | 20495] a170] 35467 3479 34462 3579 22750 283%|

Los % de Fondo de Maniobra son sobre el Activo Total.

Fuente: Elaboracién propia
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12.3.1.3 ANALISIS DE RATIOS:

12.3.1.3.1.1 RATIOS DE ANALISIS FINANCIERO

Para el analisis financiero, hablaremos de las ratios mas importantes:

Ratio de liquidez: muestra porcentualmente el nivel de Activo Corriente sobre
Pasivo Corriente, contamos con un ratio de 1,93 por lo que no se aprecia ningun

problema en la liquidez.

Ratio endeudamiento: estima la proporcion de recursos de la empresa que utiliza
para financiar su activo. Compara los recursos ajenos con los propios de la
empresa. El ratio de endeudamiento 0.5, nos indica que la mitad de nuestros

activos esta financiada con recursos ajenos.

Periodo medio de pago y cobro: por un lado, el plazo medio de pago a proveedores esta

en 68 dias, y el pazo medio de cobro a los clientes, por nuestro modelo de negocio, es de

0 dias, cobro directo.

12.3.1.3.1.2 RATIOS DE ANALISIS ECONOMICO

Rotacion de activos: hace referencia a la capacidad de la empresa de transformas
los activos totales en ventas, este ratio es de 2.18%.

Rotacion del circulante: mide lo mismo, pero con referencia a los activos
corrientes, siendo en este caso 3.42%.

Rotacion de existencias, mide la relacion entre existencias de la empresa y las
ventas que se han generado, 29.75%.

Fondo de maniobra: la parte del activo corriente de una empresa financiada con
deuda a largo plazo (pasivo no corriente). En nuestro caso 35467€ del activo

corriente estara financiado con deuda a largo plazo.
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Tabla 16: Ratios basicos ELECTROFUEL

Ratios d: Rentalicad Formulas 2083 2004 2005
1. (Retornosobre Inersicn) Beneficio Neto/ Recursos Propics x 100 24,05% 8,57% (1395)%
ROE (Return On Equity)
2. (Retornosobre Activ) Beneficio antes e intereses ¢ impustos | Activo Total x 100 1557% | 6,91% | (6,95)% |
ROI (Return On Investmen)
3 Margnsobre Vens Benefico ante de intereses ¢ npuestos  Ventas Netas x 100 | am | paw |
ROS (Return On Sales)
Ratios de Ficiencia Formulas 2023 204 2005
1. Rotacitn cel Activo
Ventas Netas | Activo Total 218 250 315
2.Rotacion cel Circulante
Ventas Netas | Activo Circulante 34 376 483
3. Rotacidn e Existencias
Ventas Netas / Existencias 075 075 2975
Ratios Financieros Formulas 203 204 205
1. Liquicez
(Activo Circulants - Bistencias)  Pasivo Bigible a Corto 1% 189 148
2. Disponibilidad
Activo Circulante / Pasivo Bigible a Corto 219 216 17
3. Endeucemiento o Apelancamiento
Pasivn Exigitle Total / Recursos Propics 12 092 082
4, Cobertura el Inmovlizaco
(Recursos Propios + Pasivo Evigible a Large) / Actvo Fijo 19 206 18
5.Plazo Medio ¢ Cotro
(Clintes  Ingresos de Explotacic) x 365 0 dias 0 das 0 dias
6. Plazo Medio e Pago
(Acreedores Comerciales | Coste e Ventas) x 365 68 dlas 68 dias 68 s
Fondy e Menira Activo Circulante - Pasivo Exgibl a Coto Plazo 35467 | 34462 | 22790 |
(Recursos Propios + Pasivo Exigitle a Largo Plaza) - Activo ijo
Plazo tk Recuperacion o [a Inversion: Nimero de aios que s¢ tarca en recuperar [ Inrsicn Iniial 316 6,54 -118
Punto Muerto o Punto de Filibric: Volumen de Ventas apart ol cual e genera Beneficio 199,216 231682 263,059

Fuente: Elaboraciéon propia
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12.4 CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Se entiende por punto de equilibrio aquel nivel de ventas que una empresa 0 negocio debe
alcanzar para lograr cubrir sus costos de produccidn, costos de ventas y demas costos de
tipo administrativo. En otras palabras, el punto de equilibrio es el nivel ingresos que
iguala a la sumatoria de costos totales. En este punto la utilidad operacional es igual acero.
En concreto, nuestro volumen de ventas a partir del cual se generaria beneficios es de
199216€. Por lo tanto, a partir de este punto de equilibrio nuestra empresa en un escenario
realista obtendria beneficios. Un beneficio con el que trataremos de recuperar la inversion

inicial en un periodo de 3.16 afos.

125 CALCULO DEL VAN Y DE LATIR
En este apartado procedemos a calcular el valor actual neto (VAN). Se trata de un criterio
de inversidn que consiste en actualizar los cobros y pagos de un proyecto o inversion. De

esta manera conoceremos cuanto se va a ganar o perder con nuestra inversion.

Como nuestra VAN > 0, confirmamos que el valor actualizado de los cobros y pagos
futuros de la inversion, a la tasa de descuento elegida nos generara beneficios. En
concreto, nuestra VAN es 50433.58¢€.

Tabla17: VAN vy TIR

ANALISIS DE RENTABILIDAD 2023
BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS 14.777,36
(Gastos/Ingresos Financieros) 1.129,68
BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 15.907,05
(Impto Sociedades) 3.694,34
Amortizaciones /Provisiones 4.441,54
CASH FLOW BRUTO 16.654,25
Variaciones de Fondo de Maniobra 35.467,00
Inversion en Activos 41.300,00
FLUJO DE CAJA LIBRE 10.821,25
VALOR DE LA DEUDA 35.795,00
ANO 2023
FLUJO DE CAJA DISPONIBLE - 24.973,75
TIR 27%
VAN 50.433,58 €

Fuente: Elaboracion propia
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Por otra parte, a partir de la VAN calcularemos la tasa interna de retorno (TIR), que es la
tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion. Es decir, es el porcentaje de
beneficio o pérdida que tendra nuestra inversion para las cantidades que no se han retirado
del proyecto. La TIR nos da una medida relativa de la rentabilidad, es decir, va a venir

expresada en tanto por ciento. En nuestro caso es +27%.

13.  ESTRUCTURA LEGAL.
En este apartado se va a comentar qué forma juridica vamos a implementar en nuestra
empresa, ademas de destacar una serie de datos legales y tramites que hemos de realizar

para iniciar nuestra actividad.

La eleccion de la forma juridica es uno de los primeros factores que es preciso tener en
cuenta para poner en marcha un proyecto empresarial. Aspectos como el tipo de actividad
a ejercer, el nimero de personas que participan en el proyecto, la fiscalidad que soportara
el negocio o la responsabilidad de los promotores, son factores cruciales que hemos tenido

en cuenta en el momento de decidir la estructura legal del negocio.

Nuestra empresa ELECTROFUEL se registra como Sociedad Limitada. Hemos elegido
esta forma juridica por diversos motivos:

-Empresa de nueva creacion emprendedora

-Los costes de constitucion son asequibles.

-Capital social minimo exigido relativamente bajo.

-Esté sujeta a un gravamen relativamente bajo.

El socio Unico fundador realizara una inversion inicial con aportaciones materiales de
10000€, siendo el capital social inicial de 25.000€.

Una vez escogida la forma juridica, hemos establecido el calendario de constitucion e

implantacion del negocio, contemplando todos los tramites legales y administrativos que

debemos desarrollar de acuerdo con la estructura legal que hemos seleccionado:
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Requisitos para abrir una gasolinera (Emprendepyme.net, 2017):

La apertura de una gasolinera requiere numerosos permisos y autorizaciones por lo que
se demora en el tiempo. Se tratan a continuacién los requisitos necesarios.

Conviene destacar, no obstante, que la concesion administrativa no forma parte del
proceso de como poner una gasolinera. Ademas, este tipo de negocio puede montarlo

cualquier persona (fisica o juridica).

En primer lugar, es necesario un proyecto suficientemente desarrollado (aunque no sea
necesario presentar el proyecto de construccion) sobre el que ha de consultarse a la
Direccion General de Carreteras. La resolucion de dicha consulta es vinculante.

Evacuada la consulta, sera necesario, esta vez si, que un técnico competente con la visa
del colegio correspondiente realice el proyecto de construccion, incluyendo todos los

elementos exigidos por la normativa vigente.

Para llevar a cabo el proyecto, seré necesario solicitar y obtener una licencia de obras
y, posteriormente, una licencia de actividad. En ambos casos, habran de solicitarse y

tramitarse en el ayuntamiento correspondiente.

Pero ademas, sera necesario solicitar y obtener la autorizacion para la instalacion en
todo o en parte del dominio publico viario, que también ha de tramitarse ante la
Direccion General de Carreteras (la tramitacion incluye informacion publica,
autorizacion provisional y, en su caso, autorizacion definitiva); Y las actas de
conformidad de inicio y terminacién de obra, la autorizacion de instalacion de venta al
publico, el registro del deposito de combustible y las certificaciones del resto de los
elementos de la gasolinera. Por dltimo, la autorizacion de apertura de estacion de

servicio.

Pero no concluyen aqui los requisitos, ya que el titular de la gasolinera sera productor
de residuos, debera realizar los correspondientes contratos de suministros y darse de

alta en el registro de comerciantes.

Tramites para la constitucion de la empresa:
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Teniendo en cuenta todo lo anterior, como abrir una gasolinera puede sintetizarse en los
siguientes pasos:
e Asesoramiento y estudio de requisitos y viabilidad.
e Adquisicion o arrendamiento de la parcela sobre la que va a establecerse
la gasolinera.
e Obtencién del informe favorable por parte de la Direccion General de
Carreteras.
e Realizacion del proyecto técnico.
e Solicitud de licencias.
e Ejecucion de la obra y demés instalaciones.
e Finalizacion de obras e instalaciones y adquisicion de combustible, previa
negociacion de los correspondientes contratos de suministro.

e Inspecciones, pruebas y apertura.

Montar una gasolinera no es un proceso sencillo, ya que son necesarios muchos
requisitos y tramites para crear una empresa de este tipo. Sin embargo, quitando los
tramites administrativos la puesta en marcha de una gasolinera se debe realizar como la
de cualquier otra empresa. Para ello, es necesario realizar un plan de negocio donde se
describan todas las particularidades de nuestro proyecto empresarial y todas las
decisiones importantes para asegurar su viabilidad en el futuro, como hemos realizado

en el trabajo.
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14, CALENDARIO DE IMPLANTACION.

Un punto importante en el que hemos de detenernos es el calendario deimplantacion o
cronograma de las actividades de ELECTROFUEL. Este calendario nos servird para
planificar y monitorear nuestro futuro, mediante la concrecion de objetivos y su posterior

control.

La empresa en si seré constituida a lo largo de 2022 atendiendo a los tramites que mejor
se adapten a nuestro modelo de negocio, pero por razones logisticasno comenzara su

actividad hasta enero de 2023.

Podemos desglosar nuestro cronograma en cuatro pilares

. ESTUDIO DE MERCADO:

Este es el primer paso para conocer si nuestro modelo de negocio puede llegar a tener
futuro y en caso de ser asi, conocer donde se encuentran nuestros clientes potenciales.
Tras la realizacién de este estudio, se llega a la conclusionde que el sector de la movilidad
eléctrica se encuentra en pleno auge, y por lo que respecta a la posible localizacion de
nuestras estaciones de servicio,consideramos que sera 6ptimo situarlas en poligonos
industriales, donde el precio del terreno suele tener un precio inferior y donde vemos un
flujo continuode vehiculos. La primera estacion de servicio se ubicard en el Parque
Empresarial de la ciudad de Elche, y, ademés, contaremos con una pequefia estacion de
servicio ubicada en el aparcamiento de la Universidad Miguel Hernandez.

. PLAN DE MARKETING:
El Plan de marketing hace referencia a la estrategia que utilizaremos para darnos a conocer

al pablico.

Las primeras actividades que se llevaran a cabo para llegar a nuestros clientes potenciales

seran las siguientes:

o Asistencia a las principales ferias del automovil del pais, a destacar: NatruAuto
2023, salon del automovil y motocicleta sostenible y Mobility Car Experience, ambas en
Madrid. En dichasferias, ELECTROFUEL contara con un stand donde se promocionara
nuestra idea de negocio, asi como los productos quecomercializaremos, pudiendo asi
captar futuros pedidos e incluso inversores interesados en nuestro proyecto Yy filosofia de

trabajo.
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o En segundo lugar, cerca de la fecha de apertura de nuestra primera estacion de
servicio e inicio de nuestra actividad, se llevard a cabo una campafia de publicidad
mediante el reparto de flyers publicitarios enfocada en la ubicacion de esta estacion, que
como hemos dicho anteriormente, sera el poligono industrial de elche. Por otro lado, se
contratardn servicios de vallas publicitarias en las carreteras proximas al Parque

empresarial de Elche.

o Por ultimo y coincidiendo con la apertura de nuestra primeraestacion de servicio,
se comenzara con las campafas digitales depublicidad, ya sea mediante las Redes

Sociales, mailing o nuestraaplicacion para teléfono movil

° INICIO DE LA ACTIVIDAD

Una vez que realizado el estudio de mercado del cual obtenemos unas conclusiones
positivas para nuestro modelo de negocio y realizada la campafia publicitaria, se
comenzara con nuestra actividad con la apertura en el mes de enero de 2023 de la primera
estacion de servicio de ELECTROFUEL vy con la preparacion de los primeros pedidos

cargadores eléctricos.

. EXPANSION

En un horizonte de dos a tres afios, de acuerdo a nuestra vision de llegar al maximo
namero de conductores de vehiculos eléctricos, tenemos en mente abrirnuevas estaciones
de servicio en las provincias donde encontramos el mayor nimero de vehiculos eléctricos,

estas son Madrid, Barcelona y Valencia.

. NUEVOS PRODUCTOS
Por ultimo, pensando en el largo plazo tenemos en mente el objetivo de lograr una
produccion propia de los cargadores que comercializaremos, asi como baterias

intercambiables para pequefios vehiculos eléctricos como bicicletas o patinetes eléctricos
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Actividad

Creacion de la empresa

Tabla 18: Grafico de Gantt

Inicio

01/01/2022
01/04/2024
01/05/2024

01/02/2022
01/03/2022
01/04/2022
01/05/2022
01/06/2022
01/07/2022
01/08/2022
01/09/2022
01/10/2022
01/11/2022
01/12/2022
01/01/2023
01/02/2023
01/03/2023
01/04/2023
01/05/2023
01/06/2023
01/07/2023
01/08/2023
01/09/2023
01/10/2023
01/11/2023
01/12/2023
01/01/2024
01/02/2024
01/03/2024

01/06/2024

01/07/2024

01/08/2024

01/09/2024

01/10/2024

01/01/2022 | 01/05/2022

Estudio de mercado

01/06/2022 | 30/07/2022

Plan de marketing

01/08/2022 | 01/1212022

Inicio de la actividad

01/01/2023 | 12/1212027

Expansion

01/01/2024 | 17/01/2027

Nuevos productos

12112/2023 | 2001/2027

Fuente: Elaboracion propia

15. VALORACION DEL RIESGO Y CONCLUSIONES.

Gracias al estudio realizado durante todo el plan de negocio y al plan econémico
financiero podemos valorar la viabilidad de nuestra empresa y de esta manera mencionar
nuestras conclusiones, incluyendo todos los puntos que, desde nuestro punto de vista son

importantes para nuestro proyecto empresarial.

Partimos de que somos un proyecto medioambiental, un proyecto dedicado a las energias
renovables y por lo tanto un proyecto de presente y, sobre todo, de futuro. Después de
analizar los riegos y toda la serie de datos que hemos obtenido durante nuestra
investigacion para la elaboracién del proyecto, afirmamos que nuestro proyecto tiene un

riesgo generalmente alto, debido a su gran inversion inicial y, sobre todo, a su entorno.

Se trata, en definitiva, de un entorno social y empresarial bastante competitivo, donde
empresas muy grandes y potentes pueden entrar en nuestro sector de forma muy rapida y
sencilla, y arrebatarnos a ese cliente que nosotros queremos fidelizar. A pesar de que
nuestro sector esta en auge, y que los gobiernos de la Union Europea estan apostando por
este sector, nos encontramos numerosas barreras de caracter econdmico, Como una gran

inversion inicial necesaria, con competencia con grandes empresas. Nuestra empresa

Pagina 85 de 88




ELECTROFUEL serd una empresa que, si inicia su actividad en estos préximos dos afios,
tendré capacidad de tener nicho de mercado en este sector, y de esta manera competir
contra esas grandes empresas que todavia NO han apostado por este sector y por el que

nosotros Si apostamos, aprovechando esas oportunidades de mercado.

En cuanto a la viabilidad técnica, resolvemos la pregunta de si es posible desde el punto
de vista tecnologico realizar nuestra actividad y en definitiva, crear nuestra empresa.
Pensamos que disponemos del conocimiento necesario para poder llevar a cabo nuestra
actividad y tenemos un gran equipo con experienciay estudios relevantes con el que poder
desarrollar nuestra actividad desde el ambito tecnoldgico y técnico, por lo que si tendria
viabilidad técnica el proyecto que exponemos. Por lo que respecta a la viabilidad
comercial, afirmamos que nuestro proyecto seria viable, ya que existe un mercado para
nuestro producto y servicio que es emergente y nuevo, y donde la competencia todavia
no tiene un mercado garantizado. Ademas, gracias a nuestro plan econémico podemos
expresar un namero de ventas aproximado durante los 3 primeros afos, y que se trata de
unas ventas realistas de acuerdo con el planteamiento realizado por la empresa. Desde
nuestro punto de vista, nuestra empresa seria viable econdmica y financieramente, es
decir, seria capaz de conseguir los recursos necesarios para conseguir beneficios y tener
una rentabilidad suficiente durante el primer afio, siendo conscientes de los riesgos que
existen. Nuestro proyecto es viable, ya que no plantea problemas de tesoreria y tendria
una liquidez y una solvencia a corto plazo notable. Mediante los cobros por las ventas de
nuestra actividad haremos frente a los pagos, aunque somos conscientes de que el primer

afio sera muy dificil, pero terminaremos obteniendo beneficios.

Analizado todo los expuesto anteriormente y explicada nuestra vision global de proyecto,
concluimos que nuestra empresa Si tendria posibilidad de triunfar en un futuro, ya que al
ser una empresa pequefia y relacionada con el emprendimiento, con las energias
renovables y con la digitalizacion y las redes sociales, seria susceptible tanto de captar
nuevos inversores como de obtener ayudas, y con ello triunfar en el sector de las energias

renovables y contribuir con ello a la mejora del medio ambiente.
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https://es.statista.com/buscar/?q=electricidad&qKat=newSearchFilter&sortMethod=idrelevance&language=0&isRegionPref=724&statistics-group=1&statistics=1&forecasts=1&infos=1&topics=1&studies-reports=1&groupD=1&dossiers=1&dossiersplus=1&groupA=1&branchreports=1&countryreports=1&cityreports=1&ecommercedbreports=1&xmo=1&groupB=1&companyreports=1&brandreports=1&toplists=1&surveys=1&groupC=1&expert-tools=1&cmo=1&mmo=1&co=1&tmo=1&amo=1&io=1&hmo=1&dmo=1&accuracy=and&isoregion=0&isocountrySearch=&category=0&interval=0&archive=1
https://es.statista.com/buscar/?q=electricidad&qKat=newSearchFilter&sortMethod=idrelevance&language=0&isRegionPref=724&statistics-group=1&statistics=1&forecasts=1&infos=1&topics=1&studies-reports=1&groupD=1&dossiers=1&dossiersplus=1&groupA=1&branchreports=1&countryreports=1&cityreports=1&ecommercedbreports=1&xmo=1&groupB=1&companyreports=1&brandreports=1&toplists=1&surveys=1&groupC=1&expert-tools=1&cmo=1&mmo=1&co=1&tmo=1&amo=1&io=1&hmo=1&dmo=1&accuracy=and&isoregion=0&isocountrySearch=&category=0&interval=0&archive=1

17.  ANEXOS: GLOSARIO, ESTADISTICAS, LEGISLACION BASICA
APLICABLE, ETC.
¢ Informe OBS: El vehiculo eléctrico en Espafia. Situacion actual, objetivos y retos
a abordar.

https://www.obsbusiness.school/actualidad/informes-de-investigacion/informe-

obs-el-vehiculo-electrico-en-espana-situacion-actual-objetivos-y-retos-abordar

e Libro sobre energia del Ministerio de transicion ecoldgica

https://www.idae.es/publicaciones

e Planes econdémicos optimista y pesimista de la empresa en formato Excel.
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ANEXO 1: PLAN ECONOMICO PESIMISTA



Activo

ELECTROFUEL, S.L.

(*) Solo para empresas en funcionamiento

Inversion Base Imponible
o Importe % Sonortadn | VA
Total Inmovilizado 41.300 58%] Aportacion | Adquisicion
Inmovilizado Material 11.300 16%
Terrenos y bienes naturales 0 10% 0
Edificios y construcciones 0 10% 0
Instalaciones 0 21% 0
Maquinaria 0 21% 0
Utillaje, Herramientas,... 200 200 21% 42
Mobiliario 500 500 21% 105
Elementos de transporte 10.000 10.000 21% 0
Equipos informéticos 600 600 21% 126
Otro Inmovilizado Material 0 21% 0
Inmovilizado Inmaterial 30.000 42%
Aplicaciones Informéticas 700 21% 147
Arrendamientos Financieros 30.000 30.000
Otro Inmovilizado Inmaterial 0 21% 0
Inmovilizado financiero 0 0%
Fianza de la parcela 0 0|
Gastos Amortizables 0 0%
De primer establecimiento 0 21%
De constitucion 0 21%
Total Circulante 29.495 42%
Existencias Iniciales 7.500 11%
COMBUSTIBLE 5.000 5.000 21% 1.050
ELECTRICIDAD 2.500 2.500 21% 525
MAQUINA VENDING 0 21% 0
SERVICIO DISTR/VENTA 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0
Realizable 1.995 3% 10.000 39.500 1.995
Hacienda Publica IVA soportado 1.995
Clientes (*)
Otros Deudores (*)
Tesoreria inicial / Disponible 20.000 28%
Total Activo 70.795 100%




Pasivo
ELECTROFUEL, S.L.

Importe %

Recursos Propios 35.000 49%

Capital 25.000 35%

Reservas 0%

Resultados del periodo 0%

Aportaciones no dinerarias 10.000 14%

Subvenciones 0%
Recursos Ajenos 35.795 51%
Creditos Largo Plazo 35.795 51%

Acreedores L.P. Financieros 5.795 8%0

Acreedores L.P. Leasing 30.000

C/c Socios y Administradores(*)

Otros Acreedores L.P. 0%
Créditos a Corto Plazo 0 0%

Acreedores C.P. Financieros 0%

Acreedores Comerciales

Salarios a Pagar (*)

Otros Acreedores C.P. 0%
Total Pasivo 70.795 100%

Balance Cuadrado Si

(*) Solo para empresas en funcionamiento




Cuadro de Amortizacion Contable (*)
ELECTROFUEL, S.L.

Concepto Valor inicial | %0amortizacion Inve[smnes Cuota afio 1 |nve[3|ones Cuota afio 2 |nveES|ones Cuotaafio
ano 1 ano 2 ano 3 3
Inmovilizado Material 11.300 0 1.860 0 1.860 0 1.860
Terrenos y bienes naturales 0 0% 0 0 0
Edificiosy construcciones 0 3% 0 0 0
Instalaciones 0 12% 0 0 0
Maquinaria 0 12% 0 0 0
Utillaje, Herramientas,... 200 30% 60 60 60
Mobiliario 500 10% 50 50 50
Elementos de transporte 10.000 16% 1.600 1.600 1.600
Equiposinformaticos 600 25% 150 150 150I
Otro Inmovilizado Material 0 30% 0 0 0
Inmovilizado Inmaterial 30.000 0 2.582 0 2.583 0 2.688
Aplicaciones Informaticas 0 33% 0 0 ] |
Arrendamientos Financieros 30.000 2.582 2.583 2.688
Otro Inmovilizado Inmaterial 0 10% 0 0 0
GastosAmortizables 0 0 0 0 0 0 0
De establecimiento 0 20% 0 0 0
De constitucion 0 20% 0 0 0
Total Anual 41.300 0 4.442] 0 4.443] 0 4.548

(*) En el caso de empresas en funcionamiento, tener en cuenta las amortizaciones acumuladas.



Plan de Inversion: 3 primeros anos de actividad

ELECTROFUE

Concepto

Total Inmovilizado
Inmovilizado Material
AA.L.M.

Inmovilizado Inmaterial
AA.lLL

Inmovilizado financiero
Gastos Amortizables Netos
Total Circulante
Existencias

Realizable
Tesoreria

|, S.L.
Estimacién
Inicial
41.300
11.300

30.000

0
0

29.495

7.500
1.995
20.000

2.023

36.858
11.300

1.860
30.000

2.582
0
0
10.195

7.500
0
2.695

2.024

32.415
11.300

3.720
30.000

5.165
0
0
-33.317

8.100
0
-41.417

2.025

217.867
11.300
5.580
30.000
7.853

0

0
-91.553

8.505
0
-100.058

70.795 47.053]  -902 -63.686



Cuadro de Amortizacion del Leasing

ELECTROFUEL,S.L.
Capital del Crédito 30.000 Sumatorio Primer afio: Sumatorio Segundo afio:
Interés 4,0% Cuotas 3.633 Cuotas 3633
Afios 10 Intereses 1.051 Intereses 1.050
NC. Pagos por afio 12 Capital 2.582 Capital 2.583
Periodos Clota . Carga Recuperacion Capital
financiera coste Pendiente

1 303 0 303 29.697 Sumatorio Tercer afio:

2 303 99 204 29.494 Cuotas 3633

3 303 98 204 29.289 Intereses 944

4 303 9% 205 29.084 Capital 2.688

5 303 97 206 28.878

6 303 9% 206 28.672

7 303 9% 207 28.465

8 303 ) 208 28.257

9 303 94 209 28.048

10 303 93 209 27.839

1 303 93 210 21.629

12 303 92 211 21418

13 303 91 211 21.207

14 303 91 212 26.995

15 303 %0 213 26.782

16 303 89 213 26.569

17 303 89 214 26.355

18 303 88 215 26.140

19 303 87 216 25.924

20 303 86 216 25.708

21 303 86 217 25491

2 303 85 218 25.273

2 303 84 218 25.055

24 303 84 219 24.835

25 303 83 220 24.616

26 303 82 221 24.395

27 303 81 221 24.173

28 303 81 222 23.951]

29 303 80 223 23.728

30 303 79 224 23.505

31 303 8 224 23.280

32 303 8 225 23.055

33 303 77 226 22.829

34 303 76 227 22.603

35 303 75 227 22.375

36 303 75 228 22.147




Cuadro de Amortizacion del Crédito

ELECTROFUEL, S.L.

Capital del Crédito 5.795 Sumatorio Primer afio: Sumatorio Segundo afio:
Interés 3,0% Cuotas 7.050 Cuotas 7.050
Anos 10 Intereses 79 Intereses -134
N°. Pagos por afo 1 Capital 6.971 Capital 7.184
Periodos Cuota Intereses Capital ~apitdl

1 587 14 573 5.222 Sumatorio Tercer afio:

2 587 13 574 4.648 Cuotas 7.050

3 587 12 576 4.072 Intereses -352

4 587 10 577 3.494 Capital 7.402

5 587 9 579 2.916

6 587 7 580 2.335

7 587 6 582 1.754

8 587 4 583 1.171

9 587 3 585 586

10 587 1 586 a

11 587 0 587 -587

12 587 -1 589 -1.176

13 587 -3 590 -1.767

14 587 -4 592 -2.359

15 587 -6 593 -2.952

16 587 -7 595 -3.5647

17 587 -9 596 -4.143

18 587 -10 598 -4.741

19 587 -12 599 -5.341

20 587 -13 601 -5.942

21 587 -15 602 -6.544

22 587 -16 604 -7.148

23 587 -18 605 -7.753

24 587 -19 607 -8.360

25 587 -21 608 -8.968

26 587 -22 610 -9.578

27 587 -24 611 -10.190

28 587 -25 613 -10.803

29 587 -27 615 -11.417

30 587 -29 616 -12.033

31 587 -30 618 -12.651

32 587 -32 619 -13.270

33 587 -33 621 -13.891

34 587 -35 622 -14.513

35 587 -36 624 -15.137

36 587 -38 625 -15.762




Pronostico de Ventas de la empresa: 2.023
ELECTROFUEL,S.L.
Ventas Precio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre  Totales
COMBUSTIBLE Unidades | 1.000 2.000 2.000 2.000 8.000 8.000 4.500 4.650 6.000 6.000 6.000 6.900 57.050
1,50 1.500 3.000 3.000 3.000 12.000 12.000 6.750 6.975 9.000 9.000 9.000 10.350 85.575
ELECTRICIDAD Unidades 0 0 0 5.000 7.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 54.000
1,20 0 0 0 6.000 8.400 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 64.800
MAQUINA VENDING Unidades 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 390
1,00 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 390
SERVICIO DISTR/VENTA Unidades 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 4 2 8
1.400,00 0 0 0 0 0 1.400 0 0 1.400 0 5.600 2.800 11.200
Total 1.505 3.010 3.015 9.020 20.425 20.630 13.985 14.215 17.645 16.250 21.855 20.410 161.965
Los precios son precios medios unitarios de venta.
Pronostico de Costes Variables de la empresa:
ELECTROFUEL,S.L.
Costes Variables Coste Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totales
COMBUSTIBLE 0,90 900 1.800 1.800 1.800 7.200 7.200 4.050 4.185 5.400 5.400 5.400 6.210| 51.345
ELECTRICIDAD 0,15 0 0 0 750 1.050 900 900 900 900 900 900 900 8.100
MAQUINA
VENDING 0,00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SERVICIO
DISTR/VENTA 600,00 0 0 0 0 0 600 0 0 600 0 2.400 1.200 4.800
Total Compras Total 900 1.800 1.800 2.550 8.250 8.700 4950 5.085 6.900 6.300 8.700 8.310| 64.245
Transporte 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Comisiones 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costes varios 1% 15 30 30 90 204 206 140 142 176 163 219 204 1.620
Otros COSTES VAR, Total 15 30 30 90 204 206 140| 142| 176 163 219 204|  1.620

Los costes son costes medios unitarios de compra




Estacionalidad de las Ventas

ELECTROFUEL,S.L.
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Porcentaje 0,9% 1,9%| 1,9%| 5,6% 12,6% 12,7%| 8,6% 88|  10,9%] 10,0% 13,5%| 12,6%

Estructura de Ventas y de Margenes

ELECTROFUEL,S.L.

% s/ |Costes % s/ Margen | % margen s| % margen

Producto Ventas Ventas  [Variables Costes Bruto / Ventas s / total

COMBUSTIBLE 85.575 53% 51.345 80% 34.230 40% 35%

ELECTRICIDAD 64.800 40% 8.100 13% 56.700 88% 58%

MAQUINA VENDING 390 0% 0 390 100% 0,40%

SERVICIO DISTR/VENTA 11.200 7% 4.800 7% 6.400 57% 7%

Totales 161.965 100% 64.245 100% 97.720 60% 100%




Estacionalidad de las VVentas
ELECTROFUEL,S.L.

30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

%0 de Ventas

5,0%
0,0%




Plan de Tesoreria 2.023 1.V.A. Soportadoaal: 21%  L.V.A. Repercutidoal: 21%
ELECTROFUE L, S.L. Todos los datos son con IVA o Impuesto Equivalente
Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre| Octubre Noviembre Diciembre Total
Saldo inicial (1) 20.000 10.105 924 -9.340 -12.411 -2.727 306 -5.509 -6.168 -2.881 -6.389 470
Cobro de ventas 1.505 3.010 3.015 9.020 20.425 20.630 13.985 14.215 17.645 16.250 21.855 20.410 161.965
Créditos obtenidos 0]
Otras entradas 0
.V.A. Repercutido 316 632 633 1.894 4.289 4.332 2.937 2.985 3.705 3.413 4.590 4.286 34.013
Total Entradas (2) 1.821 3.642 3.648 10.914 24.714 24.962 16.922 17.200 21.350 19.663 26.445 24.696 195.978
Pago de compras 0 900 1.800 1.800 2.550 8.250 8.700 4.950 5.085 6.900 6.300 8.700 55.935
Pago de otros costes variables 15 30 30 90 204 206 140 142 176 163 219 204 1.620]
Sueldos y Salarios 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 42.000
Cargas Sociales 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 13.638
Tributos: IAE, IBI, ... 543 543
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600
Servicios de profesionales indep. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Material de oficina 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200]
Publicidad y propaganda 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
Primas de Seguros 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000
Trabajos realizados por otras empresas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IMantenimiento y reparacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 30.000
Varios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos financieros 14 112 110 108 106 104 101 99 97 95 93 91 1.130]
Devolucion de préstamo 573 574 576 577 579 580 582 583 585 586 587 589 6.971
Recuperacion coste leasing 303 204 204 205 206 206 207 208 209 209 210 211 2.582
Inversiones realizadas 0 0
Otras salidas 0
1.V.A. Soportado 1.074 1.266 1.455 1.468 1.649 2.847 2.927 2.140 2.176 2.554 2.440 2.941 24.938
Total Salidas (3) 11.716 12.823 13.912 13.985 15.030 21.930 22.394 17.859 18.064 20.787 19.585 22.472 210.557
Liquidacion trimestral del 1.V.A. (4) -4.210 342 2.384 4.353
Tesoreria del periodo = (2)+(3)+(4) -9.895 -9.181 -10.264 -3.071 9.684 3.032 -5.814 -659 3.286 -3.508 6.859 2.224
Saldo final = Tesoreria periodo + (1) 10.105 924 -9.340 -12.411 -2.727 306 -5.509 -6.168 -2.881 -6.389 470 2.695

IVA a liquidar



Cuenta de Pérdidas y Ganancias

ELECTROFUEL, S.L.

2.023

Todos los datos son sin IVA o Impuesto Equivalente

Conceptos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total %
Ventas 1.505 3.010 3.015 9.020 20.425 20.630 13.985 14.215 17.645 16.250 21.855 20.410 161.965] 100%
Costes variables de compra y venta 915 1.830 1.830 2.640 8.454 8.906 5.090 5.227 7.076 6.463 8.919 8.514 65.865 41%
Coste de laM.O.D. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IMargen Bruto s/Ventas 590 1.180 1.185 6.380 11.971 11.724 8.895 8.988 10.569 9.788 12.936 11.896 96.100 59%
Sueldos y Salarios 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 42.000 26%)
Cargas Sociales 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 13.638 8%
Tributos: 1AE, IBI, ... 543 543] 0%
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600 2%
Servicios de profesionales indep. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[Material de oficina 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200 1%
Publicidad y propaganda 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400 1%
Primas de Seguros 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000 15%)
Trabajos realizados por otras empresas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[Mantenimiento y reparacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 30.000 19%
\Varios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Dotacién Amortizaciones 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 4.442 3%
Otros Gastos Explotacién 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Gastos Explotacion 10.650 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 121.823 75%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. (B.A.L.L) -10.060 -8.927 -8.922 -3.727 1.864 1.617 -1.211 -1.119 462 -319 2.830 1.789 -25.723 -16%
Ingresos Financieros 0]

Gastos Financieros 14 112 110 108 106 104 101 99 97 95 93 91 1.130 1%
Resultado Financiero -14 -112 -110 -108 -106 -104 -101 -99 -97 -95 -93 -91 -1.130 -1%
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.l.) -10.074 -9.039 -9.032 -3.835 1.758 1.514 -1.313 -1.218 365 -414 2.737 1.699 -26.852 -17%

+ - Res. Extraordinarios 0|

Resultado del Periodo antes Imp. -10.074 -9.039 -9.032 -3.835 1.758 1.514 -1.313 -1.218 365 -414 2.737 1.699

Res. Acumulado Ejercicio a/lmp. -10.074 -19.113 -28.145 -31.980 -30.221 -28.708 -30.020 -31.239 -30.874 -31.288 -28.551 -26.852 -17%
"Beneficio Bruto: I -26.852 " "Provisién Impuestos: 0" "Beneficio Neto: -26.852 "

PYG 1




Los Recursos Humanos de la Empresa 2.023
ELECTROFUEL, S.L.
S. Social Salario S. Social Cuota
Conceptos |Salario Bruto| Ret.IRPF | trabajador Liquido Empresa | Autonomos | Otros Gastos Total Coste
anual anual anual anual anual mensual Sociales anual | Empresa Anual

Socio 1 12.000 1.800 10.200 372 16.458
Socio 2 0 0 0 0
Socio 3 0 0 O"
Empleado 1 5.000 250 318 4.433 1.530 6.530"
Empleado 2 5.000 250 318 4.433 1.530 6.530"
Empleado 3 10.000 500 635 8.865 3.060 13.060"
Empleado 4 10.000 500 635 8.865 3.060 13.060"
Totales 42.000 3.300 1.905 36.795 9.180 372 55.638"

Cotizaciones Seguridad Social:

Empresa:

Trabajador:

30,60%

socios

6,35%

trabajadores

Retenciones IRPF:

15,00%

Cuota Mensual Autbnomos:

242,00 euros

5,00%




Politica de Cobros y de Pagos de la Empresa 2.023
ELECTROFUEL, S.L.
Cobros por Ventas
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total
Ventas del periodo 1.505 3.010 3.015 9.020 20.425 20.630 13.985 14.215 17.645 16.250 21.855 20.410 161.965
Plazos de cobr | % / Total Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total
Contado 100% 1.505 3.010 3.015 9.020 20.425 20.630 13.985 14.215 17.645 16.250 21.855 20.410 161.965
a 30 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 60 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 120 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0 0
a 180 dias 0 0 0 0 0 0 0
Total 100% 1.505 3.010 3.015 9.020 20.425 20.630 13.985 14.215 17.645 16.250 21.855 20.410 161.965
Cobros Tarleta de Crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dto. Aplicado 3%
Coste Financ. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 O| 0
% Ventas con tarjeta
Pagos por Compras
Plazos de pago| % / Total Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total
Contado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 30 dias 100% 900 1.800 1.800 2.550 8.250 8.700 4.950 5.085 6.900 6.300 8.700 55.935
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total
Compras del periodo 900 1.800 1.800) 2.550 8.250 8.7008 4,950 5.08 6.900 6.300 8.700 8.310 64,24
2} 1as U U U U U U U U U
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0 0
a 180 dias 0 0 0 0 0 0 0
Total 100% 0 900 1.800 1.800 2.550 8.250 8.700 4.950 5.085 6.900 6.300 8.700 55.935




Evolucion de los Recursos Humanos de la Empresa

ELECTROFUEL,S.L.

2.023 2.024 2.025
Otros Otros

conceptos sy || Eieagemanl ee s B s e LS e e e, | s ||
Bruto anual anual menual anual Anual anual anual menual anual Anual Bruto anual anual menual anual Anual

Socio 1 12.000 372 0 16.458(13.800 427 18.927| 17.250 534 23.659
Socio 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Socio 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Empleado 1 5.000| 1.530 0 6.53010.000| 3.060 13.060| 12.500| 3.825 16.325
Empleado 2 5.000| 1.530 0 6.530(10.000| 3.060 13.060| 12.500| 3.825 16.325
Empleado 3 10.000( 3.060 0| 13.060(11.500| 3.519 15.019| 14.375| 4.399 18.774
Empleado 4 10.000| 3.060 0 13.060({11.500( 3.519 15.019| 14.375| 4.399 18.774
Totales 42.000| 9.180 372 0| 55.638(56.800| 13.158| 427 75.085| 71.000| 16.448 534 0[93.856

% aumento 2 15,0% % aumento 3 25,0%




Analisis de las Cuentas de Péerdidas y Ganancias
ELECTROFUEL, S.L.

Conceptos 2.023 % /Ventag 2.024 %/ Ventag Variacion 2.025 9%/ Ventag Variacion |
Ventas Netas 161.965 100% 174.922 100% 8,0% 183.668 100% 5,0%
Costes variables de compra y venta 65.865 41% 71.134 41% 8% 74.691 41% 5%
Coste de la M.O.D. 0 0 4% 0 4%
Margen Bruto s/Ventas 96.100 59%]| 103.788 59% 8%| 108.978 59% 5%
Sueldos y Salarios 42.000 26% 56.800 32% 1% 71.000 39% 1%
Cargas Sociales 13.638 8% 18.285 10% 1% 22.856 12% 1%
Tributos: IAE, IBI, ... 543 0% 550 0% 1% 557 0% 1%
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 3.600 2% 3.647 2% 1% 3.694 2% 1%
Servicios de profesionales indep. 0 0 1% 0 1%
Material de oficina 1.200 1% 1.216 1% 1% 1.231 1% 1%
Publicidad y propaganda 2.400 1% 2.431 1% 1% 2.463 1% 1%
Primas de Seguros 24.000 15% 24.312 14% 1% 24.628 13% 1%
Trabajos realizados por otras empresas 0 0 1% 0 1%
Mantenimiento y reparacion 0 0 1% 0 1%
Arrendamientos 30.000 19% 30.390 17% 1% 30.785 17% 1%
Dotacién Amortizaciones 4.442 3% 4.443 3% 0% 4.548 2% 2%
Otros Gastos Explotacion 0 0 4% 0 4%
Total Gastos Explotacion 121.823 75%)| 142.074 81% 17%)| 161.763 88% 14%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. -25.723 -16% -38.285 -22% -49% -52.785 -29% -38%
Ingresos Financieros 0 0 0% 0 0%
Gastos Financieros 1.130 1% 916 1% -19% 592 0% -35%
Resultado Financiero -1.130 -1% -916 -1% 19% -592 0% 35%
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.l.) -26.852 -17% -39.202 -22% -46% -53.378 -29% -36%
+ - Res. Extraordinarios 0 0 0% 0 0%
Resultado antes de Impuestos -26.852 -17% -39.202 -22% -46% -53.378 -29% -36%
Provisién Impuestos 0 0% 0 0% 0 0%  #DIV/0!
Resultado del Periodo -26.852 -17% -39.202 -22% -46% -53.378 -29% -36%




Balances Previsionales:
ELECTROFUEL,S.L.

2.023 2.024 2.025 2.026
€ % € % € % € %
Activo Fijo 41.300 58,3% 36.858 78,3% 32.415 -3594,2% 27.867 -43,8%
Inmovilizado Material Neto 11.300 16,0% 9.440 20,1% 7.580 -840,5% 5.720 -9,0%
Inmovilizado Inmaterial Neto 30.000 42,4% 27.418 58,3% 24.835 -2753,7% 22.147 -34,8%
Inmovilizado Financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Activo Circulante 29.495 41,7% 10.195 21,7% -33.317 3694,2% -91.553 143,8%
Existencias 7.500 10,6% 7.500 15,9% 8.100 -898,1% 8.505 -13,4%
Realizable 1.995 2,8% 0 0 0
Tesoreria 20.000 28,3% 2.695 5,7% -41.417 4592,3% -100.058 157,1%
Total Activo 70.795| 100,0% 47.053 100,0% -902 100,0% -63.686 100,0%
Recursos Propios 35.000 49,4% 8.148 17,3% -31.054 3443,2% -84.432 132,6%
Capital 35.000 49,4% 35.000 74,4% 35.000 -3880,8% 35.000 -55,0%
Reservas 0 0 -26.852 2977,4% -66.054 103,7%
Pérdidas y Ganancias del Ejercicio 0 -26.852 -57,1% -39.202 #BEZUG! -563.378| #BEZUG!
Subvenciones 0 0 0 0
Pasivo Exigible a largo Plazo 35.795 50,6% 26.242 55,8% 16.475 -1826,8% 6.385 -10,0%
Financiacion Largo Plazo 5.795 8,2% -1.176 -2,5% -8.360 927,0% -15.762 24, 7%
Otros Acreedores (leasing) 30.000 42,4% 27.418 58,3% 24.835 -2753,7% 22.147 -34,8%
Clc de Socios y Administradores 0 0 0 0
Pasivo Exigible a Corto Plazo 0 0,0% 12.663 26,9% 13.676 #BEZUG! 14.360 #BEZUG!
Entidades de Crédito 0 0 0 0
Acreedores Comerciales 0 8.310 17,7% 8.975 -995,1% 9.424 -14,8%
Salarios a Pagar 0 0 0 0
Otros Acreedores (H.P.) 0 4,353 9,3% 4,702 #BEZUG! 4937 #BEZUG!
Total Recursos Permanentes 70.795| 100,0% 34.390 73,1% -14.578 1616,4% -78.046 122,5%
Total Recursos Ajenos 35.795 50,6% 38.905 82,7% 30.152 #BEZUG! 20.745| #BEZUG!
Total Pasivo 70.795| 100,0% 47.053 100,0% -902 100,0% -63.686 100,0%
Fondo de Maniobra | 29.495)  41,7%)] -2.469| -5,2%| -46.994 | 5210,6%0|  -105.914| 166,3%|
Los % de Fondo de Maniobra son sobre el Activo Total.
Balance cuadrado Si 0 Si Si



Ratios Basicos
ELECTROFUEL,S.L.

Ratios de Rentabilidad Formulas 2.023 2.024 2.025
1. (Retorno sobre Inversion) Beneficio Neto / Recursos Propios x 100 (329,56)% 126,24% 63,22%
ROE (Return On Equity)
2. (Retorno sobre Activo) Beneficio antes de intereses e impuestos / Activo Total x 100 [ (54,67)% | 424506% | 82,88%
ROI (Return On Investment)
3. Margen sobre Ventas Beneficio antes de intereses e impuestos / Ventas Netas x 100 [ @1588)% |  (2189% |  (28,74)%
ROS (Return On Sales)
Ratios de Eficiencia Formulas 2.023 2.024 2.025
1. Rotacién del Activo
Ventas Netas / Activo Total 3,44 -193,95 -2,88
2. Rotacioén del Circulante
Ventas Netas / Activo Circulante 15,89 -5,25 -2,01
3. Rotacién de Existencias
Ventas Netas / Existencias 21,60 21,60 21,60
Ratios Financieros Formulas 2.023 2.024 2.025
1. Liquidez
(Activo Circulante - Existencias) / Pasivo Exigible a Corto 0,21 #BEZUG! #BEZUG!
2. Disponibilidad
Activo Circulante / Pasivo Exigible a Corto 0,81 -2,44 -6,38
3. Endeudamiento o Apalancamiento
Pasivo Exigible Total / Recursos Propios 4,77 -0,97 -0,25
4. Cobertura del Inmovilizado
(Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo) / Activo Fijo 0,93 -0,45 -2,80
5. Plazo Medio de Cobro
(Clientes / Ingresos de Explotacion) x 365 O dias O dias O dias
6. Plazo Medio de Pago
(Acreedores Comerciales / Coste de Ventas) x 365 47 dias 47 dias 47 dias
|Fondo de Maniobra Activo Circulante - Pasivo Exigible a Corto Plazo -2.469 | -46.994 | -105.914
(Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo Plazo) - Activo Fijo
Plazo de Recuperacion de la Inversion: Numero de afios que se tarda en recuperar la Inversién Inicial -1,30 #BEZUG! #BEZUG!
Punto Muerto o Punto de Equilibrio: Volumen de Ventas a partir del cual se genera Beneficio 207.221 240.991 273.630




ANEXO 2: PLAN ECONOMICO OPTIMISTA



Activo ELECTROFUEL, S.L.

Inversion Base Imponible
o Importe % Sonortadn | VA
Total Inmovilizado 41.300 58%]) Aportacion Adquisicion
Inmovilizado Material 11.300 16%
Terrenos y bienes naturales 0 10% 0
Edificios y construcciones 0 10% 0
Instalaciones 0 21% 0
Maquinaria 0 21% 0
Utillaje, Herramientas,... 200 200 21% 42
Mobiliario 500 500 21% 105
Elementos de transporte 10.000 10.000 21% 0
Equipos informaticos 600 600 21% 126
Otro Inmovilizado Material 0 21% 0
Inmovilizado Inmaterial 30.000 42%
Aplicaciones Informaticas 700 21% 147
Arrendamientos Financieros 30.000 30.000
Otro Inmovilizado Inmaterial 0 21% 0
Inmovilizado financiero 0 0%
Fianza de la parcela 0 0|
Gastos Amortizables 0 0%
De primer establecimiento 0 21% 0
De constitucion 0 21% 0
Total Circulante 29.495 42%
Existencias Iniciales 7.500 11%
COMBUSTIBLE 5.000 5.000 21% 1.050
ELECTRICIDAD 2.500 2.500 21% 525
MAQUINA VENDING 0 21% 0
SERVICIO DISTR/VENTA 0 21% 0
0 21% 0
0 21% 0
0 21% 0




0 0 21% 0
Realizable 1.995 3% 10.000 39.500 1.995
Hacienda Publica IVA soportado 1.995
Clientes (*)
Otros Deudores (*)
Tesoreria inicial / Disponible 20.000 28%
Total Activo 70.795 100%

(*) Solo para empresas en funcionamiento




Pasivo

ELECTROFUEL, S.L.

Importe %

Recursos Propios 35.000 49%

Capital 25.000 35%

Reservas 0%

Resultados del periodo 0%

Aportaciones no dinerarias 10.000 14%

Subvenciones 0%
Recursos Ajenos 35.795 51%
Creéditos Largo Plazo 35.795 51%

Acreedores L.P. Financieros 5.795 8%

Acreedores L.P. Leasing 30.000

C/c Socios y Administradores(*)

Otros Acreedores L.P. 0%
Créditos a Corto Plazo 0 0%

Acreedores C.P. Financieros 0%

Acreedores Comerciales

Salarios a Pagar (*)

Otros Acreedores C.P. 0%
Total Pasivo 70.795 100%




Cuadro de Amortizacion Contable (*)
ELECTROFUEL, S.L.

Concepto Valor inicial | %0amortizacion Inve[smnes Cuota afio 1 |nve[3|ones Cuota afio 2 |nveES|ones Cuotaafio
ano 1 ano 2 ano 3 3
Inmovilizado Material 11.300 0 1.860 0 1.860 0 1.860
Terrenos y bienes naturales 0 0% 0 0 0
Edificiosy construcciones 0 3% 0 0 0
Instalaciones 0 12% 0 0 0
Maquinaria 0 12% 0 0 0
Utillaje, Herramientas,... 200 30% 60 60 60
Mobiliario 500 10% 50 50 50
Elementos de transporte 10.000 16% 1.600 1.600 1.600
Equiposinformaticos 600 25% 150 150 150I
Otro Inmovilizado Material 0 30% 0 0 0
Inmovilizado Inmaterial 30.000 0 2.582 0 2.583 0 2.688
Aplicaciones Informaticas 0 33% 0 0 ] |
Arrendamientos Financieros 30.000 2.582 2.583 2.688
Otro Inmovilizado Inmaterial 0 10% 0 0 0
GastosAmortizables 0 0 0 0 0 0 0
De establecimiento 0 20% 0 0 0
De constitucion 0 20% 0 0 0
Total Anual 41.300 0 4.442] 0 4.443] 0 4.548

(*) En el caso de empresas en funcionamiento, tener en cuenta las amortizaciones acumuladas.



Plan de Inversion: 3 primeros anos de actividad

ELECTROFUE

Concepto

Total Inmovilizado
Inmovilizado Material
AA.L.M.

Inmovilizado Inmaterial
AA.lLL

Inmovilizado financiero
Gastos Amortizables Netos
Total Circulante
Existencias

Realizable
Tesoreria

|, S.L.
Estimacién
Inicial
41.300
11.300

30.000

0
0

29.495

7.500
1.995
20.000

2.023

36.858
11.300

1.860
30.000

2.582
0
0
129.359

7.500
0
121.859

2.024

32.415
11.300

3.720
30.000

5.165
0
0
173.443

8.100
0
165.343

2.025

217.867
11.300
5.580
30.000
7.853

0

0
208.501

8.505
0
199.996

70.795 166.218 205.859 236.368



Cuadro de Amortizacion

del Leasing

ELECTROFUEL,S.L.

Capital del Crédito 30.000 Sumatorio Primer afio: Sumatorio Segundo afio:
Interés 4,0% Cuotas 3.633 Cuotas 3.633
Afios 10 Intereses 1.051 Intereses 1.050
N®. Pagos por afio 12 Capital 2582 Capital 2.583
Periodos Cuota : Carga Recuperacion Capital
financiera coste Pendiente

1 303 0 303 29.697 Sumatorio Tercer afio:

2 303 99 204 29.494 Cuotas 3.633

3 303 98 204 29.289 Intereses 944

4 303 98 205 29.084 Capital 2.688

5 303 97 206 28.878

6 303 96 206 28672

7 303 96 207 28.465

8 303 95 208 28.257

9 303 94 209 28.048

10 303 93 209 21.839

1 303 93 210 21.629

12 303 92 211 21418

13 303 91 211 21.207

14 303 91 212 26.995

15 303 90 213 26.782

16 303 89 213 26.569

17 303 89 214 26.355

18 303 88 215 26.140

19 303 87 216 25.924

20 303 86 216 25.708

21 303 86 217 25.491

22 303 85 218 25.273

23 303 84 218 25.055

24 303 84 219 24.835

25 303 83 220 24.616

26 303 82 221 24.395

21 303 81 221 24.173

28 303 81 222 23.951

29 303 80 223 23728

30 303 79 224 23.505

31 303 78 224 23.280

32 303 78 225 23.055

33 303 77 226 22.829

34 303 76 21 22.603

35 303 75 21 22315

36 303 75 228 22.147




Cuadro de Amortizacion del Crédito
ELECTROFUEL,S.L.

Capital del Crédito 5.795 Sumatorio Primer afio: Sumatorio Segundo afio:
Interés 3,0% Cuotas 7.050 Cuotas 7.050]
Afios 10 Intereses 79] Intereses -134
N°. Pagos por afio 1 Capital 6.971 Capital 7.184
Periodos Cuota Intereses Capital apitdl Sumatorio Tercer afio:
1 587 14 573 5.222 Cuotas 7.050
2 587 13 574 4.648 Intereses -352
3 587 12 576 4.072 Capital 7.402
4 587 10 577 3.494
5 587 9 579 2.916
6 587 7 580 2.335
7 587 6 582 1.754
8 587 4 583 1.171
9 587 3 585 586
10 587 1 586 0
11 587 0 587 -587
12 587 -1 589 g L6
13 587 -3 590 -1.767
14 587 -4 592 -2.359
15 587 -6 593 -2.952
16 587 -7 595 -3.547
17 587 -9 596 -4.143
18 587 -10 598 -4.741
19 587 -12 599 -5.341
20 587 -13 601 -5.942
21 587 -15 602 -6.544
22 587 -16 604 -7.148
23 587 -18 605 -7.753
24 587 -19 607 -8.360
25 587 -21 608 -8.968
26 587 -22 610 -0.578
27 587 -24 611 -10.190
28 587 -25 613 -10.803
29 587 -27 615 -11.417
30 587 -29 616 -12.033
31 587 -30 618 -12.651
32 587 -32 619 -13.270
33 587 -33 621 -13.891
34 587 -35 622 -14.513
35 587 -36 624 -15.137
36 587 -38 625 -15.762




Prondstico de Ventas de la empresa: 2.023
ELECTROFUEL, S.L.
Ventas Precio | Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre  Totales
COMBUSTIBLE Unidades 5,000 5,000 5000 7.000 7.000 8,000 8.000 8.000 8,000 8,000 10.000 15,000 94.000
150 7.500 7.500 7500 10500 10,500 12.000 12,000 12,000 12,000 12,000 15.000 2500  141.000
ELECTRICIDAD Unidacks 7.000 7.000 7,000 7.000 7.000 7.000 8.100 8.100 10.800 12,000 14,000 150000  110.000
120 8.400 8.400 8.400 8.400 8.400 8.400 9720 9.720 12,960 14.400 16.800 18000] 132,000
MAQUINA VENDING Unidades 50 50 50 50 50 50 50 100 100 100 100 100 850
1,00 50 50 50 50 50 50 50 100 100 100 100 100 850
SERVICIO DISTR/VENTA Unidacks 1 1 1 1 1 2 1 1 2 2 4 10 2
1400,00 1400 1400 1400 1400 1400 2.800 1400 1400 2.800 2.800 5.600 14.000 37.800
Total 17.350 17.350 17.350 20.350 20350 23250 23170 23220 21860 29.300 37500 54600 311650
Los precios son precios medios unitarios de venta.
Pronostico de Costes Variables de la empresa:
ELECTROFUEL,S.L.
Costes Variables Coste Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre ~ Noviembre  Diciembre  Totales
COMBUSTIBLE 0,90 4500 4500 4500 6.300 6.300 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 9000 13500 84.600
ELECTRICIDAD 0,15 1050 1.050 1050 1050 1.050 1050 1215 1215 1620 1800 2100 2.250 16.500
MAQUINA VENDING 0,00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SERVICIO DISTR/VENTA 600,00 600 600 600 600 600 1200 600 600 1.200 1200 2400 6.000 16.200
Total Compras Total 6.150 6.150 6.150 7.950 7.950 9450 9.015 9.015 10.020 10.200 13500 21750 117300
Transporte 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Comisiones 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costes varios 1% 174 174 174 204 204 233 232 232 219 293 305 56 3117
Otros COSTES VAR Total 174 174 174] 204] 204] 233 23| 232 279| 293 375| 546 3117

Los costes son costes medios unitarios de compra.




Estacionalidad de las VVentas

ELECTROFUEL,S.L.
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Porcentaje 5,6% 5,6%)| 5,6%)| 6,5% 6,5% 7,5%| 7.4% 7,5%| 8,9%| 9,4% 12,0%| 17,5%

Estructura de Ventas y de Margenes

ELECTROFUEL,S.L.

% s/ |Costes % s/ Margen | % margen s| % margen

Producto Ventas Ventas  [Variables Costes Bruto / Ventas s / total

COMBUSTIBLE 141.000 45% 84.600 72% 56.400 40% 29%

ELECTRICIDAD 132.000 42% 16.500 14% 115.500 88% 59%

MAQUINA VENDING 850 0% 0 850 100% 0,44%

SERVICIO DISTR/VENTA 37.800 12% 16.200 14% 21.600 57% 11%

Totales 311.650 100% 117.300 100% 194.350 62% 100%




Estacionalidad de las

Ventas

ELECTROFUEL,S.L.

% de Ventas

30,0%

25,0%

20,0%

15,0%

10,0%

5,0%

0,0%




Plan de Tesoreria 2.023 1.V.A. Soportadoaal: 21%  LV.A. Repercutidoal: 21%
ELECTROFUE L, S.L. Todos los datos son con IVA o Impuesto Equivalente
Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre| Octubre Noviembre Diciembre Total
Saldo inicial (1) 20.000 29.086 30.730 32.374 34.582 37.642 44.176 43.348 48.557 59.325 63.605 84.487
Cobro de ventas 17.350 17.350 17.350 20.350 20.350 23.250 23.170 23.220 27.860 29.300 37.500 54.600 311.650
Créditos obtenidos 0
Otras entradas 0]
.V.A. Repercutido 3.644 3.644 3.644 4.274 4.274 4.883 4.866 4.876 5.851 6.153 7.875 11.466 65.447
Total Entradas (2) 20.994 20.994 20.994 24.624 24.624 28.133 28.036 28.096 33.711 35.453 45.375 66.066 377.097
Pago de compras 0 6.150 6.150 6.150 7.950 7.950 9.450 9.015 9.015 10.020 10.200 13.500 95.550
Pago de otros costes variables 174 174 174 204 204 233 232 232 279 293 375 546 3.117
Sueldos y Salarios 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 42.000
Cargas Sociales 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 13.638
Tributos: IAE, IBI, ... 543 543
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600|
Servicios de profesionales indep. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IMaterial de oficina 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
Publicidad y propaganda 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
Primas de Seguros 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000
Trabajos realizados por otras empresas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IMantenimiento y reparacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 30.000
Varios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos financieros 14 112 110 108 106 104 101 99 97 95 93 91 1.130
Devolucion de préstamo 573 574 576 577 579 580 582 583 585 586 587 589 6.971
Recuperacion coste leasing 303 204 204 205 206 206 207 208 209 209 210 211 2.582]
Inversiones realizadas 0 0
Otras salidas 0
1.V.A. Soportado 1.107 2.399 2.399 2.405 2.783 2.789 3.104 3.013 3.023 3.237 3.292 4.021 33.572]
Total Salidas (3) 11.908 19.349 19.349 19.385 21.563 21.599 23.413 22.887 22.943 24.720 24.493 28.693 260.302
Liquidacion trimestral del 1.V.A. (4) 3.030 5.452 6.453 14.945
Tesoreria del periodo = (2)+(3)+(4) 9.086 1.644 1.644 2.208 3.060 6.534 -829 5.209 10.768 4.281 20.882 37.373
Saldo final = Tesoreria periodo + (1) 29.086 30.730 32.374 34.582 37.642 44.176 43.348 48.557 59.325 63.605 84.487 121.859

Tesorerial

IVAaliquidar



Cuenta de Pérdidas y Ganancias

ELECTROFUEL, S.L.

2.023

Todos los datos son sin IVA o Impuesto Equivalente

Conceptos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total %
Ventas 17.350 17.350 17.350 20.350 20.350 23.250 23.170 23.220 27.860 29.300 37.500 54.600 311.650f 100%
Costes variables de compra y venta 6.324 6.324 6.324 8.154 8.154 9.683 9.247 9.247 10.299 10.493 13.875 22.296 120.417 39%
Coste de laM.O.D. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IMargen Bruto s/Ventas 11.027 11.027 11.027 12.197 12.197 13.568 13.923 13.973 17.561 18.807 23.625 32.304 191.234 61%
Sueldos y Salarios 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 42.000 13%
Cargas Sociales 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 1.137 13.638 4%
Tributos: 1AE, IBI, ... 543 543] 0%
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600 1%
Servicios de profesionales indep. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Material de oficina 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200 0%
Publicidad y propaganda 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400 1%
Primas de Seguros 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000 8%
Trabajos realizados por otras empresas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mantenimiento y reparacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 30.000 10%
\Varios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Dotacién Amortizaciones 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370 4.442 1%
Otros Gastos Explotacién 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Gastos Explotacién 10.650 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 10.107 121.823 39%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. (B.A.L.L.) 377 920 920 2.090 2.090 3.461 3.817 3.866 7.455 8.700 13.518 22.197 69.411 22%
Ingresos Financieros 0]

Gastos Financieros 14 112 110 108 106 104 101 99 97 95 93 91 1.130 0%
Resultado Financiero -14 -112 -110 -108 -106 -104 -101 -99 -97 -95 -93 -91 -1.130 0%
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.l.) 362 808 810 1.982 1.984 3.357 3.715 3.767 7.358 8.605 13.426 22.107 68.281 22%

+ - Res. Extraordinarios 0|

Resultado del Periodo antes Imp. 362 808 810 1.982 1.984 3.357 3.715 3.767 7.358 8.605 13.426 22.107

Res. Acumulado Ejercicio a/lmp. 362 1.170 1.980 3.962 5.946 9.303 13.019 16.786 24.143 32.749 46.174 68.281 22%
"Beneficio Bruto: 68.281 " "Provisién Impuestos: l7.070|| "Beneficio Neto: I 51.211 "

PYG 1




Los Recursos Humanos de la Empresa 2.023
ELECTROFUEL, S.L.
S. Social Salario S. Social Cuota
Conceptos [Salario Bruto] Ret.IRPF | trabajador Liquido Empresa | Autonomos | Otros Gastos Total Coste

anual anual anual anual anual mensual Sociales anual | Empresa Anual
Socio 1 12.000 1.800 10.200 372 16.458
Socio 2 0 0 0 0
Socio 3 0 0 O"
Empleado 1 5.000 250 318 4.433 1.530 6.530"
Empleado 2 5.000 250 318 4.433 1.530 6.530"
Empleado 3 10.000 500 635 8.865 3.060 13.060"
Empleado 4 10.000 500 635 8.865 3.060 13.060"
Totales 42,000 3.300 1,905 36.795 9.180 372 55,638

Empresa:

Trabajador:

Cotizaciones Seguridad Social:

30,60%

6,35%

Retenciones IRPF:
sS0cios

trabajadores

15,00%

Cuota Mensual Autonomos:

242,00 euros

5,00%




Politica de Cobros y de Pagos de la Empresa 2.023
ELECTROFUEL, S.L.
Cobros por Ventas
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Diciembre Total
Ventas del periodo 17.350 17.350 17.350 20.350 20.350 23.250 23.170 23.220 27.860 29.300 54.600 311.650
Plazos de cobr | % / Total Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Diciembre Total
Contado 100% 17.350 17.350 17.350 20.350 20.350 23.250 23.170 23.220 27.860 29.300 54.600 311.650]
a 30 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 60 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 120 dias 0 0 0 0 0 0 0 0
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0
a 180 dias 0 0 0 0 0 0
Total 100% 17.350 17.350 17.350 20.350 20.350 23.250 23.170 23.220 27.860 29.300 54.600 311.650
Cobros Tarleta de Crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dto. Aplicado 3%
Coste Financ. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 O| 0
% Ventas con tarjeta
Pagos por Compras
Plazos de pago| % / Total Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Diciembre Total
Contado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 30 dias 100% 6.150 6.150 6.150 7.950 7.950 9.450 9.015 9.015 10.020 13.500 95.550]
a 60 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 120 dias 0 0 0 0 0 0 0 0
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0
a 180 dias 0 0 0 0 0 0
Total 100% 0 6.150 6.150 6.150 7.950 7.950 9.450 9.015 9.015 10.020 13.500 95.550

Cobros y pagos



Evolucidn de los Recursos Humanos de la Empresa
ELECTROFUEL, S.L.

2.023 2.024 2.025
Otros Otros
SS Cuota Gastos Coste SS Gastos Coste SS Otros Gastos
Conceptos Salario | Empresa | Aut. Sociales | Empresa Salario | Empresa | Cuota Aut.| Sociales | Empresa Salario | Empresa |Cuota Aut.| Sociales |Coste Empresa
Bruto anual| anual menual anual Anual Bruto anual anual . menual anual Anual Bruto anual . anual menual anual Anual
Socio 1 12.000 0] 16.458] 13.800 18.927] 17.25 23.659
Socio 2 0 0 0 0 0 0
Socio 3 0 0 0 0 0 : 0
Empleado 1 5.000 0 6.530 10.000 13.060] 12.500 16.325
Empleado 2 5.000 0 6.530] 10.000 13.060] 12.500] 3.825} 16.325
Empleado 3 10.000 0] 13.060 11.500 15.019 14.375|  4.399} 18.774
Empleado 4 10.000 : 0] 13.060 11.500 B 15.019 14.375|  4.399} 18.774
Totales 42.000] 9.180 372 0] 55.638 56.800] 13.158 427 75.085] 71.000] 16.448 534 0 93.856
% aumento 2 15,0% % aumento 3 25,0%




Analisis de las Cuentas de Péerdidas y Ganancias
ELECTROFUEL, S.L.

Conceptos 2.023 % /Ventag 2.024 %/ Ventag Variacion 2.025 9%/ Ventag Variacion |
Ventas Netas 311.650 100% 336.582 100% 8,0% 353.411 100% 5,0%
Costes variables de compra y venta 120.417 39%]| 130.050 39% 8%| 136.552 39% 5%
Coste de la M.O.D. 0 0 4% 0 4%
Margen Bruto s/Ventas 191.234 61%| 206.532 61% 8%| 216.859 61% 5%
Sueldos y Salarios 42.000 13% 56.800 17% 1% 71.000 20% 1%
Cargas Sociales 13.638 4% 18.285 5% 1% 22.856 6% 1%
Tributos: IAE, IBI, ... 543 0% 550 0% 1% 557 0% 1%
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 3.600 1% 3.647 1% 1% 3.694 1% 1%
Servicios de profesionales indep. 0 0 1% 0 1%
Material de oficina 1.200 0% 1.216 0% 1% 1.231 0% 1%
Publicidad y propaganda 2.400 1% 2.431 1% 1% 2.463 1% 1%
Primas de Seguros 24.000 8% 24.312 7% 1% 24.628 7% 1%
Trabajos realizados por otras empresas 0 0 1% 0 1%
Mantenimiento y reparacion 0 0 1% 0 1%
Arrendamientos 30.000 10% 30.390 9% 1% 30.785 9% 1%
Dotacién Amortizaciones 4.442 1% 4.443 1% 0% 4.548 1% 2%
Otros Gastos Explotacion 0 0 4% 0 4%
Total Gastos Explotacion 121.823 39%| 142.074 42% 17%)| 161.763 46% 14%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. 69.411 22% 64.458 19% -1% 55.096 16% -15%
Ingresos Financieros 0 0 0% 0 0%
Gastos Financieros 1.130 0% 916 0% -19% 592 0% -35%
Resultado Financiero -1.130 0% -916 0% 19% -592 0% 35%
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.1.) 68.281 22% 63.542 19% -1% 54.503 15% -14%
+ - Res. Extraordinarios 0 0 0% 0 0%
Resultado antes de Impuestos 68.281 22% 63.542 19% -71% 54.503 15% -14%
Provisién Impuestos 17.070 5% 15.886 5% 13.626 4% -14%
Resultado del Periodo 51.211 16% 47.657 14% -1% 40.877 12% -14%




Balances Previsionales:
ELECTROFUEL,S.L.

2.023 2.024 2.025 2.026
€ % € % € % € %
Activo Fijo 41.300 58,3% 36.858 22,2% 32.415 15,7% 27.867 11,8%
Inmovilizado Material Neto 11.300 16,0% 9.440 5,7% 7.580 3,7% 5.720 2,4%
Inmovilizado Inmaterial Neto 30.000 42,4% 27.418 16,5% 24.835 12,1% 22.147 9,4%
Inmovilizado Financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Activo Circulante 29.495 41,7% 129.359 77,8% 173.443 84,3% 208.501 88,2%
Existencias 7.500 10,6% 7.500 4,5% 8.100 3,9% 8.505 3,6%
Realizable 1.995 2,8% 0 0 0
Tesoreria 20.000 28,3% 121.859 73,3% 165.343 80,3% 199.996 84,6%
Total Activo 70.795| 100,0% 166.218 100,0% 205.859 100,0% 236.368 100,0%
Recursos Propios 35.000 49,4% 86.211 51,9% 133.867 65,0% 174.745 73,9%
Capital 35.000 49,4% 35.000 21,1% 35.000 17,0% 35.000 14,8%
Reservas 0 0 51.211 24,9% 98.867 41,8%
Pérdidas y Ganancias del Ejercicio 0 51.211 30,8% 47.657 23,2% 40.877 17,3%
Subvenciones 0 0 0 0
Pasivo Exigible a largo Plazo 35.795 50,6% 26.242 15,8% 16.475 8,0% 6.385 2,7%
Financiacion Largo Plazo 5.795 8,2% -1.176 -0,7% -8.360 -4,1% -15.762 -6,7%
Otros Acreedores (leasing) 30.000 42,4% 27.418 16,5% 24.835 12,1% 22.147 9,4%
Clc de Socios y Administradores 0 0 0 0
Pasivo Exigible a Corto Plazo 0 0,0% 53.765 32,3% 55.516 27,0% 55.238 23,4%
Entidades de Crédito 0 0 0 0
Acreedores Comerciales 0 21.750 13,1% 23.490 11,4% 24.665 10,4%
Salarios a Pagar 0 0 0 0
Otros Acreedores (H.P.) 0 32.015 19,3% 32.026 15,6% 30.573 12,9%
Total Recursos Permanentes 70.795| 100,0% 112.453 67,7% 150.343 73,0% 181.130 76,6%
Total Recursos Ajenos 35.795 50,6% 80.007 48,1% 71.992 35,0% 61.623 26,1%
Total Pasivo 70.795| 100,0% 166.218 100,0% 205.859 100,0% 236.368 100,0%
Fondo de Maniobra | 29.495)  41,7%)] 75.594 | 45,5%]| 117.927 | 57,3%|  153.263] 64,8%|
Los % de Fondo de Maniobra son sobre el Activo Total.
Balance cuadrado Si Si Si Si



Ratios Basicos
ELECTROFUEL,S.L.

Ratios de Rentabilidad Formulas 2.023 2.024 2.025
1. (Retorno sobre Inversion) Beneficio Neto / Recursos Propios x 100 59,40% 35,60% 23,39%
ROE (Return On Equity)
2. (Retorno sobre Activo) Beneficio antes de intereses e impuestos / Activo Total x 100 [ 41,76% | 31,31% | 23,31%
ROI (Return On Investment)
3. Margen sobre Ventas Beneficio antes de intereses e impuestos / Ventas Netas x 100 [ 22,27% | 19,15% | 15,59%
ROS (Return On Sales)
Ratios de Eficiencia Formulas 2.023 2.024 2.025
1. Rotacién del Activo
Ventas Netas / Activo Total 1,87 1,64 1,50
2. Rotacioén del Circulante
Ventas Netas / Activo Circulante 2,41 1,94 1,70
3. Rotacién de Existencias
Ventas Netas / Existencias 41,55 41,55 41,55
Ratios Financieros Formulas 2.023 2.024 2.025
1. Liquidez
(Activo Circulante - Existencias) / Pasivo Exigible a Corto 2,27 2,98 3,62
2. Disponibilidad
Activo Circulante / Pasivo Exigible a Corto 2,41 3,12 3,77
3. Endeudamiento o Apalancamiento
Pasivo Exigible Total / Recursos Propios 0,93 0,54 0,35
4. Cobertura del Inmovilizado
(Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo) / Activo Fijo 3,05 4,64 6,50
5. Plazo Medio de Cobro
(Clientes / Ingresos de Explotacion) x 365 O dias O dias O dias
6. Plazo Medio de Pago
(Acreedores Comerciales / Coste de Ventas) x 365 67 dias 67 dias 67 dias
|Fondo de Maniobra Activo Circulante - Pasivo Exigible a Corto Plazo 75.594 | 117.927 | 153.263
(Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo Plazo) - Activo Fijo
Plazo de Recuperacion de la Inversion: Numero de afios que se tarda en recuperar la Inversion Inicial 0,68 0,66 0,44
Punto Muerto o Punto de Equilibrio: Volumen de Ventas a partir del cual se genera Beneficio 200.374 233.028 264.588




