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1. INTRODUCCION

1.1 Resumen

La descripcion de este proyecto se basa en la nueva forma de hacer negocios que a dia
de hoy esta teniendo mucho éxito en todo el mundo. Para ser mas precisos,
ProPeopleBag incide en la combinacion de las sinergias de la cultura colaborativa y las
nuevas tecnologias de la informacién y servicios hechos a medida, es un tipo de modelo
muy distinto al modelo de negocio tradicional que conocemos de mensajeria 'y
paqueteria.

La funcidén que realizaremos es la de conectar a personas que quieren enviar sus
pertenencias con pasajeros que quieren llevar su equipaje y que obviamente dispongan
de espacio en su equipaje, todo esto lo conseguimos mediante nuestra plataforma
online. Nosotros trabajamos como intermediarios entre estos dos sujetos mediante
nuestra plataforma online, controlando y garantizando en todo momento la eficacia,
eficiencia y transparencia de nuestro servicio brindado.

Ofrecemos un servicio innovador en el que tenemos claro que nuestro recurso mas
esencial son las personas, ademas de ofrecer un servicio que ninguna otra compafia de
transporte podria igualar ya que el envio de pertenencias se realiza en el tiempo que
transcurre desde que el sujeto que lleva la pertenencia desde su origen llega al
aeropuerto de destino.

Todos estos aspectos y en general, el desarrollo de negocio, seran explicados a lo largo
del proyecto, incidiremos en todos los aspectos claves para el buen entendimiento y
funcionamiento optimo de esta empresa.
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2. IDENTIFICACION DEL PROYECTO

La empresa constituida tiene como nombre ProPeopleBag cuyo domicilio aun no esta
constituido y, por tanto, carecemos de un NIF, capital social, teléfono y fax.
Concretamente, tiene como funcion ser una empresa intermediaria en el ambito del
envio de mensajeria y paqueteria.

Por otro lado, el encargado de constituir la empresa es Irvin Claure Yelma. El nUmero de
contacto es el siguiente: +34 658709288 en Espafia // +31617694474 en Holanda.

2.1 Laideay de dénde surge la oportunidad de negocio W

Nuestro proyecto se basa en la nueva forma de hacer negocios que esta teniendo tanto
éxito y que esta popularizdndose en la actualidad. Concretamente, ProPeopleBag
pretende combinar las sinergias de la cultura colaborativa, las nuevas tecnologias de
lainformacion y servicios hechos mas a medida. Es decir, se aleja del tipo de negocio
tradicional del sector de mensajeria y paqueteria.

En primer lugar, lo que vamos a hacer es conectar a las personas que quieren enviar
sus pertenecias con pasajeros que quieran llevar su equipaje, que dispongan de
espacio en su maleta. Esto lo conseguimos mediante nuestra plataforma online
(apps y via péagina web). Para ello, actuaremos como intermediarios mediante la
plataforma online, garantizando asi la eficacia, eficiencia y transparencia del servicio.

Gestion de pedidos de
envios de particulares

-

ProPeopleBag

Gestion de destinos y

equipajes facturados
adicionales que ofrecen los
pasaieros
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La idea de negocio nace de la necesidad que tienen nuestros clientes potenciales las
cuales no estan cubiertas, tenemos la certeza de que tendremos una fuerte demanda de
servicio, en nuestro caso, detectamos 3 distintas necesidades que podemos cubrir
cuando entremos en el mercado.

- 1°necesidad: Oportunidad de compartir equipaje con conocidos

O/
; ~

—
~ -~

Observamos el comportamiento de algunos de nuestros
familiares. Concretamente, detectaban la oportunidad de
enviar pertenencias, bienes personales o regalos a amigos
y familiares mediante una persona conocida en comun que
iba a viajar mediante una aerolinea a su pais de origen. Por
tanto, nuestros familiares proponian que sus pertenencias
fueran transportadas a través del espacio del equipaje
facturado que le sobraba o incluso pagando equipaje
adicional.

2° necesidad: Solucidn a las altas tasas de sobrepeso de equipaje

Detectamos otra necesidad a través de un problema. En
este caso, surge a partir de la propia experiencia personal
y que se puede generalizar a gran escala. Dicho problema
surge cuando algunas personas que viajan mediante
aerolineas comerciales lo hacen con cierto peso de
equipaje facturado en el aeropuerto de origen. Sin

embargo en eI momento de facturacion del regreso en el aeropuerto de destino,
se pueden encontrar con un peso de equipaje mayor que el contratado. Por tanto,
tienen que enfrentarse a severas tasas de sobrepeso de equipaje que imponen las
compafiias aéreas o, en el peor de los casos, deshacerse de algunas de sus
pertenencias para poder realizar la facturacion.

- 3°necesidad: Solucién a laincertidumbre del momento exacto de la entrega

La ultima necesidad que detectamos se debe al problema de
la insatisfaccion de los clientes debido a que no saben
en qué momento o dia exacto le llega el envio que
contratan a traves de las empresas pagueterias
convencionales. Ciertamente, este tipo de compafiias no
logran satisfacer completamente debido a los plazos de
envio que pueden variar y llegar a ser muy largos incluso
excediendo los 7-8 dias después de la fecha de envio, ni por
los excesivos precios que ofrecen a sus clientes.
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2.1.2Propuesta de valor i/

Por tanto, la propuesta de valor que ofrecemos a nuestros clientes es: “proporcionar un
servicio de envio innovador, en el que implementamos alas personas como nuestro
recurso mas esencial. Ademas, logramos resolver las necesidades de los clientes
en menos de un dia. Por tanto, ofrecemos a las personas un servicio calidad-precio
gue ninguna otra compafiia de paqueteria tradicional podriaigualar.”

2.2 Quienes somos: Equipo promotor &

Este proyecto esta impulsado por Irvin Claure Yelma que
es el CEO o Director General de la compaiiia. Actualmente
se encuentra localizado en Amsterdam como cabeza de
departamento de una empresa de venta Ecommerce.

Concretamente, especializandose en el ambito del
marketing, emprendimiento y desarrollo de start-up.

Por otro lado, ha estado involucrado en la actualizacion de
conocimientos sobre la materia mediante cursos online.

En el area de contabilidad tenemos a Antonio Merita, también
estudiante de ADE, quien durante el ultimo afio de carrera opté por
formarse en la especialidad de banca y bolsa. Actualmente se
encuentra en Bélgica desempefiando la funcion de responsable de
contabilidad en una empresa de ambito internacional.

e 1

El encargado de potenciar nuestro negocio mediante estrategias
de publicidad es David Garcia. Persona polivalente con gran
poder de convencimiento y con idea claras para poder transmitir
nuestra idea principal a nuestros futuros clientes.

Por ultimo, estamos buscando un perfil para el puesto de informético y director financiero.
El primero de ellos es muy importante para este proyecto. Por tanto, Estamos en un
proceso de seleccidbn muy minucioso y para que estos pues sean cubiertos con garantias
a largo plazo.

T
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3. ESTUDIO DEL ENTORNO

Antes de lanzarnos a la creacion de esta empresa hemos realizado un andlisis minucioso
PESTEL para estudiar el entorno Politico, Econdémico, Socio-demogréfico, Tecnoldgico,
Ecoldgico y Legal en el que se va a desarrollar nuestra empresa. (Todo ello méas explicado
en detalle en el ANEXO).

3.1 Factor Politico

Politica fiscal: “En el afio 2015 ha entrado en vigor la reforma tributaria cuyo objetivo
fundamental es impulsar el crecimiento econdémico y la creacion de empleo, asi como
configurar un sistema tributario equitativo con una rebaja de impuestos mas significativa
para contribuyentes con menores recursos y con beneficios sociales para los colectivos
mas vulnerables.” LAMONCLOA, 2016)

Concretamente, respecto al impuesto de sociedades, “en aras de mejorar la
competitividad de las empresas, se reduce progresivamente el tipo de gravamen hasta
fijarse en el 25 por ciento en 2016, respetando el tipo del 15 por ciento para las
entidades de nueva creacion”. (LAMONCLOA, 2016)

Por otro lado, el Gobierno espafiol ha adoptado medidas para mejorar la situacion
financiera y relajar el nivel de deuda financiera al que estan sometidas las empresas.
Como se expresa en la pagina oficial del gobierno: “se crean nuevos incentivos a la
inversion, como es la reserva de capitalizacién, que permite minorar la tributacién de
la sociedad de forma paralela al aumento que se produzca en sus fondos propios.
De esta forma, gran parte de las empresas, guardaran beneficios para hacer frente a
eventuales contingencias futuras o para acometer inversiones.” (LAMONCLOA, 2016)

3.2 Factor Econdmico

Ciclo econdmico: Los ultimos 6 afios han estado caracterizados por la fuerte recesion
econdmica. Sin embargo, la mejora leve de la economia se inici6 en la segunda mitad de
2013, y se reforzd en 2014. Esto se produjo por el estimulo de la demanda interna y el
crecimiento paulatino de la confianza de los consumidores y el mercado. Ademas, esto
también se debe a las mejoras de las condiciones financieras en los mercados, aumento
significativo de las exportaciones y a las politicas de recuperacion que ha llevado a cabo
el Gobierno. (SANTANDER, 2017)

Por otro lado, se han cumplido las expectativas sobre el afio 2016, Espafia se esta
beneficiando de un fuerte ciclo de recuperacion. Las previsiones apuntaban a un
crecimiento en torno al 3.1% del PIB vy, al final, se alcanz6 el 3.2%, siendo la economia
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gue mas ha crecido de la Eurozona que mas ha mejorado el crédito, el mercado laboral
y hubo una leve mejora en el poder adquisitivo de los hogares. (FITCH, 2016)

3.3 Factor Socio-demografico

En este punto, hemos analizado los datos basados en la demografia del pais y en la
evolucion del comercio electronico.

Poblacién: la poblacion total que reside en Espafia es de 46,624,382 de personas v,
concretamente, 4,729,644 son extranjeros segun el Instituto Nacional de Estadistica
espafol. (INE, 2016)

Ranking nacionalidades: Los primeros 20 colectivos mas numerosos que conforman la
mayor parte de la poblacion extranjera a nivel nacional. En total son 2,641,132 de
personas.

LOS 20 COLECTIVOS EXTRANJEROS MAS

NUMEROSOS EN ESPANA ENTRE LOS 20-64 ANOS

EN EL ANO_2017

i N2 inmigrantes entre 20-64 afios
Dominicanos
Pakistanies
Paraguayos
Franceses |wwmmmmss 69 651

Portugueses w79 224

Bolivianos  mmmmmmmmmmss 99,149

Nacionalidades
(0]
s
[0]
~
~

Colombianos  jmwsmmsmmsmmmsmms 123,339
Ecuatorianos |jmmmsssmmmmsswmmmss 137 575

Britanicos |mmmmmmmmm——" 150,571

512.295
Rumanos 584.530

0 100.000  200.000  300.000  400.000  500.000 600.000  700.000
llustracion 1. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE

% de inmigrantes de cada nacionalidad entre 20-64 anos sobre el total de los 20 paises

Ucranian... | Frances...
Bolivian... | 2.67562 2,57959
3,67207

Britanicos, | Ecuatori... | colom... Brasile...
5,57653 | 5,09521 | 456797 2,24767

Aleman...
3,03239 Paragu...
2,20023
Marroquies, Chinos, Bulgar... | Portugu...
Rumanos, 21,64859 18,97330 4,97547 4,14961 | 2,93413

llustracion 2. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE

10
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Comercio electronico: En Espafia, el nimero de personas que han utilizado alguna
compra a través de Internet en 2014 se situd en los 14.9 millones de los cuales 1.9
millones de personas han utilizado por primera vez en 2014 servicios de comercio
electronico. (TELEFONICA, 2015)

Razon para comprar a través de Internet en los ultimos 12 meses

%

Comodidad 78.0
Precio, promociones u ofertas 73,2
Ahorro de tiempo 655
Facilidad de compra 556
Facilidad para comparar entre ofertas y obtener informacion 53 1
sobre productos

Mayor oferta, mayor gama de productos 528
Rapidez en el suministro 428
Unico medio disponible 248
Por recomendacion de otra persona 19.8
Por probar 14.0
Otras razones 9.2

Tabla 1. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE).

Evolucién hacia el comercio electrénico movil:

Una de las principales tendencias que se detecto en el afio 2014, fue la evolucion del comercio
electronico a través del terminal moévil. Esto se debe a que a través de estos dispositivos se
ha ganado mas facilidad y comodidad para realizar comprar y hacer pagos. Una
ejemplificacion clara es que en el afio 2010 apenas el 3.4% de las visitas a tiendas online
fueron a través de dispositivos moviles y pasaron al 36.9% en el afio 2016 entre teléfonos
moviles y tablets. (TELEFONICA, 2017)

Actividades con mayor volumen de negocio en
Espafa. IV trimestre 2016

Administracion Publica, Impuestos y Seguridad Social e 03%
Juego de azar y apuestas I 03%
Publicidad S 03%
Espectaculos artisticos y seguridad S 03%
Otro comercio especializado en alimentacion S 04%
Transporte terrestre de viajeros N 04%
Prendas de vestir I 05%
Marketing directo I 06%
Transporte aéreo NS 09%
Agencia de Viajes y operadores turisticos s 14%

00% 02% 04% 06% 08% 10% 12% 14% 16%

llustracion 3. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Telefonica Fundacion

11
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3.4 Factor Tecnoldgico

Analizamos también el aeropuerto con mayor flujo de pasajeros a distintas partes del
mundo, El Aeropuerto Adolfo Suarez Madrid-Barajas.

-Evolucién de flujos de pasajeros por afio:

TRAFICO DE PASAJEROS

52.110.787 49.866.113
60.000.000 45.799.983 86.846.494 49.671.27 46.828.279
50.000.000 : ) 48.437.147 45.190.528 41.833.686

SIUY. 42.146.784 39.735.618

40.000.000
30.000.000
20.000.000
10.000.000

0

N2 de pasajeros

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

ARos

llustracion 4. Elaboracién propia a partir de datos de AENA.

-NUumero de pasajeros totales por meses que realizan salidas:

Meses N° pasajeros % pasajeros por mes
Enero 708,161 6.8736
Febrero 668,785 6.4914
Marzo 824,976 8.0075
Abril 830,218 8.0583
Mayo 885,552 8.5954
Junio 909,141 8.8244
Julio 956,575 9.2848
Agosto 984,228 9.5532
Septiembre 945,779 9.1800
Octubre 959,728 9.3154
Noviembre 841,113 8.1641
Diciembre 788,349 7.6519

Tabla 2. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de AENA (2016).

12
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Numero de pasajeros que viajan al pais de los 20 colectivos extranjeros mas

numerosos en Espafia

Pals e go’;?tﬂgsd ?955“05 Posicion Anual % / Total
Reino Unido (10) 1° 1,754,474 17.029
Italia (18) 2° 1,722,318 16.717
Francia (14) 3° 1,603,761 15.567
Alemania (11) 40 1,597,642 15.507
Portugal (5) 50 848,891 8.240
Brasil (3) 6° 454,219 4.409
Argentina (1) 7° 387,907 3.765
Marruecos (6) 8° 344,142 3.340
Colombia (4) 90 336,157 3.263
Pera (1) 10° 291,322 2.828
Republica Dominicana (3) 11° 272,615 2.646
Rumania (3) 12° 236,132 2.292
Ecuador (2) 13° 136,747 1.327
Polonia (3) 140 129,764 1.260
Bolivia (2) 15° 82,172 0.798
Bulgaria (1) 16° 56,370 0.547
China (2) 17° 37,045 0.360
Ucrania (2) 18° 9,642 0.094
Paraguay (1) 190 1,285 0.012
Pakistan (0) 20° 0 0.000

TOTAL:
10,302,605 100.000

Tabla 3. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de AENA (2016).

3.5 Factor Ecoldgico:

Imagen 1. Operario repostando un avion de
transporte

Esta empresa encaja dentro del sector del transporte,
segun Europa Press tenemos los siguientes datos:

“El sector de transportes concentré el 65% del consumo de
productos petroliferos en el afio 2013, segun datos de Cores
sobre la distribucién de los consumos de productos petroliferos
desagregados por sectores econémicos. Este sector, que
agrupa el consumo de los combustibles utilizados, ya sea por
carretera y ferrocarril, aviacibn nacional e internacional o
navegacién doméstica, emplea practicamente el total de las
gasolinas, los querosenos y los gaséleos de automocion.”
(EXPANSION, 2015)

13



; ]

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS DALCOI

ProPeopleBag

3.6 Factor Legal:

Indangando un poco en la web nos encontramos con el Convenio de Montreal,
concretamente en el Articulo 17.4 de este convenio define al equipaje como: “A menos
gue se indique otra cosa, en el presente Convenio el término «equipaje» significa tanto el
equipaje facturado como el equipaje no facturado”.

En el caso de que el equipaje se extravie, las compafias aéreas indemnizan conforme a
lo dispuesto en la Ley de Navegacion Aérea y el Real Decreto 37/2001, si el viaje es
nacional. En vuelos internacionales, aplican también el lamado Convenio de Montreal, de
2004, que ha aumentado el limite de responsabilidad de las compafiias en caso de
pérdidas, retrasos o dafios al equipaje. (FACUA, 2016)

Por dltimo, el REGLAMENTO (CE) No 820/2008 DE LA COMISION, de 8 de agosto de
2008, establece medidas para la aplicaciéon de las normas basicas comunes de seguridad
aérea. Concretamente, sobre el control de pasajeros y el equipaje. (FACUA, 2016)

4. ANALISIS DE PORTER: ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Hasta este punto ya sabemos que nuestra empresa entra en el sector de paqueteria 'y
mensajeria. Segun la definicion de la Comision de los Mercados y la Competencia
(CNMC): “Este sector podria considerarse, de alguna manera, el resultado de la evolucién
progresiva y, en cierto modo, convergente de dos sectores de actividad tradicionales: el
sector postal y el sector del transporte” (CNMC, 2016)

Analizaremos este sector realizando una segmentacion en 5 partes:

Competidores

Potenciales
Amenaza de
entrada de
competidores
potenciales Poder de
negociacion
de los
. clientes .
Proveedores boder d Competidores Clientes
oder de
negociacion Actiiales
de los
proveedores Amenaza
de servicio/
producto

sustitutivo

Servicios/ Productos

sustitutivos
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4.1 Competidores actuales

4.1.1 Compafias integradoras:

ProPeopleBag

\ TIPO \ LOGO | NOMBRE | DESCRIPCION |
Participacién mayoritaria de
UPS United Parcel Service of America,
: INC (UPS) (USA)
0,
Integradoras -y’ DHL 100% D&jtesrf]gﬁiz)o“ DHL
e (O e 100% TNT EXPRESS N.V.
TNT (Paises Bajos)
a FEDEX 100% Fedex Corporation

Como podemos ver en el cuadro, estas son las 4 empresas privadas que tienen el mayor
control operativo de logistica, incluyendo transporte aéreo maritimo y terrestre.

En Espafia estas cuatro empresas tienen como facturacion mas de 1.100 millones de
Euros y tienen un trafico de paqueteria de mas de 50 millones de envios. El 55% de
estos envios son internaciones, esto supone alrededor del 75% de sus ingresos.

(CNMC, 2016)

4.1.2 Operadores publicos:

| TIPO | LOGO | NOMBRE | DESCRIPCION |
T Ermais 100% Sociedad Estatal
Pablica Express CORREOS EXPRESS Correos y Telégrafos SA
%&CQRReos 100% Sociedad Estatal de

CORREQOS

Participaciones Industriales.
(SEPI)

Como podemos observar, la empresa Correos esta dividida en 2 entidades. Por una
parte tenemos Correos Express que ofrece plazos de entrega inferiores a 24 horas, y
por otro lado la empresa matriz, Sociedad Estatal Correos y Telégrafos S.A. en los
cuales tiene compromisos de entrega con mayor margen de tiempo ( Pag48 y Paq72)

Mientras Correos Express ha gestionado durante el afio 2013, 29.4 millones de envios,

la Sociedad Estatal

ha gestionado 18.6 millones de envios.

Su presencia

internacional es pequefia. En el caso de Correos solo un 0,03% de los envios admitidos
tienen destino internacional. En el caso de Correos Express esta cifra es un 0.8%. El
Importe neto de la cifra de negocio fue de 134.07 millones de euros en el 2013. (CNMC,

2016)
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4.1.3 Operadores con

red de franquicias:

ProPeopleBag

LOGO NOMBRE DESCRIPCION
—— 85% Lutken SL (Espafia) 15%
MRy MRW Gingong SL (Espafia)
62% Geopost (Grupo La Poste
N SEUR SEUR (Francia)) - 38% franquiciados
TOURLINE
TOURLINE 100%CTT Correios de Portugal
oo <t lo levares ti wismo
Franquiciadores & NACE. NACEX 100% Logista (Espafia)
ASM 100% Betlen AG (Suiza)
100 % espafiol:
Alas Courier SL (36,54%),Transportes
TIPSA Bocaya SL (32,28%), Mensajeros Costa
Blanca SL (21,17%),Central Mensajeros
SCL (9,89%)
Estructura del capital muy atomizada
ENVIALIA (Esparia)
b Participacion mayoritaria de Jose
HALCODRIER HALCOURIER Maria Lépez Vallejo (Espana)

Estos operadores tienen una amplia capilaridad en todo el territorio nacional gracias
a una red de empresas de ambito local que trabajan en régimen de franquicia o en
virtud de acuerdos de colaboracion. Se analiza por separado a Seur del resto de este
tipo de empresas, por no disponer, en el segundo caso, de datos de toda la red. (CNMC,
2016)

Una de las empresas mas importantes de este tipo de redes es Seur. El grupo SEUR,
qgue nace en el afio 1942, constituia un grupo de franquicias propiedad de los propios
franquiciados. En 2004 entra en su accionariado la empresa GeoPost Espafia (filial del
operador publico francés LaPoste) mediante la compra de la franquicia de Madrid.
Geopost ha ido adquiriendo progresivamente franquicias contando en la actualidad con el
62% de Seur, S.A. (CNMC, 2016). La facturacion en el afio 2013 de la totalidad de la red
Seur ha sido de 537 millones de euros y gestiona 55 millones de envios. (CNMC, 2016)

En el segundo grupo de operadores, se encuentran empresas de capital espafiol, como
es el caso de MRW, Nacex, Tipsa, Envialia y Halcourier. Teniendo en cuenta los datos
facilitados, el nUmero de envios que gestionan, asciende a 74.6 millones que generan
370 millones de euros. Sus envios tienen, en su mayoria, origen y destino en Espaiia.
(CNMC, 2016)

Sin embargo, las empresas matrices de estas redes no disponen de datos del total de la
red. Un ejemplo seria el caso de MRW que estima en su pagina web una facturacion, de
toda su red, de 565,4 millones de euros en el ejercicio 2011, pero, por carecer de datos
reales, solo se ha considerado la facturacion de su central (133 millones de euros).
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4.1.4 Operadores independientes:

ProPeopleBag

| TIPO | LOGO | NOMBRE | DESCRIPCION |
100% Telefonica SA
] ZELERIS (Espania)
GLS GLS Filial de RS)rll?(lj(')\;la" (Reino
b4 Redyse REDYSER n/d
Transporte * Urgenta:
y‘ 100% JPL Noray SA
A SENDING (Espafia) (Juan Pablo
sending Lazaro propietario)
H @ SO E=e
ICSE e ICS n/d
. M GENEREAL COURIER
Independientes e e s GENERAL COURIER n/d
Rapid — .-
!xl’:;ﬁ::= > RAPID EXPRESS n/d
5. SPC COURIER n/d
R FLR n/d
L OVERSEAS Filial de OCS (Jap6n)
Py Lawrinr bt national MAY COURIER n/d

En este apartado se incluyen empresas que trabajan de forma independiente sin una
red de franquicias. (CNMC, 2016)

Se encuentran en este grupo empresas esparfolas como Zeleris (del Grupo Telefbnica),
Redyser, Sending o ICS, que mayoritariamente admiten y reparten envios nacionales.
(CNMC, 2016)

También figura la empresa General Logistics Systems Spain S.L. (GLS) participada en
un 99,97% por la empresa holandesa General Logistics Systems, B.V. (participada a su
vez en un 49% por el grupo Royal Mail). Sus envios son, mayoritariamente,
internacionales. (CNMC, 2016)

Elresto de las empresas seleccionadas, seis en total, tienen facturaciones inferiores
a 5 millones de euros. Cabe destacar General Courier, especializada en envios de
exportacion, y Overseas Courier Service, S.A. que, aunque su cuota en Espafa es
pequefia (tiene una facturacion de 1,5 millones de euros) pertenece a la red internacional
OCS. (CNMC, 2016)

En total, han movido 14,6 millones de envios y han tenido unos ingresos de 96,6
millones de euros. (CNMC, 2016)
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4.1.5 Operadores sin red de reparto

| TIPO | LOGO | NOMBRE | DESCRIPCION |
' MAIL BOXES 100%

I

Sin red de reparto MEE 100% Fiorelli (Italia)

Mail Boxes ETC tiene en Espafia una red de méas de 200 oficinas, pero todos los envios
que recoge los entrega a otros operadores por lo que no dispone de red de reparto.
Por esta razon no se ha tenido en cuenta en el calculo de los indicadores del mercado.
(CNMC, 2016)

4.1.6 Numero de envios y facturacion
De la informacién recabada por la Comision de los Mercados y la Competencia (CNMC),
la facturacién total ha sido de 2.372 millones de euros, que se distribuye, segun la
tipologia de operadores, de la siguiente manera:

Empresas
franguiciadoras
38%

Independientes
5%

Operado
Pablico
11%

llustracion 5. Distribucién de la facturacién CEP por tipo de operador. Fuente: CNMC

De acuerdo con los datos facilitados en las encuestas de la Comisién de los Mercados y
la Competencia, se han gestionado 247 millones de envios. Los porcentajes segun el
namero de envios gestionados varian sustancialmente de los porcentajes segun los
ingresos. Esto es debido sobre todo al caracter internacional de los envios de las
empresas integradoras lo que hace que los envios gestionados por estas empresas sean
mAas caros.

Empresas
franquiciadoras
52%

Independientes
7%

llustracion 6. Distribucién del nimero de envios CEP segun tipologia de operadores.
Fuente: CNMC
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ProPeopleBag

4.2 Proveedores

Los principales proveedores externos son compaifiias de transporte especializadas e
incluso algunas competidoras dentro del sector que prestan servicios de transporte a la
propia competencia. Estas compafiias no gozan de un alto poder de negociacién
debido a la gran oferta que hay en cada uno de su sector y a la gran inversion que
tendrian que hacer para desarrollar los recursos y capacidades necesarios para poder
competir en el mercado.

Imagen 2. Camioén de transporte.

4.3 Clientes

w En el sector de envio de paqueterias los precios
tienden a ser mas inelasticos que en otro tipo de
sectores. Es decir, los clientes tienen poco
poder de negociacion. Concretamente, las
personas que solicitan estos servicios tienen que
adaptarse a la oferta segun sus necesidades o
poder adquisitivo. Es por ello, que dependiendo
de las necesidades de los clientes como: la
urgencia del envio, el peso total del envio, la
destinacion y del grado de personalizacion del
servicio (recogida en el domicilio, entrega en las
oficinas pertinentes, etc..), el cliente estara dispuesto a pagar el precio estimado por
las compaiiias de envios.

Imagen 3. Clienta entregando un paquete

4.4 Servicios/ Productos sustitutivos

En el caso de este sector, no existe un servicio distinto con una combinacion diferente
de recursos y capacidades que implique al transporte via carretera, ferroviario, maritimo
0 aéreo. En nuestro caso, cuando operemos en este sector nosotros actuaremos como
ese servicio sustitutivo con el uso de los pasajeros.
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4.5 Competidores Potenciales

Los competidores potenciales son las compafiias que pueden entrar a competir en el
sector debido a que tienen recursos y capacidades similares. En este caso, el
sector afin seria claramente el sector de las aerolineas.

En este caso, el sector de las aerolineas, comparten los recursos necesarios de
logistica, transporte, destinos, software informético, red de clientela y
presupuesto para inversion necesario para poder entrar en el sector de envio de
paqueterias y mensajerias con una relativa mayor facilidad.

A continuacion, estas son las 36 compafiias aéreas que operan en el aeropuerto
Adolfo Suarez Madrid-Barajas que tienen como destino los 20 paises que analizamos
anteriormente en el apartado del factor tecnoldgico, y que disponen en total de 92
puntos distintos de llegadas a estos paises.

Compafiias Aereas Paises
Grupo lberia UK IT AL FR POR BRA ARG MARR COL PER RDOM ECU
EasyJet UK IT AL FR POR
Rynnair UK IT AL FR POR MARR RUM POL
Bristish Airways UK
AirEuropa UK IT AL FR POR BRA ARG MARR COL PER RDOM BOL PAR
Norwegian Air Shuttle ASA UK IT AL FR POL
Ba Cityflyer Limited UK
Norwegian International UK
Alitalia Societa aera italia IT
Vueling Airlines IT FR RUM
Maridiana Fly Spa IT
Lufthansa group AL
AirBerlin group
Lan Airlines AL
AirFrance FR
Transavia FR
Tap Air portugal POR
Sata international POR
Tunis Air POR
Tam Linhas BRA
AR China BRA CHI
Aerolineas Argentinas
Royal Air Marroc MARR
Air Arabia Marroc MARR
Avianca CcoL
Lan Peru PER
EVELOP Airlines RDOM
Pullmantur Air ECU
Aerolane Lineas Aereas Ecuador RUM
Wizz Air BUL
Tarom (ROMANIAN AR TRANS) RUM
SC BLUE AIR-AMS RUM
Lot-Polskie line lotnicze POL
Boliviana de aviacion BOL
Bulgaria Air BUL
Ukraine international airlines UCRA

Tabla 4. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos extraidos de AENA
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5. ANALISIS DAFO

En este apartado, identificamos las fortalezas y debilidades del proyecto, asi como
oportunidades y amenazas del mercado, y el plan de accion para resolverlas.

ProPeopleBag

FORTALEZAS DEBILIDADES
Menor__tiempo para realizar el Robo o pérdida del envio:
servicio: Algunos pasajeros 0 compafias
En menos de un dia realizamos el aéreas podrian dificultar nuestra
servicio en cualquier parte del mundo. actividad.

. Ventaja en costes:

Menor coste de logistica.

Propiedad de latecnologia principal:
Servicio innovador de envio de
pagueterias con nuestro software.

Precios _mas __competitivos vy
transparentes:
Mejores precios y claros respecto a la

competencia

Seguridad del contenido del envio:
Posibles practicas ilegales de envio por
parte de algunos clientes.

Recursos financieros inferiores al
de la competencia:

Recursos de una Startup frente a
grandes compafias.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Entrar en un segmento de mercado

. Trabas por parte de las compaiias

especifico no cubierto:
Clientes que quieren un envio mas
rapido y mas asequible.

Entrar al mercado como un servicio

Pueden poner barreras a las maletas
gue enviamos.

. Tener en contra al sector de envio de

sustitutivo:
Utilizando el recurso de pasajeros y

apps.

Cambios de estilo de compras vy

pagueterias:
Posibles demandas o quejas en el

sector.

Copia por parte de otras empresas:

pagos:

Crecimiento del comercio electrénico
movil

Normativa legal no impide nuestra
actividad

Otras empresas pueden copiar el
mismo modo de operar que nuestra
compaifiia.
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5.1 Plan de accion para resolver las Amenazas y Debilidades

PLAN DE ACCION
PARA:

AMENAZAS

DEBILIDADES

SOLUCION

. Garantizar una base de datos propia en la que los

pasajeros que realizan nuestro servicio sea
confidencial. Por otra parte, el uso de las maletas no
tendra ninguna distincion especial por lo que seran
imperceptibles.

. Aplicaremos estrictamente las normas del contenido

de envio permitido del sector de las paqueterias y de
la facturacion del equipaje de las aerolineas.

. Crearemos una marca propia, captaremos a la mayor

cuota de mercado en nuestro segmento Yy
fidelizaremos a nuestros clientes antes que ningun
otro.

El robo por parte del pasajero se elimina mediante un
registro en la app con todos los datos necesarios de
la persona en cuestion. Por otra parte, nuestras
maletas careceran de un distintivo y estaran
camufladas por lo que una posible traba por parte de
las aerolineas se solucionara. Para ambos casos, se
ofrecera un seguro opcional.

La seguridad del contenido se proporcionard:
Primero, con el registro con todos los datos
personales de las personas vinculadas en la
transaccion del envio. Ademas, se proporcionara un
documento PDF descargable para que firmen y
gueden ligadas todas las partes.

. A priori tenemos una estructura de costes menores

gue la de una empresa de paqueteria tradicional. Esto
se debe a que el transporte y la logistica que
poseeremos serda mas simplificada. Por tanto,
tendremos un margen de beneficio por envio, aunque
nuestras tarifas sean inferiores al de nuestros
competidores.

Tabla 6. Plan de accién para las Amenazas y Debilidades. Fuente: Elaboracién Propia.
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6. ESTRATEGIA

ProPeopleBag es una “Born Global”, una empresa que se caracteriza desde un principio
debido a que su mercado es abiertamente internacional. Esto implica a que nuestra
estrategia sea global, pero tenemos algin enfoque multiddbmestico en pais paises con
particularidades muy llamativas.

Por un lado, ofrecemos un servicio homogéneo en cualquier pais que es la intermediacion
entre dos partes que quieren acordar un envio. Por otro lado, nos adaptamos a unos a los
paises con diferente idioma, tipografia y una atencion al cliente personalizada para cada
pais.

Por tanto, disfrutamos de una mayor eficiencia de producir la plataforma online para
realizar el servicio, una mayor eficiencia en vender nuestros servicios, el cliente sabe que
tiene una naturaleza global, la economia de escala en 1+D es mayor ya la plataforma
online es la misma en diferentes paises y ademas nos ajustamos a los gustos y
necesidades de cada mercado.

6.1 Estrategia competitiva

Seguimos una estrategia hibrida (donde conseguimos conseguir simultaneamente la
diferenciacion y un precio inferior al de los competidores. Esto lo conseguimos ya que los
usuarios que viajan y los usuarios que envian acuerdan un precio menor al de la
competencia y se realiza el servicio de forma totalmente distinta al que ofrece una
compafiia de paqueteria tradicional.

Concretamente, ofrecemos unas prestaciones diferentes para conseguir que este
tipo de estrategia sea exitosa. Por un lado, al usuario que envia le ofrecemos un servicio
gue se puede realizar en menos de 1 dia a cualquier parte del mundo y que pueda
gestionarse el tiempo de su envio con lo que sabe el momento exacto en el que lo va a
recibir. Por otro lado, al usuario que ofrece llevar el envio saca un rendimiento a su pasaje
y se le ofrece la méaxima transparencia de los datos del envio.

Ademas, aunque nuestros servicios se oferten a unos precios mas reducidos que nuestros
competidores, nuestros margenes de beneficios son mejores ya que nuestros costes
son menores. También, nuestra compaiiia tiene clara cuales son las actividades
clave que permiten una diferenciacion, como la focalizacién del gasto en marketing y
ausencia de gasto en logistica.

Por ultimo, esta estrategia nos permite entrar con mas facilidad en el mercado. Esta
es una estrategia global ya que en cualquier zona del mundo entramos ofreciendo unos
servicios de envio innovadores y siempre por debajo de los precios de cada zona
geogréfica del mundo en la que operemos.

Por tanto, con esta estrategia logramos el objetivo de lograr una cuota del mercado y
desviar la atencion que tiene el consumidor sobre nuestros competidores.
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6.2 Cliente objetivo

Debido a nuestra actividad de intermediacion entre personas que viajan y realizan un
envio, nuestros clientes objetivo estan segmentado en diferentes perfiles. Ademas, al
tratarse de un negocio de economia colaborativa el cliente o usuario tiene que estar
acostumbrado o abierto a esta nueva forma de interactuar en las transacciones
econdmicas. El perfil de edad estimado en el que se encuentran nuestros clientes
comprende entre los 18 y 40 afios.

Perfil de clientes que ofrecen el servicio de llevar el envio.

1. Inmigrantes residentes que viajan a su pais de origen:
2. Turistas que estan de paso en el pais de su visita.
3. Estudiantes que estan estudiando en un pais extranjero.

4. Personas nacionales que viajan al extranjero.

Perfil de clientes que desean realizar el envio y lo ofertan en nuestra plataforma
online

1. Inmigrantes que residen en otro pais.
2. Estudiantes internacionales que residen en otro pais al de su origen.

3. Personas nacionales que tienen familiares y conocidos en el extranjero.

Tabla 7. Perfil de clientes. Fuente: Elaboracion propia.

Como observamos en el cuadro anterior, tenemos diversos tipos de clientes objetivo:

Las personas que viajan tienen perfiles diversos, desde inmigrantes que residen muchos
aflos en otro pais al de su origen, personas tanto nacionales o extranjeras que viajan
durante breves periodos de tiempo a otros paises y estudiantes que han estado en otros
paises durante un periodo de tiempo concreto y vuelven a su pais.

Por otro lado, las personas que realizan un envio tienen perfiles como inmigrantes que
residen en otro pais desde un periodo largo, jovenes extranjeros que residen en otro pais
debido a sus estudios y personas nacionales que tienen a conocidos y seres queridos en
otro pais.
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7. PLAN DE MARKETING

7.1 Servicios ofrecidos

Nuestro principal servicio es gestionar laintermediacién entre nuestros clientes. En este
caso, entre una persona que desea enviar sus pertenencias a un destino determinado con
un pasajero de una aerolinea comercial que se ofrezca a llevar el envio mediante el
espacio que tiene disponible de su equipaje.

ProPeopleBag envio

Plazos de Entrega:
- Duracion de la entrega equivale a la duracion del trayecto del vuelo comercial con
el destino al que se dirige tus pertenencias.

Area de Servicio:
- Envio desde Madrid a todos los paises que se pueda viajar desde nuestro punto
de origen.

Ventajas:
- Elijafechas y precios de su envio de una forma mas clara y que se adapte a usted.

Tabla 8. Servicio ofrecido por ProPeopleBag. Fuente: Elaboracién propia.

Nuestro segundo servicio es complementario. Se trata del seguro del envio que cubre
hasta cierta cantidad de valor.

SEGURO ProPeopleBag

Seguro:

- Se incluye un seguro que cubre un importe maximo por envio ( hasta 300€ ).
Garantizando los posibles robos o perdidas.

Ventajas:

- Aseguramos la transaccion para que las dos partes puedan sacar beneficios de ella
sin preocupaciones.

Tabla 9. Servicio ofrecido por ProPeopleBag. Fuente: Elaboraciéon propia.

Imagen 4. Dos chicas buscando la puerta de embarque para su vuelo en el marcador del aeropuerto.
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7.2 Fijacion de Precios y Tarifas

Nuestra estrategia de precios y tarifas se establecen basandose en un nuevo modelo de
negocios que esta teniendo gran auge en estos ultimos afios debido a que las TICs se
han desarrollado de manera exponencial. Este modelo es el de economia colaborativa,
donde los usuarios establecen los precios mediante la oferta y la demanda (donde
Airbnb, Blabla Car, Uber, HomeAway entre otros han conseguido un hueco en sus
respectivos mercados). Nosotros, simplemente actuaremos como intermediarios para
que la transaccion se haga de la manera mas segura, eficiente y transparentemente
posible. Para ello, aplicaremos una serie de tarifas porcentuales sobre los precios que
acuerden nuestros clientes y una tarifa fija Unica opcional para tener un seguro que
cubre una cantidad minima ( hasta 300€ )

A continuacion, tenemos una tabla donde detallamos nuestras tarifas:

Criterios

-Costes de tramitacion de pagos por
cada tarifa de servicios confirmada.

Cancelacion

-No se devuelve el importe.

Tarifa

3%*

-Tarifa de servicio por gastos de
mantenimiento de la plataforma.

-Se devolverd el importe, si el usuario
gue envia cancela una solicitud sin
confirmar, si esta caduca o si el
anfitrion la rechaza.

-Si el usuario que envia
cancela una reserva confirmada, no
le reembolsaremos la cantidad
correspondiente a la tarifa.

2%*

-De 0 a 10 Kg de envio.

-No se devuelve el importe una vez
confirmada la reserva y comenzado el
proceso de envio.

5.99%*

-De 10 a 20 Kg de envio.

-No se devuelve el importe una vez
confirmada la reserva y comenzado el
proceso de envio.

3.99%*

-Méas de 20 Kg de envio.

-No se devuelve el importe una vez
confirmada la reserva y comenzado el
proceso de envio.

1.99%*

-Seguro ProPeopleBag

-No se devuelve el importe una vez
confirmada la reserva y comenzado el
proceso de envio.

Tarifa
fija
7.99€*

Tabla 10. Tabla de tarifas y precios de ProPeopleBag. Fuente: Elaboracion propia.

*Las tarifas y precios no incluyen el IVA (se afiade en el momento del pago).
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7.3 Estrategia de distribucion

En primer lugar, nuestra estrategia de distribucion esta influenciada por una serie de
determinantes externos. Estos determinantes externos son las caracteristicas del cliente,
el tipo de servicio que ofrecemos, el caracter de la demanda/localizacion, la competencia
y normativas legales del estado o de la comunidad europea.

Concretamente, nuestra distribucion del servicio estd completamente orientada a ser
realizada totalmente mediante Internet. Ademas, a través de la venta directa y otros
partners, que ofrecen el servicio a comison, llegamos a nuestros clientes objetivos: las
personas que desean enviar sus pertenencias (Senders) y las personas que estan
dispuestas a portar dichas pertenencias (Carriers) al lugar de destino son los que
tienen asignado su vuelo comercial en el aeropuerto oportuno.

En primer lugar, todo el volumen y distribucion geogréfica del servicio para la
realizacion del envio se centrara en todos los aeropuertos operativos del territorio
espafiol y europeos.

En segundo lugar, el volumen y distribucion geografica para la realizacion del servicio
del transporte se centra también en todos los posibles oferentes de toda el area
geogréfica espafiola y europeas que viajen al destino con demanda de envio.

Por otro lado, nuestro producto sigue una estrategia de diferenciacién por lo que todo el
volumen de la estrategia de distribucion, la distribucion geogréfica y patrones de usos y
costumbres estaran determinados por nuestro target especifico.

SEVE BALLESTER:OS-SANTANDER  EILEAC N
ASTURIAS {ovD) [SDR)  (BIZ)  SANSEBASTIAN (243)
A CORUAA (LCG) . VITORIA (VTT)
SANTIAGD (5C3) LEGH (LEH] PAMPLONA [FHE)
. g | GIROMA-
VIGD (G0} BURGOS [RES) Ellfiﬁégs COSTA BRAVA [550)
LOGROAD (RJL) {H35K] [CSA]
VALLADOLID (VLL} miﬁgfgﬁhl-éﬁﬁ:ﬂ _—
ZARAGOTA (ZAT) R s
SALAMAHCA [5LM} R S REUS [REL)
MADRID-CUATRO VIENTOS jLECL) @  MADRID-BARAJAS (MAD) MEHORCA (MAH)
ISLAS CAMARIAS ¢ CAMARY ISLANDS: SON BOMET (LESE
ILLES CANARIES | ILLAS CANARIAS: -y VALENQA (VLC) PALMADE
KANARIAR UHARTEETAM: el et MALLORCA (PMI)

\ ALBACETE IBIZA 225

TENERIFE LANZAROTE ) . (REC) ALICAMTE-ELCHE (2LC)
LAPALMA MORTE [TEH] [ACE CORDOEA (0D o
(5P RAI MURCLA-SAN JANIER [MV)
CANLRLA SEVILLA [3vg) GRANADA-JAEM F.G.L. [GR)
(LA} ,
LA GOMERR JEREZ {%R1) ALMERIA [LE)
FUERTEVEHTURA ALGECIRAS .%E.I- MALAGA-COSTA DEL 50U (357
ELHIERRD  TEmemre ~-% CEUTA {CU)
(WDE] SUR TFE) MELILLA {MLH]

Imagen 5. Todos los aeropuertos espafioles operativos. Fuente: AENA.
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En segundo lugar, nuestro canal de distribucién del servicio es completamente on-line.
Es decir, mediante nuestra pagina web y nuestra aplicacion llegamos tanto a nuestros
demandantes (clientes que envian) como oferentes (clientes que ofrecen su espacio de
equipaje). Para ello, contamos con 3 formas diferentes para llegar a cada uno de nuestros
tipos de clientes.

A,
o |/
/DroPeopeBa\

BUSCADORES
BUSCADORES BUSCADORES LOCUTORIOS/ DE SERVICIOS
DE HOTELES
DE VIAJES ASOCIACIONES DE ENVIOS DE
ON-LINE ONLINE DE ERASMUS
PAQUETERIAS
ON-LINE

LTI

Cliente que oferta espacio del
equipaje

Cliente envia

llustracion 7. Longitud y caracteristicas del canal de distribucion de ProPeopleBag. Fuente: Elaboracién
propia

Nuestro canal de distribucion seré tanto directo como indirecto. Nuestros clientes llegaran
a nosotros mediante nuestra aplicacion y pagina web. Ademas, tendremos intermediarios
gue cobrard a comision. Estos intermediarios en su pagina web o establecimientos
tendrén un codigo propio o de promocion que daran a los clientes que utilicen nuestros
servicios y estos ultimos también se beneficien del cdigo de promocion.

Por dltimo, aunque no esté ilustrado en la imagen anterior, nuestros usuarios también
tendrén un codigo de promocién propio en su cuenta. Es decir, estos usuarios una vez
hayan enviado sus pertenencias o realizado el transporte de las mismas podran ofrecer
sus propios codigos a personas interesadas en realizar el servicio y ambas partes pueden
tener beneficios como descuentos en el envio, descuentos en viajes y otros mas. Por
tanto, mediante nuestros propios clientes otros posibles nuevos usuarios llegaran para
usar nuestro servicio.
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7.4 Estrategia de Promocion

Debido a que nuestros servicios se dirigen a diferentes tipos de cliente objetivo, la
estrategia de comunicacion que aplicaremos se adaptara a cada uno de ellos. Esto lo
haremos intentando que nuestro coste en promocion sea el mas optimo posible. A
continuacion, explicamos los espacios que vamos a abarcar para darnos a conocer:

Redes sociales: como Facebook, Twitter e
Instagram. Las principales ventajas que
tendremos en promocionarnos en estas redes
sociales es que podremos segmentar nuestros
anuncios no solo por los datos demogréaficos, sino
también debido a los gustos e intereses de los
usuarios de estas plataformas. Ademas, si nuestras
campanfas publicitarias son llamativas y de calidad,
los propios usuarios seran los encargados de
extenderlos por la red. Por otro lado, es Imagen6.Redes sociales.

economico debido a que solo se paga por clicks obtenidos. Por tanto, aprovechamos
nuestra segmentacién de usuarios objetivos para pagar por aquellos que mas nos
convienen. Por ultimo, podremos interactuar con nuestros usuarios, conocer sus
intereses y medir los resultados que Facebook ha desarrollado para optimizar las
campafas publicitarias.

Buscadores de Web: como Google, Bing, etc... o0
Las principales ventajas son que podremos GO Sle BaihEE

publicitarnos y llegar a nuestros clientes objetivo de V

una manera sencilla. Concretamente, gracias a blﬂg YAHOO,
gue son ellos mismos los que introducen palabras

clave en el buscador y apareceremos en la lista Yandex

obtenida y dentro de las paginas web relacionadas.
Asi pues, palabras clave como ‘Vuelos baratos’, ‘comparadores de viajes’, ‘rumbo’,
‘BlablaCar’, ‘Airbnb’, ‘Skyscanner’, ‘DHL’, ‘Seur’, ‘Fedex’, ‘Envios baratos’, ‘comparadores
de envios’, ‘comparadores de hoteles’ y otras palabras relacionadas entre otras. Con este

método solo pagariamos por cada click que le dieran a nuestro anuncio las personas
interesadas.

Imagen 7. Buscadores web.

Locutorios: Esta es una de las pocas formas en las que llegamos de manera mas fisica
a nuestros clientes objetivo. Concretamente, llegamos a las personas inmigrantes que
residen en cada pais. Mediante nuestra pagina web, ofrecemos a estos establecimientos
registrarse para que ofrezcan nuestros servicios con unos cédigos promocionales que se
les asignaran. Por tanto, cobraran una comision por cada cliente final que nos llegue con
su codigo promocional.
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8.1 Procesos de la aplicacién

- PPeoplSEE0

ue viajan,

| .
CoOneclayeon perso

____QWran llevarita

Crear cuenta

Iniciar sesién

Selecciona foto de perfil
-

Escanea tu documentacion

Pais de documentacion

¢;Dénde has conocido
ProPeopleBag?
<

Publica tu viaje Paa

REgistrarse rapidamentescon:
-

Facebook

Google

O utiiza‘tu"correo electronico:

Correo electrénico

Publica tu viaje
- WA

Publica tu envio
\i A \ +

Consigues®
de viajesN\g

Q
DA<

Calcula tiemp©o
de envio

Destinos y
precios

Publica tu envio

De (Ciudad, Aeropuerto)

1
. ’ A (Ciudad, Aeropuerto)

Datos del viaje

b
’ Fecha de vuelo ida ‘ @’

U
’ Fecha de vuelo vuelta @ Hora

Cupo (kg) disponible en mi equipaje
SO,

Hora ‘

a Madrid >>> Toronto

Detalles

H Numero del vuelo ‘

<

)

Compafiia aérea

Quiero una respuesta antes
de...

Flexibilidad tiempo de
espera en el destino

Publicar

De (Ciudad, Aeropuerto)

. ’ A (Ciudad, Aeropuerto) ‘

Datos del envio
@’ Subir imagen del articulo ‘

=

’ Fecha de envio antes de

Buscar

Datos del envio

A
\ EI ’ Categoria del articulo ‘

N
Y

Descripcién del envio

Llévalo y gana@ 50¢ @
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4 N\
Quiero envio antes de: Salida hora local: deponiles Maria B 19 afios
18 B B 2019 50€ 0810 E 20Kg [~ 4.9 (2 opiniones)
junio Llegada hora destino:
Envio: . nviar mensaje
Mario H 25 afios (" salida hora local: Clepnllli Edu C 26 afios)
~ 4.7 (2 opiniones) Ver detalles del envio : E 11kg 4.5 (5 opiniones)
Llegada hora destino: -
nviar mensaje i
: L 1550 1 +info )
Quiero envio antes de: . — N
18 junio 2019 1 v (* Salida hora local: disponibles Juan Z 23 afios
Envio: 1345 E 15Kg = 4.1 (3 opiniones)
ZAPATILLAS REEBOK Llegada hora destino:
15155
Ver detalles del envio =
Garantia de transaccioén Aeropuerto
= Adolfo Suarez
: Madrid- Barajas
1
. . 29 U Aeropuerto
e Numero de tarjeta de crédito : Internacional
| Toronto
Pearson
O Escanear tarjeta S
minutos
Llegada: sabado 17 junio a las 13:20 @ de espera
~ . .z maximo
/ Introduce c6digo de promocion 50+15 65€
Gastos de gestion 13.65 Quiero una
TOTAL 78.65 € g respuesta antes de
Confirmacioén para realizar el envio Total 78.65 €

Confirmacion automatica
Confirmacién manual

Seleccionar método de pago

Tarjeta

Paypal

llustracién 8. Proceso de registro y uso de la aplicacién desde la compra hasta la venta del servicio.

Fuente: Elaboracion propia.

Mas informacion en la explicacion paso por paso en Anexo |
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8.2 Procesos de larealizacion del servicio:

FASE 1 Registro del usuario que envia y del usuario que porta el envio

Usuario
que

envia

Utiliza la app para
buscar el precio por
kilo y fecha para el
destino de su envio

FASE 2

Usuario

que  —

envia

Gestionamos los
destinos, fechas y
peso de las
pertenencias de los
Senders

FASE 3

Usuario
que

envia

Elige fecha, hora de llegada
disponible paga y afiade al

receptor del envio en el pais de
destino que es otro usuario que

se tiene que registrar

Publica tu viaje

| WA

nﬁ‘

Calcula tiempo
de envio

3 viajes 17 JUNIO 2017 Filtrar

(" salida hora local: B
L Oasd:1h9 d a 3
legada hora destino:

13:20 m “ )

Salida hora local:
10:30 a
hy Llegada hora destino:
b 15:50

20 Kg disponitles
9P | maria B 10 anos
8€/kg 4.9 (2 opiniones))

11Kq dsponbles [Eey) € 2 o,

12€/kg 5

Usuario
que porta
el envio

Utiliza la app para ofertar
sus datos de su vuelo y
cupo del espacio de su

equipaje y el precio por kg

Gestion de datos ofrecidos por los usuarios

Usuario

=S

s (Salida hora local:
13:45 3]
Llegada hora destino:
- | 19:05

15 Kg disponibles 2
oy Juan Z 25 wios
4.1 (3 opiniones)

== KN

Mediante nuestra app
intermediamos entre usuarios
gue quieren enviar con usuarios
gue se ofrecen para ello

Eleccion y asignacién del envio

Maria Ballester

Informacién personal

Valoraciones

Cambiar a realizar envio

Exigimos garantias a ambas partes
mediante sus tarjetas de crédito
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Opciones

Dinero

Notificaciones
Otras opciones
8 q q
2 Usuario receptor del envio
Documentacion

Cerrar sesion

que porta

el envio

Gestionamos los destinos,
datos de los vuelos y el
cupo de equipaje que
ofrecen los Carriers

Usuario
gue porta
el envio

Le es asignado la cantidad de peso
gue tiene que llevar, cuando lo tiene

que recoger y descargarse la

documentacion con los datos de

todas las partes vinculadas
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FASE 4

Usuario
que
envia

Queda con el carrier en el
aeropuerto o sitio oportuno para
entregarle sus pertenencias

FASE 5

Usuario
que porta
el envio

Desembarca y entrega las
pertenencias del sender al
usuario receptor del envio

FASE 6

Usuario
que

porta el

anvin

Introduce el codigo de
confirmacién en su cuenta y
cobra la cantidad que habia
estipulado previamente en la

aplicacion

ProPeopleBag \0

Recepcidén y vuelo hacia el destino

Usuario
gue porta

el envio

Recibe las pertenencias
del sender, factura su
equipaje en el aeropuerto
y embarca en su vuelo

En este momento el usuario que
porta el envio viaja a su destino

Llegaday entrega en el destino

Usuario
que

recibe el
envio

Recibe el envio y entrega al
carrier el cédigo de
confirmacién que
ProPeopleBag le ha
mandado mediante la
aplicacién

La aplicacion abre una linea directa
interna entre los dos usuarios dentro
de nuestra aplicacion por si tuvieran
inconvenientes en encontrarse

Confirmacion y cobro

Opciones
Dinero

Notificaciones |

Maria Ballester
Ofras opciones

Informacion personal C

4 Usuario receptor del envio

Valoraciones
Documentacion

ProPeopleBag

La aplicacion una vez haya
recibido el cédigo de confirmacion
abona al sender la cantidad
estipulada previamente

Cerrar sesion

i
Para introducir el cédigo de confirmacion
en el apartado de opciones habra un
subapartado llamado “Dinero” donde
introducira el dicho cédigo

Cambiar a realizar envio
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9. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

9.1. Organigrama

A continuacion, ilustraremos el organigrama de la empresa con la descripcién de los
puestos necesarios que se necesitan cubrir en la empresa:

Director Director de
financiero Marketing

Director de las
TICS

Community
Manager/
Customer

Service

@ Auxiliar
"/. Administrativo

Informatico de
mantenimiento

llustracion 9. Organigrama de la empresa. Fuente: Elaboracién propia.

El primer afio, todo el equipo que esta en el nivel superior de su departamento debera
desempeiniar las tareas de su rango inferior hasta que la empresa crezca y alcance las
condiciones Optimas para la ampliacion de la plantilla.

9.2 Perfil y seleccion de empleados

e Director General CEO:

El CEO debe estar graduado en Direccion y Administracion de Empresas con altos
conocimientos que abarcan la gestién general de una empresa en diferentes sectores.
Para esto es necesario tener una cualificacion elevada incluyendo capacidades generales
y polifacéticas, relacionado al procedimiento estratégico, en finanzas, marketing, recursos
humanos y un perfil internacional.
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El CEO debe ser capaz de hablar diferentes idiomas, la cualificacién minima seria espafiol
e inglés, ya que la empresa tiene como objetivo expandir/trabajar internacional y se
presentara en distintos paises, atendiendo a clientes de todo el mundo.

Ademas, es necesario encontrar un perfil de una persona abierta y comunicativa, quien
aporte seguridad en el ambiente del trabajo y fomente la confianza e intercambio continuo
de informacion entre los departamentos para crear sinergias.

La persona que solicita a este puesto de trabajo necesita la capacidad de tomar
decisiones y ser consciente de su responsabilidad del desarrollo de la empresa y sus
trabajadores.

e Director de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion:

Debe ser graduado en el sector de la informética y con una minima experiencia de 3 afos.
Ademas, debe tener conocimiento de diferentes idiomas, como minimo el espafiol e
inglés, y capacidades en comunicacion interna y externa, para intercambiar informacion
necesaria.

Se prefiere un perfil con mucha experiencia en trabajos de equipo, ya que muchas veces
va a trabajar junto con analistas de sistemas para mejorar los sistemas informaticos.
También, debe haber realizado proyectos de desarrollo de software, aplicaciones y ser
capaz de crear y disefiar junto con el departamento de marketing nuevas publicaciones u
ofertas en la pagina web de la empresa como también mediante otras herramientas
informativas.

Su funcién sera desarrollar, gestionar y mejorar tanto la aplicacion para Smartphone y
tablets como la pagina web de la empresa. Ademas, junto al departamento de marketing
seran los encargados de realizar el disefio gréfico de la publicidad de la empresa.

Las horas de trabajo se van a mover alrededor de 8 horas, cumpliendo un puesto de
tiempo completo, ya que se necesita solamente un directivo en este departamento que
esta apoyado por el Informatico de mantenimiento.

La seleccién del directivo se hara en cuanto a sus cualificaciones, experiencias y a través
de una entrevista personal, poniendo en prueba (comprobando) sus conocimientos y
capacidades personales.

e Director de Marketing:

El director de Marketing debe tener unos estudios especializados en el sector de
Marketing, Business Management, y Comunicacion Internacional. Debe tener
conocimientos elevados sobre investigacion de mercados, el comercio electronico y social
media vinculado al marketing de viajes y del sector de envios de paqueterias, como
también sobre el desarrollo de estas mismas. Se valora dominar el uso y los sistemas del
E-commerce, para asegurar un servicio completo y competitividad internacional.
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Su funcion es desarrollar y actualizar continuamente la estrategia de marketing de la
empresa: desarrollo del servicio/producto, nuestro posicionamiento con el precio o en este
caso comision de nuestro servicio, de la distribucion y de la promocion. Todo ello con el
objetivo de dar a conocer la compafiia y estar lo mas cerca del cliente en nuestro primer
afo de vida. Por tanto, asi poder optimizar al maximo nuestros costes y generar ingresos
de una forma mas eficaz.

Se prefiere gente con experiencia previa y éxitos ya realizados en proyectos reales, para
garantizar capacidades innovadoras y un conocimiento alto de estratégicas productivas.
Los empleados potenciales necesitan consciencia cultural y alta orientacién a clientes
exigentes.

Ademas, se requiere una comunicacion activa y transformable en otros idiomas, por lo
minimo en espariol e inglés fluido, para poner el centro en nuevos paises y aumentar el
alcance de la empresa, asi como la adquisicion de clientes nuevos garantizando ingresos
crecientes. Otro requisito fijo es la interaccion en equipo, para tomar decisiones en grupo
y llegar a objetivos empresariales. (Se aprecian certificaciones de proyectos previos.)

La hora minima al dia para llevar a cabo las tareas diarias y proyectos va a ser 8 horas
diarias, en funcién de tiempo completo, pero con un horario flexible de una hora.

La seleccion previa se realiza mediante el CV de los candidatos, donde nos enfocamos
en las cualificaciones y experiencias del candidato. Luego mediante la entrevista personal
y pruebas de desarrollo estratégico relacionado al marketing se destacan los
conocimientos y capacidades del empleado potencial.

e Director Financiero:

El director financiero debe poseer un titulo de estudios centrado en finanzas
internacionales con conocimientos para llevar a cabo analisis de estados financieros y el
constante balance de la situacion empresarial. Del empleado potencial se requiere una
optimizacion continua de los recursos para hacer crecer la empresa y ser competitiva
constantemente. Se tiene encargar de todos los ambitos de funciones financieras para
asegurar la liquidez y la estabilidad financiera de la empresa.

Se busca gente muy cualificada en el sector financiero con alta experiencia practica y con
seguridad en la rutina de procesos diarios que van a moverse entre 8-9 horas al dia.

La seleccion se realizara después de haber elegido candidatos potenciales mediante sus
CV adecuados, con algunas pruebas relacionadas a las tareas del puesto para examinar
las capacidades de los candidatos potenciales.

e Servicios Externalizados:

Por ultimo, el servicio de asesoria juridica estara llevado por un bufete de abogados que
tengan personal cualificado en el sector juridico de las empresas digitales y de las
aerolineas comerciales
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10. PLAN FINANCIERO

10.1 Ingresos

En primer lugar, hemos calculado los ingresos de las ventas de nuestros servicios de
intermediacion y de seguro proponiéndonos como objetivo que el 0.002% del nimero
total de pasajeros, que viajan a los 20 paises que hemos analizado anteriormente , lleven
un envio el primer afio. El 0.004% el segundo, el 0.008% el tercero, el 0.016% el cuarto
y el 0.032% el quinto afio. Ademas, estimamos una media de facturacién por envio que
en este caso es de 20€ (71.43%) y 8€ (28.57%) respectivamente que suponen 28 €
(100%) de ingresos de media por envio. En el siguiente cuadro podemos ver los

resultados:
Afo N°pasajeros % Objetivo Total pasajeros Total pasajeros/ dia  Ingreso medio € por envio  Ingresos por envio
1 | 10,302,605 0.002 20,605 56 20 412,104
2 0.004 41,210 113 20 824,208
3 0.008 82,421 226 20 1,648,417
4 0.016 164,842 452 20 3,296,834
5 0.032 329,683 903 20 6,593,667
N° Maletas % Objetivo Total maletas por afio  Total maletas/dia  Ingreso medio € por seguro Ingresos por seguro
1 | 10,302,605 0.002 20,605 56 8 164,840
2 0.004 41,210 113 8 329,680
3 0.008 82,421 226 8 659,368
4 0.016 164,842 452 8 1,318,736
5 0.032 329,683 903 8 2,637,464

Tabla 11. Método por el cual estimamos los ingresos de ProPeopleBag. Fuente: Elaboracion propia.

Total ingresos

Media ingresos/ 5 afios

1 576,944

2 1,153,888

3 2,307,785 3,577,064
4 4,615,570

5 9,231,131

Tabla 12. Evolucion ingresos totales cada afio y la media entre los 5 afios estimados.
Fuente: Elaboracion propia.
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10.2 Gastos y costes generales

Plan de inversién inicial:

INICIO o o o -
INVERSIONES ACTIVIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
ACTIVO NO CORRIENTE (A)
Aplicacién 30,000.00 | 10,000.00 | 5,000.00 | 30,000.00 | 10,000.00 | 15,000.00 4
Pagina web 5,000.00 2,000.00 | 2,000.00 | 5,000.00 3,000.00 3,000.00 4
Equipos informaticos 4,000.00 3,000.00 | 2,000.00 | 4,000.00 3,000.00 2,000.00 4
Mobiliario 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 7
Otros 1,500.00 1,000.00 | 1,000.00 | 1,000.00 1,000.00 1,000.00 7
VNS (o Nefof SE{I=\Ni= 41,000.00 | 16,500.00 | 10,500.00 | 40,500.00 @ 17,500.00 | 21,500.00
ACTIVO CORRIENTE (B
Existencias iniciales 0.00
Tesoreria (Caja Bancos 40,000.00
TOTAL CORRIENTE 40,000.00
TOTAL INVERSION (A +
B 81,000.00 | 16,500.00  10,500.00  40,500.00  17,500.00 | 21,500.00
Tabla 13. Estimacion del Plan de inversion inicial. Fuente: Elaboracion propia.
Gastos de explotacion generales:
CALCULOS INTERMEDIOS
PERSONAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Salario medio mensual
Incremento salarial anual
N° de empleados afio 1
N° de empleados afio 2
N° de empleados afio 3
N° de empleados afio 4
N° de empleados afio 5

72,000.00 | 149,817.60 | 286,526.16 | 389,675.58 | 417,342.54

% coste Seguridad Social 25,920.00 | 53,934.34 | 103,149.42 | 140,283.21 | 150,243.32
Total gastos de personal 97,920.00 | 203,751.94 | 389,675.58 | 529,958.79 | 567,585.86
ALQUILER
Alquiler mensual 6,000.00 | 6,120.00 | 6,242.40 | 6,367.25 | 6,494.59
Subida anual prevista en %
OTROS GASTOS
Electricidad 300.00 3,600.00 | 3,672.00 | 374544 | 3,820.35 3,896.76
Teléfono 100.00 1,200.00 | 1,224.00 | 124848 | 127345 1,298.92
Material de Oficina 100.00 1,200.00 | 1,224.00 | 124848 | 127345 1,298.92
Limpieza ) 1,200.00 | 1,224.00 | 124848 | 127345 1,298.92
500.00 6,000.00 | 6,120.00 | 6,242.40 | 6,367.25 6,494.59
10,000.00 120,000.00 | 122,400.00 | 124,848.00 | 127,344.96 | 129,891.86
Promocion 24,000.00 288,000.00 | 293,760.00 | 299,635.20 | 305,627.90 | 311,740.46
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Subida media anual en %
TOTAL OTROS GASTOS 421,200.00 | 429,624.00 | 438,216.48 | 446,980.81 | 455,920.43
TOTAL GASTOS 525,120.00 | 639,495.94 | 834,134.46 | 983,306.84 | 1,030,000.88

Tabla 14. Estimacion de gastos de explotacién. Fuente: Elaboracion propia.
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CUENTA DE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 576,940.00 | 1,153,880.00 | 2,307,788.00 | 4,615,576.00 | 9,231,124.00
Aprovisionamiento 4,121.00 8,242.00 16,484.20 29,368.40 65,936.60
Variacion de existencias
Margen 572,819.00 | 1,145,638.00 | 2,291,303.80 | 4,586,207.60 | 9,165,187.40
Gastos de personal 97,920.00 203,751.94 | 389,675.58 | 529,958.79 | 567,585.86
Alquileres 6,000.00 6,120.00 6,242.40 6,367.25 6,494.59
Otros gastos 421,200.00 | 429,624.00 | 438,216.48 | 446,980.81 | 455,920.43
EBITDA 47,699.00 506,142.06 | 1,457,169.34 | 3,602,900.76 | 8,135,186.52
Amortizaciones 14,000.00 16,464.29 26,428.57 30,642.86 35,857.14
EBIT 33,699.00 489,677.78 | 1,430,740.77 | 3,572,257.90 | 8,099,329.38
Gastos financieros 5,280.00 4,560.25 3,782.93 2,943.42 2,036.75
VAN 28,419.00 485,117.52 | 1,426,957.84 | 3,569,314.48 | 8,097,292.63
Impuesto sobre beneficios 8,525.70 145,535.26 | 428,087.35 |1,070,794.34 | 2,429,187.79
Resultado 19,893.30 339,582.27 | 998,870.49 |2,498,520.14 | 5,668,104.84

10.4 Balance de situacioén

Tabla 15. Estimacion de Cuenta de Pérdidas y Ganancias. Fuente: Elaboracion propia.

PREVISIONAL

BALANCE

’INICIO’ANOl’ANOZ’ ANO 3 ’ ANO 4 ’

ACTIVO
Inmovilizado 41,000.00 57,500.00 68,000.00 108,500.00 126,000.00 147,500.00
Amortizaciones 0.00 14,000.00 30,464.29 56,892.86 87,535.71 123,392.86
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE 41,000.00 43,500.00 37,535.71 51,607.14 38,464.29 24,107.14
Existencias 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Clientes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Tesoreria 40,000.00  46,407.15 348,278.92 1,222,697.05 3,473,174.63 8,576,586.06
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE 40,000.00  46,407.15 348,278.92 1,222,697.05 3,473,174.63 8,576,586.06
TOTAL ACTIVO 81,000.00 89,907.15 385,814.63 1,274,304.19 3,511,638.91 8,600,693.20
PASIVO
Recursos propios 15,000.00 15,000.00 15,000.00  15,000.00 15,000.00 15,000.00
Reservas 17,903.97 323,528.01 1,222,511.45 3,471,179.57 8,572,473.93
Resultados negativos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Prestamos 66,000.00 57,003.18 47,286.62 36,792.74 25,459.34 13,219.27
e\ EN(eNele)z{zdIS\II=N 81,000.00 89,907.15 385,814.63 1,274,304.19 3,511,638.91 8,600,693.20
Proveedores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Tesoreria negativa 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL CORRIENTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL PASIVO 81,000.00 89,907.15 385,814.63 1,274,304.19 3,511,638.91 8,600,693.20

Tabla 16. Estimacion del Balance de situacion provisional. Fuente: Elaboracion propia.
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11. ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

Nuestra compafiia tendrd una personalidad juridica de Sociedad Limitada Nueva
Empresa. Donde el nimero maximo de socios pueden ser hasta 5 y que han de ser
personas fisicas. El capital social minimo, debe ser aportado integramente mediante
aportaciones dinerarios en el momento de constituir la sociedad. Este capital debe
comprender entre un minimo de 3,000€ y un maximo de 120,000€. Por ultimo, la
responsabilidad se limita al capital aportado.

Concretamente, nuestro capital social inicial sera de 15,000€ y pedira unos préstamos
participativos a sus socios de un total de 66,000€ a un tipo de interés del 8%. El reparto
de participaciones y del préstamo concedido por cada socio es el de la siguiente tabla:

Préstamos

a0 % Participaciones
.~ participativos

Componentes Capital social

 Equipo promotor | 10,500€ 0€ 70%
SOEIe 1,500€ 23,500€ 10%
comprometido
Nuevos socios \ 3,000€ 42,500€ 20%
TOTAL ‘ 15,000€ 66,000€ 100%

Tabla 17. Distribucion del capital social entre socios. Fuente: Elaboracion propia.

% Participaciones
20%

= Promotor proyecto

Socio inversor

10%

= Nuevos socios
inversores

llustracion 10. Distribucion de participaciones. Fuente: Fuente de elaboracion propia.

Para finalizar, para poder formar parte de la sociedad habria que aceptar las condiciones
del pacto de socios que incluye:

- Clausula de proteccion de no competencia en el mismo sector entre los socios.

- Clausula de valoracion de la empresa y métodos de pago para estipular la tasacion de
las participaciones en caso de querer abandonar el proyecto.

- Clausula de como repartir los dividendos.

- Clausula de arrastre.

- Clausula de acompafiamiento.

- Clausula de arbitraje de resolucién de conflictos.
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ANEXO I: Explicacion del proceso de la aplicacion

Explicaciéon de la pagina 28:

Pasos 1,2y 3:

Los usuarios se registran y crean su cuenta. Para ello es obligatorio ligar su cuenta a
Facebook, Google+ o su e-mail. Seguidamente, tienen que subir a nuestra base de datos
una foto de perfil actualizada (subida o escogida de su red social), una foto de su
documentacién de identidad (pasaporte, DNI, Carnet de coche), seleccionar el pais de la
documentacioén y rellenar brevemente un cuestionario de cémo nos han conocido.

Paso 4:

Ahora nos encontramos en el menu principal de la aplicacion, donde el usuario puede
complementar su perfil en su cuenta, ver las notificaciones que le han llegado de otros
usuarios, publicar su viaje y el espacio que ofrecen en su equipaje, publicar los objetos o
pertenencias que quieren enviar, ver todos los destinos disponibles, calcular su tiempo de
envio y conseguir puntos de descuento y premios invitando a nuevos usuarios.

Paso 5:

Aqui el usuario que viaja y ofrece el espacio de su maleta (Carrier) publica desde donde
viaja y a que destino se dirige. Ademas, publica los datos de su viaje (Fecha y hora).

Paso 5.1:

A continuacion, el Usuario Carrier cuanto equipaje le cabe o esta dispuesto a llevar (en
kilogramos), con qué compafia aérea viaja, el nUmero de vuelo, cuanto tiempo va a
esperar en el aeropuerto de llegada o el punto acordado para la entrega del equipaje y la
fecha hasta la que escucha ofertas.

Paso 5.2:

En esta seccion es donde el Usuario Carrier ve los envios que publican los usuarios
Sender. Es decir, el usuario que publica su viaje y su espacio disponible en su equipaje
también puede buscar ofertas de otras personas y decidir si llevar los objetos publicados
0 negociar el precio enviandoles un mensaje. Ademas, puede ver el perfil de esta persona
y sus valoraciones.

Paso 5.3:

Para garantizar la transaccion y ademas el cobro por llevar los objetos del usuario Sender,
el Carrier introduce su tarjeta de crédito o la escanea. Ademas, también puede introducir
un codigo de promocién para obtener descuentos o beneficios en otros viajes.

Paso 5.4:

Una vez introducido todos los datos para garantizar la transaccién y el cobro, el usuario
Carrier puede elegir si cada vez que un usuario que envia contacta con él y le hace una
oferta que la confirmacion sea automatica o de forma manual por cada oferta. Finalmente,
publica su viaje.
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Paso 6:

Aqui es donde el usuario que envia publica desde donde va a realizar el envio y a donde
quiere que llegue. Ademas, rellena la fecha en la que quiere que el envio se realice como
muy tarde. Por otro lado, tiene la obligacién de subir la imagen de que objeto u objetos
desea enviar. Estas fotos se subirdn uno por uno.

Paso 6.1:

A continuacion, saldra la imagen del objeto que se quiere enviar. El usuario Sender debera
introducir la categoria del articulo y la descripciéon del envio lo mas completa posible,
ademas du su peso. Por ultimo, el usuario que envia tiene que hacer una oferta a los
Carrier de cuanta quiere paga porque le lleven su articulo y lo publica.

Paso 6.2:

En esta seccion es donde el Usuario Sender pude ver todas las personas que viajan al
destino que quiere enviar, cuanto equipaje disponible ofrecen, la fecha y hora del vuelo y
el perfil de los Carrier. Es aqui, donde los Usuarios que envian pueden contactar
directamente con la otra parte interesada sin tener que esperar a que contacten con él.
Es decir, mediante un mensaje le puede indicar que le interesa la fecha de su vuelo y le
ensefia lo que quiere enviar y por cuanto.

Paso 6.3:

El Carrier y el Sender llegan a un acuerdo. En este apartado, se ve quien es el Carrier
gue va a portar los articulos, los objetos en cuestién transportados, la hora fecha y hora
del vuelo, y por cuanto se va a realizar la transaccién mas los gastos de gestion de por
nuestro servicio de intermediacion. Aqui es donde el Sender tiene que realizar la reserva.

Paso 6.4:

Finalmente, el Sender realiza la opcion de reserva. Ahora, tiene que rellenar el método de
pago y aceptar.




