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SE SOSTENIBLE AHORRANDO COMBUSTIBLE....

Que?

Distribuir en Espaia
un economizador de
combustible
patentado e
importado de U.S.A

Porque?

Por el alto costo de los
combustible y el
envejecimiento del
parque automotor
Espaiiol

Como?
Reinyectando los gases
del motor, lo cual
produce un efecto
quimico que se traduce
en ahorro

Inversion
Inicial

200.000€

Respaldo?

Mas de 4.500 coches
economizando en
varios Estados de

USA, Cero
reclamaciones en dos
aflos de experiencia.

Efectos?

Reduce un hasta un 40%
el consumo y hasta un
80% la emsiones de
cOo2

Universidad Complutense de Madrid- MBA

clientes?

LLegaremos a ellos
mediante 1.000 Talleres
automotrices y grandes

flotas relatando su
experiencia de ahorro.

TIR 24,46
VAN 110.000€
PAYBACK 4ANO

Respondemos a los
esfuerzos a nivel
Europeo por
potenciar la
eficiencia Energetica
y reduccion de
consumo
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1 Aspectos fundamentales

1.1 Resumen

Somos Green Energy Enterprises SLNE. Ponemos a su consideracion el
proyecto de inversion NV FUEL OPTIMIZER, un proyecto conservador,
ecologico y novedoso para el sector de la automocion, estratégico para la
economia espanola, tanto por su elevado peso en la industria, el empleo y las
exportaciones, asi como por su efecto sobre el sector servicios.

1.2 Descripcién de la oportunidad de negocio identificada

Debido a la crisis economica, los altos costes del combustible y el
envejecimiento del parque automotor, los habitos de los conductores espafoles
se han modificado en los ultimos 5 afos.

La evolucion de la edad media del parque automotor espafnol paso de 7.1 afios
a 8.8 afios desde el 2002 al 2012 y con datos de 2012 solo un 18,2% de los
coches tienen menos de 3 afios en tanto un 66,9% tienes 6 afios o mas'.

Respecto a los costes de combustible, mientras en Enero de 2002 un litro de
gasolina costaba 0,762€, este paso a 1,552€ en Septiembre de 2012 y a
Noviembre de 2013 ronda los 1,40€, presentando un incremento del 95-100%
en solo 10 afos?.

Los dos anteriores factores han hecho que los conductores hayan disminuido la
cantidad y longitud de traslados en coche un 6,4%, estableciendo una media de
12.614 kms por afio.

Ofrecer un producto que ayude a hacer mas kilbmetros sin necesidad de
cambiar de coche y ayude a cuidar el medio ambiente por una pequefia
inversion rapidamente amortizable, definitivamente se constituye en una
oportunidad de negocio.

1.3 Descripcion de la idea de negocio

Nuestra empresa importara desde EEUU y administrara la distribucion en
exclusiva para Espafia de un accesorio automotriz (gadget) que se instala
facilmente en el motor de cualquier coche, autobus, camién etc.

Las utilidades seran de la diferencia de precio del productor mas los costes de
importacion y el precio de venta a nuestros aliados estratégicos (talleres
automotrices y grandes flotas de transporte)

! Estudio de Conductores, GiPA Espafa, 12 de Abril de 2012.

? http://www.20minutos.es/graficos/evolucion-del-precio-de-los-carburantes-7/0/
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1.4 Descripcion de la ventaja competitiva

El NV FUEL OPTIMIZER maximiza hasta en un 40% el consumo de combustible
y reduce hasta un 80% las emisiones de diéxido de carbono.

Es un producto unico, novedoso y patentado en EEUU donde mas de 4.500
coches lo usan actualmente en el Estado de Oregdén, Washington y California,
teniendo excelentes resultados y cero reclamaciones en dos afios de desarrollo.

Actualmente en Europa hay productos sustitutivos pero ninguno con los mismos
resultados, credibilidad ni respaldo por talleres automotrices.

1.5 Mercado/ Sector en el que operara

El NV FUEL OPTIMIZER se desarrollara en el sector de auto accesorios o
gadgets para coche, palabra anglosajona para coches en Espafa. El tamafio
potencial del mercado automotriz es 6.2 puntos del PIB en 2010 Lo que
representa unos 40.000 millones de Euros,

De este mercado casi 7000 millones de Euros corresponden al sector de Venta
de Repuestos y accesorios de vehiculos motor (CNAE93 Rev.1 50.3) Hay que
puntualizar que aunque se trata de un Gadget, no existe un sub-sector
especifico y todos los articulos vendidos para tunear o acondicionar coches, por
tanto pertenecen a este item de la economia como accesorios y varios.

1.6 Aproximacion de las necesidades financieras

Dentro de los tres escenarios que manejamos en el area econdmico financiera
las necesidades de financiacion seran 200.000€. (Ver detalle area financiera)

2 Equipo promotor

JUAN CARLOS CALDERON DE LA PENA

Bogota, Colombia. Licenciado en Marketing y Negocios Internacionales con
experiencia en los sectores de Logistica, Green Marketing, ventas y atencion al
cliente. Master en Desarrollo Rural y cursando Master en Administracion de
Empresas en la Universidad Complutense de Madrid. Cuenta con experiencia
en Espafa en el sector publico en la administraciéon de fondos FEDER de la UE
para la PAC y en Alimentacién donde implemento programas de atencion del
cliente y mejoras en la experiencia de compra.

FADI STEVEN OPGENORTH

Portland, Oregon EE.UU. Licenciado en Contabilidad y ADE por la Universidad
de Oregon, Experiencia de mas de 3 anos en Contabilidad como auditor y
consejero de pymes. Mas de 4 aflos como empresario. Actualmente haciendo
Master en Business Administracion en la Universidad Complutense de Madrid.

Universidad Complutense de Madrid- MBA 8
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PEDRO JOSE TRUJILLO STEFANOW

Tijuana, México, Licenciado en Marketing de la Universidad Auténoma de Baja
California y Grado en Marketing y Direccion Comercial de la Universidad
Europea de Madrid, ha tenido la oportunidad de ser organizador y ponente del
evento internacional de Ombudsman 2011, con experiencia en la distribucion y
comercializacion de sector de la construccion, colaborando con empresas como
Cemex en la implementacion de nuevas promociones y estrategias de venta, Ha
sido colaborar de Endeavor México en busca de capital privado para empresas
emergentes y actualmente se encuentra concluyendo el Master en
Administracion de Empresa en la UCM.

JUAN PABLO REY

Buenos Aires, Argentina. Licenciado en ADE de la Universidad Catolica
Argentina, posee vasta experiencia en el desarrollo de marcas internacionales
habiendo sido Jefe de Producto de marcas tales como Absolut Vodka, Jim
Beam y The Famous Grouse para el mercado argentino. También ha sido socio
gerente de su propia empresa la cual se dedicaba a la fabricacion y
comercializacion del famoso calzado argentino llamado "alpargatas"; y en los
ultimos afios ha desarrollado tareas de gerencia financiera y de marketing en
una distribuidora de bebidas de su pais. Actualmente se encuentra residiendo
en Espafia concluyendo su MBA en la Universidad Complutense de Madrid.

SANTIAGO VARELA OLEA

Valladolid, Espafa. Licenciado en Derecho por la Universidad Complutense de
Madrid. Abogado colegiado del ICAM. Prepard oposiciones al Cuerpo Superior
de Administradores Civiles del Estado y ha ejercido arbitraje en arrendamientos
urbanos. Posee el nivel 3 del Examen de Aptitud en Lengua Japonesa de la
Fundacion Japon The Japan Foundation & Association for International Studies,
Japan) y actualmente cursa el Master Oficial en Administracién y Direccion de
Empresas de la Universidad Complutense de Madrid.

3 Descripcién de la compaiiia

3.1 Descripcién del producto, servicio o tecnologia

El NV FUEL OPTIMIZER es un disefio
unico y universal, disefiado, fabricado y
patentado en los Estados Unidos.

NV FUEL OPTIMIZER fue disefiado por
un equipo de ingenieros mecanicos en el
- estado de Oregén, EEUU quienes junto
- a consumidores y sus vehiculos objetivo,
buscaron férmulas para disminuir el

Universidad Complutense de Madrid- MBA 9
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consumo de gasolina, mejorar el rendimiento del vehiculo y reducir las
emisiones de dioxido de carbono.

NV FUEL OPTIMIZER es un sistema de recirculacién de los gases de escape
externos, los cuales reintroduce en una cantidad medible de contrapresién de
los gases en los cilindros del motor. Esta reintroduccion reduce la disociacion
quimica en los cilindros del motor, disminuyendo su temperatura, lo cual
ocasiona una liberacion de energia mas cercana al punto muerto superior
(PMS), en lugar de la carrera de expansion.

NV FUEL OPTIMIZER asegura una combustion mas limpia y eficiente de
combustible, lo que maximiza la potencia, reduce hasta en un 40% el consumo
de combustible.

3.2 Modelo de negocio

Nuestra compafia importara y distribuira este producto en exclusiva para
Espana. El modelo radica en la generacion de beneficios por ser el puente de
union entre el productor y el consumidor final.

Para generar credibilidad y respaldo técnico, distribuiremos el producto a través
de talleres de mecanica y grandes flotas privadas y publicas que funcionan
como consumidores a gran escala y a su vez seran evangelizadores de marca,
en tanto el modelo logistico se hara por parte de un tercero mediante el modelo
de tercerizacion para no incurrir en altas inversiones iniciales. Nuestro esfuerzo
operativo sera dar a conocer el producto y generar ventas.

3.3 Modelo de ingresos

Los ingresos de nuestra compafia estan dados por la operacion de
comercializacién en exclusiva de NV FUEL OPTIMIZER en Espaia.

3.4 Estrategia competitiva

Actualmente no hay una competencia directa con el mismo producto
(reinyeccidn de gases) en Espafa, nuestra principal ventaja diferencial es ser
unicos, esto lo respalda la patente en EEUU que a su vez se trasladara a la UE,
lo que generara una barrera de entrada para posibles competidores.

En productos similares, ya existentes en Espafia fallo la credibilidad y atencion
al cliente, para cambiar la tendencia de este tipo de productos en Espania,
contamos con un equipo multidisciplinar y altamente orientado a la satisfaccion
total del cliente para que sea nuestra principal carta de presentacion.

Universidad Complutense de Madrid- MBA 10
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3.5 Estado actual en el que se encuentra la compahia

Se han realizado estudios de factibilidad y aplicabilidad en el mercado espaiiol,
no es necesaria la homologacion de NV FUEL OPTIMIZER, es perfectamente
compatible con la ITV y la normativa Europea (Ver mas informacién en la
seccion legal)

En este momento estamos realizando acercamientos con mecanicos en Madrid
y Segovia para mostrarle las bondades del producto y las ventajas comparativas
con otros ahorradores de combustible.

La gran mayoria han concluido que NV FUEL OPTIMIZER podra funcionar en
coches europeos y que la promesa basica es nuestro principal atractivo.

4 Objetivos
4.1 Misién

Con NV FUEL OPTIMIZER, ofrecemos a nuestros clientes la posibilidad de
optimizar el consumo de combustible a la vez que protege el medio ambiente.

4.2 Vision
Ser un referente de calidad y eficiencia energética de coches en Espafna y
posteriormente en la UE colaborando a cumplir los objetivos referentes al

ahorro energético de la Estrategia Europa 2020, concientizando al consumidor a
maximizar el uso de hidrocarburos mientras cuidamos el medio ambiente.

4.3 Objetivos Estratégicos

* Acreditar oficialmente la calidad y fiabilidad de nuestros productos en Espafia

* Garantizar nuestra asistencia al consumidor y satisfaccion 100%

* Secundar las acciones comunitarias en pro de medio ambiente

* Generar una alianza estratégica con nuestro proveedor unico en EEUU para
fomentar una relacion gana-gana.

5 Analisis de mercado

5.1 Mercado en el que operara

Desarrollaremos nuestro Negocio en el Sector automotriz, sub-sector de
autopartes y repuestos. Hay que hacer claridad que aunque se trata de un
Gadget, no existe un sub-sector especifico y todos los articulos vendidos para
“tunear” de la palabra anglosajona “tunning” o acondicionar coches se
cuantifican en este item de la economia.

Universidad Complutense de Madrid- MBA 11
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Este sector tuvo unas ventas internas de 5.300 millones de euros en 2012.
Aunque ha sido un sector fuertemente impactado por la crisis, estamos seguros
que los productos para coches de mas de 3 afnos antiguedad tienen una amplia
efectividad en este mercado y mas aun si ofrece un ahorro en los consumidores
a un precio accesible.

5.2 Analisis Externo
5.2.1 Pest
FACTORES POLITICOS

Estabilidad Gubernamental

El Gobierno de Espafia cuenta con 187 escafos (de un total de 350) en el
Congreso de los Diputados, lo que le confiere una mayoria suficiente para
gobernar hasta el final de la legislatura, a pesar de la impopularidad de las
reformas estructurales adoptadas recientemente. La compleja coyuntura
economica esta condicionando la linea de actuacion del ejecutivo,
protagonizada por la adopcion de fuertes medidas de austeridad que permitan
sequir las directrices de politica fiscal dictadas por Bruselas. Unas medidas que
ya le han costado una huelga general (celebrada el 29 de marzo de 2012) al
actual gobierno. De conformidad con el mandato constitucional, las proximas
elecciones parlamentarias esta previsto que se celebren en 2015, no existiendo
prevision de convocatoria anticipada

Politicas sociales

Espafa posee un clima de negocios muy satisfactorio (calificacion “A1”, segun
Coface), favorecido por un marco regulatorio armonizado con los principios
europeos, que facilita el desarrollo de la actividad empresarial.

Espana 2011 2012

Facilidad para hacer negocios 45 44
Apertura de un negocio 148 133
Tramitacién de permisos de construcciéon 39 38
Obtencion de electricidad 70 69
Registro de propiedades 45 56
Obtencién de crédito 45 48
Proteccion de las inversiones 93 97
Pago de impuestos 76 48
Comercio transfronterizo 57 55
Cumplimiento de contratos 53 54
Resolucion de insolvencia 21 20

*Ranking, considerando 183 economias.

Fuente: Doing Business 2012 . Banco Mundial
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Se configura como la cuadragésimo cuarta economia (entre un total de 183) con
una regulacidn empresarial mas favorable a la realizacion de negocios, de
acuerdo con la clasificacion del Doing Business 2012, del Banco Mundial.

Desde el punto de vista de las empresas locales, las mejores condiciones
relativas que ofrece el entorno legal del pais se refieren al sistema de resolucion
de situaciones de insolvencia. Otro aspecto destacable del entorno de negocios,
es la moderada carga impositiva que deben soportar las empresas espafolas,
situandose por debajo de la media de los paises de la OCDE, lo que le ha
permitido escalar 28 puestos en relacidn con la clasificacién del Doing Business
2011.

Por otro lado, aunque las peores condiciones que ofrece el mercado espafol
aluden a las dificultades para abrir una empresa, hay que destacar el importante
esfuerzo llevado a cabo por la Administraciéon espafola para simplificar ese
proceso. Ello sin prejuicio de que todavia se requieren mayores avances, pues
el numero de procedimientos y el tiempo necesario para la apertura de un
negocio en Espafia casi duplica el de la media de los paises de la OCDE.
Regulaciones al comercio

En 2010, Espafa ocupaba la posicion 89, sobre un total de 141 paises, en
cuanto a la importancia relativa de las entradas de inversion extranjera directa
respecto al tamafio de su economia (en términos de PIB) (segun el indice “The
Inward FDI Performance Index”, elaborado por la Conferencia de las Naciones
Unidas sobre Comercio y Desarrollo —- UNCTAD

Politicas fiscales

El déficit publico, por su parte, se habia situado en el 9,3% del PIB en 2010 y se
estima que pudo haberse reducido hasta el 8,5% del PIB en 2011. A pesar de
que las previsiones apuntan a una reduccién gradual de dicho déficit, ésta no se
espera que sea tan rapida como pretende el Gobierno, que ha elaborado unos
prepuestos para el ejercicio 2012-2013 con los que busca reducir el déficit hasta
el 5,3% en 2012. Una pretension que se apoya en la implementacion de
reformas estructurales en ambitos clave como el mercado laboral y los sectores
financiero y energético. Sin embargo, aun cuando para los proximos dos afos
también se haya previsto un importante recorte del gasto publico y un
incremento de la presion fiscal, el objetivo de déficit del Gobierno no parece muy
realista, teniendo en cuenta la rebaja en las expectativas de crecimiento de la
economia espafola y el mayor desembolso al que ha de hacer frente en
concepto de pago de intereses

Regulaciones de entrada

En el primer supuesto, al tratarse de intercambios intracomunitarios, no existen
restricciones a las ventas europeas con destino al mercado espanol (libre
circulacidon de mercancias, personas y capitales entre paises comunitarios).
Mientras, con caracter general, en el caso de terceros Estados, se aplicara el
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régimen de la politica comercial comun de la UE, teniendo en cuenta aspectos
como la existencia de posibles acuerdos comerciales entre la UE y el pais en
cuestién (o la region en la que se localiza el mismo), que contemplen algun
tratamiento preferencial, o los mercados - paises cuyo régimen comercial de
importacion esté modificado de forma transitoria por alguna sancion comercial
(embargos comerciales).

FACTORES ECONOMICOS

Ingresos disponibles de los compradores

Los ingresos medios anuales de los hogares esparfoles alcanzaron los 24.609
euros en 2011, con una disminucion del 1,9% respecto a 2010, El ingreso medio
por persona alcanzo los 9.321 euros, cifra un 1,3% inferior a la registrada el afio
precedente.

Accesibilidad a Crédito

En los ultimos meses de 2012 se produjo una ligera contraccién de la oferta de
crédito tanto en Espana como en la UE, en todas las diferentes categorias de
consumo En Espafia, este comportamiento contrasta con la practica estabilidad
mostrada en trimestres anteriores y con las expectativas previas de las
entidades, que no esperaban cambios. El endurecimiento fue ligeramente
inferior al observado en la UEM en el caso de los créditos a sociedades y a
hogares destinados a adquisicion de vivienda, y similar en los concedidos para
consumo Yy otros fines.

Sin embargo, los margenes tanto de los préstamos ordinarios como de los de
mayor riesgo, que ya venian ampliandose mas en Espaina, se elevaron a un
ritmo mayor en todos los segmentos, aumentando las diferencias con los del
area.

Tasas de desempleo

La tasa de desempleo, representativa de uno de los mayores problemas que
estan azotando la economia espanola, ha mantenido su senda de crecimiento,
hasta alcanzar mas del 26,3% en Febrero 2013, un nivel muy superior al de la
media de los paises europeos. Asimismo, la ralentizacion de la actividad
econdmica, junto con el abaratamiento del despido, contemplado en la nueva
ley de reforma del mercado laboral, no ayudaran a reducir dicha tasa de
desempleo en el corto plazo

Las tasas de interés

El Interés europeo BCE (interés basico) es de 0,750 %, Cuando se habla del de
interés europeo, a menudo se hace referencia al tipo REFI del BCE. La cuantia
del tipo de refinanciacion es, en realidad, el precio que pagan los bancos
cuando piden dinero prestado al Banco Central Europeo. Este "precio de
compra" es un factor importante para los bancos a la hora de determinar los
tipos de interés que cobran cuando son ellos los que prestan dinero
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Inflacion

La tasa de inflacion se habia situado en el 2,9% al finalizar 2012 y se estima
que podra situarse en el 2,1% en 2013, afectada por los mayores precios de las
materias primas (especialmente hidrocarburos). No obstante, la tendencia
alcista en los precios se vera frenada por la debilidad de la demanda y por una
reduccion generalizada de los salarios.

FACTORES SOCIALES

Demografia de la poblacion

La edad media de la poblacién residente en Espafia en el afio 2006 era de 40,2
afnos: 38,9 afos para los varones y 41,6 afos para las mujeres.2 El 14,3% de la
poblacién tenia menos de 15 afios, el 69,0% tenia entre 15 y 64 afios, mientras
que el 16,7% de la poblacién tenia 65 afios 0 mas.

Amenazada la sociedad espafiola de un envejecimiento irreversible de la
poblacién, la llegada de inmigrantes desde los afios 1990 ha frenado este
proceso: la edad media de la poblacidn extranjera residente en Espafia era de
32,8 afos en el 2004, frente a 41,0 afios de media de los nacionales.

Las comunidades autébnomas que presentaban un mayor porcentaje de
poblacién mayor de 65 afos eran, segun INE 2006, Castilla y Ledn (22,60%),
Asturias (21,96%), Galicia (21,48%) y Aragén (20,47%). Por otro lado, las
regiones donde esta franja de edad tenia un menor peso eran Melilla y Ceuta,
las islas Canarias (12,35%), la Regidén de Murcia (13,80%), Baleares (13,84%),
Madrid (14,48%) y Andalucia (14,70%).3

Segun el Instituto Nacional de Estadistica, en el afio 2005 la esperanza de vida
en Espafa estaba situada en los 80,2 afios de media: 77,0 para los varones y
83,5 para las mujeres.

t s EEEERERREERREERER : [0
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Distribucion de la Riqueza

El patrimonio de los hogares por persona crecié a un ritmo tres veces mayor
que su renta anual hasta la llegada de la crisis en 2007 (121%) y se redujo
después intensamente (-20%). La renta per capita de los hogares se incrementé
hasta 2009 (41%) para retroceder el ultimo afio de la serie (-4,9%). Los
componentes especulativos de buena parte del patrimonio (financiero e
inmobiliario) explican esta mayor tasa de variacion; a pesar de que la caida de
la riqueza ha sido mayor durante la crisis, si consideramos el largo plazo (1994-
2010) su incremento (76,8%) ha duplicado el de la renta disponible (34%).

Sin embargo, el reparto de ese incremento patrimonial ha sido cada vez mas
desigual, segun la Encuesta Financiera de las Familias, aplicada en 2002, 2005
y 2009. En especial, la ratio de desigualdad entre los hogares mas ricos y mas
pobres se ha incrementado en la reciente coyuntura de crisis: entre 2005 y 2009
el patrimonio del 25% mas rico crecid un 20% mientras el del 25% mas pobre
disminuy6 un 6,4%. Debido a ello en 2009 el patrimonio medio del grupo de
hogares ricos era 50 veces mayor que el del segundo grupo. En euros
constantes de 2009, el cuartil mas rico incrementd su riqueza en esos cuatro
afnos en 540.000 millones de euros; los dos cuartiles intermedios en 84.000
millones, en tanto que el cuartil mas pobre perdié 4.400

Niveles de educacion

En Espaia, ha mejorado el nivel educativo de la poblacion adulta entre 2000 y
2010, pasando del 38% al 53% el porcentaje de espafioles de 25 a 64 afios que
poseen estudios superiores a la primera etapa de Educacion Secundaria. En la
misma proporcion ha disminuido el porcentaje de espafioles que solo poseen
estudios de primera etapa de Educacion Secundaria o inferiores, que ha pasado
del 62% al 47%.

Las diferencias respecto a los promedios de la OCDE y de la UE son acusadas,
pues tres cuartos de su poblacién poseen estudios superiores a la primera
etapa de Educacion Secundaria, frente a algo mas de la mitad de la poblacion
espafola.

Las mayores diferencias se establecen en los de segunda etapa de Educacion
Secundaria (equivalentes en Espafia, basicamente, a Bachillerato y Formacion
Profesional de Grado Medio) y aunque la evolucidn ha sido positiva, al pasar del
16% en 2000 al 22% en 2010, estan lejos de las cifras de la OCDE (44%) y de
la UE (48%).

En los estudios terciarios las diferencias continian siendo minimas, con una
evolucion similar en los tres casos. De todo ello se deduce que para que siga
aumentando el nivel de estudios de la poblacién espafiola, debe disminuir el
porcentaje de personas que solo alcanzan la ESO o niveles inferiores
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FACTORES TECNOLOGICOS

Ritmo de las innovaciones tecnoldgicas

Como nuestro sector es el automotriz, para este apartado tomaremos en cuenta
solo esta area. El modelo de crecimiento econdmico experimentado durante las
ultimas décadas en los paises mas desarrollados ha estado estrechamente
vinculado con un creciente grado de motorizacidn en la sociedad. Las diferentes
tecnologias de propulsion en los vehiculos actuales estan casi en su totalidad
basadas en motores térmicos alimentados por combustibles fésiles. La
antiguedad del Parque de vehiculos, que en Espafia ha aumentado
considerablemente a causa de la crisis econdmica actual, presenta efectos
colaterales de importancia para el medio ambiente.

Las sociedades demandan la introduccion de tecnologias respetuosas con el
medio ambiente y la industria del automovil responde a esta exigencia
fabricando vehiculos cada vez mas limpios y eficientes. Este compromiso del
sector requiere, entre otras medidas, un esfuerzo continuo por mejorar las
prestaciones medioambientales de los motores térmicos, con notables
resultados en los ultimos afios (como se analiza en este informe para el caso de
los vehiculos diésel).

5.2.2 Entorno Especifico

No hay duda de que el sector de equipos y componentes de automocion es un
sector complicado vy dificil:

* Es muy exigente y costoso implantarlo

* Los margenes con los que trabajan son muy bajos

* Es un sector en continua evolucion que requiere mucha tecnologia,(1+D),
inversiones fuertes y mano de obra especializada

Espafia es un pais oneroso para producir autopartes, por lo que no hay muchas
ventajas de fabricar aqui, ademas para muchos fabricantes, no es posible
soportar 1+D, puesto que con la crisis estos proyectos requieren de mas
necesidades financieras.

Este sector se ha visto afectado por la globalizacion, que ha incidido en la
concentracion de fabricantes sobretodo asiaticos y la busqueda continua de
alianzas y partnerships que puedan asumir la carga financiera y el desarrollo de
1+D.

Asi mismo se esta produciendo un cambio “silencioso” en la asignacion de
pedidos a fabricantes de equipos y componentes: las decisiones de
aprovisionamiento estan siendo trasladadas a niveles superiores y las plantas
espafolas estan perdiendo capacidad de decision.

Cabe resaltar que la opinién generalizada es que las empresas establecidas en
Espafa son muy competitivas e incluso la mala ubicacion geografica de Espafa
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en Europa es un factor salvable en muchos casos, Ya que hay otras ventajas
que las empresas emplazadas aqui sean competitivas en precio pero sobretodo
en el sector servicios.

5.3 Analisis Interno

NV FUEL OPTIMIZER DENTRO DEL SECTOR AUTOMOTRIZ EN ESPANA

FACTORES

Crecimiento del
Mercado autopartes

Numero de
Competidores de
economizadores de
combustible

Diferenciacion del
producto

Barreras de Salida

FACTORES

Necesidades de
Capital

Acceso a la
tecnologia automotriz

Reglamento o leyes
similares

Reaccion esperada
de los actuales
competidores

DESCRIPCION

Mercado Lento- Crecimiento menor al PIB

Muy pocos competidores. Las experiencias
previas no han sido exitosos por fallas en el
modelo de negocios.

Se hace segun especificaciones
preestablecidas y la posibilidad de patentarlo
en la UE

Relativamente bajas sobre todo para talleres
medianos que puedan reorientar su
produccion

BARRERAS DE ENTRADA
DESCRIPCION

Medianamente alta. En los ultimos arfios el
sector automotriz ha recibido bastantes
ayudas y subvenciones para mantener a flote
el sector

Medianamente alta. EI esquema de
cooperacion tecnoldgica Europea permite
claramente mejorar los estandares de este

sector de la economia.

No existen hasta el momento legislaciones que
limiten la implantacion de accesorios que
economicen combustible.

Es bastante escasa dado la poca influencia en
el mercado
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FACTORES

Numero de
proveedores

Coste por cambio de
proveedor

Posibilidad de
Integracion hacia
adelante

Posibilidad de
Integracion hacia
atras

Importancia del
sector para los
proveedores

FACTORES

Numero de Clientes

Posibilidad de
integracion hacia
atras

Rentabilidad de los
clientes

Coste de cambio de
proveedor para el
cliente

PODER DE LOS PROVEEDORES
DESCRIPCION

Tenemos un unico proveedor en Estados
Unidos. Existe una relacion familiar de uno de
los miembros. La credibilidad y continuidad de

esta relacion esta basada en un contrato de
exclusividad para Europa.

Alto ya que la esencia del negocio es NV
FUEL OPTIMIZER y cambiarlo supondra
modificar el esquema de accion, marketing y
ventas

Alta, dada la amplia gama de posibilidades
que tiene el sector de autopartes y mas aun en
el sector de ahorro de combustibles.

De acuerdo a la evolucion de las ventas y las
condiciones de la UE se estudiara la
posibilidad de producir en un pais de la UE
bajo autorizacion de la Casa Matriz.

Bastante alta, el sub-sector de autopartes
dinamiza y potencia el sector, asi como
constituye una fuente de investigacion y

desarrollo.

PODER DE LOS CLIENTES
DESCRIPCION

Es el factor fundamental de nuestro negocio,
al ser intermediarios nuestro viabilidad
financiera depende en gran medida de este
item

De acuerdo a la evolucién en ventas y la
aceptacién del producto se puede buscar la
produccion en Europa con una autorizacion de
la casa Matriz en EEUU

Normalmente baja pues en los conductores
con un solo coche sera una unica compra, por
lo que se debe concentrar los esfuerzos de
ventas en las flotas

Nuestra propuesta dinamizara el sector del
economizadores en el mercado Espafiol, el
coste de cambiar de proveedor es bajo
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PRODUCTOS SUSTITUTIVOS
FACTORES DESCRIPCION ATRACTIVO
Disponibilidad de Bastante pequena porque tenemos un Alto
productos producto patentado y unico en la industria

sustitutivos

6 Plan de Operaciones

Al ser un producto importado de los Estados Unidos,, uno de los factores que
garanticen la viabilidad financiera y comercial de nuestra empresa seran las
decisiones de operaciones. Nuestro Suply Chain Managment parte de un
modelo de outsourcing o tercerizacion de las actividades logisticas con una
empresa que maneje el concepto de local autorizado. Nuestras mercancias
estan sujetas a procesos aduaneros y arancelarios, y tendran la condicion de
mercancias en deposito temporal, que serviran de aval, para el pago de las
deudas aduaneras que se generen.

Los locales autorizados son almacenes de depdsito temporal gestionados por
operados logisticos que la normativa aduanera permite que se utilicen como
depdsito temporal de mercancias y al momento de liberarse del proceso
aduanero la misma empresa logistica tramita la preparacion de pedidos, el
envio, seguimiento y entrega del producto en cualquier cantidad y en cualquier
sitio del territorio Espafiol.

Este esquema de operaciones es recomendado para empresas que ingresan
por primera vez a un pais, que desean reducir sus costes operativos evitando
hacer inversiones iniciales demasiado elevadas y sobre todo para enfocarse en
el negocio basico que en nuestro caso especifico es penetrar un nuevo
mercado, generar ventas y ser rentables en un corto periodo de tiempo.
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6.1 Organizacion interna

Forward
Logistics
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Shipping Reverse
Logistics
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Nuestro proceso de operaciones inicia en Portland, Oregén. E.E.U.U, sede de
NV FUEL OPTIMIZER. Los pallets se envian en grupajes de contenedor para
abaratar los costes, al Puerto de Portland, toda esta operacion la realiza la casa
matriz. Después de 4 -5 semanas aproximadamente la mercancia llega a puerto
de Malaga, donde de acuerdo a las estadisticas el tiempo de transito sera de
una semana.

Desde ese momento se hace cargo nuestro operador logistico el cual recoge los
pallets en puerto los transporta a su plataforma y los almacena. Nuestra labor
operativa sera procesar los pedidos y emitir las érdenes de pedido, para que el
mismo operador logistico emita el albaran y haga el correspondiente envio y
entrega.

Hay que puntualizar que el operador logistico cobra un precio unitario por el
manejo, almacenamiento y distribucion en razon de tiempo y distancia el llegar
el producto a los talleres y grandes flotas de coches.

Al tratarse de dos referencias de producto, la manipulacion, picking, entrega es
simplificada e intuitiva. El equipo de ventas confrontara la informacién, el parte
de entrega y el servicio post-venta para asegurar la satisfaccion total de
nuestros clientes.

6.2 Plan de organizacion de la produccién

Al ser una empresa distribuidora, no debemos considerar un plan de produccién
sino exclusivamente estrategias de operacion y distribucion que seran
considerados en un item aparte.
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De acuerdo a la evolucion de las ventas y la aceptacion del producto, en los
escenarios neutro y optimista se evaluara al cabo de dos afos la implantacion
de una fabrica de produccion en la UE.

6.3 Principales inversiones

La principal caracteristica de nuestro modelo de Negocio es que no requiere
inversiones iniciales astronomicas, es conservador y realista, gracias a la
politica de bajas compras de activos: operar desde un vivero de empresas,
tercerizar la logistica, etc. De esta manera las inversiones estan en la compra
del producto, la importacion y la remuneracién de los empleados y operaciones
de ventas.

Para ello hemos considerado la siguiente inversion inicial para un escenario
neutro:

* Cada uno de los 5 socios aportara 12.000€ para un total de 60.000€

* La casa Matriz aportara en producto 200 unidades para un total de
15.000€

* Préstamo bancario por 60.000€

* Capital riesgo por inversionistas 60.000€

* Subvenciones y apoyos estatales 5.000€

De esta forma hemos evaluado y la inversion inicial sera de 200.000€, cuyos
destinos y utilizaciones se detallaran en el apartado financiero. Los escenarios
pesimista y optimista tendran una variacién de +/- 50.000€, se detallara mas
adelante.

6.4 Estrategia de compras

Al ser distribuidores exclusivos de la casa matriz de NV FUEL OPTIMIZER y ser
un unico proveedor, vemos una gran oportunidad. El éxito del control sobre el
proveedor consiste en seleccionar la relacion contractual apropiada. Los
acuerdos a largo plazo que ofrecen un alto grado de control, tema que se
detallaran en el apartado juridico-legal.

Con la casa matriz hemos acordado una financiacién inicial de 120 dias en la
primera fase del proyecto y de acuerdo a la evolucion de las ventas y beneficios
se podra renegociar para mejorar dicha condicion.

Las ordenes se realizan se realizaran cada 30 dias calendario, solicitando para
cada pedido el 105% del prondstico de ventas del siguiente mes. Cada 6 meses
se evaluara el cumplimiento del prondstico y se ajustara a las necesidades de
cada momento.

Dado el tiempo de transporte y transito, la clave de nuestro negocio es
mantener la cadena de suministro. El rompimiento de ella, trastornaria el tiempo
de entregas y alteraria todas las estrategias del departamento de ventas.
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6.5 Plan de puesta en marcha

NV

Evaluacion de Resultados
Cuarta importacion
Evangelizador de Marca

Tercera importaciom

Segunda importacion

Primera fase publicidad y Marketing

Patente y registro de marca

Concepcion del Producto

Segunda fase publicidad y Marketing

Traslado a Vivero de Empresas

Primera importacion

Gestiones homologacion ITV
Plan de Puebas en vehiculos propios

Elaboraciondel business plan

e

—

Planificacion de Objetivos - Diagrama de Gantt

julio-12 octubre-12 enero-13 mayo-13 agosto-13  noviembre-13  marzo-14 junio-14  septiembre-14 diciembre-14

abril-15

7 Plan de Recursos Humanos

7.1 Estrategia de Recursos Humanos

7.1.1 Organigrama
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Nuestro modelo organizativo se basa en una direccion general y 4 gerencias,
que ocuparemos los cinco socios fundadores. En el caso de la direccidén general
estara en contacto continuo con el inversionista de los resultados y decisiones
vitales de la empresa. Al ser un equipo multidisciplinar cada actualmente ya
hemos perfilado las acciones a realizar por cada uno, sera un trabajo de tiempo
completo, con asignacion de salarios y garantias de la seguridad social.

La mayor parte de los esfuerzo de contratacion se dara para apoyar la gerencia
comercial.

7.1.2 Seleccion

En la fase inicial de nuestra empresa, contaremos con la ayuda exclusiva de los
5 socios fundadores, los cuales desarrollaremos la direccion General junto a las
gerencias descritas anteriormente. En el escenario neutro en el tercer, cuarto y
quinto afo se contrataran 1 empleado sucesivamente cada afio para llegar a
una plantilla de 8, En el escenario optimista el primer afio se contrata uno, el
segundo uno, el tercero no hay contrataciones, en el cuarto uno y el quinto se
mantiene para un total de 8. En el caso del escenario pesimista no hay
contrataciones el afio uno ni dos, el tercero una persona, el cuarto y quinto afo
ninguno para una plantilla de 6 personas.

En todos los escenarios el departamento de Gerencia de Ventas utilizara de
hasta un 80% del total de la plantilla. De acuerdo a las necesidades de este
departamento los distribuira en fuerza de ventas directa, Customer Relationship
Managment, Disefio de un area de PQR (Atencidon Quejas, reclamos,
felicitaciones). En el momento de la contratacion se hara énfasis que todos los
departamentos apoyan a los otros de acuerdo a las necesidades.

Nuestro mecanismo de busqueda se hara por perfil o descripcion de puestos
en la mayoria Administrativos y personas capacitadas en ventas (aquellos que
no cumplen se descartan solos). Utilizando las plataformas estatales de empleo
(INEM), nuestra empresa cree en la generacion de empleo para personas
jovenes y con ganas de crecer y proyectarse en proyectos innovadores.

A continuacion se hara una la entrevista abierta hecha generalmente por
recursos humanos y en concordancia de los intereses de todos los socios.

Sigue la entrevista especializada, aplicada por el o los (y cuantas veces 0 en
nivel profundo) que sea necesario acorde a competencias, perfil, politica o
estrategia de nuestra empresa siempre dirigidos a la excelencia en el servicio al
cliente.

Las pruebas psicométricas, de habilidades, de conocimiento o experiencia se
realizaran en el caso de comprobar habilidades en el caso del nivel de inglés,
sobretodo en el departamento de operaciones que tendra contacto con la casa
Matriz y el operador logistico.
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7.1.3 Promocién

* Nuestra empresa promueve el desarrollo profesional y personal de
nuestros trabajadores, queremos personas jovenes, proactivas, idoneas y
emprendedoras que vean en nuestro proyecto una estilo de vida y sean
capaces de trasmitirlo a nuestros clientes.

* Conscientes de esta necesidad y visto la necesidad de generar empleo
en Espana consideramos tener trabajadores con contrato y todas las
garantias sociales establecidas por la ley.

7.1.4 Retribucion

En el escenario neutro de nuestro proyecto, los socios tendran una retribucion
inicial bruta 30.000€ anuales (podra aumentar o disminuir 10 al 30% el segundo
ano de acuerdo a los escenarios). En el caso de las contrataciones externas, el
salario bruto de 15.000€ con el mismo pronostico descrito anteriormente. Para
el primer afo no se consideran remuneraciones variables. (Ver detalle en area
financiera)

8 Diseno Estratégico
8.1 Analisis DAFO

(-Credibilidad consumidor I o
L. « Sustitucion de Carburantes1
* Proveedor tnico
« Instalacié ta de t « Entrada de nuevos
nstalacion por cuenta de terceros competidores
* Tiempo de aprovisionamiento « Cambios Legislacion

* Plan PIVE

Debilidades Amenanzas

Fortalezas Oportunidades

* Producto unico e innovador

« Precio asequible (amortizacion 6 mc

* Poca competencia actual

* Efectividad garantizada P .
. . « Politicas de U.E de energia

« 4500 Usuarios activos (EEUU) g

. - emisiones
« Cero devoluciones en 2 afios y

* NO Homologacion ITV L
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8.2 Formulacién de estrategias

El NV FUEL OPTIMIZER maximiza hasta en un 40% el consumo de combustible
y reduce hasta un 80% las emisiones de dioxido de carbono. Esta es nuestra
promesa basica la nuestra clave de Diferenciacion.

Es un producto unico, novedoso y patentado en EEUU donde mas de 4500
coches lo usan actualmente en el Estado de Oregdn, Washington y California,
teniendo excelentes resultados y cero reclamaciones en dos afos de desarrollo,
generando respaldo

Actualmente en Europa hay productos sustitutivos pero ninguno con los mismos
resultados, ni tampoco que hayan generado credibilidad en los usuarios,
produciendo exclusividad.

8.3 Estrategia competitiva

Actualmente no hay una competencia con el mismo producto en Espana,
nuestra principal ventaja diferencial es ser unicos, esto lo respalda la patente en
EEUUque a su vez se trasladara a la UE, lo que generara una barrera de
entrada para posibles competidores. Generar tecnologias alternativas a los
competidores les supone grandes inversiones y largos tiempos de desarrollo.

8.4 Estrategia corporativa

NV FUEL OPTIMIZER se encuentra en uno de los sectores mas competidos de
la economia mundial, el energético. Nos diferenciamos por tener un alto sentido
de responsabilidad social y cambiar la féormula de ser amigables con el medio
ambiente, no supondra pagar mas.

8.5 Integracién vertical

Seguimos un modelo de Integracion corporativa. Este tipo de integracién vertical
permite que uno de los miembros del canal tiene la propiedad de otros
miembros situados a distinto nivel. Para conseguir la integracion vertical
escogimos la alternativa de contratar empresas intermediarias ya establecidas
como es el caso de la produccion y logistica. La adopcion de esta alternativa es
el pilar de nuestra estrategia que ve en las oportunidades de mercado espariol y
la existencia de la tercerizacion por empresas altamente cualificadas y con
experiencia en su sector.

La Estrategia de Cooperacién, es muy utii para penetrar mercados
internacionales y aumentar ventas sin un conocimiento profundo del nuevo
objetivo.

8.6 Alianzas estratégicas

Tenemos tres aliados estratégicos:
a. Casa Matriz de NV FUEL OPTIMIZER en Oregon. Se encarga de la produccion,
estandares de calidad y desarrollo de nuevos productos.
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b. Operador logistico en Espafa. Se encarga de todos los procesos de aduanas,

almacenamiento, transporte y distribucion
c. Talleres automotrices. Se encargan de la promocion boca-oido, la instalacion y

el respaldo técnico de nuestro producto.

9 Plan Comercial y Marketing

9.1 Analisis de la situacidén y previsiones del mercado

9.1.1 Principales tendencias del mercado

Actualmente en los tiempos de crisis que atraviesa Espana, se estan
presentando alzas en los precios de los carburantes ( Tabla 1 y Grafico 1 ),
ocasionando que los consumidores del mismo cambien sus habitos de compra
y de consumo, ya sea para ahorrar dinero o por una concienciacion a favor del

medio ambiente.

Tabla 1

Evolucion de los precios de venta en Espana

PVP gasolina y gasoleo de automocioéon (c€/litro) T —

Datos mensuales | Precio de venta al piiblico |Tasa de variacién (%) 2548 2419

36.84

mes mes ano 1547

Rapri2 | Az | IReheile anterior anterior

mivA

M Impuesto Especial

PVP Gasolina '
; 139,49 14132 (146.83) 3.9 5,3
95 L.O. (c€/litro) ’ M Cotizacidn internacional
1 Precio antes de impuestos-
Cotizacidn internacional

PVP Gasoleo y
automocion (c€/litro) 134,60 136,96 (139,38 1.8 3,5

Grafico 1
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Seguln un estudio de KPMG?® también destaca en la tendencia de los diferentes
mercados, y es que mientras que en los paises emergentes las ventas se
encaminan mas hacia vehiculos de gama alta, coches de tipo mas Premium, en
el caso de los mercados europeos con mas tradicion las ventas se estan
volcando mas en los vehiculos mas pequefnos.

La electro movilidad es una apuesta demasiado arriesgada que a dia de hoy no
termina de cuajar en la sociedad actual. Los elevados costes de su
implantacion, las escasas infraestructuras, los precios de los coches bastante
mas elevados y, sobre todo, la posibilidad de quedarse tirado en la calle con el
coche cuando las baterias se agotan, esta haciendo que los vehiculos eléctricos
no tengan el éxito esperado.

Por ello, en los proximos afios los fabricantes de automoviles van a dejar un
poco de lado esta tecnologia del futuro y van a apostar por evolucionar los
motores de gasolina para conseguir el maximo de eficiencia con un coste
razonable. También, segun el mencionado informe KPMG correspondiente al
ejercicio 2013, la otra apuesta importante sera la de los vehiculos
hibridos.

Segun el 92% de los encuestados, el ahorro de costes que facilita la eficiencia
del combustible es el factor primordial en las decisiones de compra de
vehiculos. La preocupacion por el medio ambiente como, por ejemplo, la
reduccion de las emisiones de CO2, sigue siendo importante, pero este afio ha
descendido al cuarto puesto del ranking desde la segunda posicion que
ocupaba en la encuesta equivalente de 2012.

9.1.2 Potencial del mercado

NV FUEL OPTIMIZER ha sido disehado para vehiculos de mas de tres afos de
antiguedad, esto principalmente es para no violar ninguna garantia de fabrica de
los vehiculos de ultimo modelo, de acuerdo a los datos historicos de la Direccion
General de Transito 2002-2011, realizamos una proyeccion estadistica del
comportamiento del numero de coches matriculados, nuestro mercado potencial
para el afo 2013 sera de 27.393.593 de vehiculos, esto se prondstico a través
de los de la Direccion General de Trafico (Ver Evolucién de Parque Automotor
en Espafia en los ultimos 10 afos ANEXO) Los cuales un 51% seran
impulsados por Gasolina y un 49% Diesel (observar Evolucién de Parque
Automotor en Espafia en los ultimos 10 afios segun tipo de Combustible ver
ANEXO)

Para tener una prevision de las posibles ventas que pueda generar NV FUEL
OPTIMIZER en Espafia, se analizaron las ventas del 2011 y 2012 que presento

¢ http://www.kpmg.com/es/es/actualidadynovedades/articulosypublicaciones/notasdeprensa/paginas/np-global-automotive-

executive-survey%20kpmg.aspx
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NV FUEL OPTIMIZER en los estados de Oregon, Washington y California de
los EEUUy mediante una ponderacion se extrapolaron los datos a Espana. (Ver
prevision de venta en base de captacidén historia en La memoria nota 3 del
Anexo).

Cabe destacar que aunque existen diferencias en ambos mercados, es verdad
que en los EEUU los vehiculos suelen ser mas grandes que los Europeos pero
la gasolina es mas economica contrarrestando con el mercado Europeo, ya que
los vehiculos son mas pequefos en Espafia pero la gasolina es mas cara
hasta en un 30% que en los Estados Unidos. Adicionalmente las guias para
estimar la demanda en start-ups, considera validos los datos existentes si ellos
fuera muy escasos o nulos.

Tomando en cuenta los 27.393.593 vehiculos de parque vehicular matriculados
en Espana, multiplicandolo por el precio de venta a nuestro consumidor final
(talleres) 175 euros, tenemos un potencial de mercado de 4.793.878.775 €
(Mercado maximo que podriamos aspirar en Espafia) posteriormente conforme
a las ventas de los estados de EEUUy extrapolandolo en Espafia, hemos
calculado una Cuota de mercado del 0.08% donde las ventas en Espaina de los
tres escenarios son los siguientes. (Tabla 2). En los primeros 5 afos la
estrategia es abarcar toda Espafia que posteriormente si la empresa logra tener
éxito se expandira hacia el resto de Europa.

Tabla 2
Vehiculos Vehiculos
Escenario Total de unidades | Total de ventas
Gasolina | Gasoil (Ajustado)
Optimista 8,840 6,495 15,335 2,683,642.34€
Neutral 4,420 3,247 7,668 1,341,821.17€
Pesimista 2,210 649 2,860 500,418.59€

Fuente: Elaboracién propia
9.1.3 Estructura del mercado

a) Competencia

Turbex funciona calentando la gasolina antes de entrar al motor, no tienen su
segmentacion clara y hace sus ventas exclusivamente por internet, actualmente
venden su patente y un stock de producto. Creemos que su fracaso se debe a que
el producto no estaba realmente dando los resultados a los consumidores, no
ofrecia devolucion de dinero en caso de no tener los resultados esperados y su
estrategia de marketing era escasa o nula.
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Gas Booster es un liquido que se agrega al tanque de combustible, se dirige a
conductores que hacen muchos kildbmetros al mes y se vende en estaciones de
servicio. Consideramos que por sus caracteristicas y forma de llegar a cliente no
constituye un competidor directo de nuestro producto.

Eco-cars es el competidor mas fuerte y directo que consideramos que tenemos en
Espafa, sin embargo su propuesta de cdmo “ahorrar combustible mediante la
eliminacién de influencias externas, consiguiendo una disposicion molecular optima
para la combustiéon”, provoca desconfianza por su forma de optimizar el
combustible, ya que es muy poco fiable al no contar con una metodologia cientifica
como NV FUEL OPTIMIZER, no estan en venta en los talleres a nivel Nacional y
para la compra el consumidor final tiene que hablarles directamente para comprar
el producto y tampoco ofrecen una garantia de satisfaccion total de resultados.
Cabe destacar que su vida util de uso es de 3 afos unicamente en cambio NV
FUEL OPTIMIZER puede utilizado por un periodo mayor a 5 afos.

Podemos resaltar que NV FUEL OPTIMIZER destaca en los puntos de durabilidad
(Ver Grafico 2) , ya que disponemos una garantia de fabricacion por 3 afios y
somos los unicos que ofrecemos una garantia de resultados al 100%, ya que si el
consumidor no esta satisfecho con los resultados obtenidos con nuestro producto
nos comprometemos a devolverle su dinero, con la unica condicion de que el
producto fuera instalado en uno de nuestros talleres certificados.

Gréfico 2
6
e=0==»N.V Fuel Op @™ Gas Booster Turbex e Eco-cars
5 AN
4
3
2
1
0
Precio Ahorro Reduccion Durabilidad Credibilidad Dificultad de Garantia de
Combustible de emisiones Instalacion Resultados
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b) Distribucion por areas (logistica)

Se va externalizar la distribucion a cargo de una empresa donde se va encargar
de entregar el optimizador a los distribuidores de talleres independiente
certificados que han firmado contrato con nosotros y donde la compafiia de
distribucion debera garantizar la entrega puntual y efectiva de nuestro producto
a nivel nacional. (Ver plan de operaciones apartado 6)

9.1.4 Analisis de la demanda

NV FUEL OPTIMIZER se desarrollara en el sector de auto accesorios (gadgets)
para coches en Espafa. El tamafio potencia que demanda este mercado es 6.2
puntos del PIB en 2010 Lo que representa unos 40.000 millones de Euros, de
este mercado casi 7000 millones de Euros corresponden al sector de Venta de
Repuestos y accesorios de vehiculos motor (CNAE 50.3)

9.2 Segmentacion del mercado y eleccién del publico objetivo.

9.2.1 Comportamiento de compra del consumidor

De acuerdo con las estadisticas que nos ofrece la Direccion General de Trafico
en el 2011, se puede deducir que el usuario de automovil espanol esta
buscando la reduccion del uso de su automovil a través del aumento de la
frecuencia del uso del transporte publico, ya que el aumento del precio de los
carburantes y la situacion de la crisis actual le representa un desembolso de
dinero muy importante a nivel mensual.

« La evolucion de la matriculacion en 2012 volvi6 a cifras de los afios 80
(669.589)

* En 5 afos pasamos de tener un 32% de coches de menos de 3 afos a tener
solo el 18.2%

* Enun ano la bajada de kilometraje medio recorrido es de 700 kms y en cinco a
mas de 2000 kms.

* 16% de los coches en Espaia tienen mas de 200.000 kms

« El traslado en coche ha disminuido un 6.4% estableciendo una media de 12.614
km.

El conductor espariol esta buscando la forma de disminuir los gastos que llevan
consigo tener un vehiculo, ya que el aumento de los carburantes es cada vez
mayor y cualquier método para disminuir dichos gastos seran de ayuda en la
economia del conductor.

9.2.2 Seleccién de mercados objetivo

Hemos destacado que nuestro mercado objetivo son principalmente los
propietarios de coches con una antigiedad de 3 afios o 50 0000 kildbmetros
recorridos, que buscan el ahorro de dinero optimizando combustible, asi como
la reduccidn de gases contaminantes al medio ambiente.
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Segun datos estadisticos la distribucion por sexo de las licencia de conducir en
Espana el 75% son hombres y el 25% mujeres (Tabla 3) ,considerando que la
mayor concentracion de conductores se encuentran en el rango de los 21 a 69
afnos (Grafico 3), se ha tomado el rango de edad entre los 18 a 34 afios que
supone el ingreso de 16.000 a 45.000 euros (Tabla 4), que responde a nuestro
publico objetivo de brindar ahorro sin suponer una inversion importante como el
que supone el cambio de coche.

No se dispone de datos estadisticos que determinen como este grupo de edad
ha adquirido sus coches, sin embargo suponemos que en la gran mayoria de
casos corresponde a donaciones provenientes de sus familiares, lo que
confirma nuestro publico objetivo de vehiculos mayores de 3 afios, de alto
consumo en combustible con conductores con una renta media, media-baja,
donde cualquier ahorro de gastos les sera beneficioso para sus ahorros.
Conforme con los datos anteriores se ha determinado un publico objetivo y se
ha determinado una segmentacién de mercados como se puede observar en la

(Tabla 5).
Tabla 3
CENSO DE CONDUCTORES (CON LICENCIAS)
PORCENTAJES

ANOS HOMBRES MUJERES TOTAL HOMBRES MUJERES TOTAL
2002 13.849.261 8.118.246 21.967.507 63 37 100
2003 13.986.087 8.395.498 22.381.585 62 38 100
2004 14.318.263 8.701.157 23.019.420 62 38 100
2005 14.589.515 9.032.391 23.621.906 62 38 100
2006 14.774 983 9.368.500 24.143.483 61 39 100
2007 15.007.265 9.705.015 24.712.280 61 39 100
2008 15.410.523 10.084 845 25.495.368 60 40 100
2009 15.464.023 10.268.364 25.732.387 60 40 100
2010 15.428.228 10.370.777 25.799.005 60 40 100
2011 15.545.721 10.587.789 26.133.510 59 41 100

Fuente: Direccion General de Trafico 2011
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Gréfico 3

(NV)
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Fuente: Direccion General de Trafico 2011

Tabla 4

Principales resultados

por grupos de edad

TODAS LAS EDADES | Salario
Menos de 20 anos 10.208,70 €
De 20 a 24 afios 13.349,15 €
De 25 a 29 afios 17.637,97 €
De 30 a 34 afios 21.274,68 €
De 35 a 39 afos 23.219,24 €
De 40 a 44 aios 24.336,99 €
De 45 a 49 afios 25.156,71 €
De 50 a 54 afos 26.604,42 €
De 55 a 59 afos 28.234,60 €
De 60 a 64 afios 22.624,93 €
65 y mas afos 27.700,12 €

Fuente: INE 2012
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Tabla 5
Segmentacién de Mercado
Demograficas Geografica Todo Territorio Nacional
Edad 18 a 34 anos
Sexo Masculino
el @z vk el Joven soltero, joven casado
‘ con o sin hijos
Renta Entre 16,000 a 45000 Euros
Educacion Graduado escolar, bachillerato,
‘ universitario
Psicograficas Clase social Media, media-baja
Estilo de vida Inquieto  por descubrir la
manera de ahorrar costes,
internauta frecuente y espiritu
socialmente responsable
Comportamiento | Ocasién de compra Baja
Beneficios esperados Calidad y economia
Tasa de Utilizacion Depende del uso del vehiculo
Estadio de compra Desconoce el producto
Actitud ante el producto Desconfiado

Fuente: Elaboracién propia

Se ha destacado que la manera mas eficiente de llegar a los propietarios de
coches 0 nuestro publico objetivo, con las anteriores caracteristicas, seria
usando el canal de los de talleres mecanicos independientes de Espafia (Tabla
12), que se especializan en la reparacion y mantenimiento de automoviles y
furgonetas, que de igual manera tengan una antiguedad superior a 3 afos o 50
000 kilébmetros recorridos y que desean ampliar su cartera de servicios/ clientes,
dando un valor agregado a sus clientes.
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9.2.3 Macrosegmentacion

Como se puede observar en la Figura 1, NV FUEL OPTIMIZER sigue un tipo
macrosegmentacion de especializacién de producto , ya que con en un principio
solo nos vamos a dedicar a la importacidon de un producto para los posible
compradores como los talleres y estos les venda a las flotas , los particulares no
les vendemos directamente es por ello que lo dejamos fuera de nuestro alcance.

Figura 1

Talleres Flotas Particulares

P1
P2
P3

Fuente: Elaboracién Propia

En el caso de la macrosegmentaciéon hemos usado el diagrama de Abell (Figura
2), para identificar las necesidades, caracteristicas del producto y tipo de
consumidor donde que mejor encaja NV FUEL OPTIMIZER, se ha decidido que
vamos a vender exclusivamente a los talleres por la politica de la garantia de
producto y asi poder llegar a las flotas particulares y privadas.
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Fuente: Elaboracion propia.

9.2.4 Microsegmentacion

G1: Talleres de automoviles ubicados en el nucleo urbano de Madrid, Barcelona
y Valencia, en el primer afio, (afios posteriores consultar Tabla 11) que buscan
ampliar su gama de servicios/ ingresos, donde indirectamente se concentran en
los usuarios de coches entre 18 a 34 afos que buscan el ahorro de dinero

G2 Grandes Flotas privadas ( Mayores a 5 unidades), que buscan ahorrar

costes.
G3 Grandes Flotas publicas, que buscan cumplir los tratos y objetivos sobre

eficiencia energética.
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9.2.5 Posicionamiento de las marcas

Nuestro objetivo principal de posicionamiento es que el consumidor final nos
perciba como un optimizador de combustible que realmente funciona, con una
ventaja unica y con una garantia de satisfaccidon completa, donde este vea el
producto no como un gasto sino que esta invirtiendo en un producto que le va
ahorrar en dinero a través de la optimizacion de combustible, que nos perciba
como un producto fiable y de calidad, por ello la declaracién del posicionamiento
de NV FUEL OPTIMIZER es la siguiente;

Para los usuarios de vehiculos de mas de 3 arios, el NV FUEL OPTIMIZER es,
un optimizador de combustible unico porque no con su sistema patentado de
reciclaje de gases ahorra hasta en un 40% en combustible reflejandose en la
economia del consumidor.

El principal inconveniente que se encuentra para la venta de nuestro producto,
es la posible desconfianza que puede llegar a presentar nuestros clientes que
serian los talleres mecanicos y a su vez la incertidumbre de los clientes de los
talleres, es decir los consumidores finales que se cuestionaran si el producto
realmente funciona, el principal problema es encontrar la forma que los clientes
estén dispuestos a pagar este producto para probarlo, ya que nuestra politica de
devoluciones es que si no esta 100% satisfecho con nuestro producto le
devolvemos integramente el dinero sin hacerle ninguna pregunta, (durante el
primer aino de compra siempre cuando la instalacion se hizo en un taller
distribuidor) es por ello que se va a enfocar a posicionarse como una empresa
qgue tiene un producto que realmente funciona, donde se procedera a realizar
los ensayos y obtener las certificaciones que avalan o acreditan que nuestro
producto cumple lo que promete. En este sentido, nos pondremos en manos de
entidades tales como INTA, Auto movilidad o TUV Rheinland, y creando una
campafia de marketing de lanzamiento, se profundizara mas a fondo de este
tema en el apartado de marketing mix.
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9.3 Objetivos del préoximo ano.

Expedicion del certificados.

Patente europeo dentro del
primer afio

Test de pruebas en coches
espafoles antes de
Febrero2014

Directos:

10% Talleres
independientes en Madrid,
Barcelona , Valencia,
Sevilla y Alicante

1 Gran flota privada (Rent a
car, Empresas Ej. Coca
Cola)

o

1 Gran Flota publicas (E;.
EMT)

Indirecto:

7000 Conductores
frecuentes Particulares con
choches de gama media de

mas de 3 afios 0 50000 kms
de uso con un

Ingreso medio o medio
bajo

Objetivos de MKT Cuantitativos
Dentro del Primer afio se tiene previsto vender alrededor de 7667 unidades segun los

estudios de mkt y el departamento de finanzas.

Tabla 6

A través de publicidad en
flotas publicas

A través de la confianza
técnica que ofrecen los
talleres

Por el respaldo de los mas
de 2.000 usuarios activos de
EEUU(Foros, reviews)

A través de pruebas
gratuitas de potenciales
clientes

Revistas especializadas
donde nos prueben y den su
opinién de optimizacion de
combustible.

Objetivos de MKT Venta de

Unidades

Mes

Unidades

Total

7667

Universidad Complutense de Madrid- MBA

NV

Servicio de Post-venta de
atencion al cliente < 5% de
reclamos y devoluciones

Publicidad boca a boca
entre clientes

Contratos de descuento
adicionales a talleres por la
compra al por mayor
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9.4 Planes de accidn: estrategias y tacticas.

9.4.1 Producto

NV FUEL OPTIMIZER es un sistema de recirculacion de los gases de escape
externos, los cuales reintroduce en una cantidad medible de contrapresion de
los gases de en los cilindros del motor. Esta reintroduccion reduce la disociacion
quimica en los cilindros del motor, disminuyendo su temperatura, lo cual
ocasiona una liberacion de energia mas cercana al punto muerto superior
(PMS), en lugar de la carrera de expansion.

NV FUEL OPTIMIZER es un producto que optimiza el consumo de combustible
hasta en un 40% y reduce las emisiones de dioxido de carbono hasta en un
80% de los vehiculos, el producto esta hecho con los estandares mas altos de
calidad de los EEUUYy por ello ofrecemos en Espafia una garantia de 3 ainos por
defectos de fabrica y 1 afio por insatisfaccion de rendimiento ( siempre y cuando
se haya instalado en un taller autorizado por NV FUEL OPTIMIZER), lo
comercializamos en Espana con la misma marca que se vende en Estados
Unidos, el producto viene con accesorios y un instructivo de instalacion para los
talleres (imagen 1), sin embargo se elaborara un video para demostrar como se
instala en los talleres y les sea mas facil la colocacion del producto en sus
clientes.

El producto practicamente tiene dos versiones: el primero es el NV Optimizador
de Combustible Gasolina y el segundo es NV Optimizador de Combustible
Diesel o Gasoil, ya que es fundamental dirigirse a ambos mercados debido a
que el parque vehicular de los Diesel representa mas del 50% del mismo
(observar Evolucion de Parque Automotor en Espafia en los ultimos 10 afios
segun tipo de Combustible ver ANEXO), sin embargo los vehiculos que
funcionan con gasolina actualmente siguen siendo un mercado atractivo, asi
gue vamos a importar ambas versiones para abarcar los dos mercados.

Imagen 1

Fuente: http://www.nvfueloptimizer.com/
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9.4.2 Precio

El precio que se ha decido poner para la venta de talleres y grandes flotas ha
sido de 175€, para las versiones de gasolina y diesel, posteriormente los talleres
pondran vender el optimizador a un precio de 300€, sin incluir la instalacion y la
garantia solo va cubrir los defectos de fabrica, sin embargo por 50€ extras, el
cliente tiene la opcion que el producto sea instalado en su vehiculo con su
respectiva garantia de fabrica y satisfaccidn total, es decir con la instalacion en
el taller garantizamos que el producto va a funcionar conforme sus
caracteristicas técnicas.

Segun un estudio 'El coste de mantener un vehiculo (mayor a tres afos),
elaborado por Audatex en el 2012 en Espafia * el coste de mantenimiento de
medio de un vehiculo puede ascender a 5312 euros anuales, como podemos
observar en |la Tabla 7.

Tabla 7

Costes de mantenimiento del vehiculo a lo largo de 36 meses (90.000 km)

Segmento Ms':” mm mm Neumaticos Combustible
Utiitario (8)  16.191 | 769 1.495 307 3.620
Compacto (C) 7.088 688 1,502 340 4559
Berlina (D) 8.029 764 1.929 483 4 853
(GE‘)*‘“ Berlina 1067 915 2373 563 8216
Media 8344 784 1.825 423 5.312

Cifras en euros.
Fuente: Audatex Espaia

Con los datos de la tabla anterior podemos llegar a acercarnos en el ahorro que
supone el tener instalado NV FUEL OPTIMIZER anualmente, tomando en
cuenta que puede llegar a ahorrar hasta en un 40% de combustible, podemos
concluir que en un afo se puede conseguir 3187 Euros como media al afio, en
ahorro de gasto de combustible (Tabla 8), o que es lo mismo un ahorro mensual
de 265.60 Euros (Tabla 9), cabe destacar que la amortizacion del NV FUEL
OPTIMIZER se hace en diferentes meses dependiendo del tipo del vehiculo que
se use y el comportamiento que se tenga ante el volante, pero de media
podemos definir una amortizacion en los primeros 3 meses aproximadamente
como lo muestra la Tabla 10.

* http://www.audatex.es
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Tabla 8
Ahorro Anual
Tipo de | Gasto en | Ahorro Con
Vehiculo Combustible NV Optimizer | Total
Utilitario (B) 3,620.00€ 1,448.00€ 2,172.00€
Compacto ( C ) 4,559.00€ 1,823.60€ 2,735.40€
Barline (D) 4,853.00€ 1,941.20€ 2,911.80€
Gran Berlina 8,216.00€ 3,286.40€ 4,929.60€
Media 5,312.00€ 2,124.80€ 3,187.20€
Tabla 9
Ahorro Mensual
Sin NV
FUEL
Tipo de Vehiculo OPTIMIZER | Con NV F.O Ahorro
Utilitario (B) 301.67€ 120.67€ | 181.00€
Compacto ( C ) 379.92€ 151.97€ | 227.95€
Barline (D) 404.42¢€ 161.77€ | 242.65€
Gran Berlina 684.67€ 273.87€ | 410.80€
Media 442.67€ 177.07€ | 265.60€
Tabla 10*
Amortizacion de NV FUEL OPTIMIZER
Tipo de Vehiculo/Meses 1 2 3 4
Utilitario (B) 120.67€ | 241.33€ | 362.00€ | 482.67€
Compacto( C ) 151.97€ | 303.93€ | 455.90€
Barline (D) 161.77€ | 323.53€ | 485.30€
Gran Berlina 273.87€ | 547.73€
Media 177.07€ | 354.13€ | 531.20€

*La amortizacion estd tomada del precio al consumidor final incluyendo la instalacion en un taller mecanico que su
pone un gasto de 350 euros.
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Fuente: Elaboracion Propia

9.4.3

Cabe destacar que al no estar NV FUEL OPTIMIZER en el mercado espafiol no
se puede definir si tiene una demanda elastica o inelastica, ya que tampoco se
encontraron estudios de sensibilidad de precios relacionados con productos de
estas caracteristicas, ya que es verdad que no es un producto de primera
necesidad, sin embargo consideramos que este producto tiene una demanda
inelastica ya que al haber pocos (ninguno con reciclaje de gases patentado)
productos sustitutos es poco sensible al precio, el precio de 300 Euros de venta
en el taller sin instalacion y de 350 euros incluyendo la instalacion del taller, se
ha decidido poner este precio como una estrategia comercial porque se va
hacer una intensa campafia de mkt que el consumidor final no lo vea como un
gasto en si, si no mas como una inversion donde al final del afio el consumidor
notara que ha ahorrado hasta 3187 euros al aino con una inversion que supone
350 euros (Tabla 8) con un producto que tiene una garantia de satisfaccion total
en caso contrario se le devolvera el dinero durante el primer afio de prueba del
producto.

Distribucion

A continuacién se ha decido como estrategia de penetracion de mercado y
conforme con el numero de la fuerza de ventas de la Tabla 13, se empiece a
comercializar el producto en las provincias con mas automoviles como lo
muestra la Tabla 11 y que coincide con las comunidades autonomas con mas
talleres de la Tabla 12, y conforme se visitara a lo largo de 5 afios las
principales provincias de Espafa, donde se tiene como objetivo tener en venta
nuestro producto en por lo menos el 10% de los talleres de cada comunidad

autébnoma, como lo muestra el Mapa 1, teniendo como meta abarcar todo el
territorio Nacional al final de los 5 anos.

Tabla 11

Zona

Provinci
as

Total* Zona | Provincias Total* Zona | Provincias | Total*

37
449,120 '

19

Madrid 3,955,720 ' Coérdoba Araba

38
440,868 )

20

Barcelon 2,921,694 '

a

Toledo Rioja (La)

21
1,451,189 '

39

423,168 ' Guadalajar

a

Valencia Badajoz

22 40

181,588

175,732

153,528

Alicante

1,094,066

?

Almeria

413,780

Zaragoza

128,982

Sevilla

1,040,973

23

Navarra

383,915

41

Huesca

114,217
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7
e 24 42|,
6 Malaga 917,575 , Jaén 382,132 ' Avila 111,544
e 25 43
71 Murcia 851,020 ' Castellon 362,594 ' Segovia 107,324
26 44
@ | Balears . .
g | (Illes) 791,006 ' Cantabria 346,709 ' Palencia 104,971
27 45
@ | Palmas . .
9 | (Las) 678,776 ' Ciudad Real 303,364 ' Guipuzcoa 101,554
10 ~ 28 46
Coruna )
672,265 Valladolid 293,711 Zamora 99,469
7@ \ ¢ \ ¢
11 29 47
o | Cadiz 638,707 ' Huelva 283,546 ' Teruel 94,289
|
12 30 48 ,
' Asturias 595,714 , Caceres 266,537 ' Soria 61,407
13 31 49
’ Vizcaya 594,381 ’ Leon 257,808 ' Ceuta 48,985
14 32 50
o Ponteved | 507 345 Lugo 233,508 Cuenca 48,405
ra ' '
15 33 51
' Granada 542,103 , Burgos 221,053 ' Ourense 42,240
16 |s C 34 . 52 -
' Tenerife 516,251 ’ Lleida 214,045 ' Melilla 41,301
17 35
, Girona 495,369 ' Salamanca 205,475
18 36
0 Tamagon | 479,404 9 | Albacete 185,964
Fuente: Direccién General de Trafico 2011
*Incluye autobuses, turismos, camionetas y furgonetas.
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Fuente: Elaboracion Propia.

Para llegar a nuestro publico objetivo (Tabla 5), se ha usado como estrategia
comercial usar el canal de distribucion de los talleres mecanicos en Espafa
teniendo un canal de distribucion indirecto y selectiva, En Espafa hay cerca de
50 mil reparadores de vehiculos existentes, (Tabla 12) sin embargo
podemos sefalar que a los que nos vamos a enfocar para que formen parte de
nuestra red de distribuidores, son los talleres independientes o multimarca
no pertenecientes a redes, que suman en total de 28.800 talleres.
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Tabla 12

Numero de Talleres por Comunidad Auténoma Total

452 Mantenimiento y reparacién de vehiculos de

motor 2013
Andalucia 8237
Cataluna 7155
Madrid, Comunidad de 5529
Comunidad Valenciana 5226
Galicia 3403
Castillay Ledn 2611
Castilla - La Mancha 2519
Canarias 2318
Pais Vasco 1949
Murcia, Region de 1651
Extremadura 1452
Aragon 1268
Balears, llles 1221
Asturias, Principado de 1037
Navarra, Comunidad Foral de 697
Cantabria 566
Rioja, La 340
Melilla 50
Ceuta 41

Total 47270

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Se ha planificado que para abarcar el 10% de los talleres independientes a
nivel Nacional, cada socio y empleado dependiendo del afio que se encuentra la
empresa, tendra una zona cubrir en diferente afo (Tabla 13), donde cada
numero de la zona pertenece a una de las 52 provincias de Espafa y tendra
gue ser relacionada con la (Tabla 11) que supone la provincia que tendra que ir
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a vender, asi al final de los 5 afos se tendra abarcado todo el territorio nacional
como lo muestra el Mapa 1, es importante determinar que cada socio y
empleado que estara dedico a la fuerza de ventas tendra un sueldo estipulado
conforme en la Tabla 14.

Tabla 13

Empleados | Afio 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
ZONA 12 y

Socio 1 ZONA 1 | ZONA 4 13 ZONA 21y 22 ZONA 36y 37
ZONA 14 y

Socio 2 ZONA 1 | ZONA S5 15 ZONA 23y 24 ZONA 38y 39
ZONA 16 y

Socio 3 ZONA 2 | ZONA 6 17 ZONA 25y 26 ZONA 40 y 41

Socio 4 ZONA2 |ZONA7y9 | ZONA 18 ZONA 27 y 28 ZONA 42y 43

Socio 5 ZONA 3 | ZONA 8y 10 | ZONA 19 ZONA 29y 30 ZONA 44 y 45

Empleado ZONA 46 y 47 y

1 ZONA 20 ZONA 31y 32 48

Empleado ZONA 33y 34 y

2 35 ZONA 49y 50

Empleado

3 ZONA51y 52

* Cada Nidmero pertenece a la comunidad auténoma de la Tabla 11, donde el socio o vendedor tendrd que hacer el
10% de los talleres independientes de cada comunidad auténoma.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 14
Numero de Socios 5 5 3} 5 3}
Sueldo de los Socios (euros) 30,000 | 31,000 | 32,000 | 33,000 | 34,000
Sueldos de Empleados (euros) 0| 15000 | 15000 | 30000 | 45000

Fuente: Elaboracién propia

9.4.4 Promocién y comunicacion
» Estrategia publicitaria.

Nuestro producto tiene la desventaja que a partir de algunos estudios
realizados, han demostrado que el principal problema que tiene es el de la
desconfianza que le genera al consumidor probarlo en su vehiculo y la
incertidumbre que tiene al no saber si realmente el producto es capaz de
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ahorrarle dinero a través de la optimizacion de combustible, es por eso que
hemos ideado algunas estrategias de publicitarias y una fuerte politica de
garantia para principalmente cumplir dos objetivos, el primero es el demostrar
que el optimizador realmente cumple objetivamente con el ahorro de
combustible y en segundo lugar el darlo a conocer, ya que es un producto poco
conocido en el publico espafiol, a continuacidn describimos las fases
fundamentales de la planificacion que vamos a seguir;

a) Determinar los objetivos: ¢ Qué se quiere comunicar?

Se desea comunicar a nuestro publico objetivo que nuestro producto
le va ahorrar hasta en un 40% de gasolina y va reducir hasta un 80%
de emisién de didxido de carbono, y en el caso que no sea asi, el
producto cuenta con una garantia de 100% de satisfaccion total® en
caso contrario se le devolvera integradamente el dinero del costo del
producto, NV FUEL OPTIMIZER esta en el procedimiento para obtener
los certificados y ha sido comercializado en los EEUUavalandolo
2000 usuarios satisfechos.

b) Determinar el publico objetivo: a quién se quiere comunicar.

Nuestro publico objetivos (Tabla 5) son hombres de alrededor de 18 a
34 anos, que desean obtener un ahorro de hasta un 40% de combustible
y reduccion de 80% de gases contaminantes, que obtienen una renta
anual entre 16,000 a 45,000 euros, y estas dispuestos a probar un
producto innovador en su vehiculo que les ahorrara hasta 265.60 euros
al mes (Tabla 9)

c) Disefio y creacion del mensaje: como se dice lo que se quiere
comunicar.

Deseamos comunicar un mensaje claro, preciso y que genere confianza,
por eso lo dividimos en tres puntos principales que deseamos les llegue
a nuestro publico objetivo.

) Necesidad de ahorrar dinero optimizando combustible.
) Ventajas de ahorro y reduccion de gases contaminantes
) ¢ Coémo funciona NV FUEL OPTIMIZER?

IV)  Garantia de satisfaccion

Nuestro mensaje principal sera: Cansando de gastar tanto dinero en

S Siempre y cuando NV FUEL OPTIMIZER ha sido instalado en un taller oficial. La garantia incluye 3 afios de
defectos de fabricacién y un afio de devolucion por insatisfaccion de resultados.
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Combustible?, tenemos la solucion que te ayudara a ahorrar dinero
optimizando combustible hasta en un 40% y en un 80% en gases
contaminantes con NV FUEL OPTIMIZER, ya que nuestra tecnologia
patentada hace que nuestro producto se capaz de reciclar los gases que
genera tu motor haciendo que el ahorro puede llegar hasta 265 euros
mensuales de media (tabla 9) y con un costo de 350 euros instalado en
uno de nuestros talleres oficiales tu producto podra amortizarse en
aproximadamente 3 meses (Tabla 10), si no quedas satisfecho con los
resultados obtenidos durante el primer afo, tendras la opcion de
devolverlo sin hacerte ninguna pregunta porque ofrecemos un 100% de
garantia en el producto y satisfaccion total.

d) Copy Strategy NV FUEL OPTIMIZER

Publico Objetivo: Hombres de 18 a 34 afos, con un vehiculo con un uso
mayor a tres afos que desea ahorrar combustible y cuidar el medio
ambiente.

Promesa:

Beneficio racional: NV FUEL OPTIMIZER lograr ahorrar hasta en un
40% de combustible y la reducciéon de hasta un 80% de dioxido de
carbono,

Beneficio Emocional: Con NV FUEL OPTIMIZER ahorraras dinero
teniendo la opcion de gastarlo con tus seres queridos mas cercanos.
Reason why: NV FUEL OPTIMIZER tiene la tecnologia patentada que
recircula los gases del motor de tu vehiculo haciendo que consuma
menos combustible.

Slogan: Se sostenible ahorrando combustible

Tono: Verde, responsable, alegre, humor

e) Planificacién de medios

Al hacer un presupuesto de la campafa de marketing del primer afo
(tabla 16) se ha determinado que se necesita un presupuesto del 30% de
las ventas de NV FUEL OPTIMIZER (tabla 15) , ya que como se
menciona anteriormente el hecho de tener una intensa campana de
marketing en el primer aino es fundamental para principalmente para
darnos a conocer en el publico objetivo y transmitirle la informacion que
nuestro producto tiene los certificados de caracteristicas técnicas y
damos un 100% de garantia de satisfaccion para conseguir la confianza
de nuestro publico objetivo.
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Tabla 15

Presupuesto
Ano MKT

402,547€
523,310€
654,138€
807,393€
888,132€
Total 523,310€
Fuente: Elaboracién Propia

a |~ N (=

Seleccion de los Medios:

Se ha seleccionado los medios para implementar nuestra campafa de
marketing, el tamafo y la duracién de los mensajes, precios, etc., como
se muestra en la tabla 16, a continuacién se describe los medios que
vamos a utilizar para la difusion de nuestra campafa de marketing, las
empresas de los medios sefalados a continuacion fueron
cuidadosamente seleccionados para que su mayor audiencia,
radioescuchas o lectores coincida con nuestro publico objetivo a que
pretendemos llegar (tabla 5).

TV

Se ha elegido las dos cadenas televisivas de Antena 3 y Telecinco
porque su audiencia coincide con nuestro publico objetivo y son los
medios masivos convencionales que mas personas ven, con la ventaja
de atraer mas consumidores a los talleres.

1)) Online

Una de las estrategias para que el consumidor vaya adoptando
confianza con nuestro producto, es disefiando una pagina web que
cumpla con las especificaciones previstas de la ley y le sea una manera
intuitiva de navegar para nuestros clientes, abriendo féorums de debate,
informacion del producto, datos de contacto, etc. También se usara la
optimizacién del motor de busqueda (SEO) para aparecer en los
principales resultados de Google y usar la herramienta de adwords para
analizar informacion para llegar con mayor efectividad a nuestro publico,
objetivo. Se ha decido contratar a la compafia TBC y vamos estar
presentes en la red todo el afo.
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) Exteriores

Se contratara la agencia Oblicua que durante el primer afo nos
promocionara con vallas y anuncios en los metros y autobuses en las 5
provincias que vamos a vender nuestro producto (Madrid, Barcelona,
Valencia, Sevilla y Alicante) Tabla 11.

IV)  Revistas especializadas

Se va a estar presente mediante anuncios especializados en las
principales revistas de automoviles en Espafa, como por ejemplo
Clasicos de Ocasion y Top Auto, con esto pretendemos tener presencia
al publico interesado en la automocion, para que nos vayan conociendo
y en caso de querer probar o comprar el producto, nos contacte por
teléfono o pagina web de la empresa para consultar mas informacion del
producto o los talleres autorizados para su compra.

V) Promocion en el Punto de Venta

Es importante estar atendiendo con ofertas especiales, merchandising,
etc. alos puntos de venta, que en este caso son los talleres, para estar
en contacto mas directo con el consumidor final y esta recibiendo su
retroalimentacion para adaptar o implementar nuevas estrategias de
marketing y se va estar presente todo el afo.

VI)  Radio

Se considero las estaciones de Europa Fm y Onda Cero, para estar
presentares en los primeros cuatro meses del 2014, y al final una
pequeia campaia a finales del aino en Noviembre.

VII) Prensa

En la prensa se tomaron en cuenta los peridédicos de 20 minutos y El

Pais, para una campana al final del afio y no perder notoriedad en el
mercado.
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Tabla 16
MEDIA Tamafio/ Duracion ENE/FEB/MAR/ABR | MAY/JUN/JUL/AGO | SEP/OCT/NOV/DIC COSTE
v v Precio Horario Numero de Spots, anuncios 0 mensajes 133,200
CONVENCIONAL
Antena 3 20" 880.0 Mafiana | 30 | 30 30 79,200.00
Telecinco 20" 900.0 | Mafiana 30 30 54,000.00
ONLINE ONLINE Precio Periocidad 50,000.00
TBC Google, Facebook 50,000.0 Annual 50,000.00
EXTERIORES CIRCUITOS Precio Horario 55,000.00
OBLICUA Vallas metro y autobuses | 55,000.0 N/A 55,000.00
REVISTAS TAMANO Precio | Periocidad 15,555.00
Clasicos de Ocasion Pagina 1435 1,435.0 Mensual | 1 | 1 1 4,305.00
Top Auto 1/2 Pagina 3750 3,750.0 Mensual | 1 | 1 1 11,250.00
[ PPV CIRCUITOS Precio | Periocidad 20,000.00
Talleres Independiented Ofertas, merchandasing | 20,000.0 N/A 20,000.00
Radio CIRCUITOS Precio Peiocidad 64,100.00
Europa FM 20" 1,590.0 Tarde 5 (10 5 31,800.00
Onda cero 20' 1,615.0 Tarde 5 (10 5 32,300.00
Prensa CIRCUITOS Precio Periocidad 63,200.00
20 Minutos 1/2 pagina 19,200.0 Diario 2 38,400.00
El Pais 1/2 pagina 24,800.0 Diario 1 24,800.00

PRESUPUESTO TOTAL DE MEDIOS 401,055.0
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9.4.5 Seguimiento y control de los resultados: con que efectos

La finalidad de implementar el control estratégico de la ejecucion es asegurar la
implementacion 6ptima del plan mediante la confrontacion de los resultados
alcanzados con los objetivos marcados, conforme lo anterior es importante
saber cdmo evoluciona la empresa respecto de los programas de acciones del
plan de marketing cada mes del afio, para que en cuando se detecte unas
desviaciones favorables o adversas, descubrir sus causas y proveer acciones
decisivas.

10 Analisis Legal y Fiscal

10.1 Determinacién de la forma juridica del empresario

10.1.1 Persona fisica o juridica y, en su caso, tipo de sociedad.

Para la explotacion del negocio, se acuerda la constitucion de una sociedad
mercantil bajo la forma de sociedad limitada nueva empresa. Dicha forma
juridica presenta de manera genérica las siguientes ventajas:

* Los tramites de constitucion y puesta en marcha pueden realizarse por
medios telematicos, mediante el Documento Unico Electrénico.

* La constitucién puede también realizarse por el procedimiento presencial,
con los mismos tiempos de respuesta de notarios y registradores (48
horas), si se opta por la utilizacién de unos estatutos sociales orientativos.

* Inicialmente se otorga una denominacién social especial que incorpora un
codigo alfa-numérico lo que permite su obtencion en 24 horas, pudiendo
en plazo posterior cambiarla de forma gratuita por otro objetivo o de
fantasia.

* El objeto social es genérico permitiendo asi una mayor flexibilidad en su
definicion evitando asi la eventual modificacion de los estatutos de la
sociedad.

* No es precisa la llevanza del libro registro de socios habida cuenta el
reducido numero de socios.

* Se reconocen ventajas fiscales para ayudar a superar los primeros afios
de actividad empresarial.

* La Ley contempla ciertas medidas para facilitar la transformacion a
sociedad limitada.

En nuestro caso, la eleccion de esta forma societaria se fundamenta,
precisamente, en la limitacion a la responsabilidad de los socios, asi como en la
posibilidad de acogernos a las ventajas de constitucion, fiscales y contables que
ello reporta, ademas de ajustarse plenamente al numero de socios que han de
integrarla.

En ese sentido, se procedera a su constitucion por medios telematicos con el fin
de ahorrar costes. Igualmente se han tenido en cuenta consideraciones relativas
a la flexibilidad a la hora de fijar el objeto social y econdmico, en cuanto al capital
minimo exigido.
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10.1.2 Aspectos fundamentales.

A. Denominacion:

Conforme a lo establecido en la legislacion reguladora de este tipo societario,
inicialmente la denominacion ha de consistir en el nombre y dos apellidos de uno
de los socios mas un codigo alfanumérico asignado por la Administracion,
seguido de la denominacion “Sociedad Limitada Nueva Empresa” o la
abreviacion “SLNE”, pudiéndose después, segun lo estipulado a partir de la Ley
24/2005, de 18 de Noviembre, en el plazo de tres meses cambiarlo de forma
gratuita por un nombre objetivo o de fantasia.

En nuestro caso, haciendo uso de esta facultad, pasaremos a denominar a
nuestra empresa “Green Energy Enterprises SLNE”.

B. Sede social:
La sede de la empresa radicara en Madrid, en local a determinar.

C. Objeto social:

El objeto sera, inicialmente, la importacion y comercializacion en Espafia de
accesorios para motor. En concreto, realizaremos dicha actividad en relacion al
accesorio NV FUEL OPTIMIZER, pero haremos uso de la generalidad que nos
permite la Ley a la hora de fijar el objeto social con el fin de dejar la puerta
abierta a la diversificacion, en su caso, sin que ello nos obligue a iniciar un
proceso de modificacion de los estatutos sociales.

En un futuro, si se dan circunstancias propicias, el objeto pasara a ser la
produccion y comercializacion de accesorios para motor, con la vista puesta de
nuevo en el citado accesorio NV FUEL OPTIMIZER, aunque salvando la
generalidad de la formula estatutaria.

D. Capital y numero de participaciones:

El capital social inicial sera de 60.000 €. La razén por la que optamos por esta
cantidad es para disponer, de un lado, de capital social suficiente para acceder a
creditos; y de otra, para facilitar una posible transformacion futura, si se dan las
condiciones para ello, en Sociedad Andnima.

El numero de participaciones sera de 5.000, iguales, acumulables e indivisibles,
con un valor nominal de 12 € cada una. Cada socio suscribira 1000
participaciones, por un importe total de 12.000 €.

E. Régimen de mayorias en las Juntas:

Los acuerdos sociales se adoptaran por mayoria de los votos validamente
emitidos, siempre que representen al menos un tercio de los votos
correspondientes a las participaciones sociales con derecho a voto en que se
divide el capital social, no computandose los votos en blanco. No obstante y por
excepcion a lo dispuesto en el apartado anterior, se requerira el voto favorable:
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De mas de la mitad de los votos correspondientes a las participaciones en
que se divide el capital social, para los acuerdos referentes a aumento o
reduccion del capital social, o cualquier modificacion de los estatutos sociales
para los que no se requiera la mayoria cualificada que se indica en el
apartado siguiente.

De al menos dos tercios de los votos correspondientes a las participaciones
en que se divide el capital social, para los acuerdos referentes al aumento de
capital social por encima del limite maximo establecido en el art. 135 de la
Ley, a la transformacion, fusion o escision de la sociedad, a la supresion del
derecho de preferencia en los aumentos de capital, a la exclusion de socios, a
la autorizacion a los administradores para que puedan dedicarse, por cuenta
propia o ajena, al mismo, analogo o complementario género de actividad que
constituya el objeto social.

F. Organo de administracion:

La administracién de la sociedad podra confiarse a un o6rgano unipersonal
(administrador unico), o a un o&rgano pluripersonal no colegiado (varios
administradores que actuaran solidaria o conjuntamente) y cuyo numero no sera
superior a cinco.

Corresponde a la Junta General, por mayoria cualificada y sin que implique
modificacion estatutaria, la facultad de optar por cualquiera de los modos de
organizar la administracion de la sociedad.

Para ser nombrado administrador se requerira la condicion de socio.
Los administradores ejerceran su cargo por tiempo indefinido, salvo que la Junta
General, con posterioridad a la constitucion, determine su nombramiento por

plazo determinado.

La Junta General podra acordar que el cargo de administrador sea retribuido, asi
como la forma y cuantia de la retribucion.

G. Régimen de transmision de las participaciones:

Sera libre toda transmision voluntaria de participaciones sociales realizada por
actos inter vivos, a titulo oneroso o gratuito, a favor de otro socio, el cényuge,
descendientes o ascendientes del socio hasta el segundo grado. Las demas
transmisiones por acto inter vivos se sujetaran a lo dispuesto en la ley.

Sera igualmente libre toda transmision mortis causa de participaciones sociales,
sea por via de herencia o legado a favor de otro socio, del cényuge,
descendiente o ascendiente hasta el segundo grado del socio. Fuera de estos
casos, en las demas transmisiones mortis causa de participaciones sociales, los
socios supervivientes y, en su defecto, la sociedad, gozaran de un derecho de
adquisicion preferente de las participaciones sociales del socio fallecido,
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apreciadas en el valor razonable que tuvieren el dia del fallecimiento y cuyo
precio se pagara al contado.

Tal derecho debera ejercitarse en el plazo maximo de tres meses a contar desde
la comunicacion a la sociedad de la adquisicion hereditaria. A falta de acuerdo
sobre el valor razonable de las participaciones sociales o sobe la persona o
personas que hayan de valorarlas y el procedimiento a seguir para su
valoracion, las participaciones seran valoradas en los términos previstos en el
art. 100 de la Ley de Sociedades de Capital.

Transcurrido dicho plazo sin que se hubiere ejercitado fehacientemente ese
derecho, quedara consolidada la adquisicion hereditaria.

10.2 Licencias y derechos

10.2.1 Registro de marcas y patentes

Se procedera al registro en Espafia de la marca “NV FUEL OPTIMIZER’ ante la
Oficina Espanfola de Patentes y Marcas.

Al estar avanzada la tramitacién de una patente internacional sobre el producto,
cuando y si se llega a la fase de produccion y comercializacion del producto,
puede ser necesaria la obtencidn de licencia sobre dicha patente.

10.2.2 Dominios de internet

Con el fin de dar publicidad de la actividad de Green Energy Enterprises y de
facilitar al publico la adquisicion del producto, se contratara un dominio de
Internet a una empresa de web posting y el desarrollo de una pagina web a una
empresa de disefio web.

1.2.3 Derecho de exclusiva para Europa

Con el fin de protegernos frente al riesgo de que nuestro proveedor autorice a
otros a comercializar NV FUEL OPTIMIZER, hemos apalabrado un derecho de
comercializacidén en exclusiva para Espafia y para Europa, salvo Alemania.

Estos extremos seran reflejados por escrito, estipulandose las correspondientes
indemnizaciones en caso de incumplimiento o extincion del contrato por causa
imputable a la otra parte.

1.2.4 Certificaciones y estudios

El accesorio NV FUEL OPTIMIZER ha sido objeto de ensayos de reduccion de
consumo y de emisiones contaminantes en los Estados Unidos.

No obstante, y con el fin de potenciar aun mas la credibilidad del producto entre
nuestros clientes y los consumidores finales, se reproduciran dichos ensayos en
Espaia, encomendandoselos a entidades tales como INTA, Automovilidad o
TUV Rheinland, obteniendo las correspondientes certificaciones que acrediten la
fiabilidad del accesorio.
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Tales estudios y certificaciones se realizaran y obtendran por cuenta y a cargo
del fabricante, acordandose con él las compensaciones econdmicas que
procedan por este concepto.

10.3Obligaciones legales y fiscales

10.3.1 Referencia al régimen de responsabilidad por dafos y perjuicios causados
por los bienes y servicios

De acuerdo con lo establecido en el art. 135 del Real Decreto Legislativo 1/2007,
de 16 de noviembre, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley General
para la Defensa de los Consumidores y Usuarios, los productores seran
responsables de los dafios causados por los defectos de los productos que,
respectivamente, fabriquen o importen.

Se considera producto defectuoso aquél que no ofrezca la seguridad que cabria
legitimamente esperar.
A estos efectos, se considera productor:

1. El fabricante del bien o el prestador del servicio o su intermediario, o el
importador del bien o servicio en el territorio de la UE, asi como cualquier
persona que se presente como tal al indicar en el bien o servicio su nombre,
marca u otro signo distintivo.

2. El fabricante o importador en la UE de un producto determinado.

Todo perjudicado tiene derecho a ser indemnizado en los términos establecidos
en la LGDCU por los dafios o perjuicios causados por los bienes o servicios.

Sera responsable subsidiario el proveedor cuando no quiera o0 no pueda
identificar al fabricante. Igualmente sera responsable cuando suministre el
producto a sabiendas de la existencia de un defecto.

En consecuencia, al realizar Green Energy Enterprises la importacion a la UE de
un producto proveniente de EEUUsera legalmente responsable de los defectos
en el producto.

Consecuentemente, se negociara con la empresa fabricante las formulas para
obtener compensacion por este concepto.

10.3.2 Obligaciones relativas a la seguridad del producto:

El Real Decreto 1801/2003, de 26 de diciembre, sobre seguridad general de los
productos regula, entre otros extremos, las obligaciones del productor en
relacion con sus productos y en su art. 2 d) 2° sefiala que a tales efectos se
considera también productor “(...) a falta de representante establecido en la
Comunidad [del fabricante], el importador del producto.”

En consecuencia, nos seran de aplicacion las obligaciones reguladas en los art.
4 y 6. e tales obligaciones destacamos la de poner en circulaciéon unicamente
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productos seguros, informar a consumidores y usuarios de los riesgos que
puedan provenir de una utilizacion normal o previsible de los productos y que no
sean inmediatamente perceptibles; mantenerse informados de los riesgos que
sus productos puedan entrafar e informar a los distribuidores; adoptar las
medidas precisas, incluida la informacion, retirada y recuperaciéon cuando
descubran o tengan indicios de que han puesto en el mercado productos que
suponen riesgos para los consumidores que son incompatibles con el deber
general de seguridad e indicar en el producto o su envase los datos de
identificacion de su empresa y de la referencia del producto o, si procede, del
lote de fabricacion.

Por otra parte, como distribuidores, ademas de una serie de obligaciones
analogas a las ya citadas, mencionamos la de informar a la Administracién y a
los productores sobre los riesgos de los que tengan conocimiento; mantener
durante 3 afos tras el agotamiento de existencias la documentacion relativa al
origen de los productos y en su caso, proporcionarsela a las autoridades; y
colaborar con la Administracion en la evitacion de tales riesgos.

Finalmente el art. 6 establece la obligacibn de comunicar a la autoridad
competente de los riesgos incompatibles con el deber general de seguridad de
los que se tenga o debiera tener conocimiento respecto de productos ya puestos
en circulacion.

También en relacion con la seguridad del producto, y de acuerdo con los
principios de la Decision 768/2008/CE del Parlamento Europeo y del Consejo de
fecha 9 de julio de 2008 y las Directivas de Nuevo Enfoque, es responsabilidad
de los importadores de un producto extracomunitario procurar el marcado CE
que simboliza la conformidad de un producto con los requisitos esenciales de
seguridad y salud que le son aplicables e impuestos al fabricante, cuando se
trate de los articulos regulados en tales Directivas

En consecuencia promoveremos la obtencion de dicho marcado, acordando con
el fabricante el repercutirle los gastos generados por este concepto

10.3.3 Obligaciones generales

a) Legalizacion de los Libros
b) Llevar y conservar libros de contabilidad y registros, asi como los programas,

ficheros y archivos informaticos que les sirvan de soporte y los sistemas de
codificacion utilizados que permitan la interpretacion de los datos cuando la
obligacion se cumpla con utilizacion de sistemas informaticos (art. 29 d) Ley
General Tributaria).

Expedir y entregar facturas o documentos sustitutivos y conservar las facturas,
documentos y justificantes que tengan relacién con sus obligaciones tributarias
(art. 29 e) Ley General Tributaria®).

® Desarrollado por el Real Decreto 1619/2012, de 30 de noviembre, por el que se
aprueba el Reglamento por el que se regulan las obligaciones de facturacion.
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d) Depdsito de las cuentas anuales, certificacion de los acuerdos de aprobacion por
la junta de las cuentas y de la aplicacion del resultado: Dentro del mes siguiente
a la aprobacion de dichas cuentas, ante el Registro Mercantil del domicilio social
(art. 279 Ley de Sociedades de Capital).

e) Inscripcidn de la empresa en la Seguridad Social y obtencién de CCC.

f) Dar de alta a los trabajadores por cuenta ajena en la Seguridad Social

g) Comunicacion a los Servicios Publicos de Empleo el contenido de los contratos
celebrados o de sus prorrogas. Mediante copia y dentro de los 10 dias habiles
siguientes a su celebracion.

h) Llevanza de un Libro de Matricula de trabajadores en el que se inscribiran todos
los trabajadores en el momento en que inicien su prestacion de servicios (art. 51
Real Decreto 84/1996 por el que se aprueba el Reglamento General sobre
inscripcion de empresas y afiliacion, altas, bajas y variaciones de datos de
trabajadores en la Seguridad Social).

10.3.4 Obligaciones fiscales
a) Alta en el Censo de Empresarios, Profesionales y Retenedores

Modelos 036 y 037

b) Impuesto de Actividades Economicas

En principio, la realizacion de actividades empresariales supone la obligacion de
satisfacer este tributo, pero el art. 82 de la Ley Reguladora de las Haciendas
Locales estipula, de una parte, que los sujetos pasivos que inicien su actividad en
territorio espafiol estan exentos durante los dos primeros afios de existencia; y de
otra declara igualmente exentos a aquellos sujetos pasivos del Impuesto de
Sociedades cuyo importe neto de su cifra de negocios sea inferior al millon de
euros.

c) Impuesto de sociedades

Es objeto de analisis en el punto 10.5.1

d) Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados
La constitucion de la sociedad esta exenta.

e) Impuesto sobre el Valor Afladido

De una parte, Green Energy Enterprises sera sujeto pasivo de este tributo como
destinatario de sus importaciones. De otra, repercutira el IVA a sus clientes. El tipo
aplicable sera el general del 21%.

f) Retenciones del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas

La sociedad viene obligada a practicar retenciones en su nébmina a los trabajadores
en concepto del IRPF.
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10.4 Permisos y financiacién externa

10.4.1 Relacién de permisos y autorizaciones necesarios:
a) Obtencion de Certificacion Negativa de Denominacion (CNN):

Debe estar expedida a nombre de uno de los socios fundadores. Se cursara ante el
Registro Mercantil. La solicitud incluira:

- Nombre de uno de los fundadores o promotores.
- Hasta 3 denominaciones alternativas por orden de preferencia.
- Indicacion de la forma social elegida.

b) Apertura cuenta corriente. Depdsito capital minimo y obtencion del Certificado de
deposito de Capital Social:

Ante banco o caja.
c) Cumplimentacién del Documento Unico Electrénico:

Este tramite se realiza electronicamente, entregando la documentacion precisa al
técnico del Punto de Acceso Electronico.

d) Otorgamiento de Escritura de Constitucion:

Ante Notario. El STT-CIRCE puede, a solicitud del interesado, ponerle en contacto
con un Notario, comunicandole la fecha y hora de cita. En tal caso, enviara ademas
al Notario los datos del DUE.

El interesado debera aportar:

- LaCNN

- Certificado de desembolso del capital social expedido por el banco o caja.
e) Solicitud del NIF provisional:

Se podra hacer telematicamente. El Notario comunicara a través del STT-CIRCE los
datos precisos a la AEAT, que asignara el NIF provisional y realizara el Alta Censal.

f) Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados. Inscripcion registral. Generacion de Cédigos de Cuenta de
Cotizacién. Afiliacién, en su caso y Alta de socios y trabajadores a la Seguridad
Social. Expedicién de la Escritura inscrita. Solicitud del NIF definitivo a la AEAT.
Solicitud de reserva de marca. Licencias municipales:

Pasos automatizados a través del STT-CIRCE.

g) Legalizacion de los libros:

1. Libros de contabilidad:
- Libro de inventarios y de cuentas anuales
- Libro Diario
- Otros que se consideren convenientes

2. Libros societarios:
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- Libro de Actas
- Libro Registro de Socios

10.4.2 Referencia a la homologacion

Con el fin de asegurarnos de que la instalacion del accesorio NV FUEL
OPTIMIZER esta de acuerdo con la normativa aplicable y obtiene el visto bueno
de la Inspeccion Técnica de Vehiculos (ITV) nos hemos planteado la posibilidad
de que dicha instalacion estuviera sujeta a homologacion.

Esta cuestién tiene una gran relevancia desde el punto de vista del éxito
comercial de nuestra actividad, dado que todo tramite ulterior a la adquisicidon
que los usuarios hayan de realizar estaria llamado a reflejarse negativamente en
nuestra cifra de ventas.

En este sentido, nos hemos puesto en contacto con el taller Ford Autoinsa
Segovia’, cuyos técnicos, después de estudiar el accesorio NV FUEL
OPTIMIZER concluyeron que dadas sus caracteristicas técnicas no requiere
homologacién o tramite ulterior alguno, pudiendo instalarse directamente en los
vehiculos, sin que ello plantee complicacién alguna con la ITV.

10.4.3 Financiacion externa:

b)

Hemos investigado las distintas opciones de obtencion de financiacion externa
tanto provenientes de entidades publicas como privadas. En particular, los
créditos que el Banco Europeo de Inversion concede a empresas a través de
entidades financieras privadas. Hemos considerado que las opciones mas
interesantes son las que siguen:

Linea de crédito ENISA jévenes emprendedores del Ministerio de Industria,
Energia y Turismo. Esta orientada a fomentar la creacion de PYMES en base a
proyectos impulsados por emprendedores de hasta 40 afos. Se trata de unos
préstamos cuya cuantia oscila entre 25.000 € y 75.000 € Se puede solicitar a
través del Portal del Cliente de ENISA o a través de entidades colaboradoras.

- Sin garantia
- Carencia: hasta 1 afo
- Amortizacion: Hasta 4 aios (incluida carencia)
- Interés:
1. Primer tramo: Interés fijo (Euribor + 3%)

2. Segundo tramo: Interés fijo + 4,5% en funcion de la rentabilidad
financiera de la empresa

- Comision de apertura: 0,5 %
Linea de crédito ENISA emprendedores, similar a la anterior pero sin limite de

" Ford Autoinsa Segovia. Crta. San Rafael 50, Pol. Ind. El Cerro, 40006 Segovia
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edad. En este caso, la cuantia de los préstamos oscila entre 20.000 € y 300.000
€ a devolver en un maximo de 6 afos.

- Sin garantia
- Carencia: hasta 2 afos
- Amortizacion: Hasta 6 afos (incluida carencia)
- Interés:
1. Primer tramo: Interés fijo (Euribor + 2,5%)

2. Segundo tramo: Interés fijo + 8% maximo en funcion de la rentabilidad
financiera.

- Comision de apertura: 0,5%

c) Linea de crédito ICO Empresas y Emprendedores 2013, Dirigida a autonomos y
empresas que vayan a realizar inversiones o tengas necesidades de
liquidez. Hasta 10 millones de euros por cliente en una o varias actuaciones. En
préstamo o leasing si se destina a inversion.

- Amortizacion:
1. Operaciones de liquidez: 1 a 3 afos. Carencia de hasta 1 afio
2. Operaciones de inversion: 1 a 20 afos. Carencia hasta 2 afios
- Interés: Optar entre

A. Interés fijo, segun cotizacion quincenal comunicada por el ICO, mas
hasta el 2% en operaciones a un aifo y 2,3% en operaciones a mas de un
afo

B. Interés variable: Euribor a 6 meses mas diferencial segun cotizacion
quincenal comunicada por el ICO, mas hasta 2% en operaciones a un afio
y 2,3% en operaciones a mas de un afo.

- Garantia: a determinar en la entidad en la que se solicite

10.5 Régimen fiscal:

10.5.1 Analisis del coste fiscal del beneficio de la actividad en funcion de la forma
juridica elegida

Constituyéndose Green Energy Enterprises, al amparo de lo establecido en el
Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto
refundido de la Ley de Sociedades de Capital, como una sociedad limitada
nueva empresa, su beneficio quedara grabado a través del impuesto de
sociedades.

Por su parte, el Capitulo Xll de la Ley del Impuesto de Sociedades regula los
incentivos fiscales aplicables a las empresas de reducida dimension,
estableciendo en el art. 114 el siguiente tipo de gravamen:

a) Por la parte de base imponible comprendida entre 0 y 300.000 euros, al
tipo del 25 por ciento.
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b) Por la parte de base imponible restante, al tipo del 30 por ciento.

No obstante lo dicho, el Real Decreto-Ley 4/2013, de 22 de febrero, de medidas
de apoyo al emprendedor y de estimulo del crecimiento y de la creacién de
empleo introduce una modificacion que nos afecta en la Ley del Impuesto sobre
Sociedades:

«Disposicion adicional decimonovena. Entidades de nueva
creacion.

1. Las entidades de nueva creacion, constituidas a partir de 1 de
enero de 2013, que realicen actividades economicas tributaran, en el
primer periodo impositivo en que la base imponible resulte positiva y en el
siguiente, con arreglo a la siguiente escala, excepto si, de acuerdo con lo
previsto en el articulo 28 de esta Ley, deban tributar a un tipo diferente al
general:

a) Por la parte de base imponible comprendida entre 0 y 300.000
euros, al tipo del 15 por ciento.

b) Por la parte de base imponible restante, al tipo del 20 por ciento.
(...)»

10.5.2 Beneficios fiscales aplicables: Régimen fiscal de las entidades de
reducida dimensién

Dadas las caracteristicas de nuestra empresa y las cifras de negocio estimadas,
le sera de aplicacion el régimen fiscal de incentivos fiscales para las entidades
de reducida dimension, regulado en el Capitulo Xl del Titulo VII, arts. 108 a 114
del texto refundido de la Ley del Impuesto sobre Sociedades:

Como regla general, se consideran empresas de reducida dimension aquellas
cuya cifra de negocios en el periodo impositivo inmediatamente anterior haya
sido inferior a 10 millones de euros, sea cual sea el importe neto de la cifra de
negocios en el ejercicio actual.

Ademas, estas ventajas se aplicaran también en los tres periodos impositivos
inmediatos y siguientes a aquél periodo impositivo en que alcancen los 10
millones de euros de cifra de negocios, siempre que las mismas hayan cumplido
las condiciones para ser consideradas como de reducida dimensién tanto en
aquél periodo como en los dos periodos impositivos anteriores a este ultimo.
Tales empresas tienen una serie de ventajas fiscales, como son:

a) Libertad para amortizar los bienes del inmovilizado material nuevos. En
principio, esta ventaja se aplica solo si tales bienes repercuten directamente
en la creacion de empleo, aunque por RD Ley 13/2010 esta limitacion no es
de aplicacién para los ejercicios 2011-2015. No obstante, habida cuenta que
nuestra actividad se realizara inicialmente en un semillero de empresas, no
se prevé la adquisicion de tales bienes.

b) Libertad para amortizar inversiones de escaso valor cuyo valor unitario no
exceda de 601,01 euros, con el limite de 12.020,24 euros de inversidn
conjunta en el periodo impositivo.
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c) Amortizacion acelerada del inmovilizado material nuevo y del inmovilizado
inmaterial, amortizandose fiscalmente el resultado de multiplicar por 2 los
coeficientes maximos de amortizacion lineal aprobados por tablas oficiales.
En el supuesto de bienes adquiridos por reinversién de fondos por la venta
previa de otro bien, se permite incluso triplicar dichos coeficientes siempre y
cuando la cantidad obtenida por la venta se destine en su totalidad a adquirir
el nuevo bien.

d) Provision para insolvencias: Se puede hacer una provision para insolvencias,
ademas de las dotadas de acuerdo con el régimen comun, por importe de un
1% sobre el saldo de deudores que exista al final del ejercicio, excluyendo
aquellos saldos ya dotados por insolvencias previamente.

e) Tipo de gravamen: Las empresas de reducida dimension tributan los
primeros 300.000 euros a un tipo de gravamen de 25% y el resto de la base
imponible al general del 30%.

10.6 Coste de la constitucion de la sociedad:

La posibilidad de constituir la sociedad de forma telematica no s6lo resulta en
una reduccion significativa de los tiempos, sino también de los costes. En
concreto, en la constitucion de Green Energy Enterprises se incurrira en los
siguientes costes®:

1. Capital social: 60.000 €

2. Certificacion negativa de nombre: 20,12 €
3. Costes de publicacion en el BORME: 60 €
4. Costes notariales: 500 €

5. Costes registrales: 150 €

6. Legalizacion libros: 60 €

En consecuencia, el coste ascendera a un total de 60.790,12 €, incluido el

capital social.
Capital social 60.000,00 €
CNN 20,12 €
BORME 60,00 €
Notario 500,00 €
Registro 150,00 €
Legalizacion libros 60,00 €
Total 60.790,12 €

8 Algunos de estos costes son aproximados, al depender de variables que no podemos
fijar de antemano.
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11 Plan Econdmico Financiero

11.1 Hipétesis financieras y generacion de escenarios

11.1.1 Necesidades de inversién y fuentes de financiacion

Capital Propio 30% 30% 30%
Capital Riesgo 30% 35% 25%
Préstamos 30% 35% 25%
Capital Asociado 10% 0% 20%

11.1.2 Proyecciones de ingresos y resto de partidas que conforman la
cuenta de resultados provisional
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Cuenta de Resultados Ao por Afo
Nota 31/12/2014 31/12/2015 31/12/2016] 31/12/2016 31/12/2017}
Ventas por unidades 7.668 9.968 12.460 14.952 16.447
Turnover
Ventas Total (en Euros) 6,0 1.341.821 1.744.368 2.180.459 2.691.310 2.960.441
Petroleo 5.346 5.746 7.183 8.619 9.481
Gasoil 2.322 4.222 5.277 6.333 6.966
Total € 1.341.821,17 € 1.744.367,52 € 2.180.459,40 € 2.691.309,89 € 2.960.440,88
Costos Variables
Materiales - Insumos (Costes de Transporte, Distribuci'on ) 2 651.742 847.264 1.059.080 1.270.896 1.397.986
Otros (3.65% de Ventas) 2 48.976 63.669 79.587 98.233 108.056
Costos Variables € 700.718,18 € 910.933,64 € 1.138.667,05 € 1.369.129,15 € 1.506.042,06
Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables) € 641.102,99 € 833.433,88 € 1.041.792,35 € 1.322.180,74 € 1.454.398,82
- 0
Costos Fijos 15 15 30 45
Sueldos (Socios + SS) 3.1 150.000 150.000 155.000 160.000 170.000
Sueldos (Empleos + SS) 3.2 - 15.000 15.000 30.000 45.000
Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Madrid (PCM) con todos los senvcios incluidos 33 7.200 9.360 11.700 14.040 15.444
Insumos de Oficina 3.4 1.925 2118 2.647 3.176 3.494
Correspondencia y Cargos 35 1.200 1.320 1.650 1.980 2178
Teléfono Movil 3.6 4.200 4.620 5.775 6.930 7.623
ipcién pagina g 0 37 120 132 165 198 218
Marketing/publicidad 3.8 402.546 523.310 [ 654.138 [ 807.393 [ 888.132
Gastos de representacion 3.9 2.040 2652 3.315 3.978 4.376
Seguros 3.10 960 1.248 1.560 1.872 2.059
i 1es y Otros (3146.520: - Amort) 3 1.440 1.872 2.340 2.808 3.089
Gastos de Capacitacion (.05% de ventas) 3,12 6.709 8.722 10.902 13.457 14.802
Gastos inesperados 5% de costos fijos 3,13 29.420 36.672 44.027 53.301 58.931
Gastos por incobrarles (.75% de Ventas) 3,14 10.064 13.083 16.353 20.185 22.203
Total Costos Fijos 617.824 770.108 924.573 1.119.317 1.237.549
Beneficio de Explotacion 23.279 63.326 117.220 202.863 216.850
Intereses
Intereses - préstamo bancario 12,1 4.017 3.133 2.396 1.290 405
Intereses - facilidad de sobregiro - - - - -
Intereses - préstamo business angels 12,2 9.265 7.225 5.185 3.145 1.105
Total Intereses 13.282 10.358 7.581 4.435 1.510
Amortizacién / Depreciacion
Amortizacion de Intangibles 7 743 743 743 743 743
Amortizacién de Equipo Inférmatica 7 160 160 160 160 160
Total Depreciacion 903 903 903 903 903
Costos Fijos - Intereses y Depreciacion:
Beneficio Antes Impuestos 9.093 52.065 108.736 197.525 214.436
Impuestos sobre sociedades 1.364 7.810 16.310 29.629 42.887
Resultado Despues Impuestos 7.729 44.255 92.426 167.897 171.549
Estado de Flujos de Caja Ailualmente (Afos 1-5)
A. Flujos de Efectivo de las actividades de explotacién 2014 2015 2016 2017 2018
1. Resultado de Ejercicio 9.093 44.255 92.426 167.897 171.549
2. Ajustes para obtener los flujos de efectivo de las actividades de explotacién -
2.1 Amortizacion 7 903 903 903 903 903
2.2 Otros Ajustes - - - - -
3. Aumento/Disminucién de los activos de explotacién -
3.1 Cuentas a Cobrar 10 (374.534)| 78.942 (85.220) 121.737 (42.444)
3.2 Existencias (5.751)| (62.922) (15.730) (9.980)| (78.111)
4. Aumento/Disminucion de los pasivos de explotacién -
4.1 Cuentas a pagar " 235.231 (32.604) 50.657 50.657 30.394
5. Cq gos por i sobre 1.364 7.810 16.310 29.629 42.887
5.1 Pago por impuestos de afio anterior - (1.364)| (7.810)| (16.310) (29.629)|
Flujos netos por actividades generados o (usados) (135.058)) 35.020 51.536 344.532 95.550
B. Flujos de efectivo de las actividades de inversion -
1. Ventas de Equipos - - - - -
2. Compras de Activos -
Informatica 7 (800)|
Patente - Parte Gasoil 7 (5.350)|
Patente - Parte Petrol 7 (5.350)|
Webpage 7 (500)|
Gastos de Constitucién 7 (790)
Flujos netos por activi de i6 (usados) (12.790)] - - - -
C. Flujos de efectivo de las activi de -
1. Emision - de acciones -
1.a Emisién por capital de emprendedores 60.000
1.b Emision por Capital - Socios USA 20.000
2. Financiacion por Prestamos 120.000
2.1 Pagos de Principal- Préstamos (24.000)|
Flujos netos por actividades de Financiacién 176.000 (24.000) (24.000) (24.000) 24.000)
Recursos Netos generados o (usado) 28.152 11.020 27.536 320.532 71.550
Balance de efectivo en principio del periodo B | 28152 | 39.173 | 66.709 | 387.241
Balance de efectivo al final del periodo 28.152 39.173 66.709 387.241 458.790




11.1.3 Proyecciones del balance
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11.2 Analisis de los estados financieros

11.2.1 Analisis financiero

Ratios Financieros

RATIOS Escenario Neutro Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ratio de Liquidez = Activo Corriente/Pasivo Corriente 1,78 2,06 2,16 2,50 2,86
Ratio de Disponibilidad = Disponible/Pasivo Corriente 0,12 0,19 0,26 1,27 1,37
Ratio de Solvencia o Garantia = Activo Total/Pasivo Total 1,27 1,51 1,80 2,29 2,81
Ratio de = Pasivo Neto 1,37 1,03 0,69 0,34 0,00
Rentabilidad Rentabilidad Rotacion de los Margen de Retorno sobre los
Ratio econdémica financiera activos Ratio de Liquidez Ratio de Solvencia rentabilidad activos
Analisis financiero del
sector en el afio 2012
Media -4,89 7,75 5,18 1,95 23,55 -7,99 -4,89

* Comparando algunos ratios del sector para el afio 2012 con los que arroja nuestro proyecto
podemos senalar que nuestro ratio de liquidez es bastante similar a la media del sector durante
el afio pasado, mientras que al ser una empresa nueva en el primer afo el ratio de solvencia,
se vera afectado si lo comparamos con el del mercado.

11.2.2 Analisis econémico

Ratios Economicos

Escenario Neutro Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Bentabiliond Eaono i = BAIAGti 0,05 0,15 021 027 023
Financiera = BDI/Patrimonio Neto 0,11 0,63 1,32 2,40 2,45

11.3 Analisis de escenarios
11.3.1 Escenario Neutro
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Ventas
Optimizador de Combustible
Ingresos A
unidades
precio

Optimizador de Diesel
Ingresos B

unidades

precio

Costes Variables
Otros Costes Variables
Coste de mercaderias (gastos de traslado incluido)

Estado de Resultados

Ingresos A
Ingresos B
Ingresos Total

Costos Variables

Materiales - Insumos (Costes de Transporte, Distribuci'on )
Otros

Costos Variables Total

Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables)
Costos Fijos

Sueldos (Socios + SS y Empleos + SS)
Sueldos (Empleos + SS)

Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Madrid (PCM) con todos los senicios incluidos

Insumos de Oficina

Correspondencia y Cargos

Teléfono Movil

Subscripcion pagina web/hosting o actualizacion
Marketing/publicidad

Gastos de representacion

Seguros

Subscripciones y Otros

Gastos de Capacitacion (.05% de ventas)
Gastos inesperados 5% de costos fijos
Gastos por incobrarles (.75% de Ventas)
Total Costos Fijos

Beneficio de Explotacion

Intereses

Intereses - préstamo bancario
Intereses - facilidad de sobregiro
Intereses - préstamo business angels
Total Intereses

Amortizacion / Depreciacion
Amortizacion de Intangibles
Amortizacion de Equipo Informatica
Total Depreciacion

Beneficio Antes Impuestos

Impuestos
Impuestos por porcentaje (15% <200,000 o 20% >200,000)

Impuestos sobre sociedades

Resultado Despues Imp

Flujo de Caja Libre Operativo
Necesidades de Fondo de Maniobra
Amortizacion

Flujo de Caja Libre Operativo

Escenario Neutro
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
€ 773.514,53 1.005.568,89 € 1.256.961,11 € 1.551.449,14 € 1.706.594,05
4.420 5.746 7.183 8.619 9.481
175 175 175 180 180
€ 568.306,64 738.798,64 € 923.498,29 € 1.139.860,75 € 1.253.846,83
3.247 4.222 5.277 6.333 6.966
175 175 175 180 180
3,65% 3,65% 3,65% 3,65% 3,65%
€ 85,00 85,00 € 85,00 € 85,00 € 85,00
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
773.515 1.005.569 1.256.961 1.551.449 1.706.594
568.307 738.799 923.498 1.139.861 1.253.847
€ 1.341.821 1.744.368 € 2.180.459 € 2.691.310 € 2.960.441
651.742 847.264 1.059.080 1.270.896 1.397.986
48.976 63.669 79.587 98.233 108.056
€ 700.718 910.934 € 1.138.667 € 1.369.129 € 1.506.042
€ 641.103 833.434 € 1.041.792 € 1.322.181 € 1.454.399
- 15 15 30 45
150.000 150.000 155.000 160.000 170.000]
- 15.000 15.000 30.000 45.000
7.200 9.360 11.700 14.040 15.444
1.925 2.118 2.647 3.176 3.494
1.200 1.320 1.650 1.980 2.178]
4.200 4.620 5.775 6.930 7.623
120 132 165 198 218
402.546 523.310 654.138 807.393 888.132]
2.040 2.652 3.315 3.978 4.376
960 1.248 1.560 1.872 2.059]
1.440 1.872 2.340 2.808 3.089
6.709 8.722 10.902 13.457 14.802)
29.420 36.672 44.027 53.301 58.931
10.064 13.083 16.353 20.185 22.203
€ 617.824 770.108 € 924.573 € 1.119.317 € 1.237.549
23.279 63.326 117.220 202.863 216.850
4.017 3.133 2.396 1.290 405
9.265 7.225 5.185 3.145 1.105
€ 13.282 10.358 € 7.581 € 4.435 € 1.510
743 743 743 743 743
160 160 160 160 160
€ 903,02 903,02 € 903,02 € 903,02 € 903,02
€ 9.093 52.065 € 108.736 € 197.525 € 214.436
15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 20,00%
€ 1.364 7.810 € 16.310 € 29.629 € 42.887
€ 7.729 44.255 € 92.426 € 167.897 € 171.549
-4.038 234 2.811 -31.682 5.903
903,024 903,024 903,024 903,024 903,024
€ 4.595 45.392 € 96.140 € 137.118 € 178.355
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Escenario Neutro

Ventas
Optimizador de Combustible
Ingresos A
unidades
precio

Optimizador de Diesel
Ingresos B

unidades

precio

Costes Variables
Otros Costes Variables
Coste de mercaderias (gastos de traslado incluido)

Estado de Resultados

Ingresos A
Ingresos B
Ingresos Total

Costos Variables

Materiales - Insumos (Costes de Transporte, Distribuci'on )
Otros

Costos Variables Total

Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables)

Costos Fijos

Sueldos (Socios + SS y Empleos + SS)
Sueldos (Empleos + SS)

Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Madrid (PCM) con todos los senvcios incluidos
Insumos de Oficina

Correspondencia y Cargos

Teléfono Movil

Subscripcion pagina web/hosting o actualizacion
Marketing/publicidad

Gastos de representacion

Seguros

Subscripciones y Otros

Gastos de Capacitacion (.05% de ventas)
Gastos inesperados 5% de costos fijos

Gastos por incobrarles (.75% de Ventas)

Total Costos Fijos

Beneficio de Explotacion

Intereses

Intereses - préstamo bancario
Intereses - facilidad de sobregiro
Intereses - préstamo business angels
Total Intereses

Amortizacion / Depreciacion
Amortizacion de Intangibles
Amortizacion de Equipo Inférmatica
Total Depreciacion

Beneficio Antes Impuestos

Impuestos
Impuestos por porcentaje (15% <200,000 o 20% >200,000)

p sobre

Resultado Despues Impuestos
Flujo de Caja Libre Operativo
Necesidades de Fondo de Maniobra

Amortizacion

Flujo de Caja Libre Operativo

ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ARNO 4 ARNO 5
773.514,53 1.005.568,89 € 1.256.961,11 € 1.551.449,14 € 1.706.594,05
4.420 5.746 7.183 8.619 9.481
175 175 175 180 180
568.306,64 738.798,64 € 923.498,29 € 1.139.860,75 € 1.253.846,83
3.247 4.222 5.277 6.333 6.966
175 175 175 180 180
3,65% 3,65% 3,65% 3,65% 3,65%
85,00 85,00 € 85,00 € 85,00 € 85,00
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ARNO 5
773.515 1.005.569 1.256.961 1.551.449 1.706.594
568.307 738.799 923.498 1.139.861 1.253.847
1.341.821 1.744.368 €  2.180.459 €  2.691.310 €  2.960.441
651.742 847.264 1.059.080 1.270.896 1.397.986
48.976 63.669 79.587 98.233 108.056
700.718 910.934 € 1.138.667 € 1.369.129 € 1.506.042
641.103 833.434 € 1.041.792 € 1.322.181 € 1.454.399
- 15 15 30 45
150.000 150.000 155.000 160.000 170.000
- 15.000 15.000 30.000 45.000
7.200 9.360 11.700 14.040 15.444
1.925 2.118 2.647 3.176 3.494
1.200 1.320 1.650 1.980 2178
4.200 4.620 5.775 6.930 7.623
120 132 165 198 218
402.546 523.310 654.138 807.393 888.132]
2.040 2.652 3.315 3.978 4.376
960 1.248 1.560 1.872 2.059
1.440 1.872 2.340 2.808 3.089
6.709 8.722 10.902 13.457 14.802
29.420 36.672 44.027 53.301 58.931
10.064 13.083 16.353 20.185 22.203)
617.824 770.108 € 924.573 € 1.119.317 € 1.237.549
23.279 63.326 117.220 202.863 216.850
4.017 3.133 2.396 1.290 405
9.265 7.225 5.185 3.145 1.105
13.282 10.358 € 7.581 € 4.435 € 1.510
635 635 635 635 635
160 160 160 160 160
795,00 795,00 € 795,00 € 795,00 € 795,00
9.201 52,173 € 108.844 € 197.633 € 214.544
15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 20,00%
1.380 7.826 € 16.327 € 29.645 € 42.909
7.821 44.347 € 92.517 € 167.988 € 171.635
-4.038 234 2.811 -31.682 5.903
795 795 795 795 795
4.578 45.376 € 96.123 € 137.101 € 178.333
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Proyeccion del Flujo de Caja Libre, Determinacion del coste decapital,
Modelos VAN TIR y Pay-Back del Escenario Neutro

Valoracién del E; io Neutro
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA € (200.000) € 4595 € 45392 € 96.140 € 137.118 € 178.355
Tasa de Descuento 10,76%
VAN € 110.010 |WACC 10,76% Memoria
TIR 24,41%]
PAYBACK En el del 4to ar‘w[
Punto Muerto (Escenario Normal)
2014 2015 2016 2017 2018
Costes Fijos 617,824 770,103] 924,573 1,119,317 1,237,549
Costes Variables 700,718| 910,934 1,138,667 1,369,129 1,506,042
Unidades Vendidas 7,668| 9,968 12,46 14,952 16,447
Costes Variable por Unidad 85 85| 85| 85| 85
Precio de Venta por unidad 175| 175] 175] 180 180
Proporcién CV/PV 0.49| 0.49] 0.49] 0.47| 0.47|
Punto muerto en unidades Fisicas 6,865 8,557 10,273 11,782 13,027
Punto Muerto en Euros 1,201,325 1,497,433 1,797,780 2,120,812 2,344,830
Unidades de
2014 producto __ Costo Variable _ Costo Fijo ___Costo Total Ventas Margen sicostes
Inactividad 0 617,824 617,824] 0 617,824
Punto Muerto 5,865 583,501 617,824 7,201,325 7,201,325 0
Unidades Vendidas 7,668) 700,71?' 617,824 7,318,543 7,341,821 23,279
Titulo del grafico
-
2.000.000 B Costes
Fijos
- M costes
1.500.000 [
variables
coste
total
1.000.000
/ . veias
500.000
0
0 2.000 4.000 6.000 8.000
Cantidades
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11.3.2 Escenario Optimista

Escenario Optimista

Ventas
Optimizador de Combustible
Ingresos A
unidades
precio

Optimizador de Diesel
Ingresos B

unidades

precio

Costes Variables
Otro costes variables
Coste de mercaderias (gastos de traslado incluido)

Estado de Resultados

Ingresos A
Ingresos B
Ingresos Total

Costos Variables

Materiales - Insumos (Costes de Transporte, Distribuci'on )
Otros

Costos Variables Total

Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables)

Costos Fijos
Sueldos Socios + SS
Sueldos Empleos + SS

Insumos de Oficina

Correspondencia y Cargos

Teléfono Movil

Subscripcion pagina web/hosting o actualizacion
Marketing/publicidad

Gastos de representacion

Seguros

Subscripciones y Otros

Gastos de Capacitacion (.05% de ventas)
Gastos inesperados 5% de costos fijos
Gastos por incobrarles (.75% de Ventas)
Costos Fijos Total

Beneficio de Explotacion

Intereses

Intereses - préstamo bancario
Intereses - facilidad de sobregiro
Intereses - préstamo business angels
Total Intereses

Amortizacion / Depreciacion
Amortizacion de Intangibles
Amortizacion de Equipo Informatica
Total Depreciacion

Beneficio Antes Impuestos

Impuestos
Impuestos por porcentaje (15% <200,000 o 20% >200,000)

sobre iedad

Resultado Despues Impuestos
Flujo de Caja Libre Operativo
Necesidades de Fondo de Maniobra

Amortizacion

Flujo de Caja Libre Operativo

€ 1.547.029,05 €

ANO 1

8.840
175

€ 1.136.613,29 €

ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
2.165.840,68 € 2.923.884,91 € 3.909.651,83 € 4.691.582,19
12.376 16.708 21.720 26.064
175 175 180 180

1.591.258,60 € 2.148.199,11

€ 2.872.449,10 € 3.446.938,91

Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Madrid (PCM) con todos los sencios incluidos

6.495 9.093 12.275 15.958 19.150
175 175 175 180 180
4% 4% 4% 4% 4%
$85 $85 $85 $85 $85|

ANO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
1.547.029 2.165.841 2.923.885 3.909.652 4.691.582
1.136.613 1.591.259 2.148.199 2.872.449 3.446.939
€ 2683.642 € 3.757.009 €  5072.084 €  6.782.101 €  8.138.521
1.303.483 1.824.877 2.463.584 3.202.659 3.843.191
97.953 137.134 185.131 247.547 297.056
€ 1.401.436_€ 1.962.011 €  2.648.715 € _ 3.450.205 € _ 4.140.247
€ 1.282.206 € 1.795.088 €  2.423.369 € _ 3.331.895 € _ 3.998.275
150.000 160.000 180.000 200.000 225.000
15.000 30.000 30.000 45.000 45.000
7.200 9.360 11.700 14.040 15.444
1.925 2.503 3.128 3.754 4.129
1.200 1.560 1.950 2.340 2.574
4.200 5.460 6.825 8.190 9.009
120 156 195 234 257
1.207.639 " 1502.840 7 17752297 23737357  2.848.482
2.040 2,652 3.315 3.978 4.376
960 1.248 1.560 1.872 2.059
1.440 1.872 2.340 2.808 3.089
1.342 1.879 2536 3.391 4.069
70.660 87.385 102.841 135.510 161.226
20.127 28.178 38.041 50.866 61.039
€  1.483.853 € 1.835.002 €  2.159.660 €  2.845.718 € _ 3.385.754
€ (201.647) € (40.004) € 263.709_€ 486.177_€ 612.520
3.700 3.276 2.351 1.426 501
6.813 5.713 5.024 4.204 3.206
€ 10512 _€ 8.989 € 7.375 € 5.650 € 3.797
743 743 743 743 743
160 160 160 160 160
€ 903 € 903 € 903 € 903 € 903
€ (213.062) € (49.896) € 255431 € 479.624 € 607.821
15,00% 15,00% 20,00% 20,00% 20,00%
€ (31.959) € (7.484) € 51.086 € 95025 € 121.564
€ (181.103) € (@2.411) € 204.345 € 383.699 €  486.256
4.442 258 2.951 -34.850 6.493
903,024 903,024 903,024 903,024 903,024
€ (184.641) € (@1.251) € 208.200 € 349.752_€ __ 493.653
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Escenario Optimista

Ventas
Optimizador de Combustible
Ingresos A
unidades
precio

Optimizador de Diesel
Ingresos B

unidades

precio

Costes Variables
Otro costes variables
Coste de mercaderias (gastos de traslado incluido)

Estado de Resultados

Ingresos A
Ingresos B
Ingresos Total

Costos Variables

Materiales - Insumos (Costes de Transporte, Distribuci'on )
Otros

Costos Variables Total

Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables)

Costos Fijos

Sueldos Socios + SS

Sueldos Empleos + SS

Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Madrid (PCM) con todos los senvcios incluidos
Insumos de Oficina

Correspondencia y Cargos

Teléfono Movil

Subscripcién pagina web/hosting o actualizacion
Marketing/publicidad

Gastos de representacion

Seguros

Subscripciones y Otros

Gastos de Capacitacion (.05% de ventas)
Gastos inesperados 5% de costos fijos

Gastos por incobrarles (.75% de Ventas)
Costos Fijos Total

Beneficio de Explotacion

Intereses

Intereses - préstamo bancario
Intereses - facilidad de sobregiro
Intereses - préstamo business angels
Total Intereses

Amortizacion / Depreciacion
Amortizacién de Intangibles
Amortizacion de Equipo Inférmatica
Total Depreciacion

Beneficio Antes Impuestos

Impuestos
Impuestos por porcentaje (15% <200,000 o 20% >200,000)

sobre iedad

Flujo de Caja Libre Operativo
Necesidades de Fondo de Maniobra
Amortizacion

Flujo de Caja Libre Operativo

ANO 1

€ 1.547.029,05 €

8.840
175

€ 1.136.613,29 €

ANO 2 ARNO 3
2.165.840,68 € 2.923.884,91
12.376 16.708
175 175

1.5691.258,60 € 2.148.199,11

ANO 4 ANO 5
€ 3.909.651,83 € 4.691.582,19
21.720 26.064
180 180

€ 2.872.449,10 € 3.446.938,91

6.495 9.093 12.275 15.958 19.150
175 175 175 180 180
4% 4% 4% 4% 4%
$85 $85 $85 $85 $85

ARO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
1.547.029 2.165.841 2.923.885 3.909.652 4.691.582
1.136.613 1.591.259 2.148.199 2.872.449 3.446.939
€  2683.642 € 3.757.099 €  5.072.084 €  6.782.101 €  8.138.521
1.303.483 1.824.877 2.463.584 3.202.659 3.843.191
97.953 137.134 185.131 247.547 297.056
€ 1.401.436 € 1.962.011 € _ 2.648.715 € _ 3.450.205 € _ 4.140.247
€  1.282.206 € 1.795.088 €  2.423.369 €  3.331.895 € _ 3.998.275
150.000 160.000 180.000 200.000 225.000
15.000 30.000 30.000 45.000 45.000
7.200 9.360 11.700 14.040 15.444
1.925 2.503 3.128 3.754 4.129
1.200 1.560 1.950 2.340 2,574
4.200 5.460 6.825 8.190 9.009
120 156 195 234 257
1.207.639 ” 1502.840 © 17752297 23737357  2.848.482
2.040 2.652 3.315 3.978 4.376
960 1.248 1.560 1.872 2.059
1.440 1.872 2.340 2.808 3.089
1.342 1.879 2.536 3.391 4.069
70.660 87.385 102.841 135.510 161.226
20.127 28.178 38.041 50.866 61.039
€  1.483.853 € 1.835.002 €  2.150.660 €  2.845.718 €  3.385.754
€ (201.647) € (40.004) € 263.709 € 486.177 € 612.520
3.700 3.276 2.351 1.426 501
6.813 5.713 5.024 4.224 3.296
€ 10.512_€ 8.980 € 7.375_€ 5.650 € 3.797
635 635 635 635 635
160 160 160 160 160)
€ 795 € 795 € 795 € 795 € 795
€ (212.954) € (49.788) € 255.539 € 479.732_€ 607.929
15,00% 15,00% 20,00% 20,00% 20,00%
€ (31.943) € (7.468) € 51.108 € 95.946 € 121.586
€ (181.011) € (42.320) € 204.431 € 383.786 € 486.343
-4.442 258 2.951 -34.850 6.493
795 795 795 795 795
€ (184.657) € (41.267) € 208.178 € 349.730 € 493.631
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Proyeccion del Flujo de Caja Libre, Determinacion del coste de
capital, Modelos VAN TIR y Pay-Back del escenario optimista

Valoracion de Escenario Optimista
ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5

FLUJOS DE CAJA € (200.000) € (184.641) € (41.251) € 208.200 € 349.752 € 493.653
Tasa de Descuento 10,21%
VAN € 294.683 |WACC 10,21% Memoria
TIR 28,37%
PAYBACK En el transcurso del 4to afo)
Punto Muerto (Escenario Optimista)

2014 2015 2016 2017 2018
Costes Fijos 1,483,853 1,835,092 2,159,660 2,845,718' 3,385,754
Costes Variables 1,401,436 1,962,011 2,648,715 3,450,205 4,140,247
Unidades Vendidas 15,335 21,469 28,983 37,678 45,214
Costes Variable por Unidad 85 85| 85 85 85
Precio de Venta por unidad 175 175 175 180 180
Proporcion CV/PV 0 0 0 0| 0
Punto muerto en unidades Fisicas 16,487 20,39 23,996 29,955 35,64
Punto muerto en Euros 2,885,269 3,568,235 4,199,339 5,391,887 6,415,113

Margen
2014 Unidades Costo Variable Costo Fijo Costo Total Ventas slcostes
Inactividad 1,483,853 1,483,853 0] -1,483,853]
Punto Muerto 16,487 1,401,417| 1,483,853 2,885,269 2,885,269 0)
Unidades Vendidas 15,335 1,401,436 1,483,853 2,885,289 2,683,642| -201,647|
S E io Sup
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldo de los Socios 150000 160000 180000 200000 225000
Coste de Empleos 15000 30000 30000 45000 45000
Publicidad 45% 40% 35% 35% 35%
Costes de Interes
Préstamo Bancario 3.700 3.276 2.351 1.426 501
Préstamo Business Angel 6.813 5.713 5.024 4.224 3.296
Costes Variables 35% 35% 35% 40% 45%]

Titulo del grafico
5.000.000

2.500.000

M Costes Fijos
W costes
variables
coste total
B Ventas

1.250.000

0 5.000

10.000

15.000

20.000
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11.3.3 Escenario Pesimista

Escenario Pesimista

Ventas
Optimizador de Combustible
Ingresos A
unidades
precio

Optimizador de Diesel
Ingresos B

unidades

precio

Costes Variables
Otros costes variables
Coste de mercaderias (gastos de traslado incluido)

Estado de Resultados

Ingresos A
Ingresos B
Ingresos total

Costos Variables

Materiales - Insumos (Costes de Transporte, Distribuci'on )
Otros

Costos variables total

Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables)

Costos Fijos

Sueldos Socios + SS

Sueldos Empleos + SS

Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Madrid (PCM) con todos los senvicios incluidos
Insumos de Oficina

Correspondencia y Cargos

Teléfono Movil

Subscripcién pagina web/hosting o actualizacion
Marketing/publicidad

Gastos de representacion

Seguros

Subscripciones y Otros

Gastos de Capacitacion (.05% de ventas)
Gastos inesperados 5% de costos fijos

Gastos por incobrarles (.75% de Ventas)

Total Costos Fijos

Beneficio de Explotacion

Intereses

Intereses - préstamo bancario
Intereses - facilidad de sobregiro
Intereses - préstamo business angels
Total Intereses

Amortizacion / Depreciacion
Amortizacion de Intangibles
Amortizacion de Equipo Inférmatica
Total Depreciacion

Beneficio Antes Impuestos

Impuestos
Impuestos por porcentaje (15% <200,000 o 20% >200,000)

Impuestos sobre sociedades

Reajuste impositivo
Impuestos Deferidos a cobrar

Resultado Despues Impuestos
Flujo de Caja Libre Operativo
Necesidades de Fondo de Maniobra

Amortizacion

Flujo de Caja Libre Operativo

ANO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
€ 386757 € 425433 € 425433 € 382.890 € 306.312
2.210 2.431 2.431 2.188 1.750
175 175 175 175 175
€ 113661 € 125027 € 125027 € 112525 €  90.020
649 714 714 643 514
175 175 175 175 175
3,65% 3,65% 3,65% 3,65% 3,65%
€ 8500 € 85,00 € 8500 € 85,00 € 85,00
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
386.757 425.433 425433 382.890 306.312
113.661 125.027 125.027 112.525 90.020
€ 500419 € 550.460 € 550.460 € 495414 €  396.332
243.060 267.367 267.367 240.630 192.504
18.265 20.092 20.092 18.083 14.466
€ 261326 € 287.458 € 287.458 € 258.712 €  206.970
€ 239.093 € 263.002 € 263.002 € 236.702 € 189.362
150.000 140.000 125.000 100.000 90.000
7.200 7.920 7.920 7.128 5.702
1.925 2.118 2.118 1.906 1.525
1.200 1.320 1.320 1.188 950
4.200 4.620 4.620 4.158 3.326
120 132 132 119 95
100.084 99.083 82.569 7 34.679 19.817
2.040 2.244 2.244 2.020 1.616
960 960 960 864 691
1.440 1.440 1.440 1.296 1.037
2.502 2.752 2.752 2477 1.982
13.771 13.336 11.760 7.977 6.486
3.753 4.128 4.128 3.716 2.972
€ 289.195 € 280.053 € 246.963 € 167.527 € 136.199
€ (50.102,29) € (17.050,85) € 16.038,65 € 69.174,60 € 53.162,64
4.481 2,993 1.267 - -
- 0 0 0 0
12.081 9.421 6.761 4.101 1.441
€ 16562 € 12414 € 8.028 € 2101 € 1.441
743 743 743 743 743
160 160 160 160 160
€ 903 € 903 € 903 € 903 € 903
€ (67.567) €  (30.368) € 7108 € 64171 €  50.819
15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00%
€ (10135 € (4.555) € 1,066 € 0626 € 7.623
- - (1.086) (9.626) (3.998)
(10.135) (14.690) (13.624) (3.998) -
€ (67.567) €  (30.368) € 7108 € 64171 €  47.194
-3.230 176 2.530 25.346 4.722
903,024 903,024 903,024 903,024 903,024
€  (69.895) € (29.089) € 10541 €  39.728 €  52.820
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Escenario Pesimista

Ventas
Optimizador de Combustible
Ingresos A
unidades
precio

Optimizador de Diesel
Ingresos B

unidades

precio

Costes Variables
Otros costes variables
Coste de mercaderias (gastos de traslado incluido)

Estado de Resultados

Ingresos A
Ingresos B
Ingresos total

Costos Variables

Materiales - Insumos (Costes de Transporte, Distribuci'on )
Otros

Costos variables total

Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables)

Costos Fijos

Sueldos Socios + SS

Sueldos Empleos + SS

Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Madrid (PCM) con todos los senicios incluidos
Insumos de Oficina

Correspondencia y Cargos

Teléfono Movil

Subscripcién pagina web/hosting o actualizacion
Marketing/publicidad

Gastos de representacion

Seguros

Subscripciones y Otros

Gastos de Capacitacion (.05% de ventas)
Gastos inesperados 5% de costos fijos

Gastos por incobrarles (.75% de Ventas)

Total Costos Fijos

Beneficio de Explotacion

Intereses

Intereses - préstamo bancario
Intereses - facilidad de sobregiro
Intereses - préstamo business angels
Total Intereses

Amortizacion / Depreciacion
Amortizacion de Intangibles
Amortizacién de Equipo Inférmatica
Total Depreciacion

Beneficio Antes Impuestos

Impuestos
Impuestos por porcentaje (15% <200,000 o 20% >200,000)

Impuestos sobre sociedades

Reajuste impositivo
Impuestos Deferidos a cobrar

Resultado Despues Impuestos
Flujo de Caja Libre Operativo
Necesidades de Fondo de Maniobra

Amortizacion

Flujo de Caja Libre Operativo

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
€ 386757 € 425433 € 425433 € 382800 € 306.312
2.210 2.431 2.431 2.188 1.750
175 175 175 175 175
€ 113.661 € 125027 € 125.027 € 112525 €  90.020
649 714 714 643 514
175 175 175 175 175
3,65% 3,65% 3,65% 3,65% 3,65%
€ 85,00 € 85,00 € 85,00 € 85,00 € 85,00
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
386.757 425.433 425.433 382.890 306.312
113.661 125.027 125.027 112.525 90.020
€ 500419 € 550.460 € 550.460 € 495414 €  396.332
243.060 267.367 267.367 240.630 192.504
18.265 20.092 20.092 18.083 14.466
€ 261.326 € 287.458 € 287.458 € 258.712 €  206.970
€ 239.093 € 263.002 € 263.002 € 236.702 € 189.362
150.000 140.000 125.000 100.000 90.000
7.200 7.920 7.920 7.128 5.702)
1.925 2.118 2.118 1.906 1.525
1.200 1.320 1.320 1.188 950
4.200 4.620 4.620 4.158 3.326,
120 132 132 119 95
100.084 99.083 82.569 " 34.679 19.817
2.040 2.244 2.244 2.020 1.616
960 960 960 864 691
1.440 1.440 1.440 1.296 1.037
2.502 2.752 2.752 2477 1.982
13.771 13.336 11.760 7.977 6.486
3.753 4.128 4.128 3.716 2.972
€ 289195 € 280.053 € 246.963 € 167.527 € 136.199
€ (50.102,29) € (17.050,85) € 16.038,65 € 69.174,60 € 53.162,64
4.481 2.993 1.267 - -
- 0 0 0 0
12.081 9.421 6.761 4.101 1.441
€ 16562 € 12.414 € 8.028 € 4101 € 1.441
635 635 635 635 635
160 160 160 160 160)
€ 795 € 795 € 795 € 795 € 795
€  (67.459) € (30.260) € 7216 € 64279 €  50.927
15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00%
€ (10.119) €  (4.539) € 1.082 € 9.642 € 7.639
- - (1.082) (9.642) (3.934)
(10.119) (14.658) (13.575) (3.934) -
€ (67.459) € (30.260) € 7216 € 64.279 €  47.221
-3.230 176 2.530 -25.346 4,722
795 795 795 795 795
€  (69.895) € (29.289) € 10541 €  39.728 €  52.739
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Proyeccion del Flujo de Caja Libre, Determinacion del coste de
capital, Modelos VAN TIR y Pay-Back del escenario pesimista

Valuacion del Escenario Pesimista

Flujos de Caja €

Tasa de Descuento

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Desinversion
(200.000) €  (69.895) €  (29.289) € 10.541 € 39.728 € 52.820 € 4.722

11,51%

v

VAN €

(219.845) WACC 11,51% Memoria

TIR

NA|

PAYBACK

En el transcurso del 4to afio|

Punto Muerto (Escenario Pesimista)

2014 2015 2016 2017 2018
Costes Fijos 289,195 280,053 246,963 167,527 136,199
Costes Variables 261,326 287,458 287,458 258,712 206,97
Unidades Vendidas 2,86 3,145 3,145 2,831 2,265
Costes Variable por Unidad 85 85 85 85| 85
Precio de Venta por unidad 175 175 175 175 175
Proporcion CV/PV 0.49 0.49) 0.49) 0.49 0.49)
Punto muerto en unidades Fisicas 3,213 3,112 2,744 1,861 1,513
Punto Muerto en Euros 562,324 544,547 480,207 325,748 264,831
Costo Margen
2014 Unidades Variable Costo Fijo  Costo Total Ventas s/costes
Inactividad 0 289,195 289,195 0| -289,195)
Punto Muerto 3,213] 273,129 289,195 562,324 562,324 0
Unidades Vendidas 2,86 261,326 289,195 550,521 500,419 -50,102]
Supuestos - Escenario Pesimista
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad 20% 18% 15% 7% 5%
Sueldo de los Socios 30000 28000 25000 20000 18000
Deuda Financiera 70000 46666,67 23333,33
Coste 0,0628 0,0628 0,0628
Sueldos de Empleados 0 0 0 0 0|
Titulo del grafico
1.000.000 B Costes
Fijos
750.000 M costes
T variabl...
coste
- total
500.000
/ . V’:-' nta S
250.000
0

0

1.000

2.000 3.000 4.000
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11.3.4 Prevision para cubrir las necesidades financieras

Las necesidades financieras se cubriran de las siguientes formas:

Las deudas financieras a corto plazo se planean cubrir en primera instancia con los
flujos positivos de caja que el negocio genere, pero de todas maneras se planea
ademas contar con una linea de crédito en alguna entidad bancaria donde fomenten las
inversiones en nuevos proyectos como es el caso del Banco Santander con su
plataforma de activacion para PyMES o ING Direct.

11.4 Conclusién y analisis de la inversion

La inversion puede resultar atractiva desde varios puntos de vista ya que estamos
hablando de un producto innovador en un mercado sin competencia directa a la vista
para el proximo afio y medio al menos; ya que parte de la fortaleza del producto reside
en su patente exclusiva la cual nos protegeria de potenciales competidores que deseen
entrar en el mercado al menos en el corto plazo. Ademas cabe sehalar que en un
contexto como el que le toca vivir a gran parte de Europa (crisis o recesion) este tipo de
productos son muy bien recibidos por el publico en general.
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13 ANEXOS

NV

Evolucion de Parque Automotor en Espaia en los ultimos 10 afos
(Vehiculos Matriculados Fuente DGT)

Aino | Camidén/Furgoneta | Autobuses Turismos Total
2002 4,091,875 56,953 18,732,632 | 22,881,460
2003 4,188,910 55,993 18,688,320 | 22,933,223
2004 4,418,039 56,957 19,541,918 | 24,016,914
2005 4,655,413 58,248 20,250,377 | 24,964,038
DATOS 2006 4,910,257 60,385 21,052,559 | 26,023,201
HISTORICOS | 2007 5,140,586 61,039 21,760,174 | 26,961,799
2008 5,192,219 62,196 22,145,364 | 27,399,779
2009 5,136,214 62,663 21,983,485 | 27,182,362
2010 5,103,980 62,445 22,147,455 | 27,313,880
2011 5,060,791 62,358 22,277,244 | 27,400,393
2012 4,229,173 56,246 18,820,247 | 23,105,667
2013 4,589,904 57,969 19,966,769 | 24,614,643
2014 4,866,841 59,787 20,969,028 | 25,895,656
2015 5,033,716 61,063 21,553,798 | 26,648,577
PRONOSTICO | 2016 5,105,849 61,791 21,847,970 | 27,015,610
2017 5,086,187 61,712 21,849,575 | 26,997,475
2018 4,987,922 61,460 21,611,288 | 26,660,670
2019 4,880,330 60,818 21,258,460 | 26,199,609
2020 4,799,646 60,043 20,992,574 | 25,852,263
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PRONOSTICO DEL COMPORTAMIENTO DEL PARQUE AUTOMOTOR SEGUN EDADES 2013-2017

EDAD PARQUE
AUTOMOTOR % 2014 2015 2016 2017 2018
0.182 4,713,009 4,850,041 4,916,841 4,913,540 4,852,242
MENOS DE 3 ANOS 0.152 3,936,140 4,050,584 4,106,373 4,103,616 4,052,422
0.669 17,324,194 17,827,898 18,073,443 18,061,311 17,835,988
ANO 2013 2014 2015 2016 2017 2018
MERCADO POTENCIAL
NV FUEL 27,393,593 25,973,343 26,728,523 27,096,657 27,078,468 26,740,652
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Evoluciéon de Parque Automotor en Espaifia en los ultimos 10 afios segun tipo de Combustible (Vehiculos

Matriculados Fuente DGT)

Ano Camion/Furgoneta Autobuses Turismos TOTALES RATIO GAS/DIESEL
Gasolina Diesel Gasolina Diesel Gasolina Diesel Gasolina Diesel

2002 789,143 3,302,732 1,036 55,917 12,728,713 6,003,919 13,518,892 9,362,568 59.08%
2003 749,476 3,439,435 1,018 54,975 12,095,876 6,592,444 12,846,370 10,086,854 56.02%
phares sy 2004 737,024 3,681,015 1,006 55,951 12,035,097 7,506,821 12,773,127 11,243,787 53.18%
2005 714,560 3,939,953 961 57,287 11,815,652 8,434,725 12,531,173 12,431,965 50.20%
2006 696,698 4,213,186 937 59,332 11,667,433 9,380,284 12,365,068 13,652,802 47.53%
2007 781,341 3,250,979 1,043 54,864 12,549,111 5,864,636 13,331,495 9,170,479 59.25%
2008 731,139 3,673,862 997 55,850 11,924,873 7,472,213 12,657,008 11,201,924 53.05%
2009 721,150 3,892,455 976 57,182 11,895,831 8,259,597 12,617,957 12,209,234 50.82%
2010 719,453 3,920,951 965 57,641 11,887,020 8,333,957 12,607,439 12,312,549 50.59%
2011 732,892 3,778,885 986 57,187 12,027,675 7,801,676 12,761,553 11,637,748 52.30%
2012 758,912 3,442,846 1,022 55,257 12,273,047 6,599,251 13,032,981 10,097,355 56.35%
PRONOSTICO 2013 719,252 3,856,920 977 56,860 11,836,051 8,134,107 12,556,279 12,047,887 51.03%
2014 723,200 3,888,246 973 57,431 11,930,632 8,222,854 12,654,804 12,168,532 50.98%
2015 731,972 3,775,045 983 57,025 12,011,765 7,796,324 12,744,720 11,628,393 52.29%
2016 740,756 3,660,845 999 56,382 12,090,681 7,388,263 12,832,436 11,105,489 53.61%
2017 739,537 3,653,956 999 56,108 12,066,239 7,380,112 12,806,774 11,090,176 53.59%
2018 719,318 3,893,668 972 57,271 11,862,988 8,252,849 12,583,279 12,203,788 50.77%
2019 730,996 3,796,401 982 57,091 12,008,623 7,879,325 12,740,602 11,732,817 52.06%
2020 737,194 3,700,876 993 56,571 12,054,854 7,533,257 12,793,041 11,280,703 53.12%
PROMEDIO 12,776,579 11,403,950 52.84%
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14 MEMORIA

Nota Titulo

1 Empresa y su Actividad El Producto

EI NV Fuel Optimizer® es un disefio tnico y universal, disefiado, fabricado y patentado en los Estados Unidos de América.

NV Fuel Optimizer® fue disefiado por un equipo de ingenieros mecanicos en el estado de Oregdn, USA quienes junto a consumidores y sus vehiculos objetivo, buscaron formulas para
disminuir el consumo de gasolina, mejorar el rendimiento del vehiculo y reducir las emisiones de diéxido de carbono.

NV Fuel Optimizer® es un sistema de recirculacion de los gases de escape extemos, los cuales reintroduce en una cantidad medible de contrapresion de los gases de en los cilindros
del motor. Esta reintroduccion reduce la disociacién quimica en los cilindros del motor, disminuyendo su temperatura, lo cual ocasiona una liberacién de energia més cercana al punto
muerto superior (PMS), en lugar de la carrera de expansion.

NV Fuel Optimizer® asegura una combustion més limpia y eficiente de combustible, lo que maximiza la potencia, reduce hasta en un 40% el consumo de combustible.

Compaiiia

Nuestra compafiia importara y distribuira este producto en exclusiva para Espafia. EI modelo radica en la generacion de beneficios por ser el puente de union entre el productor y el
consumidor final.

Para generar credibilidad y respaldo técnico, distribuiremos el producto a través de talleres de mecanica y grandes flotas privadas y publicas que funcionan como consumidores a gran
escala y a su ez serdn evangelizadores de marca, en tanto el modelo logistico se haré por parte de un tercero mediante el modelo de tercerizacion para no incurrir en altas inversiones
iniciales. Nuestro esfuerzo operativo sera dar a conocer el producto y generar ventas

2 Costes Variables Coste de Producto desde EEUU
Precio por Unidad € 70,00
Traslado € 16.762,50
Importacion € 1.350,00
Unidades por Contenedor 7450
Coste Traslado y Importacién por Unidad 3 243
€ 7243

Costes Imprevistos € 12,00
Coste por Unidad € 84,43

Fuentes:
Traslado: Containers Intemational
Importacion: Banco Mundial
Gestion de Mercaderia: Compramos 101% de las ventas previstas del mes en curso.
Costes Variable Imprevistos
Para mantener una postura conservadora, suponemos un coste variable por imprevistos de 3.65% de \entas, que tiene
en cuenta robos de mercaderias, dewoluciénes, fallas.

3 Costos Fijos Coste Base
31 Sueldos (Socios + SS) Los costes aqui incluyen todo los gastos como sueldos, costes y
aportaciénes de seguridad social y otros costes.

32 Sueldos (Empleos + SS)
33 Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Coste brindado por el vivero de empresas del PCM en una de
Madrid (PCM) con todos los senicios incluidos nuestras visitas.

34 Insumos de Oficina Incluye todos suministros para el normal funcionamiento de la
empresa.

35 Correspondencia y Cargos Correspondencia y provenente de Estados Unidos que incluyen
36 Teléfono Movil Una flota de 5 telefonos corporativos, uno por cada socio/empleado.

37 Subscripcién pagina web/hosting o actualizacion Llevada a cabo por un disefiador extemo.

38 Marketing/publicidad Suponemos un 35% de Ventas por afio 1 por costes de marketing.
39 Gastos de representacion Incluye todos los viaticos y gastos de movilidad de los
socios/empleados.

310 Seguros Seguros para el transporte y el almacenamiento de la mercancia.

3N Subscripciones y Otros (3146.520833; - bscripciones a revistas especializadas del sector.
Amort)

312 Gastos de Capacitacion (.05% de ventas) Capacitacion a empleados de talleres para la correcta colocacion del
producto.

313 Gastos inesperados 5% de costos fijos Gastos ocultos que puedan ocurrir.

314 Gastos por incobrarles (.75% de Ventas) Porcentaje de ventas con potenciabildad de ser incobrables.
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Nota Titulo
1 Empresa y su Actividad

2 Costes Variables

3 Costos Fijos

31
3.2
33

34

35
36

37

38

39

3.10

31

3,12

313

3,14

El Producto

EI'NV Fuel Optimizer® es un disefio Unico y universal, disefiado, fabricado y patentado en los Estados Unidos de América.

NV Fuel Optimizer® fue disefiado por un equipo de ingenieros mecanicos en el estado de Oregon, USA quienes junto a consumidores y sus vehiculos objetivo, buscaron formulas para
disminuir el consumo de gasolina, mejorar el rendimiento del vehiculo y reducir las emisiones de didxido de carbono.

NV Fuel Optimizer® es un sistema de recirculacion de los gases de escape extemos, los cuales reintroduce en una cantidad medible de contrapresion de los gases de en los cilindros
del motor. Esta reintroduccion reduce la disociacion quimica en los cilindros del motor, disminuyendo su temperatura, lo cual ocasiona una liberacion de energia més cercana al punto
muerto superior (PMS), en lugar de la carrera de expansion.

NV Fuel Optimizer® asegura una combustion mas limpia y eficiente de combustible, lo que maximiza la potencia, reduce hasta en un 40% el consumo de combustible.

Compaiia

Nuestra compariia importara y distribuira este producto en exclusiva para Espafia. EI modelo radica en la generacion de beneficios por ser el puente de union entre el productor y el
consumidor final.

Para generar credibilidad y respaldo técnico, distribuiremos el producto a través de talleres de mecanica y grandes flotas privadas y publicas que funcionan como consumidores a gran
escala y a su vez seran evangelizadores de marca, en tanto el modelo logistico se haré por parte de un tercero mediante el modelo de tercerizacion para no incurrir en altas inversiones
iniciales. Nuestro esfuerzo operativo seré dar a conocer el producto y generar ventas

Coste de Producto desde EEUU

Precio por Unidad € 70,00
Traslado € 16.762,50
Importacion € 1.350,00
Unidades por Contenedor 7450
Coste Traslado y Importacion por Unidad € 2,43
€ 72,43
Costes Imprevistos € 12,00
Coste por Unidad € 84,43

Fuentes:
Traslado: Containers Intemational
Importacion: Banco Mundial

Gestion de Mercaderia: Compramos 101% de las ventas previstas del mes en curso.

Costes Variable Imprevistos

Para mantener una postura conservadora, suponemos un coste variable por imprevistos de 3.65% de ventas, que tiene
en cuenta robos de mercaderias, devoluciones, fallas.

Coste Base
Sueldos (Socios + SS) Los costes aqui incluyen todo los gastos como sueldos, costes y
aportaciones de seguridad social y otros costes.
Sueldos (Empleos + SS)
Alquiler de oficinas en el Parque Cientifico de Coste brindado por el vivero de empresas del PCM en una de
Madrid (PCM) con todos los senicios incluidos nuestras visitas.
Insumos de Oficina Incluye todos suministros para el normal funcionamiento de la
empresa.
Correspondencia y Cargos Correspondencia y provenente de Estados Unidos que incluyen
Teléfono Movil Una flota de 5 telefonos corporativos, uno por cada socio/empleado.
Subscripcion pagina web/hosting o actualizacion Llevada a cabo por un disefiador extermno.
Marketing/publicidad Suponemos un 35% de Ventas por afio 1 por costes de marketing.
Gastos de representacion Incluye todos los viaticos y gastos de movilidad de los
socios/empleados.
Seguros Seguros para el transporte y el almacenamiento de la mercancia.
Subscripciones y Otros (3146.52083333333 - pciones a revistas especializadas del sector.
Amort)
Gastos de Capacitacion (.05% de ventas) Capacitacion a empleados de talleres para la correcta colocacion del
producto.
Gastos inesperados 5% de costos fijos Gastos ocultos que puedan ocurrir.
Gastos por incobrarles (.75% de Ventas) Porcentaje de ventas con potenciabildad de ser incobrables.
Nota Sobre Impuestos Ley del Impuesto de Sociedades, Disposicion adicional

decimonovena:

1. Las entidades de nueva creacion, constituidas a partir de 1 de
enero

de 2013, que realicen actividades econdmicas tributaran, en el primer
periodo impositivo en que la base imponible resulte positiva y en el
siguiente, con arreglo a la siguiente escala, excepto si, de acuerdo
con

lo previsto en el articulo 28 de esta Ley, deban tributar a un tipo
diferente al general:

a) Por la parte de base imponible comprendida entre 0 y 300.000
euros,

al tipo del 15 por ciento.

b) Por la parte de base imponible restante, al tipo del 20 po
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4 Ventas Historicas

5 Crecimiento de Ventas

6 Prevision de Ventas

NV

Ventas Historicas (Oregon, EEUU) y Crecimi de Ventas
Ventas |
Estado 2012[Media Porcentaje Cambio
Oregon 2825 9,26%
Washington 403,5 338,00%
California 4025) 336,67%
Total 42,07%

Nota: Las ventas historicas por unidades fueron provistas por la empresa NewVision Fuel Technology, por su CFO -Saleem Barhoum- y su COO -Saadeh Hadeed-, de Oregon EEUU. Las
\entas son un total de las unidades vendidas de ambos componentes (gasolina y gasoil sumados) para los dos primeros afios de vida de la empresa (2011 y 2012).

Crecimi de Ventas por Ao y Escenario
Ao 1 - Ao 2 Aiio 3 Afo 4 Afio 5
Optimista 40,00% 35,00% 30,00% 20,00%
Neutral 30,00% 25,00% 20,00% 10,00%
Pesimista 10,00% 0,00% -10,00% -20,00%

Nota: Para el pronostico de ventas en Esparia en el primer afio nos hemos basado en las ventas historicas en los EEUU; las cuales aumentaron un 42% del primer afio al segundo; y ya
que la situacion economica y el aumento constante en los combustibles en Esparia hacen de nuestro producto un producto atractwo para tiempos de crisis, hemos decidido tomar una
progresion similar para el primer y segundo afio en el escenario optimista, pero levemente consenvadores para los afios siguientes disminuyendo su crecimiento con el tiempo.

de de Ventas
Metodo Rationale por i Ventas Previstas (Afio 1)

Todo Espaiia (6A) Siendo nuestras ventas historicas de los EEUU no segmentadas por € 1.341.821 Resultado calculado en base a
antiguedad de los vehiculos hemos utilizado estadisticas del censo ventas historicas para el
Nacional de dicho pais y los datos provenientes del Departamente de escenario neutral. Asumimos
vehiculos y la aplicamos al mercado espatiol. un numero de ventas menor
debido al consejo de expertos
(ver prevision de ventas

Espaiia)
Segmentado por provincia (68) Hemos proyectado las ventas usando la misma penetracion de € 1459.280 En base de cifras historicas.
mercado que en el caso anterior pero aplicandolo al numero de
potenciales clientes dentro de las cinco provincias en las que
haremos foco en el primer afio.
|Segmentado por mercado (6C) En este calculo hemos aplicado la misma penetracion de mercado € 2.965.008 En base de Cifras

pero extrapolandola para aquellos automobiles que tienen mas de 3
afios de antiguedad o mas de 50.000 kilometros.

Prognosticados y ajustado

Analisis de Previsiones.

Hemos calculado las posibles cifras de ventas usando 3 metodos diferentes a continuacion detallados y hemos concluido que nuestra proyeccion inicial para el escenario neutro es la mas

convincente y probable.

Todo Espana (6A) Este metodo es el mas consenvador y mas confiable dado que esta calculado usando la penetracion historica del mercado en los EEUU
y luego aplicada al mercado espariol dandonos una cifra mas baja que las dos siguientes.

Segmentado por provincia (68) Esta proyeccion nos permite enfocar nuestros esfuerzos de venta en las provincias clave pero no teniendo en cuenta el potencial de

otras provincias que no lo serian

|Segmentado por mercado (6C) Este numero proviene de un analisis del mercado mas antiguo y por 1o tanto menos confiable.

[ Prevision de Ventas (Espaiia)

Pargue automotor de Estados Unidos por Estado donde se vende el producto

Estado Poblacion (Personas) Coches por Persona Poblacion (Coches) Captacion por estado

(Unidades Vendida/Coches) |
Oregon 3.899.353,00 0,7835 3.055.143) 0,09%
Washington 6.897.012,00 0,8335 5.748.660) 0,00%
California 38.041.430,00 0,8185 31.136.910) 0,00%
Notas: EI numero de habitantes por estado proviene del Censo de los Estados Unidos del anio 2010 donde proyecta un estimativo para el aio 2012; que es el numero que creimos

conveniente usar para nuestra proyeccion dado que la poblacion de dicho pais esta en aumento. (Fuente:* "Annual Estimates of the Resident Population for the United States, Regions,
States, and Puerto Rico: April 1, 2010 to July 1, 2012" (CSV). 2012 Population Estimates. United States Census Bureau, Population Division. December 2012. Retrieved July 22, 2013.)

El numero de coches por persona fue calculado por el ratio de "numero de autos cada 1.000 habitantes" facilitado por el departamento de energia en el afio 2007. Para actualizar dicho
numero tomamos los autos por estado del mismo informe del 2007 y obtuvimos un promedio junto con el indicador "vehiculos per capita en los EEUU" del Banco Mundial para obtener un
numero mas cercano al actual, siendo de todas maneras.un numero consenador y estimado.

|_ C ion de C. ion por estado
Estado Porcentaje de Ventas Captacion de Mercado Captacion Ponderada Total
Gregon 50.00% 0.05% 0.08%
Washington 5,00% 0,00% 0,00%
Califoria 5,00% 0,00% 0,00% 0,08%
Nota: La penetracion del mercado fue calculada a traves de un promedio ponderado del porcentaje de ventas por estado en cada ano. Luego Usamos este porcentaje como una proyeccion
de las ventas en el mercado espariol para los primeros 5 afios en los tres
Provision de Ventas (en base de captacién historica en EEUU)
Parque Automovil de Espana_
Poblacion
de Gasolina Total por
Camiones y Furgonetas 2.476.049
Autobuses 60.669)
Turismos 10.510.112] 11.763.255)
Totals| 11.093.620 16.299.973]
Prevision de Ventas
[de Gasolina de Gasoil [Precio por Unidad: €175.00]
Camiones y Furgonetas 264] 3.567]
Autobuses 0 8
Turismos 376 5,574
8.840] 12.990)
Prevision de Ventas (Ajustado a nuestras suposiciones de escenarios)
Gasolina Gasoll (Ajustado) [Total de unidades Total de ventas
Optimista 5.840 5 49_5| 15335 €2.683.642.34
Neutral 4.420 3.247] 7.668 €1.341.821,17
Pesimista 2.210 49 2.860 €500.418,59
Supusimos que en el escenario Oplimista las ventas del Oplimizador de Combustible serian en proporcion cast exactas a las de Ios res estados donde e comercializa el producto en 10

EEUU; mientras que el componente de Diesel solo tendria un peso del 50% de dichas ventas ya que en los ultimos afios muchos vehiculos traen un componente similar de fabrica. En el
escenario neutral tomamos un 50% de dichas ventas para el componente de Gasolina y un 25% de las del componente de Gasoil; mientras que en el pesimista solo tomamos un 25% y
un 10% i que las podrian tener una prima de incumplimiento alta.
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6B

6C

7 Amortizacion

N

fuel

Ventas Prevista por Provincia

Provincias Total* Captacion Prevista Captacion en Unidades Captacion en Ventas
Madrid 3.955.720 0,08% 3152,414622 €551.672,56)
Barcelona 2.921.694 0,08% 2328,372808 €407.465,24
Valencia/Valéncia 1.451.189 0,08% 1156,489697 €202.385,70
Alicante/Alacant 1.094.066 0,08% 871,8892276 €152.580,61
Sevilla 1.040.973 0,08% 829,5780556 € 145.176,16,
Ventas Totales € 1.459.280
Ventas Presupuestadas € 1.341.821
Diferencia € 117.459

Con el objetivo de mantener una postura conservadora en linea con nuestra prediccion inicial de ventas para afio 1; hemos basado el calculo de dichas ventas en las
cinco areas/provincias donde vamos a concentrar los esfuerzos de venta y marketing en ese primer afio. Como consecuencia nuestra primera prediccion es racional y
conservadora.

*Fuente: Dirreccion General de trafico del Espaiia.

Prevision de Ventas en Base de Nuestro Mercado Objetivo

EDAD PARQUE AUTOMOTOR 2014

MENOS DE 3 ANOS 4.713.009 Mercado No Objetivo
ENTRE 3-6 ANOS A 3.936.140 Mercado Objetivo
MAS DE 6 ANOS A 17.324.194 Mercado Objetivo

Mercado Objetivo Total " 21.260.334 €2.965.008,32 Calculated using historical
maket penetration seen in the

US

La cantidad de vehiculos tenidos en cuenta en en el analisis de la demanda como potenciales clientes dentro de Espafia provienen de la seccion de marketing. La fuente de esta
informacion proviene de la "Evolucion de Parque Automotor en Espafia en los ultimos 10 afios segun tipo de Conbustible (Vehiculos Matriculados Fuente DGT)" y de la "Evolucién de
Parque Automotor en Espafia en los ultimos 10 afios (Vehiculos Matriculados Fuente DGT)".

Activo Costes Iniciales Vida Util Gasto Anual Gasto Mensual

Intangibles

Patente (Petroleo) 5.350 20 268 22

Patente (Gasoil) 5.350 20 268 22

Webpage 500 10 50 4

Gastos de Constitucion 790 5 158 13
Total | € 11.990 € 743 | € 62

Tangibles

Equipo de Informatico 800 5 160 13
Total| € 800 € 160 | € 13

Nota: La depreciacion y amortizacion de los activos tangibles e intangibles han sido calculadas de acuerdo al Plan General de Contabilidad y de la "GUIA DEL NUEVO PLAN CONTABLE"
producido por el Ministerio de Industria, Turismo, y Comercio para pymes.
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8 Financiacion

9 Coste de Capital Ponderada

10 Cuentas a Cobrar - Gestién y Cobros

NV

Fuentes de Financiacién Escenario Neutral Escenario Pesimista Escenario Optimista
30% 30% 30%
30% 3% 25%
30% 35% 25%
Capital Asociado 10% 0% 20%
[ Coste de Capital Ponderada - Los Tres Escenarios
Diferencial 2 afios 1

[Margen Prima al ke | 50% |Beta

Euribor 6 meses 0319%
Total 6,169%

Rentabilidad libre de Riesgo: Bon,

Rentabilidad del mercado a 5

[Tipo de Industria [ Cantidad de Empresas | Beta Promedio [ Ratiode i [ Tipolmposiivo | Beta
[Auto Parts | 54 | 1.76 | 24.37% | 18.77% | 147
[Automotive | 12 | 173 | 103.42% | 16.24% | 093
NEUTRO [OPTIMISTA
WACC #VALOR! Deuda Banco (i) WACC #VALOR!
Kr 17,00% Capital Riesgo (r) Kr
Ke 5,95% Capital Propio (¢) Ke
K" #VALOR! Capital Asociado (ca) K" #VALOR!
T 17,50% Total T

[Para operaciones a plazo de 2 y 3 afios: tipo de interés Fijo o Variable (EURIBOR 6 meses), més diferencial, més un margen maximo para el cliente del 4,00%
http://www.ico.esiwebcomerciallportal/destino/empresasyemprendedores/colaboradoraslindex.html ?prod=/destino/empresasyemprendedorescolaboradoras/producto_0060

Collection Policy

Luego de estudiar nuestio sector "Ventas e fespueslos y accesorios de vehiculos e motor, hemos obsenvado que el mismo en los ulimos 10 aros ha experimento un periodo de
cobro aclientes de entre 62 y 72 dias. Aunque dicho perodo sea cercano a 2 meses creemos apropiado y consenvador para un producto nueio en el mercado tener una poliica de
cobos iniciamente del doble del promedio para poder introduci nuesto producto mas rapidamente y con mayor aceptacion

10,1 [ Andlisis de Sector de Ventas de respuestos y accessorios de vehiculos de motor (CNAE93 Rev.1 50.3) Ponderada sobre diez afios
Stock Turnover Collection period (dias) Credit Period (dias) Period de Colleccion 66,5
g % ias dias
12 Periodo de Credito 483

(Mediana 4,50 62 38

2011

(Mediana 472 64 4

2010

(Mediana 511 66 39

[2009

(Mediana 5,05 67 40}

[2008

(Mediana 51 65 3§)

[2007

(Mediana 6,31 69 57]

[2006

[Mediana 6,59 70 55|

[2005

Mediana 6,59 69 59)

[2004

Mediana 6,70 ] 54

[2003

Mediana 649 66 53]

[2002

[Mediana 593 5 59|

Fuente: SABI, Fecha de Accesso: 11/17/2013 a 13:50
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Préstamo Business Angols
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Impuestos Sobe Sociaddes

ecandmicas tritarén, an ofprmer priodo imp.
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NV

Afio 1 Mensualmente Wos 7 2 3 3 5 3 7 5 ] 0 il 1z 13 14 15 g]
Iventas €274, @743, €2a011,73 €57.952,09 € 100,636,659 € 10466205 EEGEE € 718.080.26] €134.18217] €174.4%.75) € 181.145.80] € 167.854,96]
Cobros del Afio 1 €30.390.71 €30.390,71 €30.577,15 €68.052,81 €69.917,27 €72.713,9 €77.375.11 €82.036,2 €93.223,03 €121.189,99 €125.851,08] €130,51224 q
0,75000°
Ventas en efectivo €13.123,01 €13.123,01 €13.203,52) €29.385,88) €30.190,98 €31.308,62 €33.411,35 €35.424,08 €40.254,64 €52.331,03 €54.34374 €56.356,49)
3
l:cnhm:en Sfective €T12501 €13.1230] €13.20357 € ea.s:|s1,eu <6197 € 121.189.93) € 1305122 :‘e o00)
P por Incobrales €328.,06] €328,08) €330,09 T €784,97]
Afios2-6 'Eﬁo 2 3 3 5 ar [Cash Sales
Ventas 7744368 2,180,459 2691310 2,960,441 3.256.485 o
incobrales 13.083 16.353 20185 22203 20.424 o
Ventas d o
lAfo 1 377563 o
Ao 2 442,737 268,547 o
Ao 3 T803.422 360684
Ao 4 2448531 222504
Ao 5 2,693,384 246703
2985111
[Cobros Totales. (3 78207505 € 2091969.09 € 280921564_€ 251597820 € 3231814,63
incobrales € 1308276 € 16.353,45 € 18882 € 220331 € 28.423,60
Politica de cobro a clientes
o [Poriodo de Cobro [Razonamiento [Soporte y fuente
[Cobro de ventas dentro de Tos 120 dias Para el primer ano SUPUSITOS. See Collection policy as stated aboe.
[que al ser un producto nuevo y
una empresa nueva tendremos
[que soportar unos dias en la
Calle do nuestras cuentas por
cobrar mayores que el promediol
det sector y del mercado en
general.
2]Cobro de ventas dentro de 105 90 dias Una voz que of producto Tleve er|
el mercado un afo y empiece a
ser conocido intentaremos
reducir el tiempo de cobro a
clientes en 90 dias
3]Cobro de ventas dentro de 105 60 das Siguiendo con 1a inea anterior
intentaremos lograr mantener
icho periodo de cobro para
Clintes tanto actuales como
nuewos.
4 Cobro de ventas dentro da 165 60 dias Seguremos Itentando reaucir
nuestro periodo de cobro para
todos los clientes aprovechandol
[que el producto ya es conocido
on ol mercado y goza de buena
rotacion en el punto de venta
5] Cobro de ventas dentro de 105 60 das [En concordancia con 10 antarior
sequiremos manteniendo una
poltica fime de cobros para un
producto ya afianzado a esta
aitura en e mercado.
Cuentasa Pagar Payment Policy
[Contaremos con una livea de Grodito de 120 dias a 1o largo de 105 5 aos proyectados, aunque el periodo de pago de Ia industia ronda los 40-50 Gias (Fuente: SABI), uno do 105
integrantres del equipo tiene lazos familiares con uno de los duefios de la empresa en los EEUU y ya que el productor sera un capitalista asociado, ellos tendran un fuerte interes en
desembarcar con su producto en el continente europeo.
Calendario de Pagos Cuentasa Pagar -Pagos
(Ao 1) Wes de Compra 7 T 2 T 3 T 3 5 G T 7 T 5 T 3 T 70 T k) T 2 T ) T g T 5
Comprat 78.9% | 8.9% | 79051 | 72200 73561 | 45304 | 75208 | GEIA| 56,082 | 75506 | 78410 | 81314 I [
Pago: | 1 i 16.935 6.9 | 79.051 | 72,400 | 73,561 45,304 | 48,208 | 51112 56.082 | 75506 | 78410 51314
| I I I I I I I I I I I I
(Afos 25) ol 2 3 2 5]
Compras 810,508 T073.135 7215.762 7337338
Pagos del Afio Anterior| 235231 202627 253.284 303.940
Pagas do este Aol 607.881 750.851 11821 1.003.004
Pagos Totale 83112 562478 165,105 1:306.594
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