Plan de empresa para ENEFF-PILOT

Esther Palomar, Ignacio Bravo Carlos Cruz
Departamento de Electronica Instituto de Tecnologias Fisicas
Universidad de Alcald” y de la Informacion (ITEFI-CSIC)

9 de septiembre de 2020

Resumen

El presente documento introduce el modelo de negocio para el proyecto ENEFF-
PILOT "Piloto de Comunidades Cooperativas Eficientes Energéticamente hacia un
cambio de comportamiento en los habitos de consumo eléctrico” (Ref.: 2017-T1/TIC-
5184) financiado por el Programa de Atraccion de Talento - Modalidad 1 (2017) de
la Comunidad de Madrid, y que ha sido aceptado para participar en la tercera fase
de la decimotercera ediciéon del Concurso de Ideas para la Creacion de Empresas de
Base Tecnologica perteneciente al Programa Propio de Investigacion y Transferencia
2020 de la Universidad de Alcala. Se explicara brevemente las bondades tecnologicas
del proyecto con el fin de valorar estratégicamente el posicionamiento de las soluciones
ENEFF-PILOT en el mercado target directo y otros indirectos también. Asimismo, se
identifican los propietarios de propiedad industrial/intelectual y las posibles fuentes
de financiacion y/o colaboracion. Establecemos finalmente los planes preliminares de
marketing y financiero. Se incluye la plantilla Canvas de este modelo de negocio como
apéndice.

1. Introducciéon

En ENEFF-PILOT, la nueva comunidad inteligente logra que los consumidores de elec-
tricidad persigan objetivos comunes mediante su cooperacién y comportamiento coordinado
dentro de la Internet-of-Things (IoT). Este paradigma junto a los electrodomésticos inte-
ligentes y otros dispositivos conectados han escalado las expectativas en las Tecnologias
de Informacion y Comunicaciones (TICs) para la aceptacion de programas de eficiencia
energética como la Respuesta de la Demanda, los cuales buscan reducir nuestra huella de
carbono, balancear suministro y demanda, y fomentar un cambio en el comportamiento
del consumidor.

El presente documento se estructura como sigue. El apartado 2 resume misién, valores
y objetivos de ENEFF-PILOT, el cliente objetivo asi como las actividades empresariales,
el plan de marketing, los canales de distribucién, y el plan econémico financiero. En el
apartado 3 definimos el organigrama con el equipo directivo, las necesidades de recursos
humanos y la visién empresarial. El analisis de mercado, y la oportunidad de negocio se
recoge en el apartado 4. Mientras que competencia, diferencia competitiva y la definicién
de precio, promocién y distribucién quedan detalladas en apartado 5. El anélisis financiero
del apartado 6 concluye este plan de empresa.

*Agradecimientos a Santiago Ramoén por su disponibilidad y asistencia en el desarrollo de este plan de
empresa. También agradecer a la Comunidad de Madrid por la flexibilidad de disponer de esta ayuda de
Atraccion de Talento para este empefio. Carlos Cruz es estudiante de Doctorado en Electronica en UAH.
Email: {esther.palomar, ignacio.bravo, carlos.cruzt}@uah.es



2. Resumen ejecutivo

2.1. Misibén, valores y objetivos

Cuatro valores, cuatro lemas, una mision:

SOSTENIBILIDAD, un objetivo global
Infraestructura de energia que balancea produccion y deman-

da.

ENEFF-PILOT se une al reto global de concebir nuevos servicios e infraestructuras de
energia sostenible que logren un equilibrio entre generacién y consumo de energia.

[COOPERACION, el medio ]

Consumidores que cooperan con fines globales.

ENEFF-PILOT aspira a provocar una transformaciéon en la cadena de valor de las
energias renovables mediante la cooperacién de los consumidores que buscan consumo sos-
tenible.

INNOVACION, una necesidad
Un entorno de Respuesta a la Demanda innovador validado en living

labs.

ENEFF-PILOT presenta un piloto de comunidades cooperativas, eficientes energética-
mente, hacia un cambio de comportamiento en los habitos de consumo eléctrico.

Una arquitectura e implementacion del sistema sequra desde su diserio.

[SEGURIDAD, desde el diseno ]

ENEFF-PILOT disefia un sistema cooperativo seguro y que protege los datos de los
consumidores, que se benefician del reconocimiento de patrones de consumo comunitario
para una mejor previsién de recursos.

Nota: Un quinto valor, lema completaria nuestra mision con el ojo puesto en el (que
parece olvidado) proveedor de energia. Estos serfan:

RESPUESTA A LA DEMANDA, si funciona.
ENEFF-PILOT depende y se apoya en la colaboraciéon de las energéticas para la con-
secucion de su mision:

Implantaciéon de un entorno de respuesta a demanda cooperativo que
facilita y catapulta el consumo (y generaciéon) de energia renovable.

2.2. Oportunidad de negocio

Conseguir servicios e infraestructuras de energia sostenibles e innovadores que permitan
equilibrar demanda y provisiéon de energia es un objetivo global.

En la ultima década se han concebido numerosas iniciativas de consumo de energia
eficiente y sostenible a lo largo y ancho del planeta (Europa, EEUU, Japén, Australia)
que han tomado forma de campafias reguladoras, de precios por ejemplo, o en forma de
politicas de renovaciéon térmica para aquellos motivados por un ahorro en la factura y/o
con cierta conciencia pro-medioambiental.
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Figura 1: Mapa de stakeholders.

Asi mismo, el mercado de casa inteligente se posiciona clave dentro de la Internet-of-
Things (IoT) y el Smart Grid para dar solucion al cambio climatico, a eficiencia energética,
movilidad y servicios de valor anadido.

Financiado por la Comunidad de Madrid y la Universidad de Alcala, ENEFF-PILOT
desarrolla y despliega una solucién de comunidad de consumidores de electricidad que es
eficiente energéticamente ademés de sostenible gracias a la explotacion de los recursos
disponibles! desde fuentes renovables.

Dicha explotacion requiere de un mejor acceso y visualizacion a/de la informacion de
la energia renovable disponible asi como de una gestiéon de la demanda. Describimos los
principales stakeholders de ENEFF-PILOT en el mapa mostrado en Figura 1.

Para ello, ENEFF-PILOT proyecta las TICs como una inversion sostenible y socioeco-
némica de nuevas aplicaciones de IoT como las infraestructuras de Respuesta a la Demanda
(DR, de sus siglas en inglés, Demand Response) que promueven la eficiencia energética (EE)
en edificios residenciales.

/ﬁestros prototipos piloto en laboratorio ofrecen un entorno replicable y escala®
para validar los siguientes objetivos estratégicos:

s alcanzar simetria entre produccién-demanda a través de un mejor uso de la
informacién generada por los consumidores,

= permitir una reduccién efectiva de las emisiones motivando a los consumidores
a cooperar con fines de sostenibilidad, y

= acelerar el despliegue de soluciones TIC con objeto de la EE, monitorizacion
efectiva y mejor uso de los datos para el establecimiento de patrones de consu-
mo.

Los indicadores de la consecuciéon de estos objetivos se detallan en la Seccién 4. J

!Disponibles tanto a nivel sub-estacién local de suministro del distrito como a nivel de las fuentes de
micro-generaciéon existentes en el rango de distribucién viable.
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Figura 2: Actividades principales desarrolladas en ENEFF-PILOT.

2.2.1. Actividades Principales

ENEFF-PILOT se enfrenta a este reto como EBT para la produccién de bienes y
servicios de tecnologia para la eficiencia y sostenibilidad energética de edificios
y viviendas desarrollando las actividades ilustradas en la Figura 2.

2.2.2. Cartera de Productos/Servicios ENEFF-PILOT

La Figura 3 muestra los principales productos/servicios que ofrece ENEFF-PILOT:

1. Sistema Agregador: al que hemos denominado con el nombre del algoritmo GS 1.0
(Green Scheduler, cuya Propiedad Intelectual que se registra en la Comunidad de
Madrid), se encuentra en nivel TRL 7. Este dispositivo se instala en el dominio de
la comunidad de consumidores y tiene un coste inicial de 780 euros. Es robusto y
eficiente, seguro frente a ataques fisicos y 16gicos, y econémico. Puede dar soporte a
comunidades de consumidores de cualquier tamano y distancia.

2. Sistema Controlador: llamado ENEFF 1, nuestro prototipo de validacion (TRL 7)
comprende la solucién del dominio de la casa del consumidor cuyo coste es de 900
euros en su paquete esencial al que denominamos Solo. Disponemos de otros dos
paquetes: Basico (1.675 euros) y Premium (2.024 euros), en los que se propor-
ciona menor o mayor instalacion de adaptadores de dispositivos inteligentes. Asi un
consumidor con electrodomésticos no inteligentes no requiere de la renovaciéon de los
mismos. El disefio en forma de mariposa es totalmente original? (se registra como
Propiedad Industrial) y simboliza conceptualmente naturaleza, evolucion, y energia.
Este servicio también incluye una app de dispositivo mévil, tablet u ordenador con
el que el usuario interactia con el sistema.

3. Analisis de patrones de consumo: Actividad en proceso de investigacion y destina-
da principalmente a comercializadoras y distribuidoras de energia.

Ambos sistemas se van a implantar en living labs de forma gratuita para la prueba del
disefio en entorno real (véase Seccion 5 para detalles sobre el precio de salida a mercado).

2Hemos embebido los conectores USB y la carga a través de transformador y leds de visualizacion del
proceso en ejecucion tanto en el sistema controlador de casa como en el Agregador comunitario.



Legend:

Figura 3: Esquema de la localizaciéon de los dispositivos Agregador ENEFF 1 y Controlador
GS 1.0.

2.3. Resumen plan de marketing
2.3.1. Identificacion del buyer persona y beneficios

El puablico objetivo o buyer persona de ENEFF 1/GS 1.0 tiene tres tipologias no ex-
cluyentes pero necesarias para el éxito del producto:

1. Tipo I. Comercializadoras de energia: ENEFF-PILOT requiere de su cooperacion y
alianza, bien siguiendo estrategias de subcontratacién o bien mediante la comparti-
cion de sus datos de energia disponible con el sistema Agregador.

Nota: Notese que en muchas ocasiones son los proveedores de energia los que pro-
porcionan una salida directa al mercado para este tipo de tecnologia. Un ejemplo
son los kits domoticos de gestion energética que incluyen sensores, monitores y otros
dispositivos de monitorizacién y visualizaciéon del consumo en una casa inteligente.

2. Tipo II. Consumidor final: consumidores de electricidad y de tecnologia de casa
inteligente. Demograficamente, hablamos de un cliente comprometido con el medio
ambiente y con conocimientos basicos de tecnologia. Existen dos dominios:

Comunidad: La comunidad de propietarios o una coalicion de consumidores (geo-
graficamente proximos) se ponen de acuerdo sobre la adquisicion e instalacion
del sistema Agregador GS 1.0.

Consumidor: Consumidores habitando apartamentos en edificios residenciales u
oficinas asi como los que viven en casas unifamiliares pueden disfrutar del Con-
trolador ENEFF 1.

Un cuarto actor importante para el éxito de las soluciones ENEFF-PILOT son las
autoridades locales. regionales, y/o nacionales; su apoyo y colaboracion garantizarian un
mayor despliegue y aceptacion social de nuestra tecnologia. Dirigimos al lector a la Secciéon
5 para mas informacion sobre nuestro piblico objetivo.

Los beneficios clave que el cliente obtiene del disfrute de las soluciones ENEFF-PILOT
son:



= Tipo I. Las comercializadoras se benefician de:

e Control de demanda por horas y ordenado segiin suministro.

e Estimacion realista de la demanda para la prevision eficaz de las necesidades de
generacion.

e Identificaciéon de patrones de comunidades que mejore la disponibilidad y ba-
lance de la distribucion local.

e Servicios de valor afiadido como la ayuda y el soporte a la micro-generacion.
= Tipo II. Los consumidores logran:

e Satisfaccion de convertir su comunidad en sostenible y verde.
e Control de su demanda y de su consumo.
e Automatizacion del funcionamiento y gestion de las tareas cotidianas en casa.

e Potencial activacion (inyeccion de motivacion) de la micro-generacion de energia
mediante paneles solares u otro método de producciéon como los aerogenerado-
res en la comunidad/distrito/localidad /region /nacion. La generacion distribuida
mejora la fiabilidad y la calidad del sistema eléctrico. ENEFF-PILOT incluye
la gestion de la capacidad adicional debida a esta micro-generacion.

2.3.2. Resumen de actividades de promocién

Se ha generado una encuesta cuestionario online para recolectar la potencial acepta-
cién de esta tecnologia por parte de los consumidores. La mayoria de las preguntas nos
permitiran recolectar el nivel técnico y disposicién temporal del cliente potencial con el fin
de determinar las futuras necesidades de asistencia y soporte técnico. En todos los casos,
un video tutorial mostrara en un lenguaje sencillo e ilustrativo el manual de usuario y
respuesta a incidentes que puedan surgir. También se pretende recopilar de forma anénima
los tipos y modelos de electrodomésticos y dispositivos de uso en las casas participantes
en nuestro benchmark.

Este cuestionario se publica en el sitio web corporativo desde el dominio prestado por
la UAH en:

http://www3.uah.es/eneffpilot/

Ademas, se ha planificado para final de afio (Diciembre 2020) un Taster Day; es similar
a un Open Day pero con prototipos que probar por los asistentes y la celebracién de focus
groups o workshops entre los participantes. El objetivo de este evento es dar a conocer los
beneficios de las soluciones ENEFF-PILOT para los diferentes tipos de clientes y captar
las primeras impresiones sobre el funcionamiento de los prototipos. La Seccion 5 amplia la
informacién sobre ejecuciéon y promocion.

2.3.3. Resumen de los canales de distribuciéon y almacenamiento

La distribucion de los productos sigue la siguiente estrategia (Figura 4) en orden de los
canales de distribucién mas inmediatos y otros futuros. Véase una descripcion detallada
en el apartado 5.4.

Se esperan acuerdos contractuales con empresas de transporte y futuras franquicias para
la instalacion de los equipos. Sin embargo, como start-up es el equipo técnico de ENEFF-
PILOT el que transporte e instale el material. Asimismo, el servicio post-venta (asistencia
técnica) que incluye el apoyo al consumidor final y centralizacion de toda la informacion
se realiza en la base central (tinica localizacion actual en seccion 3.5) de ENEFF-PILOT.



Cuadro 1: Caracteristicas principales de ENEFF-PILOT

Sector
Actividad

Clasificacién Nacional de
Actividades Econémicas

Forma Juridica
Localizacion
Socios Fundadores
Promotor

Tecnologias de la Informacion para el Sector Energia
Fabricacion de Tecnologia (Agregador consumo eléctrico)
y Analisis de Datos (extraccion patrones de consumo eléc-
trico)

6209. Otros servicios relacionados con las tecnologias de
la informacién y la informatica

2630.- Fabricacion de equipos de telecomunicaciones
Sociedad Anénima (EBT-UAH)

Almacén, oficina y laboratorio: campus UAH-EPS
Esther Palomar, Ignacio Bravo, Carlos Cruz

Ignacio Bravo (Catedratico Dpto. Electronica)

Alianzas clave

Competidores
Ventaja competitiva

Comercializadoras (e.g. Holaluz, Naturgy)

Conserjeria Economia, Empleo y Competitividad CAM-
Direccién General Industria, Energia y Minas
Asociaciones empresariales de energias renovables como
la APPA

Pilotos, Iniciativas, sin productos reales

Algoritmo agregador GS 1.0 validado y eficiente, HW de
bajo coste, sin necesidad de alteraciones en infraestructu-
ra existente

Equipos

Personal y estructura or-
ganizativa
Cartera de Servicios

Clientes

Herramientas de Promo-
cién
Inversiéon

Facturaciéon/Prevision de
Ventas (5 ANOS)

1 MacBook Pro 2019, 1 MacBook Air 2020, Sets de Rasp-
berry Pi 3-4, y adaptadores (ZigBee, WiFi, Z-Wave)
Organigrama en Figura 5

Servicio 1. Programacion, fabricaciéon e instalacion de
agregadores de consumo en comunidades residenciales y
edificios de viviendas u oficinas

Servicio 2: Programacioén, fabricacién e instalacion de con-
troladores de dispositivos en casa del consumidor
Servicio 3: Programacion, y analisis de datos de la comu-
nidad para extraccién de patrones de consumo
Comercializadora eléctrica, Consumidores y Comunida-
des

Alianzas en sector energia (Lobby), publicidad y marke-
ting, posicionamiento web

151.767 euros (2020-2022 fondos CAM)

1.846.584 euros (margen bruto al ANO 3)

7.119.279 euros
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Figura 4: Canales de distribucion.

Preliminarmente el almacenamiento de un limitado numero de existencias como stock
se realiza en la base central en UAH.

El mantenimiento del sistema tanto a nivel consumidor como comunidad es gratuito
durante los dos primeros anos. Se ofrece, en el momento de la compra, un paquete de
mantenimiento a tres anos con un coste de 100 euros. El coste de la contratacién de este
servicio al ano es de 175 euros.

Cuadro 1 compila las principales caracteristicas de ENEFF-PILOT.

2.4. Resumen plan financiero

El Cuadro 2 compila las cifras finales de los calculos mostrados en la Seccién 6.

2.5. Constitucién de la empresa

ENEFF-PILOT EBT se crea por personal de la comunidad universitaria (un contra-
tado personal investigador, un catedratico de universidad y un estudiante de doctorado)
dentro del REGLAMENTO DE EMPRESAS DE BASE TECNOLOGICA DE
LA UNIVERSIDAD DE ALCALA aprobado en sesién ordinaria de Consejo
de Gobierno de 30 de octubre de 2008 por el que la participacion de la UAH en el
capital social de la EBT sera como minimo de un 5 por ciento.

ENEFF-PILOT como EBT de la UAH revestira en forma de sociedad anénima inyec-
tando un capital inicial de 60.000 euros. Los promotores, profesorado de la UAH, presen-
taran la solicitud de creacién de una EBT ante el Vicerrectorado competente en la que,
entre otra documentacion requerida, se deberé presentar este Plan de Empresa. El Servicio
de Gestion de la Investigacion llevara un Registro de esta EBT de la UAH con base al
mencionado Reglamento.



Cuadro 2: Resumen de datos econémicos y financieros.

Concepto ANO 1| ANO 2| ANO3 | ANO4 | ANO 5
Inversiones anuales 2.447 1.500

Financiacién propia 0

Financiacién ajena 60.000

Fondo de maniobra 289.092 | 622.492 | 1.470.949 | 2.894.843 | 5.945.794
Prevision de ventas 303.150 | 508.710 | 1.034.725 | 1.737.251 | 3.535.444
Resultados después | 143.981 | 274.177 | 690.410 | 1.229.232 | 2.618.054
de impuestos

Tesoreria acumulada | 300.305 | 637.371 | 1.489.222 | 2.916.269 | 5.970.157

En lo referente a definicién de promotores, socios propietarios y miembros del 6rgano
de administracién remitimos al Apartado3.2.

En cuanto a los derechos de propiedad intelectual, hicimos llegar a la OTRI conoci-
miento de nuestros inventos (algoritmo y sistema software de planificacién cooperativa de
la demanda de consumidores de electricidad) (articulo 20.3) y nuestra intencién de crear
una EBT. De acuerdo con Ley Espafiola de Patentes (articulo 20) y de la Normativa sobre
la Proteccion de la Propiedad Industrial e Intelectual de la UAH, la titularidad de los
resultados de I+D+i, procedentes de las actividades de investigacion y desarrollo llevadas
a cabo por los miembros de la UAH, corresponde, en exclusiva, a la UAH, inscribiéndose
a nombre de la UAH, en el Registro correspondiente. Sin embargo, el mecanismo de trans-
ferencia de la tecnologia a la EBT ENEFF-PILOT por parte de la UAH (cesion, licencia,
royalties, etc) esta por definir, a la espera de la evaluacion de la OTRI.

3. Empresa y objetivos

3.1. Visién, valores y objetivos

A los valores y la mision definidos en el apartado 2 del presente plan de empresa,
definimos ahora la visién de empresa y los objetivos con mas detalle.

PODEMOS SER EFICIENTES Y SOSTENIBLES ENERGETICAMENTE7 ENTRE TODOS,
JUNTOS.

Esta vision se asienta sobre los objetivos a largo plazo siguientes:

= ENEFF-PILOT contempla la reducciéon del consumo de energia proveniente
de fuentes fésiles dentro de sus objetivos principales. Hemos validado teéricamente
que los consumidores obtienen y valoran los beneficios resultantes de su participacion
en la comunidad eficiente, e incluso que el sistema pudiera fomentar un cambio en el
comportamiento del consumidor e incentivar nuevos habitos.

De todos los escenarios evaluados, apreciamos que los intereses de consumidores no
suelen entrar en conflicto gracias a tres puntos relevantes: i) la flexibilidad de ciertos
consumidores en cuanto a sus preferencias y planificacion, ii) la disponibilidad local
de renovables, y iii) la existencia de micro-generacion local que logra redistribuirse en
horas punta. La reduccién de consumo de fuentes no renovables llega a un méximo
cuando el consumidor, conocedor y confiable del proceso de re-asignacién de la de-
manda en el Agregador, entiende los beneficios globales no solo al evitar horas punta
si no al flexibilizar su demanda de consumo en rangos de tiempos mas elasticos.
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La capacidad del sistema en reducir totalmente o eliminar el consumo de energia
proveniente de fuentes fosiles requiere que los proveedores de energia tomen ventaja
de la informacién de demanda a un tiempo suficiente de poder planificar le generacion,
almacenamiento y distribucién de la proveniente de renovables.

= ENEFF-PILOT también prevé una reducciéon de emisiones de CO2 derivada del
uso continuado de los servicios del sistema cooperativo. Para que esta reduccion sea
considerable, las energéticas deben realizar un esfuerzo en disenar impactos estruc-
turales de largo plazo. Estos impactos estructurales son los posibles cambios en la
estrategia de despliegue de plantas de energia como consecuencia de modificar los
picos de la demanda y la planificacion de la generacion. Aparecen cuando el provee-
dor de energia es capaz de planificar y servir al consumidor teniendo en cuenta su
respuesta de demanda como recurso.

Los beneficios incluyen la modificacion de las estrategias de generacion y distribucion,
como por ejemplo minimizar la reducciéon forzada (curtailment) de generacion de
renovables; la eliminacion de los picos de generacion y su sustitucion por una (menos
contaminante) generacion de carga base.

En estos escenarios de cambio estructural, la figura del Agregador comunitario o de
distrito como intermediario ente los recursos generados a pequena escala y el mercado
eléctrico es fundamental para facilitar de la forma mas efectiva los beneficios de
impacto estructural.

Los valores y objetivos a corto plazo se definieron en la Seccién 2.

3.2. Fundadores y propietarios
El equipo ENEFF-PILOT lo conforman:

| Esther Palomar ® Gonzalez | (Co- propietario y fundador)
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Doctor en Ciencia y Tecnologia Informatica por la Universidad Carlos III de Madrid (Premio extraordi-
nario, 2008). Fue profesor Ayudante/Ayudante doctor en dicha universidad por 9 afios dentro del Grupo de
Seguridad del Departamento de Informética. Realiz6 estancias post-doctorales de investigaciéon en INRIA,
Paris (2009) y en Simula Research Laboratory, Oslo (2012). Periodo en el que superviso 2 tesis doctorales
(que no completaron) y mas de 30 Trabajos Fin de Grado. Participé activamente en 5 proyectos y contra-
tos con fondos nacionales como por ejemplo el proyecto "SACO: An Advanced Cyberdefense Simulator”
(Programa INNPACTO 2011 del Ministerio de Industria) y el proyecto "E-SAVE: Evidence-based Security
Arquitecture for Vehicular Environments” (PN I+D-+i 2010, del Ministerio de Ciencia e Innovacion).

Desde el 2013, fue Reader en Ciber-Seguridad en la Faculty of Computing, Engineering and the Built
Environment de la Birmingham City University. Dos tesis doctorales llegaron a leerse y aun coopera en
la supervision de otra. Dirigi6 tres Trabajos Fin de Master y 25 estudiantes de Grado. Particip6 (en
2) y coordiné (1) proyectos europeos: Healthcare Support Using Dalmatics and Information Technology
(HESUDI, EULLP ERASMUS IP 2013-2014), Living labs application for internationalization of start-up
companies (LILA, Interreg IVB 2007-2013), y The European PhD Hub (E+ KA2 2017-2020). Ayud6 a la
constituciéon de la spin-off de 3 estudiantes de grado en un incubator en Birmingham, organizando varios
focus groups en la region.

En el departamento de Electrénica de la UAH, es el investigador principal del proyecto ENEFF-
PILOT financiado por el Programa de Atraccion del Talento de la Comunidad de Madrid en el 2017 (April
2018-March 2022), y supervisa una tesis doctoral.

Segun Google Scholar, sus articulos han recibido un total de 630 citas y el factor H es 13. Sirve
como revisora frecuente en revistas internacionales y como Comité Técnico de Programa de numerosas
conferencias internacionales del sector de computadores, redes y sistemas.

En toda su carrera investigadora, sus intereses han incluido la generaciéon de innovacién en dominios
tecnologicos emergentes en los que la cooperacion de varias partes es un reto de alto valor afiadido, como
son las redes peer-to-peer de ’aquel momento y la Internet-of-Things mas actual. Ha disenado e implemen-
tado distintos protocolos seguros de intercambio de contenidos, de multas de trafico y del consumo entre
consumidores y la energéticas.

Su dedicacion a la spin-off es a tiempo completo (actualmente por encima de las 42 horas semanales)
y realiza funciones de CEO-Consejero Delegado, responsable de la toma de decisiones estratégicas como
conocedor de las soluciones a comercializar, y del mercado relevante. Igualmente como co-autor de la
invencién es conocedor de la ciencia y tecnologia asociada a los productos a comercializar y de su potencial
evolucion estratégica. Define las especificaciones arquitecténicas y funcionales del proyecto asi como las
declaraciones de trabajo y recursos, que deben incluir estimaciones precisas de tiempo y coste. Es también
Presidente del Organo de Administracion.

Ignacio Mufioz Bravo? ‘ (Administrador Solidario)

Doctor por la Universidad de Alcala (2007) en el area de Ingenieria Electronica. Desde 2018 ocupa
una plaza de Catedratico de Universidad en el Departamento de Electronica de la Universidad de Alcala.
Tras més de 20 anos de trayectoria sus lineas de investigacién se centran en el diseno electrénico basado
en dispositivos reconfigurables aplicado al posicionamiento en interiores, procesamiento de imégenes y de
senales. En total ha participado en més de 40 proyectos de investigacion financiados por organismos publicos
donde 12 de ellos estuvieron bajo su direccién. La colaboraciéon con empresas también ha sido numerosa.
En concreto ha participado en 40 contratos con empresas siendo en 20 de ellos investigador principal.
La direccién de trabajos fin de carrera, grado y de Master es otra de las facetas que ha desarrollado
ampliamente en su etapa académica. Ha supervisado en total mas de 120 trabajos lo que le ha permitido
poder potenciar la faceta investigadora en jovenes estudiantes. Hasta el momento ha dirigido un total de
6 tesis doctorales desde el ano 2012.

Es promotor de ENEFF-PILOT EBT como tnico personal permanente del equipo fundador. Su dedi-
cacion serd a tiempo parcial dando soporte como Mentor tanto técnico como de coordinacion.

’ Carlos Cruz de la Torre® \ (Co- propietario y fundador)

Ingeniero Electrénico por la Universidad de Granada, e investigador a tiempo completo en el grupo
SENSAVAN (Grupo de Tecnologia de Sensores Avanzados) en el Instituto de Tecnologias Fisicas y de la
Informacién (ITEFI-CSIC, Madrid, Espafia) desde principios del 2020, donde desarrolla tareas técnicas
centradas en el desarrollo de propuestas de electrénica.

Con anterioridad, contratado como ingeniero electrénico en el centro de investigacion del CIEMAT,
trabajo en el desarrollo de un sistema DAQ y un prototipo de lectura digital de un calorimetro. Participd
en el desarrollo de instrumentacién espacial, concretamente en la implementaciéon de un sistema de proce-
samiento digital para lectura de detectores CCD. También fue miembro de la Divisiéon de Electrénica en
ALBA CELLS y del grupo de detectores en el Sincrotron ESRF (Grenoble, Francia) durante 3 anos, donde
realizaba tareas de consultoria, apoyo y desarrollo en el area de detectores de rayos-X.
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De su experiencia laboral en estos centros de investigaciéon, obtiene conocimientos avanzados en fisica
aplicada, electrénica y programacion hardware-software, asi como en gestiéon de la investigaciéon que le ha
llevado a publicar resultados sen diversas revistas de alto impacto.

Actualmente trabaja en su tesis doctoral como parte del proyecto ENEFF-PILOT (Universidad de
Alcala, Madrid, Espana). El objetivo principal de esta investigacion se basa en el desarrollo un novedoso
sistema piloto de respuesta a la demanda energética que abarque la cooperaciéon de consumidores hacia
comunidades energéticamente eficientes y sostenibles. Teniendo esto en cuenta, tratamos de materializar
una idea 1util en un producto innovador para una sociedad comprometida con la energia renovable y la
vanguardia tecnologia.

Confirmando compatibilidad de trabajo en CSIC con el puesto de direccion en ENEFF-PILOT EBT y
la posible dedicacién en niimero de horas, las funciones como co-fundador y co-propietario comprenden la
definicién de estrategias para la mejora del producto implementando estrategias y adaptando al producto
a los cambios continuos del mercado, la identificacién de las prioridades del producto y las estrategias de
comercializacion, y el asesoramiento técnico y apoyo al equipo de ventas, entre otras.

OTRI-UAH esté en proceso de evaluacion de estos inventos y de su proteccion en el
Registro de la Territorial de la Propiedad Intelectual de la Comunidad de Madrid. En caso
de que la UAH no esté interesada, puede ceder la titularidad de los citados resultados a
nosotros, los inventores y/o autores de los mismos, para depositar la solicitud de proteccion
en nuestro propio nombre. En este caso, la UAH tendra derecho a: 1) una licencia no
exclusiva, intransferible y gratuita de uso de los titulos de que se trate; y 2. al 15% de
los beneficios netos de la explotacion de tales titulos, que se distribuirda de la siguiente
forma: i. Un 10 % para el grupo de investigacion, o en su defecto, el departamento, al que
pertenezcan los inventores y/o autores, ii. Un 5% para la UAH.

De la misma manera, de crear esta EBT de la UAH, la OTRI puede acordar la cesién
de la explotacién comercial a cambio de la suscripcién de acciones o participaciones en
el capital social de ENEFF-PILOT, asi como su licencia, a cambio de una regalia; todo
ello mediante el oportuno contrato de transferencia de tecnologia. Las tres modalidades de
registro de la PI y el correspondiente reparto de beneficios se encuentran tipificados en el
texto® de la citada Normativa (Apartado 6).

3.3. Equipo directivo

La figura 5 muestra el organigrama inicial que se espera cuente con un Directivo/a de
Negocio y Comunicacién a la hora de la constitucion en Registro. Este puesto requiere
de conocimiento y experiencia del sector energético, y las habilidades muy avanzadas de
comunicacion y estrategias de Lobby.

3.4. Necesidades de recursos humanos

Hemos valorado la necesidad de contar con la incorporacién en direcciéon ejecutiva de un
experto en el sector energético que disminuya las debilidades y amenazas encontradas en
nuestra tecnologia y mercado, respectivamente. Las funciones necesarias tratan de liderar
la estrategia para que la empresa consiga su mision, y disponer de habilidades y experiencia
més alla de la disciplina del marketing. También puede ser guia al equipo de desarrollo
de producto segiin se necesite, ser responsable de la imagen de marca y de difundirla
a través de todos los aspectos corporativos. Coordinard ademés con la Direccién para
establecer estrategias a medio y largo plazo en lo relacionado con la marca y con mejorar
los estdndares de calidad percibida por los clientes. Ademés gestionara la relacién entre
la marca y la compania. El equipo directivo actual comenzara este tramite a la menor
brevedad posible.

Shttps://www.uah.es/export /sites /uah/es/conoce-la-uah /organizacion-y-gobierno/ .galleries /Galeria-
Secretaria-General /normativa-proteccion-propiedad-industrial-intelectual. pdf
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Figura 6: Diseno de una cocina inteligente con el Controlador GS 1.0.

Otras incorporaciones planificadas para afos 2-5 son puestos de personal técnico y
de administracién. En particular, se ha planificado la incorporaciéon de personal técnico
instalador que facilite la validacién de los prototipos en pilotos reales. Véase la hoja de
calculo ’Otros Datos’ del plan financiero en Apéndice C para detalle de salarios y sus costes
asociados. Inicialmente, los fundadores no estan en némina.

3.5. Localizacion

La sede de la empresa se mantiene inicialmente en la direcciéon de la Escuela Politécnica
Superior en la Universidad de Alcala.

Direccién: Campus Universitario,

Ctra. Madrid-Barcelona km, 33, 600,

28805 Alcala de Henares

Teléfono: 918 85 65 05

Email de contacto: esther.palomar@uah.es / ignacio.bravo@uah.es

3.6. Activos actuales

Véase Cuadro 1 en Seccién 2 el listado de activos actuales.
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4. Oportunidad y mercado

4.1. Oportunidad de negocio

Definimos ahora el grado de innovacién y desarrollo de las soluciones ENEFF-PILOT
que ya mencionamos estan a un nivel TRL 7 validado en prototipos reales representados
en la Figura 6.

La propuesta ENEFF-PILOT pone a disposiciéon de los consumidores una solucion
tecnoldgica colaborativa para alcanzar objetivos comunes de sostenibilidad y eficiencia
energética.

En particular, desarrollamos un servicio innovador de Respuesta de Demanda en el
que los consumidores no solo toman mayor control de su consumo de electricidad, ademas,
pueden formar coalicién para conjuntamente tomar decisiones sobre la integraciéon
de informacién sobre energia renovable y su gestion en la comunidad.

Hemos implementado un algoritmo de planificacion que agrega la demanda de electrici-
dad de una comunidad de consumidores, junto con las preferencias de consumo en cuanto a
duracién y tiempos de funcionamiento de cada demanda. El algoritmo optimiza que dicha
demanda maximice la energia disponible en el area o distribuida proveniente de fuentes
renovables.

En nuestros prototipos, apostamos por plataformas de implantacién de bajo coste,
ligeras y facilmente conectables mediante diversos protocolos de comunicaciones (ZigBee,
Z-Wave, WiFi, 3G/4G/5G).

Evaluamos las diversas posibilidades de conexiéon a escala de corto alcance, en la casa
del consumidor, asi como de medio y largo alcance, cuando los consumidores interactian
con el Agregador comunitario y éste con la estacién proveedora de energia.

Factores de importancia son la eficiencia de ejecucién, escalabilidad, seguridad
fisica y logica, y proteccion de los datos.

Los indicadores medidos, por el momento en prototipos, arrojan unos resultados muy
prometedores:

= El despliegue tecnologico es sencillo y econémico; los consumidores no necesitan mo-
dernizar sus casas en gran medida, tan solo disponer de enchufes inteligentes que
permitan la conexion de electrodomésticos y dispositivos a una red WiFi (otros pro-
tocolos validos son Z-Wave y ZigBee).

= Kl controlador en casa gestiona automaticamente la demanda planificada por el con-
sumidor y el Agregador comunitario. Estos dispositivos se implementan en platafor-
mas ligeras y econdémicas.

= La arquitectura de sistema y red es validada para cumplir unos requisitos de rendi-
miento, fiabilidad, calidad de servicio y seguridad. Escenarios emulados en prototipos
arrojan resultados muy eficientes y realistas.

» La seguridad fisica y logica del sistema esta contemplada desde su diseno y se valida
formalmente.

= Kl Agregador se implementa con algoritmos novedosos y eficientes para la realizacion
de planificaciones rapidas y justas entre los consumidores participantes. Este dispo-
sitivo hace que los consumidores colaboren por un fin comin, de llegar a ser una
comunidad eficiente, sostenible, verde.
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= La extraccién de patrones de consumo individuales y de comunidad es un servicio
complementario del sistema que, mediante técnicas de inteligencia artificial, podria
generar valor anadido al proveedor de energia.

Estos indicadores son evaluados en diferentes entornos reales, entre ellos, en Smart
House Living Lab LifeSTech y en Birmingham Living Lab. Igualmente, nos disponemos a
conseguir acuerdos y colaboraciéon de proveedores/comercializadoras como HolaLuz con lo
que poder validar la implantaciéon de un piloto real en Espana.

Ademas, evaluamos como este sistema tecnolégico puede inducir aspectos sociales
y cambio de comportamiento en los consumidores participantes. En la actualidad,
estamos analizando patrones de comunidades a partir de datos sintéticos y de los datasets
reales con el objetivo de garantizar la disponibilidad del sistema y la cooperacién entre las
partes. La definiciéon de estos patrones pueden igualmente facilitar la toma de decisiones
en el proveedor/distribuidor de energia. Esto conforma el Servicio 3, por el que nuestros
analisis consideran el dinamismo de comportamiento presentado en el dominio del consu-
midor quien busca una optimizacién en su consumo de energia. Por tanto, se espera que
ENEFF-PILOT pueda demostrar que la inversion en energia renovable y en su generacién
impacta muy positivamente no solo en el consumidor, si no también para catapultar las
decisiones al respecto en la industria energética.

4.2. Resumen del sector

Los casos de uso principales contemplados por ENEFF-PILOT son:

1. Industria de las TICs para la gestiéon eficiente de energia, como son por ejemplo
monitorizaciéon de edificios y anélisis de datos y parametros provenientes de tecnologia
IoT.

2. Plataformas eficientes en edificios residenciales para la provision de servicios de ener-
gia y medioambiente, como las aplicaciones tecnolégicas encontradas en comunidades
y ciudades inteligentes destinadas a la reduccion de emisiones de CO2, trafico, pre-
diccién meteoroldgica, etc.

3. Industria de gestion de energia en casa, para la monitorizacién, visualizacién, control
automaético de dispositivos en casa. Analisis inteligente.

4. Agregacion de datos de consumo, y la verificacion de la capacidad y habilidad de los
sistemas de control de Respuesta de Demanda como actor en el mercado energético.
Anaélisis inteligente.

5. Técnicas de analisis de los modelos de gestion de la demanda para determinar el
impacto y viabilidad econémica de estos programas.

6. Catapultas a la micro-generacion destinadas a la estabilizacion de la produccién y la
demanda.

El siguiente Cuadro 3 extrae las empresas y proyectos mas relevantes dando oferta a
nuestros casos de uso:

4.3. Mercado objetivo

Los nichos de mercado objetivo de ENEFF-PILOT (fuente del andlisis: Marketsand-
Markets) son, entre otros:
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Cuadro 3: Empresas y proyectos mas relevantes dentro de nuestros casos de uso.

Edificios/Comunidades
Inteligentes y Efi-
cientes

= Sylvania - con su tecnologia SylSmart permite que la iluminacién digital
juegue un papel central de una infraestructura de edificios conectados
e inteligentes. Al utilizar la monitorizacién remota, el aprovechamiento
de la luz del dia, la programacién y los informes de energia y estado,
SylSmart puede reducir drasticamente los costes de energia para muchas
empresas.

= Red.es - Convocatoria de Objetos Internos de Ciudad (Edificios Inte-
ligentes) enmarcada en el Plan Nacional de Territorios Inteligentes del
Ministerio de Energia, Turismo y Agenda Digital, cofinanciados por
el Fondo Europeo de Desarrollo Regional (FEDER), a través del Pro-
grama Operativo Plurirregional de Espana (POPE). Permitira realizar
seis proyectos piloto en otros tantos municipios. Esta iniciativa centra
su objetivo en el desarrollo de actuaciones dirigidas al tratamiento de
los edificios como objetos internos de la ciudad inteligente y a su inte-
graciéon en la misma.

= La plataforma Intel para [oT derriba los obstaculos actuales a los que
se tienen que enfrentar la mayoria de las empresas que desean imple-
mentar estrategias del IoT. Ofrece una plataforma global para conectar
lo que atin no esta conectado, permitiendo la recopilacion, el intercam-
bio, el almacenamiento y el anélisis de datos de miles de millones de
dispositivos, sensores y bases de datos de diversas industrias.

= Cape Light Compact - empresa norteamericana que sirve programas
de eficiencia energética y suministro de electricidad 100 % renovables
a 200.000 consumidores en los condados de Cape Cod and Martha’s
Vineyard y Dukes County.

Casas Inteligentes y
Eficientes

= Sistemas domoticos de la vivienda - Conectividad, sensores, deteccion
de la ubicacioén, reguladores de potencia, modulaciéon de carga y rear-
me automético del coche eléctrico... son instrumentos empleados para
aprovechar las condiciones naturales en todo tipo de instalaciones y re-
ducir el consumo de energia eléctrica. Regular la calefacciéon a distancia,
conocer el consumo de electrodomésticos en cada momento en euros y
kWh son algunas de las prestaciones ofrecidas por este mercado.

= Soluciones de micro-generacién - como HolaLluz, o Solify de Repsol, en
las que instalan, mantienen y controlan la energia producida en placas
fotovoltaicas, lo que se consume y almacena en viviendas unifamilares,
adosados, comunidades de vecinos, PYMES, e Industria (desde 4.100
euros+IVA).

Agregadores de Ener-
gia

Solo en el extranjero:

= AGL Australia - Planta virtual que consiste en una red de baterias con
el objetivo de mantener la estabilidad de la red y reducir los costes de
la electricidad en el hogar, minorista y en la red local.

= Energy & Meteo Systems - en Alemania apoya a los agregadores de ener-
gia en la integracion eficiente del mercado. El sistema incluye: conexion
a plantas de energia distribuida a través de varias interfaces, gestion de
datos en tiempo real, control remoto de la energia eélica y foto-voltaica,
la optimizacién de las previsiones de generacioén, programacion de la
energia a producir y del suministro de energia de compensacién por los
parques eélicos, y la gestion de la demanda.

= Next Kraftwerke - es una red de miltiples productores y consumidores
de energia distribuidas por toda Europa (con sede en Alemania), pro-
nostica la produccién y el consumo aproximado de energia en tiempo
real para el grupo.
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Plataformas de
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(Nichos de mercado disponibles online en Markets and Markets
Knowledge Store platform en https://www.marketsandmarkets.com)

Figura 7: Casos de uso de ENEFF-PILOT enlazados a los nichos de mercado objetivo.

= Sector de Edificios Inteligentes por soluciones electrénicas de Gestion de la Energfa:
105.8 billones; Compound annual growth rate (CAGR) de 11.7 %.

= Sector de Energia por Tecnologia, Comercializadoras y Residenciales: 84.3 billones
en 2020; CAGR de 22.7%.

» Sector de productos IoT por Plataforma: 56.5 billones en 2024, CAGR de 19.5 %.

= Gestiéon de Datos & Analytics, Gestion de Energia por Servicio, Plataforma, Aplica-
cién; 35.2 billones en 2025; CAGR de 11.8 %.

La Figura 7 enlaza los casos de uso de ENEFF-PILOT a los nichos de mercado objetivo
correspondiente.

5. Estrategia y ejecucién

5.1. Conocimiento del mercado y la competencia

No existen productos agregadores en el mercado actual. La tecnologia de agre-
gacion de demanda de consumo eléctrico se encuentra (globalmente) en una fase piloto-
investigacion y demostracion. Pilotos de banco de pruebas como en Bélgica [1], Shanghai
[2, 5], Paises Bajos [3, 6] y otros [11] han medido la flexibilidad temporal de los aparatos
inteligentes, la retroalimentaciéon del consumo eléctrico, los indicadores de rendimiento pa-
ra reconocer patrones y la eficacia de los incentivos en politicas de precios. Sin embargo,
los resultados obtenidos en dichos proyectos estan sujetos a las condiciones especificas de
cada piloto. Las conclusiones pueden no ser directamente aplicables en distintos lugares o
a mayor escala.

5.1.1. Cambios recientes en marco espanol

El pasado junio 2019, la Unién Europea insistio, con el Reglamento 2019/943 y la Di-
rectiva 2019/944, en las normas comunes en el mercado interior de la electricidad, y se han
definido palabras como ’cliente activo’, ’comunidad ciudadana de la energia’, ’agregador’
y 'respuesta de demanda’.
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En el mercado eléctrico espanol, solo las centrales convencionales y luego la edlica
pueden participar en los servicios de balance del mercado eléctrico peninsular. Sin embargo,
el pasado 23 de diciembre de 2019, la CNMC ampli6 la participacion al lado de la demanda,
asi como al lado de los sistemas de almacenamiento. Con la publicaciéon en el BOE de la
Disposicién 18423, los consumidores, desde los pequeiios hasta los grandes, individualmente
o mediante un agregador de la demanda, pueden ahora participar en la regulaciéon de
desvios, regulacién primaria, secundaria y terciaria, proporcionando al operador de sistema
todas las necesidades energéticas en cada momento del dia.

5.1.2. Competencia para Servicio 1 Agregador

Experiencias colaborativas de comunidad de consumidores son las menos. En [6], se
presentan dos sistemas smart grid piloto residenciales y se comparan el rendimiento ener-
gético y las experiencias de los usuarios. Estos usuarios prefirieron tecnologias que cambian
automaticamente el uso de la energia, ya que esto requiere un esfuerzo minimo por su parte.

En cuanto a las iniciativas de empresas en el sector energético apostando por las energias
renovables, es un reto por el que apuestan muchas pequenas, medianas y grandes desde
mas de una dedada. Curiosamente, las empresas més grandes son las que menos dedicaciéon
exclusiva a las energias renovables muestran (sélo un 40 %).

La mitad de las empresas que desarrollan su actividad en el subsector de la energia edlica
son empresas con dedicacion total a las energias renovables. De este tipo (dedicacion total)
son también las empresas que trabajan mayoritariamente en el subsector solar fotovoltaico.

Ubicados en la Comunidad de Madrid, existen varios proyectos de aprovechamiento
de las renovables en colegios, edificios de gobierno estatal y local, edificios de viviendas,
industriales y centros comerciales. El sector domestico con un 33,3 % (Consumo de energia
eléctrica por sectores - Balance Energético de la Comunidad de Madrid - 2016)) es un
sector clave en el que incidir con medidas de promocién de las renovables como sustitutas
de energia fosiles. El tercer sector mas consumidor es el sector de oficinas con una rele-
vancia del 14.1 % y donde también se deberia realizar medidas concretas para mejorar la
eficiencia e incrementar el uso de fuentes de energias renovables. Ademas, ambos sectores
son importantes para activar el autoconsumo.

5.1.3. Competencia para Servicio 2 Controlador

Por el contrario, los sistemas dométicos de control de consumo y dispositivos estan
actualmente en auge. Por ejemplo en [5| se presenta un sistema con medidores inteligen-
tes para controlar y reducir el consumo de energia en los hogares, aunque afectando al
comportamiento de los ocupantes. El estudio en [7] también analiza las reacciones de los
consumidores ante una casa inteligente totalmente equipada. Se estudiaron factores de im-
pacto como la tarificacidén, medicién inteligente, aparatos inteligentes, y automatizaciéon
del hogar. Los aparatos inteligentes y los medidores inteligentes se consideraron elementos
necesarios por la mayoria de los participantes. Sin embargo, renunciar a altos niveles de
flexibilidad y adaptar las rutinas diarias con las tarifas eléctricas fueron los puntos mas
dificiles. Siemens, Schneider Electric, Osram, Legrand, Samsung, LG, Ikea, Withings, son
algunos de los fabricantes lideres en el mercado Europeo de la casa inteligente y eficiente.
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5.2. Publico objetivo

1. Tipo I. Proveedores de energia: ENEFF-PILOT necesita de la cooperaciéon de los
proveedores/distribuidores de electricidad como, p.e., Holaluz, compania’ de luz que
ofrece solamente energia de origen renovable. Miembros del equipo de este proyecto
estan en contacto con Holaluz con el fin de buscar acuerdos de colaboracion. Otros
proveedores como Naturgy estan siendo contactados.

2. Tipo II. Consumidor final: cliente tipo de compafiias como Holaluz y los consumi-
dores de tecnologia de casa inteligente. Demogréificamente, hablamos de un cliente
comprometido con el medio ambiente y con conocimientos basicos de tecnologia. El
precio de la electricidad no varia, y nuestros paquetes incluyen la instalacién y un
tutorial de funcionamiento para el usuario. Existen dos dominios:

Comunidad La comunidad de propietarios o una coalicion de consumidores (geo-
graficamente proximos) se ponen de acuerdo sobre la adquisicion e instalacion
del sistema agregador GS 1.0 (cuarto comtn/o de contadores o entre las premi-
sas de uno de los participantes en la coalicién®) y realizan la compra a través
del canal I o IT de distribucion (véase a continuacion en esta seccion).

Consumidor Tanto consumidores habitando apartamentos en edificios residenciales
asi como los que viven en casas unifamiliares pueden disfrutar de los productos
ENEFF 1. Podrén realizar la compra a través ambos canales de distribucién. Se
planea realizar campanas de publicidad que motiven al ciudadano a proponer a
su comunidad la adquisicién del sistema agregador, para las comunidades que
de él faltasen.

Autoridades locales. regionales, y/o nacionales; su apoyo y colaboracion garantizarian
un mayor despliegue y aceptaciéon social de nuestra tecnologia.
Véase Business Canvas en Apéndice A.

5.3. Diferencia competitiva
5.3.1. Alianzas de beneficios mutuos

La alianza o asociacién con las comercializadoras es clave: nuestro sistema depende de
que el proveedor de energia comparta sus datos de suministro desde renovables disponibles
en una determinada area para que el sistema Agregador pueda asignar esta energia a los
consumidores segtin su demanda y preferencia de consumo.

Por ello, intentamos ser los primeros (o uno de ellos) en ofrecer a las comercializa-
doras/distribuidoras de un algoritmo agregador de demanda muy eficiente, rapido y que
ademas re-planifica dicha demanda teniendo en cuenta las preferencias de cada consumidor.
La app de usuario es sencilla en su uso, a la vez que completa.

También a diferencia de los posibles competidores que aprovechen la misma oportu-
nidad de mercado contemporaneamente, la agregacion ENEFF-PILOT no se apoya en
politicas de precios ni pretende incentivar al consumidor con la visualizacién a tiempo real
de la fluctuacién del precio. Hace una planificaciéon que depende directamente del volumen
disponible de suministro en la localidad.

"Esta empresa dispone ademas de una plataforma para el apoyo de productores de renovables que
aportan energia verde al mercado y asi incentivar la sinergia entre la comercializacién y la produccién.

8Dentro de los pilotos experimentales, no hemos validado la aplicacién de nuestro agregador con consu-
midores tipo no-residencial. Sin embargo, la planificacién podria realizarse sin necesidad de realizar cambios
ni en el diseno ni en la implementaciéon del algoritmo.
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Figura 8: ENEFF 1: disefio original, componentes eficientes.

El objetivo final y global prioriza el ser una comunidad verde reduciendo emisiones de
CO2 (se estima ahorro y reduccion de consumo a medio-largo plazo).

5.3.2. Original y muy eficiente

Las soluciones ENEFF-PILOT son eficientes y de facil instalacién, y productos aso-
ciados salen a mercado a buen precio. La Figura 8 ilustra el disefio original de nuestro
Controlador ENEFF 1.

5.3.3. Analisis DAFO

Se incluye’ en el Apéndice B, el analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas
y Oportunidades) para encontrar la mejor estrategia de constitucion de ENEFF-PILOT;
destacamos los puntos siguientes:

1. Las necesidades de networking y acuerdos con distribuidoras y comercializadoras
energéticas asi como potencialmente con las autoridades locales son factores criticos
durante la fase de constitucion de ENEFF-PILOT. Esta debilidad, de no encontrar
acuerdos con comercializadoras, hace que una estrategia de supervivencia relacio-
nada con la "venta de nuestra tecnologia a empresa comercializadora” despunte en
prioridad.

9 Analisis DAFO realizado con la herramienta online del Ministerio de Industria Comercio y Turismo
espanol
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2.

5.4.

La amenaza de otras empresas con mas popularidad ofreciendo el mismo servicio
es probable. Esto convierte a una estrategia defensiva de .2sociacién con empresa
tecnologica del sector"la segunda en prioridad.

El creciente interés de la poblaciéon y las autoridades por el consumo sostenible y la
tecnologia al rededor de este objetivo global como son los programas de ayuda para
adquirir vehiculos eléctricos son oportunidades del mercado para ENEFF-PILOT.
Una estrategia adaptativa que priorize el encontrar acuerdos con las autoridades
locales puede potenciar la colaboracién con ayuntamientos para encontrar entornos de
prueba en los que lanzar pilotos reales, econémicos y con visualizacién de resultados
a corto plazo.

. Nuestras fortalezas en cuanto a la consecucién de los beneficios directos para el consu-

midor y nuestro cliente tipo energéticas y las oportunidades mencionadas posicionan
a una estrategia ofensiva relativa a "campanas publicitarias con el fin de captar in-
fluencers” en el ultimo puesto en prioridad.

Precio, promocién y distribucién

5.4.1. Calculo del precio

Cuadro 4: Costes de producto y suministros de fabricacion.

CONTROLADOR Casa | Paquete Solo | Paquete Basico | Paquete Premium
ENEFF 1
Componentes: 100 675 824"
1 Raspberry PI,

Smart lights WiFi, Smart ap-
pliance plugs,

1 Aeotec Z-Stick Gen5 adapta-
dor USB Z-Wave adapter,
Zigbee adapter,

Aeon Labs ZW096-C16. Aeotec
Smart Switch 6 USB, Z- Wave
Plus, Aisence Smart Plug Zig-
Bee Smart Plugs

Instalacion:

Transporte e puesta en marcha 400 400 400
Licencia de explotacion SW 400 400 400
(app y controlador)
Instalacion conectores 200 300
Coste ENEFF 1 900 1.675 2.024
* 20% descuento de precio de
salida

AGREGADOR Comunidad
GS 1.0

Componentes: 180
Z-wave adaPter, Zigbee adapter
and Raspberry PI

Explotacién algoritmo 400
Instalacion 200
Coste GS 1.0 780

Los sistemas son implementados y desplegados en plataformas de bajo coste pero vali-
dadas en cuanto a los requisitos de rendimiento, comunicaciones, seguridad y escalabilidad.
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Los componentes se ensamblan en coberturas resistentes y de disefio original. El coste de
suministros, licencias de explotacion, instalacién y ensamblado se resume en el Cuadro 4.

5.4.2. Acciones de promocion

El diseno de la pagina web es preliminar; se ha presupuestado una direcciéon de arte
y programacion de la mencionada web corporativa con un coste de 1.680 euros. Igual-
mente, se contrata la generaciéon de identidad visual corporativa que incluye creacién de
logotipo, branding y storytelling de marca, ademéas de paleta de colores y tipogréfi-
ca, plantillas, firma de correo electrénico, hoja corporativa de informes y perfiles de redes
sociales; esto tiene un coste de 800 euros. Se espera que la nueva web y el branding estén
operativos en Octubre 2020. Un disenio preliminar de nuestro logotipo de empresa se ilustra
en la Figura 4.

Los mensajes de marketing y ventas que emplearemos para llegar a nuestros clientes
tipo incluyen los 4 (+41) valores y lemas que mencionamos al comienzo de seccién, nuestra
misién, las fotos a nuestras soluciones y las ilustraciones de los resultados que hemos
obtenidos en nuestro prototipos.

Se destinaran al menos 2 jornadas al ano como Taster Day o ENEFF Day en la
EPS de la UAH con el fin de dar promocioén a los objetivos, beneficios y resultados de las
soluciones ENEFF-PILOT. Estos eventos son en abierto, gratuitos y se destinan a todo el
publico y socios del sector.

Se grabaran videos para colgar desde la web y se hara difusion de ellos y de otros
resultados también en redes sociales como Twitter, o LinkedIn.

Se espera contar con una impactante campana de publicidad para el afio 1-2.

5.4.3. Distribucion

Los canales de distribuciéon son los que siguen:

Canal de distribucién I Indirecto: La comercializadora de energia es el intermediario
que nos subcontrata. El equipo técnico de ENEFF-PILOT se encarga del reparto e
instalaciéon del sistema tanto a nivel de consumidor, instalando el controlador ENEFF
1 como a nivel de comunidad conectando el Agregador GS 1.0.

Canal de distribuciéon II Directo: Una vez la comunidad de propietarios dispone de
Agregador y el proveedor de energia conecta con éste, ENEFF-PILOT puede ven-
der directamente los controladores a consumidores de esa comunidad que quieran
participar.

Dependiendo de las alianzas con los principales actores del sector y del ntimero de co-
mercializadoras que nos subcontraten estos canales y su ntimero incrementaran el impacto
en ventas.

6. Plan financiero

Se adjunta'?, en Apéndice C, el plan financiero completo (basado en la plantilla neutra
ofrecida por el Prof. Santiago Ramon en el curso 2020) que comprende el analisis de la
viabilidad técnica, econémica y financiera de ENEFF-PILOT para 5 anos. Presentamos la
proyeccion de ingresos y gastos, de pérdida y beneficios, punto de equilibrio, balance, flujos
de caja, VAN y TIR. Notense los comentarios que reflejamos a continuacion:

193¢ recomienda su visualizacion en soporte digital o impresion a escala; algunas hojas de calculo son de
dificil lectura en soporte impreso.
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» La financiacién contemplada como semilla parte de la suposicién de ser un gasto
elegible en el funcionamiento del proyecto de la ayuda Atraccion de Talento de la
CAM.

= Los fundadores y OTRI-UAH pueden acordar repartir la estructura accionarial equi-
tativamente en su pacto de socios. Rondas de financiacién posteriores son posibles
y deseables, por ejemplo, la incorporaciéon de un/una Director/a de Negocio pudie-
ra estar interesado/a en invertir en la empresa ademas de trabajar para ella; otros
posibles inversores como los fondos de venture capital diluirian el capital en nuevas
acciones que el equipo fundador podria seguir comprando.

= En Inversiones se incluiria el registro de la propiedad industrial de ENEFF 1 y la
arquitectura del sistema, y la propiedad intelectual del algoritmo planificador cola-
borativo en GS 1.0.

= El mes 1 sin ventas resulta en un desajuste en caja, debido en gran parte al salario
(hoja Otros Datos) del Director de Negocio y Comunicacién que se espera contar
desde ese primer mes y los gastos fijos.

= La progresién de ventas puede antojarse ambiciosa pero pensamos que no, de con-
tar con las alianzas en comercializadoras energéticas pertinentes y una campana de
marketing y publicidad potente.

» El balance es satisfactorio desde el primer afio (el mas complicado), contando con
liquidez, fondo de maniobra positivo, sin endeudamiento y ROI alrededor del 60 %.

= La TIR calculada es demasiado alta comparandola con otros negocios. Revisando
los célculos, todo parece correcto y pensamos que, en este nuestro caso, VAN y TIR
no serian matematicas representativas. La semilla de capital no es alta, asi como los
gastos fijos, pero las ventas esperadas si lo son (y podrian serlo més si pensamos en
todos los habitantes consumidores de la nacion).
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The. Business Model Canvas

Alianzas clave

- Comercializadora
de Energia.

- Proveedores de
componentes
hardware.

- Autoridades
locales como
Conserjeria de
Industria.

Actividades clave

&
- Produccion del sist%

de control de casay el
agregador de la
comunidad.

- Comunicacion con
stakeholders.

- Gestio n recursos:
personal, Informacion y
finanzas.

Recursos clave

- Financiacion CAM
hasta Marzo 2022

- Socios fundadores
muy comprometidos .
-Material HW low-cost
y de facil integracion.
-Algoritmo  muy
depurado y en fase de
validacion final.

Q)

Propuestas de valor

- Apuesta por
demanda y
produccion de
renovables a nivel
comunidad/local.

- Consumo
agregado por
comunidad de
consumidores.

- Patrones de
consumo en la
comunidad.

- Balanceo de
demanda y servicio
en la comunidad.

- Control automatico
en casa y oficina .

Relacion con clientes @
- Indirecta

(mediante

comercializadora) y
Directa
(consumidores en
comunidades ya
instaladas).

- Personal.

Canales @

- Directos: la

propia ETB como
proveedor e
instalador (por
mediacion de la
comercializadora).
- Indirectos:
subcontratada.

Segmentos de mercado @

- Industria
electronica y
tecnologia en
aplicaciones de
casa Yy edificios
inteligentes .

- Domotica

- Industria
energetica
orientada a las
renovables.

- Sistemas de
gestion y analisis
del consumo en
edificios.

Estructura de costes Fuentes de ingresos

- Costes de (6): costes fijos, de administracion y de
produccion bajos, costes de comunicacion altos.

- Costes de (7): costes del material total por producto final
hace que precio sea alto.

- Costes de (8) y socios: hasta marzo 2022 financiacion
CAM. Coste de socio-ejecutivo por determinar.

- Licencias Yy royalties siventa de
tecnologia a tercero/s.

- Provision del servicio a comercializadora .
- Venta directa a consumidor .
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Matriz de Factores

. Debilidades

Andlisis DAFO g =

. Amenazas

Requisito de cooperacion de al menos una comercializadora
energetica. (Importancia Crucial)

Requisito de acuerdo de instalacion en la comunidad de
propietarios. (Importancia Crucial)

Falta de contacto/acuerdo con la energetica.
(Importancia Crucial)

Necesidad potencial de requerir experto CEO o COO
(Muy Importante)

Potencial necesidad de llegar acuerdo con autoridades
locales/nacionales. (Importancia Media)

Necesidad de alta inyeccion en marketing/publicidad y
networking. (Muy Importante)

Necesidad de estrategia de evolucion tecnica de la invencion.
(Poco Importante)

. Fortalezas

No muchos gastos fijos. (Muy Importante)

Pocas necesidades de instalacion y mantenimiento.
(Importancia Media)

Facilidad de encontrar contratas para franquiciar transporte,
instalacion, soporte tecnico. (Importancia Media)

Algoritmo de agregacion innovador (registrado) que puede
evolucionar y ser refinado. (Importancia Crucial)

Beneficios directos para el consumidor pro-sostenibilidad y
medio ambiente. (Muy Importante)

Beneficios indirectos de reduccion de factura de electricidad.
(Poco Importante)

Mecanismo sencillo para que distribuidor disminuya el riesgo de
inestabilidad de la red. (Muy Importante)

No hay competencia; puede que no interese. (Muy Importante)

Dlficultad para contactar/pactar con comercializadoras
energeticas. (Importancia Crucial)

Distintos tipos de cliente. (Muy Importante)

Necesidad de cliente consumidor comprometido con el medio
ambiente y con conocientos tecnologicos. (Muy Importante)

Acuerdo con UAH sobre licencias y derechos de PI.
(Importancia Media)

Copia del servicio por parte de empresa con mas
reconocimiento. (Muy Importante)

@ Oportunidades

Auge por las renovables y consumo sostenible.
(Muy Importante)

Auge por el control de consumo (domestico, residencial y otros).

(Muy Importante)

Miras de las autoridades locales en catapultar la micro-
generacion. (Muy Importante)

Auge por la tecnologia conectada y controlada a traves de apps.

(Muy Importante)

Auge por la estimacion de demanda y reconocimiento de
patrones de consumo. (Muy Importante)

Auge por los vehiculos electricos que, si la red lo requiere,
pueden actuar como generadores. (Importancia Media)

Direccidn General de Industria y de la Pequefia y Mediana Empresa. Paseo de la Castellana, 160 - 28046 Madrid - Espafia


http://www.ipyme.org
https://dafo.ipyme.org/Home.aspx
http://www.ipyme.org

SECRETARA GEMERAL
DF I MBLETALA
¥ OF La PEGLIEL,
¥ GOBERNG  MINISTERIO ¥ HECANA TR
DEESPANA  DEINDUSTRIA, COMERCIO  nmecoon iveas
T TURISMO c\s).< T
¥ OELA

Resultados

DAFO: DAFO preliminar
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Analisis DAFO —

Estas son las estrategias ordenadas por prioridad y la matriz de factores. El orden estd relacionado con los factores DAFO asociados a cada estrategia.
Cambiar los factores o el grado de importancia que se conceda a cada uno, puede modificar el orden.

1. Estrategia Supervivencia. Venta de la tecnologia a empresa comercializadora

Empresas comercializadora como Holaluz pueden ver en nuestra solucion un servicio de valor anadido a lo que ya ofertan con mucha popularidad.

. Debilidades

o Requisito de cooperacion de al menos una comercializadora
energetica. (Importancia Crucial)

o Falta de contacto/acuerdo con la energetica. (Importancia Crucial)

o Potencial necesidad de llegar acuerdo con autoridades
locales/nacionales. (Importancia Media)

. Amenazas

o Dlificultad para contactar/pactar con comercializadoras energeticas.
(Importancia Crucial)

o Necesidad de cliente consumidor comprometido con el medio
ambiente y con conocientos tecnologicos. (Muy Importante)

o Copia del servicio por parte de empresa con mas reconocimiento.
(Muy Importante)

o Necesidad de alta inyeccion en marketing/publicidad y networking.
(Muy Importante)

2. @ Estrategia Defensiva. Asociacion con empresa tecnologica

Partnership con empresa fabricante de componentes relacionados con nuestra tecnologia, como por ejemplo, Indra, fuente de la tecnologia de
contadores inteligentes o Siemens, creador de gestores energeticos y otros sensores domoticos.

. Fortalezas

o Facilidad de encontrar contratas para franquiciar transporte,
instalacion, soporte tecnico. (Importancia Media)

o Algoritmo de agregacion innovador (registrado) que puede
evolucionar y ser refinado. (Importancia Crucial)

o Beneficios directos para el consumidor pro-sostenibilidad y medio
ambiente. (Muy Importante)

. Amenazas

o No hay competencia; puede que no interese. (Muy Importante)

o Dificultad para contactar/pactar con comercializadoras energeticas.
(Importancia Crucial)

o Copia del servicio por parte de empresa con mas reconocimiento.
(Muy Importante)
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3. . Estrategia Adaptativa. Priorizar acuerdo con autoridades locales.

Las autoridades locales/regionales tienen en su agenda el control de consumo y la sostenibilidad en transporte y energia. Potenciar una
estrategia de colaboracion de prueba en pilotos reales, economicos y con visualizacion de resultados a corto plazo.

. Debilidades @ Oportunidades

o Requisito de acuerdo de instalacion en la comunidad de o Auge por las renovables y consumo sostenible. (Muy Importante)
propietarios. (Importancia Crucial)
o Miras de las autoridades locales en catapultar la micro-generacion.
o Potencial necesidad de llegar acuerdo con autoridades (Muy Importante)
locales/nacionales. (Importancia Media)
o Auge por la tecnologia conectada y controlada a traves de apps.
o Necesidad de alta inyeccion en marketing/publicidad y networking. (Muy Importante)
(Muy Importante)
o Auge por la estimacion de demanda y reconocimiento de patrones
de consumo. (Muy Importante)

o Auge por los vehiculos electricos que, si la red lo requiere, pueden
actuar como generadores. (Importancia Media)

4, . Estrategia Ofensiva. Inyeccion de marketing/publicidad

Lanzar una campan~a publicitaria agresiva y de alcance de clientes influencers que promueban los beneficios de este producto.

. Fortalezas @ Oportunidades

o Beneficios directos para el consumidor pro-sostenibilidad y medio o Auge por las renovables y consumo sostenible. (Muy Importante)
ambiente. (Muy Importante)
o Auge por el control de consumo (domestico, residencial y otros).
o Beneficios indirectos de reduccion de factura de electricidad. (Muy Importante)
(Poco Importante)
o Miras de las autoridades locales en catapultar la micro-generacion.
o Mecanismo sencillo para que distribuidor disminuya el riesgo de (Muy Importante)
inestabilidad de la red. (Muy Importante)
o Auge por la tecnologia conectada y controlada a traves de apps.
(Muy Importante)

o Auge por la estimacion de demanda y reconocimiento de patrones
de consumo. (Muy Importante)

o Auge por los vehiculos electricos que, si la red lo requiere, pueden
actuar como generadores. (Importancia Media)

Direccidn General de Industria y de la Pequefia y Mediana Empresa. Paseo de la Castellana, 160 - 28046 Madrid - Espafia


http://www.ipyme.org
https://dafo.ipyme.org/Home.aspx
http://www.ipyme.org

INVERSIONES ANUALES ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 | Vida dtil (afios) [Amortizacién (%) ANO 4 ANO 5
Registro de Nombre Comercial 1,447 € 10 10%

Software 1,000 € 1,500 € 5 20%

[TOTAL 2,447 € 0€ 1,500 € 0€ 0€ 0€
INMOVILIZADO ACUMULADO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Registro de Nombre Comercial 1,447 € 1,447 € 1,447 € 1,447 € 1,447 € 1,447 €

Software - Web Intranet 1,000 € 1,000 € 2,500 € 2,500 € 2,500 € 2,500 €

[TOTAL 2,447 € 2,447 € 3,947 € 3,947 € 3,947 € 3,947 €

AMORTIZACION ANUAL ANOO [ ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO 5 |

Registro de Nombre Comercial 0 145€ 145 € 145 € 145 € 145 €

Software 0 200€ 500 € 500 € 500 € 500 €

[TOTAL 0 | 345€ | 645€ | 645 € | 645 € | 645 € |

AMORTIZACION ACUMULADA ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO 5 |

Registro de Nombre Comerecial 0 145 € 280 € 434 € 579 € 724 €

Software 0 200 € 700 € 1,200 € 1,700 € 2200 €
ITOTAL 0 | 345€ | 989 € | 1,634 € | 2,279 € | 2,924 € |




FINANCIACION PROPIA:
Capital Social
[ ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 |
Aportacion de Capital 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
FINANCIACION AJENA:
[ ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 |
Capital Semilla 60,000 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

CAM Remanente= 91767



SERVICIOS

ANO 1 " & " o
RIS Enero Febrero Warzo bl Wayo Junio Julio Agosto mbre Getubre Noviembre Diciembre ANUALANO 1 A2 o9 Ao o
[ Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Serviclo2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Serviclo2 | Servicio1 | Servicio2 | Serviciol | Servicio2 | Servicio Servicio 2 Servicio! | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Serviciol | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Serviciol | Servicio2 | Servicio 1 Servicio2 | Serviclo | Servicio2 | Serviclol | Servicio2 | Serviclol | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2
[ ios por categoria 0 [ 0 1 [ 2 1 8 1 18 0 [ 8 1 2 0 2% 1 [ 5 1 30 1 50 0 75 6 8 13 [ 326 20 [ 538 5 [ 106 53 s 95 3,550
[ N servicos totales [0 3 g 5 P 7] 5 5 7 ) i T % 365
[ PVP sin VA mes T50€ | o€ T50€ € 750¢€ M0e T50€ 00€ T50€ %0€ T50€ S00€ T50€ 00€ T50€ € [ET3 € 750€ 0€ TH€ 3 750€ e THE 0E T65€ ] 918€ TR0E THE o€ € B1ZE 113
INCREMENTOS ANUALES ANO2 ANO3 ANO4 ANOS.
— - — - = — 2000 |
Senicio | Sewico | Seiclo | Sewido | Sewido | Servicio | Senvicio | Servicio !
Nombre del sericlo EATPRO | EATBASIC | EATPRO | EATBASIC | EATPRO | EATBASIC | EATPRO | EATBASIC 3500 7
[ VENTAS % % | 6 60— 00 6% 0 0% |10 3000
[ PVP % 2 I 2 |- 2 T 2 T 2,500
2000
1500 | # enico 1 Agregador
1000 § #Senicio 2 Controlador
500 Pra—
INGRESOS POR VENTAS ANOT ANO2 o  senio 2 Conrlad
Enero | Febrero Marzo ril Mayo Junio Julio gosto | Septiembre | _Octubre | Noviembre | Diciembre | ANUAL o1 | serviclo 2 Controladar
Servicio 1 0e | 7s0€ | 7s0e | 7e0€ | o€ | 7s0€ | 0 | 7s0€ | 7e0€ | 7e0€ | D€ | 45006 | o7s0€ 14918 € o2 . Y Servicio 1 Agregads
Senicio2 0e | iswe 293400 € 93,792 € o3 woa erico 1 Agregader
TOTAL 0€ | 2550€ | 7950€ | 16950€ | 7,200€ | 20550€ | 21,600€ | 5250€ | 27,750€ 45750 € 67,500€ | 80100€ | 303,150€ 508,710 € AROS
COSTE POR VENTAS ANO 1 ARO2 ARO3 ANO4 AROS
nero Febrero 0 Rbril ay0 Junio Julio osto mbre Octubre loviembre Diclembre ANUAL ANO 1
Servicio | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Serviciol | Servicio2 | Servicio Servicio 2 Servicio 1 Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 Servicio2 | Serviclo1 | Servicio2 | Serviclol | Servicio2 | Serviclol | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2
0% 0% 33% 67% 1% 89% 5% 95% 0% 4% 9% 0% 100% 7% 83% 3% 97% 2% 98% 0% 7% 93% 4% 96% 3% [ om% 3% [ 97% 3% 97% 3%
Costes directos o€ 0€ 28€ Tas5€ | ;e | tewe | e 7.068€ 0€ T455€ a0e a10€ o€ 646 b1e 0€ 59€ T760€ B€ B92¢ o€ T819€ 98¢ T7.491€ TagBE | a1060€ T386€ 2a83€ T03€ | mowe | 12we
TOTAL COSTE VENTA SERVICIO 0€ 0€ 728€ 455€ | 3¢ | 1o40€ | 115€ | 2068€ 0€ 1455€ e 870€ 0€ 364€ 1€ 303€ 59€ 1760€ | 18€ 8926 0€ 1819€ 698 € 17491€ 88€ | 41050€ 1303€ | #3942€ | q213€
TOTAL COSTE POR VENTAS ] 2183€ 2183€ 2183€ 1455€ 09¢ 4€ 3601€ 1819€ 09¢ 1819€ 16006 € 258¢€ 45205€ 6569€
ANOT - - -
WARGEN ERUTO) Enero Febrero Marzo Abril Mayo Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre ANUAL ARO 1 L0 LD LLLL)
Servicio1 | Servicio2 | Sevicio 1 Servicio? | Senicio | SenvicioZ Servicio1 | _ServicioZ T Senvicio? | Senvicio1 | SenvicioZ foT | SenicioZ | Sewiciol | SewicioZ | Sevicio1
Tngresos por ventas 750 1620€ T20€ 21600€ 45000€ 7500 €
ostes por ventas 28€ 2068€ T455€ 3o4€ B92€ 1519€ [T 17491 € 1303€ | 43912€
MARGEN BRUTO 2¢€ 14,132€ 5745€ 21.2% € ,108€ 65,681 € 9052 | 215009€ 40,601€_| 1651405€
%I VENTAS 0% % 0% %% %% 9% 9% 9% % %
oo
COSTES E AN AO2 AR03 ARO4 A0S
Enero Fobrero Warzo bl layo Junio Julio Septiembre Noviembre Diciembre ANUAL ANO 1
Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 | Serviciol | Servicio2 | Servicio1 | ServicioZ Servicio 1| Servicio2 | Serviciod | Servicio2 | Serviciol | Servicio2 | Serviclo! | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2 Servicio | Servicio2 | Servicio! | Servicio2 | Servicio1 | Servicio2
0% 0% 2% 7% 9% % 9% o [ 3% | o 2% | o 0% 100% 94% % | or% T | o % 98 2 98%
Costos estructurales o€ 0€ 3303€ 7o77€ | s | bame | me T258€ 0€ 7000 € o€ T5i0€ 7€ T612€ T5€ | T05€ o€ T3143€ | 779€ | T30B0€ | 54%€ | iosBTE 3367E 374€ | Tet0sTe | aeore | pirze
TOTAL COSTES ESTRUCT, SERVICIO 0€ 0€ 3303€ | 192€ | 66s€ 89€ | 336¢€ 0€ 7000€ 0€ € 2Me 2 75€ | 10520€ | _0¢€ 13143€ | 719€ | 13,080€ | 343€ | 103387€ 3734€ | 151.087€ | 4691€
TOTAL COSTES ESTRUCT. ] 1.230€ T954€ 7.000€ T84€ 10699€ 18143€ 100250 € 5821 € 7




REPRESENTACION GRAFICA DE LOS INGRESOS

ARO 1
INGRESOS POR VENTAS Servicio 1 | Servicio 2 | ANUAL SERVICIOS |
FEEem 7'50: 1 éoog ) o50 : Evolucién mensual Ingresos por ventas ANO 1
eprero K s
Marzo 750 € 7,200 € 7,950 € 128888
Abril 750 € 16,200 € 16,950 € e
Mayo - € 7,200 € 7,200 € 120000
Junio 750 € 19,800 € 20,550 € 123333
Julio - € 21,600 € 21,600 € 60000
Agosto 750 € 4,500 € 5,250 € 40000
Septiembre 750 € 27,000€ 27,750 € 20008 R
Octubre 750 € 45,000 € 45,750 € N R <
Noviembre € 67,500 € 67,500 € %“e& Qe‘@&‘o @Q’@o ® ®7’*° = o v"é’c’o .@6"k ’ O&)\a@ & ¢ o :
- y ’ & N &
Diciembre 4,500 € 75,600 € 80,100 € R 9

e===Serviciol =====Servicio2 ====ANUAL SERVICIOS



OTROS GASTOS

oS

ANO 1

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto pti Octubre Dici ANUAL AR02 ARO3 ARO4 ANO 5
0€ 162 € 486 € 1,026 € 432€ 932€ 972 € 243€ 1,256 € 4131€ 6,075€ 7.290€ 23,004 € 23464 € 23933 € 2% 24412€ 24,900 €
Teléfono 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0 2% 0€ 0€
Creacién y disefio pagina web 4,500 € 4,500 € 0 0€ 0€
Servicios Profesionales 55€ 55€ 55€ 55€ 55€ 55€ 55€ 55€ 55¢€ 55€ 55€ 55€ 660 € 73 687 % 700 714
Seguros 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 360 € 7 375 % 382 390€ |
Tributos 500 € 500 € 0 520 % 531 541
i 0€ 0€ € € 0€ 0€ € 0€ 0€ 0¢€ 0€ € % 0€ 0€
2183 € 2183 € 2,183 € 2,183 € 1455 € 909 € 364 € 364 € 1.819€ 909 € 1.819€ 1.819€ 18,189 € 18,553 € 18924 € % 19,302 € 19,688 €
Dominio y Hosting 0€ 0€ € € 0€ 0€ € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ % € 0€
Alquiler equipos i i 0€ 0€ € € 0€ 0€ € 0€ 0€ 0¢€ 0€ 0€ % € 0€
Mantenimiento de web + software 50 50 50 50 50 50€ 50 50€ 5 50€ 50€ 50 600 € 612 € 624 € % 637 € 649 €
Imp 23 23 23 23 23 23€ 23 23€ 23 23€ 23€ 23 280€ 285€ 291€ % 207 € 303 €
TOTAL OTROS GASTOS 2341€ 7,003 € 2,827 € 3,367 € 2,045€ 1,999 € 1,494 € 765€ 3,233 € 5,199 € 8,552 € 9,267 € 48,093 € 44,464 € 45,354 € 46,261 € 47,186 €
TOTAL GASTOS FIJOS ANO 1 & & & &
| Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agostt Octubre Dicil ANUAL Gk o S il
Salarios | 4856 4,856 856 856 4,856 856 856 4,856 856 4,856 4,856 856 58,272 91,575 € 95,238 € 116,519 € 162,913 €
Seguridad Social empresa .55 554 554 554 ,554 554 554 ,554 554 554 ,55: 554 18,647 29,304 € 30476 € 37,286 € 52,132 €
Gastos Personal ,41 ,410 41 X ,410 410 ,410 ,410 ,410 4 X 76,919 120,879 125,714 € 153,806 € 215,046 €
Marketing 18 ,183 18 3 455 909 € 364 € 364 € R 909 € 8 R 18,189 18,553 € 18,924 € 19,302 € 19,688 €
Gastos operativos 158 € 20 644 € 34 590 € 1,090 € 1,130 € 401€ 414 4,280€ 7 4 29,904 25912 € 26,430 € 26,958 € 27,498 €
TOTAL GASTOS FIJOS 8,751 € 13413 € 9,237 € 9,7 8,455 € 8,409 € 7,904 € 7175€ 9,6 11,609 € 14,962 € 15,677 € 125,012 € 165,343 € 171,068 € 200,066 € | 262,231€
ARO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 4 ARO 5
NS EEEE 125,012 € 165,343 € 171,068 € 200,066 € 262,231 €
ini 18.40% 14.19% 13.99% 12.20% 9.50%
Teléfono 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Creacion y disefio pagina web 3.60% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%.
Servicios Pr i 0.53% 0.41% 0.40% 0.35% 0.27%
Seguros 0.29% 0.22% 0.22% 0.19% 0.15%
Tributos 0.40% 0.31% 0.30% 0.27% 0.21%
A i 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
ing 14.55% 11.22% 11.06% 9.65% 7.51%
Gastos Personal TOTAL 61.53% 73.11% 73.49% 107.49% 82.01%
Gastos Perosnal DIRECTOS 0.00% 14.51% 14.58% 12.97% 10.29%
Gastos Perosnal INDIRECTOS 61.53% 58.60% 58.91% 63.91% 71.72%
Dominio y Hosting 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Alquiler equipos informéti 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
imil web + soft 0.48% 0.37% 0.36% 0.32% 0.25%
Imponderabl. 0.22% 0.17% 0.17% 0.15% 0.12%
Total Gastos Operativos 23.92% 15.67% 15.45% 1347% 10.49%




| GASTOS DE PERSONAL | :
Salario Bruto
Salario anual Director juridico y legal (1) 0€
Salario anual Director tecnoldgico (1) 40,800 €
Salario anual tecnico (1) 17472€
Salario anual tecnico (2) 0€
TOTAL SALARIOS 58,272 €
TOTAL SALARIOS MENSUAL 4,856 €
GASTOS DE PERSONAL .
Salario Bruto
Salario anual Director juridico y legal (1) 0€
Salario anual Director tecnoldgico (1) 42,432 €
Salario anual tecnico (2) 17472€
Salario anual tecnico (1) 18,171€
Salario Auxiliar Administrativo (1) 13,500 €
TOTAL SALARIOS 91,575 €
GASTOS DE PERSONAL .
Salario Bruto
Salario annual Asesor juridico y legal (1) 0€
Salario anual Director tecnoldgico (1) 44129€
Salario anual tecnico (2) 18171€
Salario anual tecnico (1) 18,898 €
Salario Auxiliar Administrativo (1) 14,040 €
Salario Auxiliar Informatico (1) 0€
TOTAL SALARIOS 95,238 €
OTROS GASTOS ANO 1
Suministros 675€
Teléfono 0€
Creacion y disefio pagina web 4,500 €
Servicios Profesionales 660 €
Gestion juridica 660 €
Back office 0€
Seguro 360 €
Tributos 500€
Arrendamiento 0€
Marketing 18,189 €
Dominio y Hosting 0€
Alquiler equipos informaticos 0€
Mantenimiento de web + software 600 €
Imponderables 280€
TOTAL OTROS GASTOS 25,764 €
TOTAL G FIJOS calculo imponderables 2,795€
GASTOS DE PERSONAL .
Salario Bruto
Salario anual tecnico (3) 0€
Salario anual Director tecnoldgico (1) 45,894 €
Salario anual tecnico (1) 18,898 €
Salario anual tecnico (2) 19,654 €
Salario Auxiliar Administrativo (1) 14,602 €
Salario Auxiliar Informatico (1) 17,472 €
TOTAL SALARIOS 116,519 €
GASTOS DE PERSONAL .
Salario Bruto
Salario annual Asesor juridico y legal (1) 42,432 €
Salario anual Director tecnolégico (1) 47730 €
Salario anual tecnico (1) 19,654 €
Salario anual tecnico (2) 20,440 €
Salario Auxiliar Administrativo (1) 15,186 €
Salario Auxiliar Informatico (1) 17472 €
TOTAL SALARIOS 162,913 €

Incremento salarial anual %

Incremento salarial anual %

4%

Incremento salarial anual %

4%

Incremento salarial anual %

4%

Incremento salarial anual %

Cuota Seguridad Social % Seguridad Social empresa
0€

13,056 €
5591¢€
0€
18,647 €
1,554 €

32%

Cuota Seguridad Social % Seguridad Social empresa

13,578 €
32% 5591€
5815€
4,320 €
29,304 €

Cuota Seguridad Social % Seguridad Social empresa
0€

14,121€
5815€
6,047 €
4493 €
0€

30,476 €

Cuota Seguridad Social % Seguridad Social empresa
0€

14,686 €
6,047 €
6,289€
4673 €
5,591 €
37,286 €

Cuota Seguridad Social % Seguridad Social empresa

13,578 €
15,274 €
6,289€
6,541€
4,859 €
5591 €
52,132€

TOTAL G PERSONAL

53,856 €
23,063 €
0€
76,919 €
6,410€

TOTAL G PERSONAL

56,010 €
23,063€
23,986 €
17,820 €
120,879 €

TOTAL G PERSONAL

58,251 €
23,986 €
24945€
18,533 €
0€

125,714 €

TOTAL G PERSONAL

60,581 €
24,945 €
25943 €
19,274 €
23,063 €
153,806 €

TOTAL G PERSONAL
56,010 €
63,004 €
25,943 €
26,980 €
20,045€
23,063 €

215,046 €

G PERSONAL DIRECTO

G PERSONAL DIRECTO
0€
0€
23,986 €

23,986 €

G PERSONAL DIRECTO

G PERSONAL DIRECTO

G PERSONAL INDIRECTO

53,856 €
23,063 €
0€
76,919 €
6,410€

G PERSONAL INDIRECTO

56,010 €
23,063 €
0€
17,820 €
96,893 €

G PERSONAL INDIRECTO

58,251 €
23,986 €
0€
18,533 €
0€

100,769 €

G PERSONAL INDIRECTO

60,581 €
24,945€
0€
19,274 €
23,063 €
127,863 €

G PERSONAL INDIRECTO
56,010 €
63,004 €
25,043 €
0€
20,045 €
23,063 €
188,065 €



—8— e Servicios Servicio 1 —8=Costes estructurales.

416 456 4% 536 576 616 636 636 736 776 86 s

PUNTO MUERTO ANO 1 Servicio 1

36945103

Costes Directos —8=Costes Totales —8=Ingresos Totales

PUNTO MUERTO ANO 1 Servicio 2

== Ne Servicos Servicio 1 === Costes estructurales

=9 N9 Servicios Servicio 2 8= Costes estructurales

—o—Costes Totales

4

s

6

7

5 09 10 1 12 13 18 15 15 17 18 19 2 2
Costes Directos

—e—Ingresos Totales

PUNTO MUERTO Servicio 1 ANO 3

540 580 620 660 700 740 780 820 850 900 540 950 1020 100 1100 110 1190 1220 1260 1390 1340

PUNTO MUERTO ANO1 AN 2 ARO3
Categoria de servicio Servicio 1 Servicio 1 Servicio 1 Servicio2 | Servicio 1 | ServicioZ
Costes estructurales anual 343 € 103387 € 3601 € 119.204€ 3367€ | 12383¢€
PVP anual 750€ %00€ 765 € 918€ 780€
Costes direct T 698 € 7491 € 1488€ 41050 € T386€ | 42483€
Costes directos unitarios (€/serviciol 537€ 537€ 763€ 763€ 395€ | 395¢€
PUNTO MUERTO (n® servicios) 5 122 5 142 5 138
Afi01
N° Servicios Servicio 1 Costes estructurales  Costes Directos ~ Costes Totales  Ingresos Totales
416 3436 € 2320€ 25756€ 312,000 €
456 3436 € 24467€ 27.902€ 342,000€
4% 3436€ 26613€ 30,048€ 372,000€ 1000000,
53 3436 € 28759€ 32,195€ 402000€ 900000
576 3436 € 30,905€ u341€ 432,000€ 00000
616 3436€ 33,051€ 36,487 € 462000 €
65 3436 € 35,198€ 3B63€E 492000€ 700000
69 3436€ 37344 € 40779€ 522,000€ 50000
73 3436 € 39490€ 42926€ 552,000 € 0000
77 3436 € 416%6€ 45072€ 562,000 €
816 3436 € 437826 47218¢€ 612,000€ 400000
856 3436 € 45929€ 49364 € 642,000 € 300000
896 3436 € 48075€ 51510€ 672,000€
936 3436€ 50221€ 53,657 € 702,000€ 700000
976 3436€ 52,367 € 55803€ 732,000€ 100000
1016 3436 € 54513€ 57.949€ 762,000 €
1056 3436 € 56,660 € 60,095 € 792,000 €
109 3436 € 8806 € 62241€ 822,000€
1136 3436 € 60,952€ 64,388€ 852,000 €
1176 3436 € 63,098 € 66,534 € 882,000 €
1216 3436¢€ 65,244 € 68,680 € 912,000€
Afi01
N° Servicios Servicio 2 Costes estructurales ~ Costes Directos  Costes Totales  Ingresos Totales
610 103367 € 32,729€ 136,116 € 549,
650 103367 € UBT6E 138263 € 585,000 €
690 103387 € 37022€ 140409 € 621,000€
730 103387 € 39,168€ 142555 € 657,000 € o000
770 103,387 € 1314€ 144,701 € 693,000 € 1200000
810 103,387 € 43460€ 146,847 € 729,000€
850 103,387 € 45607€ 148,994 € 765,000€ ono000
890 103387 € 47753€ 151,140 € 801,000€ 300000
930 103367 € 49899€ 153,286 € 837,000 € P
970 103387 € 52,045€ 155432 € 873,000€
1010 103,387 € 54,191€ 157578 € 909,000€ 400000
1050 103387 € 56,338€ 159,724 € 945,000 € 0000
1090 103367 € 58,484 € 161871 € 981,000 €
1130 103387 € 60630 € 164017 € 1.017,000€ 0
1170 103387 € 62,776€ 16,163 € 1053000 € 123
1210 103367 € 64,922€ 168309 € 1,089,000 €
1250 103387 € 67,069€ 170455 € 1125000€
1290 103387 € 69215€ 172602€ 1,161,000 €
1330 103387 € 71361 € 174,148 € 1,197,000 €
1370 103367 € 73507 € 176,894 € 1.233,000€
1410 103367 € 75653€ 179040 € 1,269,000 €
ANO3
N° Servicios Servicio 1 Costes estructurales ~ Costes Directos  Costes Totales  Ingresos Totales
540 3367€ 21324€ 2591€ 21.362€
580 3367€ 2904€ 26271€ 452574 € 1ao00e
620 3367€ 2483€ 27850€ 4B3786€
660 3367€ 26,063€ 20430€ 514998 € 1000000
700 3367€ 27843€ 31009€ 546210 €
740 3367€ 2220€ 2589€ 577422€ 00000
780 3367€ 30802€ 34,169€ 608,634 €
820 3367€ 32.381€ 35.748€ 639,846 €
860 3367¢€ 33,961€ 37328€ 671,058 € 600000
900 3367€ 35540€ 38907€ 702210€
940 3367€ 37,120€ 40487€ 7334826 400000
980 3367€ 38,700€ 42067€ 764,604 €
1020 3367¢€ 40219€ 43646 € 795,906 €
1060 3367€ 41859€ 45206€ 827,118 € 200000
1100 3367€ 43438 € 46805€ 858,330 €
1140 3367¢€ 45018€ 48385€ 839,542€
1180 3367€ 4659 € 49964€ 920754 € 12
1220 3367€ 4B177€ 51544 € 951,966 €
1260 3367€ 49757¢€ 53,124€ 983,178 €
1300 3367¢€ 51336 € 54703€ 1014390 €
1340 3367€ 52916€ 56.283€ 1,045,602€

3

4

6

7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19 20 2

Costes Directos == Costes Totales —8=ngresos Totales

ARO2
N Servicios Servicio1  Costes estructurales  Costes Directos  Costes Totales
483 3601€ 35334 € 38936 €
503 3601€ 38,387 € 41988 €
543 3601€ 41439€ 45041€
583 3601€ 44492€ 48,093 €
623 3601€ 47,545 € 51,146 €
663 3,601€ 50,597 € 54,198 €
703 3601€ 53,650 € 57,251€
743 3601€ 56,703 € 60,304 €
783 3601€ 59,755 € 63,356 €
823 3601€ 62,808€ 66,409 €
863 3601€ 65,860 € 69462€
903 3601€ 68.913€ 72514 €
943 3601€ 71,966 € 75,567 €
983 3601€ 75018€ 78619€
1023 3601€ 78071 € 81672€
1063 3601€ 81,124 € 84725€
1103 3601€ 84,176 € 87.777€
143 3601€ 87,220€ 90,830 €
1183 3601€ 90,281€ 93,883 €
1223 3601€ 93334 € 96,935 €
1263 3601€ 96,387 € 99,988 €
ANO2
N Servicios Servicio2  Costes estructurales  Costes Directos  Costes Totales
119,204 € 50,903 € 170,106 €
707 119,204 € 53,955 € 173,159 €
747 119,204 € 57,008€ 176211 €
787 119,204 € 60,060 € 179264 €
827 119,204 € 63,113€ 182317 €
867 119,204€ 66,166 € 185,369 €
907 119,204 € 69.218€ 188422€
97 119,204 € 72271€ 191475 €
987 119,204 € 75324 € 194,527 €
1027 119,204 € 78376 € 197,580 €
1067 119,204 € 81420€ 200632€
1107 119,204 € 84481€ 203685€
147 119,204 € 87,534 € 206738 €
187 119,204 € 90,587 € 200790 €
1221 119,204 € 93,639 € 212843€
1267 119,204 € 96,692€ 21589 €
1307 119,204 € 99,745€ 218948 €
1347 119,204 € 102,797 € 222,001 €
1387 119,204 € 105,850 € 225063 €
1427 119,204 € 108902 € 228,106 €
1467 119,204 € 111955 € 231159€
ANO3
N Servicios Servicio2  Costes estructurales  Costes Directos  Costes Totales
804 123832€ 31,750 € 58
844 123832 € 33329€ 157,161 €
884 123832€ 34909€ 158,741 €
924 123832€ 36488 € 160320 €
964 123832 € 38,068 € 161,900 €
1004 123832€ 39647€ 163479€
1044 123832€ 41227€ 165,059 €
1084 123832 € 42,807 € 166,638 €
1124 123832€ 44,386 € 168,218 €
1164 123832€ 45,966 € 169,798 €
1204 123832€ 47,545€ 71377 €
1244 123832€ 49,125€ 172957 €
1284 123832 € 50,704 € 174536 €
1324 123832€ 52284 € 176,116 €
1364 123832€ 53,864 € 177,696 €
1404 123832€ 55443€ 179275 €
1444 123832€ 57,023€ 180,855 €
1484 123832€ 58,602€ 182434 €
1524 123832€ 60,182€ 184014 €
1564 123832 € 61761 € 185,593 €
1604 123832€ 63341€ 187,173 €

Ingresos Totales
354,195 €
334795 €
415295€
445,995€
476595 €
507,195 €
537,195 €
568,395 €
508,995 €
629,595 €
660,195 €
690,795 €
721395 €
751995 €
782,595 €
813,195 €
843795 €
874305 €
904,995 €
935,595 €
966,195 €

Ingresos Totales
612,306 €
649,026 €
685,746 €
722466 €
759,186 €
795,006 €
832626 €
869,346 €
906,066 €
92,786 €
979,506 €

1016226 €
1052946 €
1,089,666 €
1,126,386 €
1,163,106 €
1199626 €
1,236,546 €
1.273.266€
1309986 €
1,346,706 €

Ingresos Totales
752833 €
790268 €
827,742€
865,197 €
902,651 €
940,105 €
977,560 €

1015014 €
1.052,469€
1089923 €
1,127,377 €
1.164832€
1202286 €
1239741 €
1,277,195 €
1314549€
1,362,104 €
1,389,558 €
1427013€
1464467 €
1,501,921 €
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PUNTO MUERTO Servicio 1 ANO 2

863903
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PUNTO MUERTO Servicio 2 ANO 2
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PUNTO MUERTO Servicio 2 ANO 3
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ANO 1 = = 5 5 5
Enero | Febrer Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre ooy AN02 ANOS PORCENTAJES ARO 1 ARO2 ARO3 ANO4 ANO 5 ANO4 ANOS
Ventas 0€ | 25% 950 16,950 € 7.200€ 20550€ | 21,600€ 5250€ 21,750 € 45750 € 67,500 € A00€ 303,150 € 508710€ | 1,004.725€ Ventas 303,150 08710 | 104725 | 1737251 | 3535444 1737.251€_| 3535444 €
+Ingresos de Explotacién 0€ 550 950 16,950 € 7200€ 20550€ | 216006 | 5250€ 27,750 € 45750€ 67500€ 100 € 303,150 € 508710€ | 1,034725€ Ingresos de Explotacion 100% 100% 100% 100% 100% 1.737251€ | 3535444 €
- Costes Ventas 183 183 2183€ 1455€ 909€ 364€ 364€ 1819€ 909€ B19€ 819€ 16,006 € 42538 € Ventas 5% 8% 4% 3
- Gastos de Personal 410 410 6410€ 6410€ 6410€ 6410€ 6410€ 6410€ 6410€ 410€ 410€ 76919€ %893€ Gastos de Personal 25% 19% 0% 7
- Marketing 0¢€ € € 0¢€ 0€ € € € 0€ [ 0€ 0€ 0€ 0% 0% 0% [}
- Gastos operativos 4B0€ 644 € T184€ 590€ T00€ T130€ a0ie T414€ 4289€ 6733€ TAIEE 2904 € 2B912€ Gastos operativos 10% 5% 3% 2
- Amortizacion Inmoviizado 29¢€ 29¢€ 29¢€ 29€ 29€ 9 € 29¢€ 29€ 29¢€ 29€ 29€ 345€ 645€ 645 € Dotacion para la amort 0% 0% 0% 0
[ -6,597€ 10892€ A316€ 7,144 € 1,284€ 12412€ | 13667€ | -1954€ 18079€ 313€ 52,509€ 64,394 € 179976 € 302722€ 863,012€ Resultado de Explotacién 59% 67% 83% 88% 93%
0¢€ 0¢€ € 0€ 0¢€ 0¢€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0¢ 0€ 0€ 0¢€ 0% 0% 0% 0% 0%
[ Resultado antes de Impuestos 6597€ 10892€ A316€ 7A44€ A,284€ 12,126 | 13667€ | 1.954€ 18,079 € 3113€ 52509€ 64,394 € 179,976 € X 863,012€ 59% 67% 83% 88% 93%
Impuesto sobre beneficios 0€ 0€ 0€ 0¢€ 0¢€ 0€ 0€ [ 0€ 0€ [ 35,995 € 35,99 € 68,504 € 172,602€ Impuesto sobre beneficios 2% 13% 1% 18% 19%
RESULTADO DEL EJERCICIO 6597 € 10,892€ AM6E 7144 € A284€ 12,126 | 13667€ | 1.954€ 18,079 € M€ 52,509 € 283%9¢€ 143981 € 24,177 € 690,410 € RESULTADO DEL EJERCICIO 7% 54% 67% 1% 4%
| 0€ 274177 € 690410€
[ Dividendos 0€ 0€ 0€
[ Distribucién de Resultados
ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO4 | ANO5 | B 20%
[ Reservas 0€ 204,177€ | 690410€ | 1229.232€ | 2618054€
| Dividendos e | 0€ [ oe e | oe | [ Dividendo anual % [ o% [ o [ o |
[ Reserva legal obligatoria minir [ 20%

COMPARATIVA ANUAL RESULTADO DEL EJERCICIO
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BALANCE PREVISIONAL _

5 ANO 1 5 5 5 5
[ ACTIVO R0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre o2 o SO o
Inmovilizado Intangible 2447€ 2447€ 2447€ 2447€ 244T€ 2447€ 2447€ 2447€ 2447€ 2447€ 2447 € 2447 € 2447€ 3947 € 3947 € 3947 € 3947 €
Amortizacién Inmovilizado 0€ -29€ 57 € -86 € -115€ -144 € -172€ -201€ -230€ -259 € -287 € -316 € -345€ -989 € -1,634 € -2,219€ -2,924 €
| ACTIVO NO CORRIENTE 2,447 € 2419€ 2,390 € 2,361€ 2,333€ 2,304 € 2,275€ 2,246 € 2,218 € 2,189 € 2,160 € 2131€ 2,103 € 2,958 € 2,313€ 1,668 € 1,024 €
Existencias 0€ 0 0€ 0 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0 0€ 0€ €
Clientes 0€ 0 0€ 0 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0 0€ 0€ €
Tesoreria 57,039 € 53,688 € 48,745 € 44,695 € 52,946 € 52,388 € 69,583 € 84,043 € 83,391 € 110,847 € 148,634 € 218,323 € 300,305 € 637,371 € 1,489,222 € 2,916,269 € 5,970,157 €
| ACTIVO CORRIENTE 57,039 € 53,688 € 48,745€ 44,695 € 52,946 € 52,388 € 69,583 € 84,043 € 83,391€ 110,847 € 148,634 € 218,323 € 300,305 € 637,371 € 1,489,222 € 2,916,269 € | 5,970,157 €
Cuentas con socios deudoras 514€ 129€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 126,886 € 659,893 € 1,695,108 € 3,880,910 €
[ TOTALACTIVO 60,000 € 56,236 € 51,135€ 47,056 € 55,278 € 54,692 € 71,858 € 86,289 € 85,609 € 113,036 € 150,795 € 220,454 € 302,408 € 767,215€ 2,151,429 € 4,613,045€ | 9,852,090 €
| PASIVO Y PATRIMONIO
Capital 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0 0€ |
Capital Semilla 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 € 60,000 60,000€ |
Reservas 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 214,177 € 964,587 € 2,193,819 € 4,811,873 €
Resultado ejercicio 0€ -6,597 € -17,489 € -18,804 € -11,660 € -12,944 € -832€ 12,836 € 10,882 € 28,960 € 63073 € 115,582 € 143,981 € 418,159 € 1,108,568 € 2,337,800 € 4955854 € |
| FONDOS PROPIOS 60,000 € 53,403 € 42,511 € 41,196 € 48,340 € 47,056 € 59,168 € 72,836 € 70,882 € 88,960 € 123,073 € 175,582 € 203,981 € 752,336 € 2,133,156 € 4,591,620€ | 9,827,728 €
Préstamos a largo plazo 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
PASIVO ALARGO PLAZO 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Hacienda Publica acreedora (IRPF) 0€ 1214 € 2428€ 3642€ 4,856 € 2428€ 3642€ 4,856 € 2428 € 3642€ 4,856 € 2428€ 3642€ 2,289 € 2381€ 2913€ 4073€
Hacienda Publica acreedora (IVA) 0€ 2,833 € -10,771€ -12522€ -13,036 € -13,999 € -12,103 € 9,794 € 9617€ -7,701€ -9,205 € -5,378 € 230€ 735€ 36,036 € 97,006 € 237,459 €
Segurdiad Social acreedora 0€ 1,845 € 1845€ 1,845 € 1,845 € 1,845 € 1,845 € 1,845 € 1,845 € 1,845 € 1,845 € 1,845 € 1845€ 3,691 € 36,644 € 69,354 € 110,013 €
Proveedores 0€ 2833 € 84T4€ 3421€ 4074 € 2475€ 2419€ 1,808 € 926 € 3912€ 6,290 € 9,743 € 11,213 € 14,879 € 18,273 € 21426 € 24,363 €
| PASIVO A CORTO PLAZO 0€ 2,833€ 8474€ 3421€ 4,074€ 2475€ 2419€ 1,808 € 926 € 3912€ 6,290 € 9,743 € 1,213 € 14,879 € 18,273 € 21,426 € 24,363 €
Cuentas con socios acreedoras 0€ 0€ 150 € 2440 € 2,864 € 5,161€ 10,270 € 11,646 € 13,801 € 20,164 € 21431€ 35,129 € 87213 € 0€ 0€ 0€ 0€
|TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO 60,000 € 56,236 € 51,135 € 47,056 € 55,278 € 54,692 € 71,858 € 86,289 € 85,609 € 113,036 € 150,795 € 220,454 € 302,408 € 767,215€ 2,151,429 € 4,613,045€ | 9,852,090 €
0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Cuadre Fondos propios
Saldo inicial 60,000.00 263,981.11 812,335.93 2,193,155.51  4,651,619.56
+ Capital Semilla 60,000.00
+ Resultado neto ejercicio 143,981.11 274,177.41 690,409.79 1,229,232.03  2,618,054.00
+ Reservas 0.00 274,177.41 690,409.79 1,229,232.03  2,618,054.00
- Dividendos . .00 0.00 . 0.00
Diferencia 263,981.11 812,335.93 2,193,155.51 4,651,619.56  9,887,727.56

-60,000.00 -60,000.00 -60,000.00  -60,000.00 -60,000.00



e —— I

oo | ANO 1 I ANO2 I ANO 3 ANO 4 I ANO5 ]
| Enero | Febrero Marzo | Abrl | Mayo | Junio | Julio | Agosto i Octubre i Diciembre ANUAL | Pdte. ANO1 | ANO2 | Pdte ANO2 | ANO3 Pdte ANO3| ANO4 | Pdte. ANO4[ ANOS5
[TESORERIA INICIAL 0€ | 57,030€ | 53688€ 48745€ | 44,695€ | 52946€ | 52,388€ | 69583€ | 84,043€ 83,391 € 110,847 € 148,634 € 218323 € 57,030€ | [ 300305€ | [ e3r3rie | 1.489.222€ | [ 2,916,269 €
COBROS
+ Cobros de ventas 0€ 3086 € 9620€ 20510¢€ 8712¢€ 24866 € 26,136 € 6353€ 33578¢€ 55,358 € 81675 € %.921€ 366.812€ - 615,539 € - 1252017 € - 2102074 € - 4217887 €
+Capital 0€ - 0€ - 0€ - 0€ 0€
+ Capital Semilla 60,000 € 0€ - 0€ - - - 0€
[TOTAL COBROS Y TESORERIA INICIAL 60,000 € 3,086 € 9,620€ 20510¢€ 8712¢€ 24,866 € 26,136 € 6353¢€ 33578¢€ 55,358 € 81,675 ¢€ 96,921¢€ 366,812 € - 615,539 € - 1,889,388 € - 3,591,296 € 7,194,156 €
PAGOS
~Inmovilizado 2.961€ € 0€ 0€ 0€ 0€ € € 0€ 0€ 0€ € € 0€ - 1815€ - 0€ - 0€ - 0€
- Gastos operativos € 192€ 5833€ 780 € 1433€ T14€ 1319€ 1,368 € 486 € 1711 € 5190 € 7542€ 26,566 € 9012€ 27,662 € 3074€ 28216 € 3.135€ 28780 € 3198¢€ 29,355 €
- Salarios Personal 3351€ 3351€ 3351€ 3351€ 3351¢€ 3351€ 3351€ 3351€ 3351€ 3351€ 3351€ 3351€ 40,208€ - 63,187 € - 65,714 € - 80,398 € - 112410€
- Marketing 2641€ 2641€ 2641€ 2641€ 1,761 € 1,100€ 440€ 440€ 2201€ 1,100€ 2201€ 19,808 € 2201€ 20204 € 2045€ 20608 € 2290€ 21,020€ 2336 € 21441€
- Arrendamiento € 0€ - - 0€ - 0€ - 0€
- Pago Seguridad Social 1845€ 1,845 € 1,845 € 1, 1.845€ 1.845€ 1.845€ 1845 € 1845€ 1845€ 1845€ 20298 € 1845 € 31319¢€ 480 € 32571€ 3619€ 39,850 € 1228¢€ 55716 €
- Pago IRPF 3642€ 3642€ 3642€ 10,926 € 3642€ 20604 € 289 € 21429¢€ 2381€ 26.217€ 2913€ 36,655 €
- Pago IVA 419€ 4821€ 5240€ 12752€ 47704 ¢€ 303 € 146,173 € 16,241 € 277,963 € 30,885 € 616,813 €
- Pago Impuestos 500€ 500€ 35,995 € 5 544 520€ 172602€ 531€ 307,308 € 541€
- Pago dividendos 0€ 0€ - € - 0 - - €
- Gastos financieros 0€ 0€ - € - 0 - - €
- Devoluciones de préstamos 0€ 0€ - € - 0 - - €
[TOTAL PAGOS 2,961 € 3351 € 8028 € 13670€ 12.259€ 9270¢€ 7671 € 11,676 € 7004€ 6122¢€ 17,570€ 11,986 € 14,939¢€ 123545 € 65,447 € 213,025€ 84,935 € 315,231 € 200269€ | 474758€ | 351067€ | 872933€
SALDO TESORERIA 57,039€ | 53688¢€ 48,745€ 44,695€ 52,946 € 52,388 € 69,583 € 84,043 € 83,391¢€ 110,847 € 148,634 € 218323€ 300,305 € 300,305 € 637,371 € 1,489,222 € 2,016,269 € 5,970,157 €
% AEMPLEAR
% IVA DEVENGADO 219
% IVA SOPORTADO 21%
% IRPF 1
% IRPF Personal
% idad Social
CALCULO IVA Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre Diciembre ANUAL ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IVA DEVENGADO 0€ 536 € 1670€ 3,560 € 1512€ 4316€ 453 € 1.103€ 5828€ 9,608 € 14.175€ 16,821 € 63,662 € 106,829 € 217292€ 364,823 € 742,443 €
IVA SOPORTADO 2833 € 84T4€ 3421€ 4074 € 2475¢€ 2419¢€ 1,808 € 926 € 3912€ 6,290 € 10,348 € 11.213€ 58,192 € 53,802 € 54,878 € 55,975 € 57,005 €
-2,833€ 1,938 € 1,751€ 515 € -963 € 1,896 € 2,728€ 177€ 1,916 € 3317€ 3827 € 5,608 € 5470 € 53,027 € 162,414 € 308,847 € 685,348 €
DIFERENCIA ACUMULADA 12,522€ 419€ 4821 € 12,752€ 53,021 € 162,414 € 308,847 € 685,348 €
Si + pago IVA
Si - devolucion IVA
PAGOS PERSONAL ANO 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre Diciembre ANUAL ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Salarios netos 0€ 3351 € 3351€ 3351 € 3351 € 3351 € 3351 € 3351 € 3351 € 3351€ 3351€ 3351€ 3351€ 40,208 € 63,187 € 65,714 € 80,398 € 112410€
Pago IRPF 0€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 1214€ 14,568 € 22894 € 23.809€ 29.130€ 40.728€
Pago Seguridad Social trabajador 0€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 291€ 3496 € 5494 € 5714€ 6,991 € 9.775€
[TOTAL Salario Bruto 0€ 4856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 4,856 € 58,212¢€ 91,575 ¢€ 95,238 € 116,519 € 162,913 €
[Pagos gastos 0€ | 192€ | 5833€ 780€ | 1433€ | 714€ | 1319€ | 1368€ |  486€ 1711€ 5190 € 7542 € 9,012€ 35578€ | [ 30736€ | [ 31351€ [ 31978€ | [ 32617€ |
[IRPE 0€ [ o€ | 0€ 0e | o€ | o€ [ oe [ oe [ o€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ | [ oe ] | 0€ [ oe | [ oe |




VAN Y TIR
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Beneficio de Explotacion 179,976 342,722 863,012 1,536,540 3,272,567
Impuestos 35,995 68,544 172,602 307,308 654,513
Amortizacion 345 645 645 645 645
Inversion -2,447
FLUJO DE CAJA OPERATIVO -2,447 144,326 274,822 691,055 1,229,877 2,618,699
VAN 3,601,623.16

TIR 5989%



ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

LIQUIDEZ FORMULA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. Fondo de Maniobra Activo Corriente - Pasivo Corriente 289,092 622,492 1,470,949 2,894,843 5,945,794
2. Liquidez Total Activo Corriente / Pasivo Corriente 26.8 42.8 81.5 136.1 2451
3. Prueba Acida Activo Corriente - Exist./Pasivo Corriente 26.8 42.8 81.5 136.1 2451
4. Tesoreria Tesoreria / Pasivo Corriente 26.8 42.8 81.5 136.1 2451
SOLVENCIA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
5. Endeudamiento Fondos Ajenos / Fondos Propios 0.1 0.0 0.0 0.0 0.0
7. Solvencia Activo Realizable / Fondos Ajenos 27.0 51.6 17.7 215.3 404.4
RENTABILIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
8. Rentabilidad econémica (ROI) BAIT/ Activo Neto = Margen * Rotacion 59.51% 44.67% 40.11% 33.31% 33.22%
9. Rentabilidad financiera (ROE) BN/Fondos Propios=[ROI+e*(ROI-Kd)*](1-t) 70.59% 36.44% 32.37% 26.77% 26.64%
10. Crecimiento interno (ICI) Beneficio Retenido / Fondos Propios 0.00% 36.44% 32.37% 26.77% 26.64%
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