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Resumen

Energy2Share es una startup social sin animo de lucro, cuyas creadoras son tres alumnas
de la Universidad Pontificia de Comillas (ICADE) a través del programa que ofrece esta
universidad, “Comillas Emprende”, junto con el patrocinio de everis. La motivacion de
crear Energy2Share se debe a la preocupacion sobre la pobreza energética en Espafia, por
lo que nuestra empresa pretende solucionar este problema a través del redondeo de las
facturas. Ademaés, busca acabar con la falta de transparencia en las organizaciones
sociales gracias a la utilizacion de la tecnologia blockchain. Para que la actividad de esta
empresa funcione con éxito, la vision principal de Energy2Share sera llevar energia a
todas las familias que obtienen el suministro necesario de energia en sus hogares. Gracias
a la colaboracion de los clientes de grandes comercializadoras de energia esto seria
posible. Tras analizar el contexto en el que se desarrollaria la startup, este trabajo se
centra en el disefio de Energy2Share, su modelo de negocio y el desarrollo de su distintos

componentes.

Palabras clave: Energia, pobreza energética, transparencia, blockchain, empresa social,

solidaridad, responsabilidad social corporativa, Energy2Share.

Abstract

Energy2Share is a non-profit social startup, whose creators are three students from the
Universidad Pontificia de Comillas (ICADE) through the program offered by this
university, "Comillas Emprende”, together with the sponsorship of everis. The motivation
to create Energy2Share is due to the concern about energy poverty in Spain, so our
company intends to solve this problem through the rounding up of bills. In addition, it
seeks to end the lack of transparency in social organizations through the use of blockchain
technology. In order to make the activity of this company work successfully, the main
vision of Energy2Share will be to the necessary supply of energy. Thanks to the
collaboration of customers of large energy companies this would be possible. After
analyzing the context in which the startup would be developed, this work focuses on the
design of Energy2Share, its business model and the development of its components.

Keywords: Energy, energy poverty, transparency, blockchain, social enterprise,

solidarity, corporate social responsibility, Energy2Share.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

La pobreza energética es un problema que afecta a la sociedad espafiola en gran medida.
Segun el estudio “Pobreza, vulnerabilidad y desigualdad energética” realizado por la
Asociacion de Ciencias Ambientales, un 11% de la poblacion no pueden mantener sus
hogares a niveles dignos de temperatura (Asociacion de Ciencias Ambientales, 2019).
Ademas, este informe destaca que, a pesar de los distintos esfuerzos del gobierno y de
distintas organizaciones no gubernamentales por combatir el problema de la pobreza
energética en Espafia, existe hasta un 21% de familias que se encuentran en riesgo de
pobreza energética o ya en dicha situacion y, asimismo, indica que alrededor de un 6%
de los hogares espafioles, es decir, mas de 2,6 millones de ciudadanos dedican un quince
porciento de los ingresos al pago de las facturas de luz y electricidad (Asociacion de
Ciencias Ambientales, 2019).

1.1. Descripcion de la empresa

Energy2Share es una empresa social sin &nimo de lucro cuyo objetivo principal consiste
en llevar energia a todas aquellas familias mas vulnerables que no pueden pagar la factura
de luz y gas en Espafia o que tienen dificultades para pagar a tiempo las mismas, es decir,
gue se encuentran en riesgo de pobreza energética. Aunque pueda parecer alarmante, en
Espafia, alrededor de 5,5 millones de personas no pueden calentar la vivienda a de una
temperatura digna en invierno. Con esta idea se pretende reducir la pobreza energética en
todo el pais consiguiendo al mismo tiempo la maximizacion de los intereses de todos los
stakeholders de Energy2Share, tanto de sus clientes como las empresas eléctricas, socios

estratégicos con los que colabora.

Energy2Share necesitara la colaboracion de grandes compafiias energéticas. Esta alianza
estratégica favorecera tanto a la empresa social como a la comercializadora de
electricidad y gas, quien podra reducir las pérdidas que tiene actualmente debido al
impago o al pago parcial por parte de algunos clientes que tienen dificultades econémicas.
A los clientes de estas compafiias se les dara la opcion de marcar una casilla solidaria de
redondeo en la factura. Este sera el principal ingreso de la empresa, que se distribuird para
cubrir el coste de las facturas de gas y electricidad de aquellas familias que no pueden
mantener la vivienda en niveles de temperatura adecuados y también para cubrir los

costes de Energy2Share.



Gracias al acuerdo de con comercializadoras energéticas, éstas se veran beneficiadas
gracias a que Energy2Share se ocupa de la solucién tecnoldgica a través del blockchain,
obteniendo una mayor eficiencia en los tramites burocraticos, una reduccion de pérdidas
por el impago de facturas y ademas, podran mejorar su imagen publica al participar en
proyectos solidarios al mismo tiempo que generan un ingreso para la empresa. Para
Energy2Share, gracias a esta colaboracion, las empresas energeticas seran quienes
proporcionaran la informacion de la cantidad de hogares que no pueden pagar la factura
mensual de la luz o el gas y su localizacién geogréfica para asi reducir también los costes

de investigacion para Energy2Share.

Al utilizar la actividad mediante blockchain, se busca incrementar la transparencia en el
destino final de las donaciones para aumentar el nivel de confianza de los donadores. Esto
se llevard a cabo a través de la tecnologia blockchain, que asegurara transparencia y
trazabilidad de las donaciones desde el momento en el que el cliente decide realizar el
redondeo de su factura hasta que llega ese dinero al hogar que lo necesite. Ademas, el uso

de smart contracts sobre el blockchain permitira reducir tramites burocraticos.

Con todo ello y como ya se ha mencionado, Energy2Share permitiria cumplir los
objetivos y satisfacer las necesidades tanto de su propia actividad social como de las
empresas energéticas y los hogares espafioles mas vulnerables quienes seran capaces
gracias a nuestra actividad de poder mantener su vivienda a niveles de temperatura

adecuados asi como obtener luz y electricidad en sus hogares.
1.2.1. Mision

La mision de Energy2share es ayudar a la mejora de la calidad de la vida de las personas

mediante:

- Lareduccion del riesgo de pobreza energética y de exclusion social.

- La concienciacion de la poblacion sobre las fatalidades de la pobreza y
vulnerabilidad energética, para crear comunidades sensibles a situaciones
injustas.

- La promocion de acciones orientadas a compartir (principalmente el redondeo de
la factura)

- Lacreacion de valor de manera sostenible.

- Laeficiencia energética.



1.2.2. Vision

En Energy2Share la vision es, por tanto, acabar con la pobreza energética para eliminar
la exclusion social existente de las familias y, en especial, de los nifios, y conseguir de
esta manera el cumplimiento de los objetivos establecidos en la mision. Trabajando dia a
dia para la creacion de valor de manera sostenible e involucrando a todos nuestros
stakeholders en la empresa, teniendo como referentes nuestros principios éticos, la
transparencia y la seguridad del suministro energético, creando asi comunidades con

igualdad de oportunidades.
1.2.3. Valores

Solidaridad: Buscamos el desarrollo de la sociedad basdndonos en un derecho
fundamental. Todos los proyectos que se llevan a cabo en la empresa estan orientados al
cumplimiento de estos y a disminuir e incluso erradicar la desigualdad entre clases

sociales atacando una de sus casusas: la pobreza energética.

Transparencia: Realizamos nuestra labor a través de la mutua responsabilidad, creemos
que es esencial que el acceso a la informacion sea completo para todos los stakeholders
de la compafia. Buscamos la plena confianza del segmento de la poblacion que done y
colabore para acabar con la pobreza energética, asi como con los beneficiarios y las

empresas energéticas, a través de la transparencia con la tecnologia blockchain.

Compromiso: Actuamos teniendo como pilar fundamental nuestra mision y vision.
Energy2Share se compromete a acabar con la pobreza energética buscando la integracién
de todos aquellos hogares que sufren esta dificultad, implicAndonos al 100% a cumplir

los objetivos principales de la organizacion.

Honestidad: Energy2Share busca realizar sus actividades a través de la verdad y la
sinceridad tanto dentro de la empresa como con los clientes, entre los que incluimos a las

familias més vulnerables y a las empresas energéticas.

Colaboracion: En Energy2Share creemos que la colaboracion con otras empresas como
compafiias energeticas u ONGs sin &nimo de lucro es esencial. Buscamos potenciar estas

sinergias para asi mejorar la eficiencia y mejorar el rendimiento de nuestra actividad.

Seguridad y fiabilidad: Operamos para asegurar no sélo el suministro de energia, sino un

suministro de calidad a todas aquellas familias que sufren la pobreza energética.



1.2. Equipo de emprendedores

El equipo de emprendedores de Energy2Share estad formado por las siguientes alumnas
de la Universidad Pontificia Comillas, ICADE:

- Alicia Nufez Trujillo, estudiante en 5° curso del doble grado en Administracion y
Direccion de Empresas y Relaciones Internacionales (E6) en ICADE y Co-
Fundadora de la empresa social Energy2Share.

- Paula Martin de los Santos Paino, estudiante en 5° curso del doble grado en
Administracion y Direccion de Empresas y Relaciones Internacionales (E6) en
ICADE y Co-Fundadora de la empresa social Energy2Share.

- Maria del Mar Martin Martinez, estudiante en 5° curso del doble grado en
Administracion y Direccion de Empresas y Relaciones Internacionales (E6) en

ICADE y Co-Fundadora de la empresa social Energy2Share.

1.3. Motivacion

Segun el informe de la Fundacion FOESSA sobre la Pobreza Energética, el porcentaje de
hogares en Espafia que no pueden mantener su vivienda a una temperatura adecuada sigue
incrementando cada afio (FOESSA, 2020). A pesar de numerosos esfuerzos del gobierno
y de diversas organizaciones, la ratio de la pobreza energética en el pais es muy alta en
comparacion con otros paises de la Union Europea. Ademas, el nimero de hogares que
no pueden mantener niveles de temperatura adecuados durante el invierno ha ido
incrementando durante los ultimos afios mas de un 20%. Este es el motivo por el que,
gracias a la oportunidad de Comillas Emprende y la colaboracion de everis, consultora
especializada en aplicaciones tecnolégicas, creamos Energy2Share, con dos objetivos

principales:

- Solventar el problema de la pobreza energética en Espafa, ya que cada afio
incremente el nimero de familias en riesgo de pobreza energética.

- Que las empresas energéticas recuperen los ingresos que estan perdiendo
actualmente debido al impago o al retraso del pago de las facturas de gas y

electricidad y teniendo ademas la oportunidad de mejorar su imagen puablica.

Por otro lado, tras analizar las distintas ONGs cuya actividad principal esta también
relacionada con la energia, se detectd una falta de confianza por parte de la poblacién a
donar en organizaciones del tercer sector ya que en muchas ocasiones los donantes no

conocen si su aportacion contribuye verdaderamente al proyecto para el que inicialmente



se esta donando. Con la intencién de mejorar esta situacion, se decidid utilizar la
tecnologia blockchain, dando garantia de trazabilidad, transparencia, reduccion de costes

burocréticos y eficiencia desde que se dona hasta que llega al proyecto especifico.

1.4. Objetivos

Los objetivos establecidos en el presente trabajo son los siguientes cinco enumerados a

continuacion:

a. ldentificar cudl es la situacién actual en Espafia en relacién a la pobreza
energeética.

b. Conocer las ventajas competitivas y el valor afiadido que ofrece
Energy2Share.

c. Determinar las caracteristicas clave de la tecnologia blockchain que
puedan solucionar el primer objetivo y las ventajas de la misma cuando se
aplica a empresas con fines sociales.

d. Presentacion del Business Model Canvas de Energy2Share describiendo
el entorno de la empresa social, tanto interno como externo.

e. Analizar en detalle el plan estratégico, de marketing y financiero de la

startup.

1.5. Metodologia

En cuanto a la metodologia de este trabajo, se realizara un analisis de como aplicar la
tecnologia blockchain dentro del sector energético en una empresa social sin &nimo de
lucro que proporcione transparencia. Esto se llevard a cabo a través de encuestas
realizadas tanto a la poblacion como a diversas ONGs que realicen actividades

relacionadas con la reduccion de la pobreza energética.

Ademas, se ha realizado una encuesta a un segmento de la poblacion para conocer el
numero de clientes donantes que estaria dispuesto a colaborar con una iniciativa como la
de Energy2Share y ademas conocer cuél es la media de aportacion que estan dispuestos
adar. Como bien expone Juan Casas, desde el departamento de Planificacién y Economia
de la Salud de la Escuela Nacional de Sanidad, en su Articulo “La encuesta como técnica
de investigacion” esta metodologia permite obtener y elaborar datos de manera sencilla
y eficaz, ademas tiene la ventaja de poder aplicarse de manera masiva en la poblacion

obteniendo resultados de un gran segmento de la poblacién (Casas, 2003).
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Posteriormente, se desarrollara un Business Model Canvas (Osterwalder y Pigneur,
2013), creado por Alexander Osterwalder y Pigneur. Este modelo permite analizar la idea
de negocio que se ha creado, observando puntos de innovacion, de mejora, sinergias, etc.
Esta herramienta permite estudiar los siguientes componentes de la empresa: Segmentos
de clientes, propuesta de valor, canales de distribucidn, relacién con los clientes, ingresos,
recursos, actividades clave, socios estratégicos y estructura de costes (Business Models
Inc., 2019).

Para el desarrollo del BMC se ha utilizado la plataforma Bridge for Billions, a través la
cual se ird desarrollando el modelo. Esta plataforma sigue la metodologia “lean startup ”
y fue creada para facilitar la creacion de un business plan para un modelo de negocio. Se
ha desarrollado el programa “The Leap ” que consiste en 8 fases de desarrollo de la idea
de negocio: propuesta de valor, mapa de socios estratégicos, mapa de competidores,
modelo de negocio y estrategia de precio, proyecciones financieras, actividades clave y
ventas, plan de crecimiento e impacto social (Bridge for Billions, 2020). De esta manera,
se ira focalizando el publico objetivo de la empresa y se realizard una segmentacion del
mercado. Ademas, gracias a esta plataforma se podra estudiar la viabilidad a futuro de
esta idea de negocio. Ademas, se realizara también un estudio del plan estratégico de la

empresa con la ayuda de los siguientes analisis:

- Andlisis PESTEL: Este modelo permite analizar los factores politicos,
econémicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que influyen en una empresa.
Como recuerda Sandoval en 2015, el término PEST fue designado por primera vez por
Francisco Aguilar en su libro «Andlisis del entorno empresarial» y posteriormente, Liam
Fahey y V.K. Narayanan en su libro «Anéalisis macro-ambiental en Gestion Estratégica»
afiadio la segunda parte de este término, EL (Sandoval, 2015).

- Analisis DAFO: esta herramienta permite el estudio de los factores internos
(fortalezas y debilidades) y factores externos (oportunidades y amenazas) que afectan
directamente a la empresa, lo que permite que esta se anticipe a posibles problemas que
le pueden surgir. Este modelo se le atribuye a diversas personas, sin embargo, destacan
Albert S.Humphrey (Humphrey, 2004) y Heinz Weihrich (Weihrich, 1993) ya que fueron
quienes mas influyeron en la investigacion y desarrollo del mismo.

- Cinco fuerzas de PORTER: Modelo creado por Michael Porter (Porter, 1998) que

permite maximizar los recursos y analizar a la competencia para crear un valor afiadido
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que permita superarla, estudiando pues, tanto el poder de negociacion con clientes y

proveedores como las amenazas de los competidores.

A continuacion se ve representada la imagen de las cinco fuerzas de Porter segun las

explica su mismo creador Michael Porter.

Imagen 1: Las 5 fuerzas de Porter

AMENAZA DE
PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS
PODER DE RIVALIDAD PODER DE
NEGOCIACION ENTRE NEGOCIACION
DE LOS COMPETIDORES DE LOS
PROVEEDORES EXISTENTES CLIENTES
AMENAZA DE
NUEVOS
COMPETIDORES
ENTRANTES

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Porter, 1998)

Por otro lado, se realizara un estudio de la publicidad y marketing de la empresa a través
del modelo de embudo de marketing, herramienta la cual permitird construir un camino
mas rapido y eficaz de atraccion y fidelizacion de clientes. EI modelo de funnel de ventas
fue desarrollado originalmente por EImo Lewis en 1898 (Lewis, 1908), conociéndose
entonces por el modelo AIDA (siglas en inglés de atencidn, interés, deseo y accion). A lo
largo de los afios se ha ido modificando y transformando en lo que se conoce actualmente

como embudo de marketing.

A traveés de distintas investigaciones y estudios a cerca de este modelo, se ha llegado a la
conclusion de que la mejor manera de representar el embudo de marketing es
estableciendo el mercado potencial al que puede llegar la empresa, posteriormente

focalizarse en los clientes potenciales de la misma y, por ultimo, concretar los clientes
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reales a los que va a alcanzar la compafiia (Medranda, 2017). La imagen que se muestra

a continuacion representa este funnel de ventas.

Imagen 2: Embudo del Marketing - Funnel de ventas

ATENCION
MERCADO POTENCIAL
INTERES
CLIENTES POTENCIALES
! CLIENTES

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Lewis, 1908)

Finalmente, se realizard un estudio de los posibles gastos que supondra la actividad de
Enery2Share, asi como los ingresos que generara esta empresa social para comprobar
definitivamente la viabilidad de esta propuesta. Para ello se realizard un andlisis

cuantitativo sobre la contabilidad de la compafiia.

1.6. Estructura del trabajo

El presente trabajo se estructura en diez apartados. En este primer capitulo se ha realizado
una introduccion en la que se expone, en primer lugar, una descripcion de la empresa
junto con la mision, vision y valores de esta. Ademas, se explica la motivacion por la cual
surge esta idea, asi como una enumeracion de los objetivos que se busca alcanzar con la
realizacion de este trabajo. Y, finalmente, se explica la metodologia empleada en el
analisis de este plan de negocio explicando las herramientas que se han utilizado para el

estudio.

En el segundo capitulo se expondra el problema de la pobreza energética a través de una
definicion dada por organizaciones internacionales del término, la posterior explicacion

de las causas y consecuencias principales de la pobreza energética en Espafia.
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En el tercer apartado se expondrd de una manera clara y sencilla una definicion del
blockchain y las ventajas que tiene con respecto a otras tecnologias mas simples. Ademas,
se explicara cuél es la importancia de este tipo de tecnologia en una empresa social como

Energy2Share, y cudl es el problema actual que resuelve en la sociedad espafiola.

El siguiente capitulo explicara el Business Model Canvas para Energy2Share, con el
objetivo tener una vision méas global de esta idea de negocio. En ella se expondran los
siguientes factores de la empresa social: segmentacion de clientes, la propuesta de valor
del modelo Canvas, los canales de distribucion, la relacion de la empresa con los clientes,
los recursos y las actividades clave, cuales son los socios estratégicos de Energy2Share,
y finalmente un esquema de la estructura de ingresos y costes de la actividad de la

organizacion.

En el capitulo cinco se realizara un estudio del plan estratégico de la empresa social a
través del analisis de los tres modelos principales: PESTEL, DAFO vy las cinco fuerzas
de PORTER. Asimismo, en el siguiente apartado, el capitulo seis, se estudiara el plan de
Marketing de Energy2Share, una de las partes mas importantes para este tipo de empresa,
para ello se estudiaran distintos posibles modelos de marketing de partida para
Energy2Share y, posteriormente se explica el modelo de negocio para los clientes de esta
empresa, el embudo o funnel de marketing y se explicard como se ha llevado a cabo la
publicidad de la empresa a través de su logo o distintos flyers informativos. Por otro lado,
el capitulo siete recoge un resumen de las proyecciones financieras de Energy2Share, en
este apartado se detallard la inversion inicial, la estimacion de la fuerza de ventas y el

plan de ingresos y gastos de la organizacion social.

En el siguiente apartado, el capitulo ocho, resumira las conclusiones a las que se ha
llegado tras el desarrollo de esta idea de negocio, respondiendo a los objetivos descritos

inicialmente.

Por Gltimo, en el capitulo nueve se recoge la bibliografia que se ha utilizado para la
realizacion de este trabajo segun el estilo APA 'y en el Gltimo capitulo, el diez, se observan
los anexos del trabajo, en los que se mostrard una encuesta realizada a un segmento de la
poblacion, de mucha utilidad para llevar a cabo las estimaciones y proyecciones de este

modelo de negocio.
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CAPITULO Il: LA POBREZA ENERGETICA

Actualmente, la sociedad tiene muy presente la necesidad de colaborar contra la pobreza
del pais y por ello, ya existen diversas organizaciones sin &nimo de lucro con el objetivo
de mejorar la situacion de pobreza a nivel nacional e internacional. Sin embargo, la
pobreza energética es un tipo de esta misma la cual no se tiene tan en consideracion en
relacion con realizar donaciones o colaborar con proyectos para mejorar posibles
dificultades que puede provocar. Es por ello por lo que, con Energy2Share se pretende
ayudar a que se escuche a todas aquellas personas mas vulnerables residentes en Espafia
que tienen problemas para poder pagar total o parcialmente las facturas de gas y
electricidad de sus viviendas. Para ello, se explicard, en primer lugar, el concepto de
pobreza energética con el objetivo de poder entender posteriormente las causas y
consecuencias de esta en aquellas familias que tienen dificultades econémicas mas

grandes para cubrir el coste de sus facturas.

2 1. Definicin d | -

El Comité Econdmico y Social Europeo, en su lucha contra la pobreza energética,
propuso en el afio 2013 una definicion para este término: “la dificultad o la incapacidad
de mantener la vivienda en unas condiciones adecuadas de temperatura, as/ como de
disponer de otros servicios energéticos esenciales a un precio razonable” (Comité
Econémico y Social Europeo, 2013). Es por ello por lo que se entiende como pobreza
energética la imposibilidad econdmica de algunos hogares de mantener su vivienda entre

18°C y 22°C esencialmente en invierno.

La pobreza energética es un problema que lleva sucediendo, no solo a nivel nacional sino
también a nivel europeo a lo largo de los afios, y que, a pesar del esfuerzo por parte de
los gobiernos y la Uni6n Europea por mejorar esta situacion, la ratio de pobreza
energética en Esparia sigue aumentando. Segun el ultimo informe de la Cruz Roja sobre
la pobreza energética, se estima que aproximadamente el 50% de los hogares tienen
dificultades para pagar la electricidad y el gas, ademas, el 37% de las familias que
realizaron la encuesta contestaron que pasaban frio en sus casa y el 44% de las mismas

dijeron que pasaban calor en verano (Cruz Roja, 2018).

Las familias que se encuentran en una situacion de pobreza energética tienen
principalmente dos alternativas para afrontar este problema. En primer lugar, estos

hogares podrian reducir el consumo de energia, lo cual conlleva consecuencias negativas,
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que se estudiaran en los siguientes apartados, para aquellos miembros de la familia
afectada. Y, por otro lado, una segunda opcion es dejar de pagar la factura de suministros,

implicando ademas de consecuencias personales o de salud, otras legales.

La pobreza energética es un problema socioecondémico cada vez mayor que conlleva
graves repercusiones en la salud y significativas implicaciones ambientales (Cruz Roja,
2018). Existen diferentes puntos de vista en los Estados miembros de la Union Europea
sobre esta cuestion, que, junto con las diversas mediciones que se utilizan para medir la
pobreza energética y definir los grupos vulnerables en su legislacion, crean diversos
inconvenientes adicionales para solventar este problema de manera eficaz y a corto plazo.
Sin embargo, las consecuencias para la salud humana y la economia son indiscutibles en

toda Europa.

2.2. Causas de la pobreza energética en Espafia

Diferentes investigaciones académicas sobre este tema identificaban que una de las
causas principales de la pobreza energética era la combinacion del aumento de los precios
de la energia, la disminucion de los ingresos de los hogares, siendo estos insuficientes
para afrontar los costes de gas y electricidad, y el hecho de vivir en una vivienda
ineficiente desde el punto de vista energético. La mala eficiencia energética residencial
es una de las principales causas de la mayoria de los efectos adversos de la pobreza
energeética, porque conduce a bajos niveles de confort térmico, viviendas con corrientes
de aire, asi como a la presencia de humedad y moho en el hogar (Fernandez, 2016). En
conjunto, estas condiciones dan lugar a una mala salud fisica y mental a corto y largo

plazo, asi como a formas mas amplias de exclusion social.

2.3._Consecuencias de la pobreza energética en Espafia

Una de las principales consecuencias de la pobreza energética en Espafia son los
problemas de salud de las familias afectadas. Es por ello por lo que la Organizacion
Mundial de la Salud recomienda que las normas generales de salud se desarrollan por
medio del planteamiento de los “determinantes sociales de la salud” (Organizacion
Mundial de la Salud, 2008). Esto supone que los gobiernos deben asumir que la salud de
la poblacion no depende Unicamente de variables personales o bioldgicos, sino que
también se ve determinado por factores estructurales como son las politicas publicas,
incluyendo en estas la energia. Sin este reconocimiento por parte de los estados, no se

podra mejorar la salud de estas familias.
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Generalmente, los problemas de salud que suele generar la pobreza energética son
aquellos relacionados con el sistema respiratorio, inmunolégico y cardiovascular
(Bordonada, 2017). Ademas, en caso de que algin miembro de una familia en esta
situacion presente patologias osteo-articulares y reumatoldgicas, existe una alta

probabilidad de que las enfermedades empeoren.

Por otra parte, no es Unicamente una cuestion fisica, sino que tambien puede provocar
consecuencias en la salud mental de las personas. La ansiedad, la discriminacion por
condicion social o la depresion, son sintomas muy relacionados con las personas que se
no pueden mantener su vivienda a las temperaturas adecuadas que recomienda la OMS.
Por lo general, el sector de la poblacion que tiene una mayor probabilidad de sufrir
problemas de salud como los comentados anteriormente son los bebés y nifios, los adultos
que hayan padecido otras patologias con anterioridad y ancianos o personas de edad

avanzada.

Ademas, la siguiente consecuencia de la pobreza energética es su gran influencia sobre
el empleo del pais. Segun el informe realizado por la Cruz Roja en 2018, el 29,6% de
aquellos que participaron en el cuestionario indicaron que los problemas de salud les
provocan ausentarse en el trabajo (Cruz Roja, 2018). Es decir, no mantener la vivienda
en condiciones de temperatura adecuada ocasiona ciertas patologias tanto fisicas como

mentales que desembocan en el incremento de absentismo laboral.

Todas las consecuencias comentadas anteriormente suponen un empeoramiento de la
situacion de todos aquellos hogares que presentan una mayor vulnerabilidad,
incrementando de esta manera el numero de familias que no pueden pagar sus facturas de
laluz. Es por ello por lo que es esencial intentar encontrar una soluciéon muy a corto plazo
para que esto no suceda, informando a la poblacion de que debe ser un tema primordial
por el que invertir. Con Ennergy2Share queremos reducir los problemas de salud que
genera no mantener la vivienda en las condiciones adecuadas de temperaturas e intentar
explicar a los clientes de las energéticas este problema para que se ofrezcan a colaborar

con la empresa.
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CAPITULO Il1I: APLICACION DEL BLOCKCHAIN

Para poder comprender como se aplicara la tecnologia blockchain en Energy2Share para
poder terminar con la falta de confianza de los donantes en este tipo de empresas sociales
y su importancia para el buen desarrollo de la idea de negocio, es fundamental entender
qué es este tipo de tecnologia, como funciona, su utilidad en la actualidad en diferentes
sectores y ademas, qué aplicacion tiene en una empresa social como es Energy2Share y
qué beneficios se pueden obtener del blockchain. Estas cuestiones seran resueltas en los

siguientes apartados.
3.1. Definicion de blockchain

El origen del blockchain viene dado por el interés comdn de solucionar el problema del
doble gasto, la confianza o fiabilidad y la falta de transparencia. David Chaum, creador
de la primera moneda virtual denominada e-cash, fue uno de los primeros en cuestionarse
sobre este tipo de problemas gque se generaban por las transacciones habituales de distintas
monedas. Con la creacion del Bitcoin en 2008 por Satoshi Nakamoto (Pérez, 2019), se
crea por primera vez una cadena de bloques o blockchain, lo que convirtié a esta
criptomoneda en la primera moneda digital que resolvia el problema de doble gasto sin

necesidad de una autoridad de confianza o un servidor central (Singh, 2016).

Es por ello que se puede definir como blockchain, el proceso de divulgacion y trasmision
de informacidn por el cual todas las partes que intervienen en el son conocedoras de todas
las actividades que se llevan a cabo tanto si intervienen ellos mismos o si la informacion
se traspasa entre terceros (Lipovyanov, 2019) y ademas, tienen la capacidad de comprobar

y ratificar los distintos movimientos realizados a traves de diversos métodos.

Para poder conocer en mayor profundidad la tecnologia blockchain, es importante
conocer el término Distributed Ledger Technology (Meola, 2020). Tradicionalmente,
todos los movimientos o transacciones se llevaban a cabo a través de una entidad
intermediaria. EI emisor enviaba la informacion, esta debia pasar por un intermediario el

cual la comprobaba y validaba y, posteriormente se remitia al receptor.

El problema surgia, en muchas ocasiones con este tipo de transacciones, cuando la
informacion enviada por el emisor diferia con la que recibia el receptor ya que era muy
probable la tergiversacion de esta durante este proceso ya que siempre debia atravesar por

una entidad mediadora que revisase y aprobase la informacion.
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Imagen 3: Estructura de nodos conectados a través de un intermediario

Emisor / Emisor /
Receptor Receptor

Emisor / Entidad Emisor /
Receptor Intermediaria Receptor

Emisor / Emisor /
Receptor Receptor

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dolader y Bel, 2019)

Por otro lado, como se puede ver en la imagen anterior, otra de las dificultades que se
producia cuando se realizaba este traspaso de informacién es que, al tratarse de una red
de varios nodos que dependen de un nodo intermediario, si fallaba este nodo intercesor,
todo el proceso de trasfusion de informacién también falla. Para este problema se podria
pensar que una solucion facil es afiadir mas entidades intermediarias que validasen la
informacion para que no todos los usuarios dependan de un Unico nodo. Sin embargo,
dejando a un lado el gran coste que supone eso, también es bastante comdn que varios
intermediarios fallasen, por lo que seguiria existiendo el mismo problema, siendo los

usuarios quienes terminan siendo los méas afectados.

Es por ello que, debido a las dificultades comentadas anteriormente, se cree conveniente
elaborar una red de nodos interconectados entre si en la cual se eliminase la figura del
nodo intermediario de manera que, la informacion se transmitiese directamente del
emisor al receptor, por lo que llegaria al final del proceso la totalidad de la misma vy,
ademas, en caso de que uno de los nodos fallase, el sistema seguiria funcionando sin tener
en cuenta al nodo que se ha caido para que no afecte en el traspaso de informacion.
Gracias al DLT se consigue un sistema en el que la probabilidad de fallo es minima
(Ugarte, 2018), este mecanismo es mucho mas seguro que el proceso anterior al ser los

nodos individualmente quienes se encargan de mantener el sistema.
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Imagen 4: Nodos interconectados sin entidad intermediaria

Emisor / Emisor /
Receptor Receptor

Emisor / Ry i Emisor /
Receptor ) _ Receptor

Emisor / ) Emisor /
Receptor Receptor

Emisor /
Receptor

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dolader y Bel, 2019)

A través de este sistema se minimiza el riesgo de que el sistema falle. Sin embargo, es
complicado que se conserve la privacidad de la informacion si esta debe pasar por terceros
nodos hasta llegar a su receptor. Para esta nueva dificultad aparece un nuevo mecanismo
de seguridad para garantizar la confidencialidad: la criptografia.

La criptografia es la habilidad o proceso de transformar una informacion legible para
todos los usuarios en ilegible, es decir, una encriptacién de esta informacion para que sélo
unos pocos tengan la posibilidad de acceder a ella (IBM, 2019). En estos casos es
importante el cifrado de mensajes ya que mantendra la confidencialidad de estos y solo

el receptor podra descifrarlo y conocer la informacion.

Gracias a la siguiente imagen (Imagen 3) se puede comprender con mayor simplicidad el
funcionamiento de la criptografia en una red de nodos o red distribuida sin entidades
intermediarias. En la cual se puede ver que el nodo “1” quiere transmitir un mensaje al
nodo “2”, pero para poder ser recibido atravesar otros usuarios — en la imagen
corresponde con aquellos nodos de color mas oscuro-. Esta informacion, si no se
encriptase podria ser visualizada por toda la red, sin embargo, se transforma este mensaje
para que no pueda ser legible por el resto de los usuarios y, unicamente cuando lo recibe

el nodo “2”, podra descifrarlo y visualizarlo.
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Imagen 5: Proceso de transmision de mensaje del nodo “1” al nodo “2

Emisor /
Receptor

Emisor / = Emisor /
Receptor ™ o Receptor

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Dolader y Bel, 2019)

La ejecucion de este tipo de trasmision se realiza de la siguiente forma: el emisor, en este
caso el nodo 1, es quien realiza el cifrado del mensaje y debe formular una clave que
permite descifrarlo para el nodo 2. Cuando 2 recibia el mensaje, accedia también a la
clave creada por 1 para ver la informacion que contenia. Sin embargo, este tramite
presenta un inconveniente y es que, la inica forma de poder enviar la clave para descifrar
el mensaje sin que se interceptase por el resto de los usuarios o nodos, era que se enviase
fuera de esta red. Para poder remitir la clave al nodo 2, era necesario utilizar otros métodos
como hacerlo en persona, actividad que conlleva un coste extra ya que en muchas
ocasiones es complicado acceder al otro usuario por localizacion u otros motivos; o, a
través de una red privada, la cual no tuviese ningun tipo de acceso externo, lo que requeria
un esfuerzo agregado relativamente costoso. A este tipo de criptografia se le designa

como: criptografia simétrica.

Para poder solucionar este problema, se crea la criptografia asimétrica, este tipo de
criptografia es exactamente la que se utiliza con el blockchain (Blockchain Council,
2018). A través de esta, se podra enviar tanto el mensaje como la clave a través de la red
y este no podra ser visualizado por ningln otro usuario que no sea el nodo 2 -en este caso-
, quien poseerd la clave privada para poder descodificar el mensaje, incrementando la

seguridad, confidencialidad y la proteccion contra terceros de la informacion.
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3.2.1mportancia del blockchain en una empresa social

Las empresas sociales sin animo de lucro tienen como objetivo principal abordar algunos
de los problemas mas dificiles y apremiantes de la sociedad. Sin embargo, en ocasiones,
dichas compafiias deben enfrentarse a algunas dificultades en términos de obtener y
mantener el apoyo de la poblacion en general, asi como atraer al maximo de donantes
posibles, recaudar fondos y garantizar la completa transparencia sobre el funcionamiento
de la empresa y las donaciones aportadas. Todos estos problemas que pueden surgir en
una empresa social estan influenciados por las opiniones sociales cambiantes sobre la
mejor manera de abordar los problemas dados, por las dudas sobre si las donaciones a
tales organizaciones realmente estan llegando a los necesitados, y por las dudas sobre si
la pequerfia cantidad que uno puede ofrecer tenga algun efecto en absoluto en el proyecto

que al que, en un principio, se esta colaborando.

La actuacion de ciertas organizaciones que contribuyen con actividades sociales similares
no llega a ser del todo transparente, es por ello por lo que muchos donantes potenciales
son mas reacios a colaborar con las mismas, disminuyendo asi su participacion y la
recogida de fondos para los diferentes proyectos. Esto se ve reflejado en el estudio
realizado por la consultora Edelman en 2020 (Edelman, 2020) , donde Espafia se
encuentra dentro de los paises con mayor desconfianza del mundo como se puede

observar en la siguiente imagen.

Imagen 6: Ranking de Desconfianza de la Poblacion en 2020
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Fuente: (Edelman, 2020)

Latecnologia blockchain, con la gran cantidad de caracteristicas que puede ofrecer, puede
proporcionar una solucion a muchos de estos problemas. Esta tecnologia proporcionara

un alivio muchas de las dudas, como la corrupcién o la mala administracion de fondos,
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que disuaden de las personas que buscan cooperar con la empresa, alentando asi a los

donantes a continuar contribuyendo con causas importantes.

Es importante considerar, en este caso, qué hace que las personas quieran donar, 0 qué
puede hacer que duden, ya que esto puede ayudar a explicar qué efecto pueden tener la
desconfianza en las empresas sociales con respecto a las donaciones y la colaboracion
con las mismas. Por lo general, surgen dudas tanto en términos de donde terminan las
donaciones; ademas, las organizaciones sociales mas pequefias probablemente se veran
mucho mas afectadas que aquellas empresas que llevan mucho méas tiempo tienen mas

experiencia y tienen una gran cantidad donantes fijos que confian en la compaifiia.

Laresponsabilidad y la transparencia son cruciales para garantizar que una empresa social
pueda llevar a cabo la mision y la vision para la que fue creada. La tecnologia blockchain
puede ofrecer las herramientas necesarias para que esto sea posible. Como los datos en
una cadena de bloques son seguros, inmutables y, si se trata de una cadena de bloques
publica, de acceso publico, todas y cada una de las actividades de este tipo de compafiias
se volverian transparentes para el publico. Cuando los donantes pueden ver no solo que
sus donaciones se estan utilizando para el proposito correcto, sino también como se usan
sus fondos, es probable que cualquier desconfianza que se haya acumulado en torno a las
a la colaboracion con organizaciones sociales disminuya significativamente. Es
importante tener en cuenta que esto no se limitaria simplemente a cuestiones de
financiacion, sino a cualquier otra actividad de una empresa social, todas las cuales son

cruciales.

La utilizacién del blockchain para registrar el uso y la administracion de fondos no es la
Unica forma en que este tipo de tecnologia puede tener un efecto valioso en el sector, de
manera similar puede desempefiar un papel integral en la promocién de la inversion de
impacto social. Los fondos criptogréficos tienen la oportunidad de aprovechar el poder
de blockchain no solo para crear un conjunto de activos seguros para los inversores, sino
también para donar un porcentaje de esa ganancia a proyectos de impacto social, todo lo
cual se puede rastrear a traves de la tecnologia blockchain. La combinacion de blockchain
con inversion permite que tanto los inversores como los destinatarios vean y rastreen las
transacciones de fondos hasta que se realiza el proyecto en cuestion. La naturaleza
inmutable de blockchain significa que el movimiento de fondos esté registrado y ademas
es inmutable, lo que permite un mayor nivel de confianza entre los donantes de la empresa

social.
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CAPITULO IV: BUSINESS MODEL DE CANVAS ENERGY2SHARE

El Business Model Canvas (BMC) es una herramienta de gestion estratégica para definir
y comunicar rapida y facilmente una idea o concepto de negocio. El lado derecho del
BMC se enfoca principalmente en el cliente (externo), mientras que el lado izquierdo del
lienzo se enfoca en el negocio (interno). Tanto los factores externos como los internos se
encuentran alrededor de la propuesta de valor, que es el intercambio de valor entre su

negocio y su cliente/clientes (Ebinum, 2016).

Este modelo creado por Osterwarder y Pigneur (Osterwalder y Pigneur, 2013), se utiliza
para dibujar rapidamente un cuadro de lo que implica la idea, permite comprender su
negocio y pasar por el proceso de hacer conexiones entre lo que es su idea y como
convertirla en un negocio. Ademas, se utiliza habitualmente para observar el tipo de

decisiones de los clientes que influyen en el uso de sus sistemas.

Como podemos ver en la siguiente imagen, el Business Model Canvas se divide en cuatro
grandes areas: la propuesta de valor, la segmentacion del cliente, la relacion entre los
consumidores y los canales de distribucion. A lo largo de este apartado se expondra un

andlisis extendido del Business Model Canvas de Energy2Share.

Imagen 7: Business Model Canvas general
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Fuente: Elaboracion propia a partir de (Osterwalder y Pigneur, 2013)
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La pobreza energética en Espafia es un problema que cada vez presenta un mayor peso
en la sociedad y, a pesar del esfuerzo de otras organizaciones sociales por mejorar la
situacion en el pais, el nimero de hogares con pobreza energética ha seguido aumentando
durante los ultimos afios. Las principales causas de este problema se deben a distintos

factores que influyen en la mala consecucion de una resolucion eficaz para ello.

En primer lugar, el peso de la factura energética en el presupuesto de mayoria de hogares
de bajos ingresos, no solo en el pais sino en todo Europa, para mantener la vivienda a
niveles de temperatura adecuadas esta incrementando, aumentando aproximadamente un
33% entre 2000 y 2014 (Trilla, 2014). Ademas, hay segmentos de la poblacidn que se ven
maés afectadas en relacion con la dificultad de pagar la factura de electricidad de su
vivienda por la situacion personal y familiar en la que se encuentran. Por ejemplo, las
familias monoparentales o las personas de edad avanzada que viven solas son mucho mas
vulnerables a la pobreza energética (Gobierno de Espafia, 2020)1 ya que tienen unos

ingresos menores.

Por otro lado, actualmente en Espafia existe una predominancia de contratos de mercado
libre de electricidad y gas natural, esto resulta ser una de las principales causas que
promueven la vulnerabilidad energética en el pais. De hecho, aparece una clara tendencia
con respecto a las facturas energéticas de los hogares espafioles que es la sustitucion de
contratos con tarifas reguladas como el Precio Voluntario para el Pequefio Consumidor o
PVPC (Red Eléctrica Esparia, 2020), que favorecen la disminucion de familias que no

pueden pagar sus facturas, por contratos del mercado libre en gas y electricidad.

El Precio Voluntario para el Pequefio Consumidor es la Unica tarifa de electricidad que
permite el acceso al bono social, siendo ese una ayuda para aquellas familias que estan
en situacion de pobreza energética a través del cual se le realiza un descuento del 20% al
40% en la factura de la luz (Gobierno de Espafia, 2020)2. El reemplazamiento de tarifas,
junto con la dificultad burocratica de beneficiarse del bono social, son uno de los factores

principales por los que los consumidores de electricidad son cada vez mas vulnerables.

2 Referencia en Bibliografia como Gobierno de Espafia (A). Obtenido de:

https:/iww.bonosocial.gob.es/#inicio
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Ademas, la mayoria de las compafiias energéticas espariolas tienen un capital en pérdidas
debido a las facturas de electricidad impagadas por las familias vulnerables que no pueden

permitirse los precios a los que se encuentra actualmente la energia en Espafia.

Hasta el momento, ninguna organizacion social, ya sea por la limitacion en su accion o
por dificultades para conseguir los objetivos propuestos, no ha conseguido terminar con
el problema de pobreza energética comentado anteriormente. Por ello, Energy2Share
busca terminar con el problema de la pobreza energética y reducir al maximo el nimero
de hogares vulnerables en Espafia. Ademas, esta empresa no solo realiza su actividad de
manera unidireccional, sino que tiene como pilar fundamental que todos los stakeholders

de la compaiiia obtengan beneficios.

4.1. Segmentacion de clientes

En Energy2Share se han definido tres clientes principales: los beneficiarios, las empresas
energéticas que colaboran con la compafiia y los donantes, clientes de las energéticas que
buscan colaborar con la causa. Esta segmentacion de mercado se ha realizado a través de

ciertos criterios en base a las necesidades de cada segmento:
Familias en riesgo de pobreza energetica:
- Familias con acceso al bono social

Las familias que han accedido al bono social que ofrece el estado debido a la
imposibilidad de pagar la totalidad de su factura mensual de gas y electricidad disfrutando
de un descuento del 20% o 40%.

- Familias con miembros desempleados

Familias que presenten uno o varios miembros desempleados, y que por ende, Unicamente
dependan del sueldo de un familiar de la vivienda o , en ocasiones, de ningun sueldo, y
qgue ademas, son incapaces de pagar una cantidad de energia suficiente que permita
satisfacer las necesidades domésticas de la vivienda y/o se ven obligadas a conservar una

parte excesiva de sus ingresos econdémicos a pagar la factura mensual.
- Familias de bajos ingresos

Familias de bajos ingresos, que debido al bajo presupuesto por los pocos sueldos que
reciben o familias en las que todos sus miembros se encuentran en una situacion de paro

laboral, presentan dificultades para poder pagar las facturas de electricidad.
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- Personas de tercera edad

Personas de una edad avanzada que obtienen pensiones demasiado bajas y no tienen
ahorros suficientes para poder mantener su vivienda a niveles adecuados de temperatura

para satisfacer las necesidades domésticas basicas.
- Familias monoparentales

Familias monoparentales con hijos cuyos ingresos dependen Unicamente de un sueldo por

lo que les resulta dificil poder pagar mensualmente las facturas energéticas.
Clientes de compafiias energéticas donantes:

Clientes de empresas energéticas que estan dispuestos a redondear sus facturas de gas y
electricidad para favorecer las condiciones de todos aquellos hogares méas vulnerables

que presentan dificultades para poder pagar sus facturas.
Compafiias Energéticas Espafiolas:

Las empresas energéticas espafiolas quienes obtendran un beneficio de reducir pérdidas

de las facturas actualmente impagadas.
4.1.1 Tamafo de mercado

En este apartado se realizard un estudio de mercado de la compafiia durante los tres
primeros afios con el propdsito principal de conocer el mercado objetivo en ese periodo
de tiempo. Para poder realizar dicho calculo del publico objetivo de Energy2Share, se

han tenido en cuenta las siguientes variables:

- El mercado disponible total, es decir, el nimero total de familias con pobreza

energética o en riesgo de pobreza energética, la totalidad de clientes de compafiias
energéticas -donantes potenciales- y las grandes empresas energéticas de Espafa.

- Los clientes, haciendo referencia al porcentaje de familias, donantes o compafriias
que se conseguird llegar a lo largo de los tres primeros afios, teniendo en cuenta
las posibles limitaciones que tenga la empresa.

- Los compradores actuales, entendiendo como estos, el porcentaje de los tres
segmentos de mercado que preferiran obtener el servicio que ofrece Energy2Share
al de la competencia. Al no existir actualmente ninguna otra empresa social que
realice la misma actividad que Energy2Share, se ha considerado un 100% en esta

variable, en los tres segmentos de mercado que posee.
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A continuacion, se observaran distintas tablas representando la estimacion del pablico

objetivo de la empresa:

Tabla 1: Estimacion del Publico Objetivo de Energy2Share — Afio 1

ANO 1

Familias en riesgo de
pobreza energética

Familias donantes

Grandes
comercializadoras de
energia

enly cmNms wmowo  COMMMOUS MERcano
2,04M 0,17% 3.450 100% 3.450
18,2M 0,05% 10.000 100% 10.000
5 60% 3 100% 3

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

Como se puede observar, se acaba de ver el publico objetivo de Energy2Share del primer

afio, en la siguiente tabla se expondra el publico objetivo del segundo afio, ya que ira

incrementando a medida que aumenta el volumen de la organizacion.

Tabla 2: Estimacion del Publico Objetivo de Energy2Share — Afio 2

ANO 2

Familias en riesgo de
pobreza energética

Familias donantes

Grandes
comercializadoras de
energia

oaans cumTs weowo  CQEMINS o
2,04M 0,42% 8.348 100% 8.348
18,2M 0,11% 20.833 100% 20.833

5 60% 3 100% 3

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)
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En tercer lugar, la siguiente tabla presenta el publico objetivo de la empresa durante el

tercer afo tras la puesta en funcionamiento.
Tabla 3: Estimacion del Publico Objetivo de Energy2Share — Afio

ANO 3

MERCADO . I e COMPRADORES MERCADO
DISPONIBLE CLIENTES MERCADO ACTUALES OBJETIVO
Familias en riesgo de 2.04M 0.429% 8 752 100° 5
pobreza energética “s sH=/0 AL /0 8.752
Familias donantes 18,.2M 0,15% 26.666 100% 26.666
Grandes
comercializadoras de 5 60% 3 100% 3

energia

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

Para poder realizar este estudio, se ha considerado en primer lugar, a través de la
investigacion de otras empresas sociales y realizando una encuestas el porcentaje de
clientes aproximados que estarian dispuestos a pagar, asi como la cantidad media que
aportarian estos para colaborar con la causa social por la que apuesta Energy2Share. Se
ha estimado que la donacion sera de 1,93€ mensuales por clientes, teniendo en cuenta que

durante los tres primeros afios conseguiremos 10.000, 20.833 y 26.666 donantes cada afio.

Ademas, teniendo en cuenta que la media del coste de las facturas mensuales por cada
vivienda se encuentra actualmente en 56€, por lo que, suponiendo que Energy2Share
aportara el 50% de dichas facturas — es decir, la empresa ayudara con 28€ a cada familia
— ya que se comenzara con todas aquellas familias que disfrutan actualmente del bono
social, se considera que se ayudara a 3.450, 8.348 y 8.752 familias durante los tres

primeros afios respectivamente.

Finalmente, se ha considerado que durante los tres primeros afios se conseguira la
colaboracion de tres grandes compaiiias energéticas, lo que supone un 60% de las
empresas comercializadoras de energia mas grandes de Espafa, entre ellas: Iberdrola,

Endesa, Naturgy, EDP y Repsol.

3 La encuesta se encuentra en el apartado de Anexos (Anexo 1)
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4.2. Propuesta de valor del modelo Canvas

La Propuesta de Valor de Canvas es una herramienta que puede ayudar a Energy2Share
a asegurar que el servicio que ofrece se posiciona alrededor de lo que el cliente valora 'y
necesita en cada momento. Este modelo fue inicialmente desarrollado por el Dr.
Alexander Osterwalder como un marco para asegurar que exista un ajuste entre el
producto y el mercado (Macias, 2013). Es una mirada detallada a la relacion entre dos
partes del Business Model Canvas de Osterwalder mas amplio; segmentos de clientes y

propuestas de valor.

Dicho modelo puede ser utilizado cuando hay una necesidad de refinar una oferta de
producto o servicio existente o cuando se esta desarrollando una nueva oferta desde cero.
Por tanto, esta herramienta servira para entender por que los clientes de Energy2Share

toman decisiones y, por lo tanto, ayuda a crear ofertas que encontraran atractivas.

Imagen 8: Value Proposition Canvas — Esquema General
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Fuente: (Osterwalder y Pigneur, 2013)

La Propuesta de Valor del modelo de Canvas se divide en dos bloques principales, el
bloque de la izquierda en el gue se realiza un resumen de la propuesta de valor de la
compafiia y, el bloque de la derecha, en el que se ve representado el perfil del cliente o
consumidor. En este apartado se explicara ambos bloques con respecto a la actividad que

realiza Energy2Share.
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42.1. Perfil del Consumidor

En primer lugar, se realizard un analisis del bloque derecho del modelo, el cual se centra
en las ganancias y frustraciones del cliente de la empresa. Normalmente, los clientes de
la mayoria de las empresas no toman una decision automaticamente sin tener en cuenta
los beneficios o las pérdidas que pueden tener como consecuencia de tomar dicha
decision. Esto se debe a que el cliente siempre busca satisfacer sus necesidades de manera
instintiva y es por ello por lo que busca esta complacencia a través de productos o
servicios que ofrecen las empresas. El perfil del consumidor se puede explicar a través de

tres partes fundamentales: ganancias, frustraciones y Customer Jobs.
- Ganancias y Frustraciones:

El objetivo de este analisis es entender cuéles son las preferencias y actitudes principales
que constituyen la iniciativa a comprar u obtener un servicio por parte de los clientes. Se
estudiaran, por tanto, los beneficios que los clientes creen obtener, asi como los problemas
que puedan aparecer debido a la actividad de la empresa.

En primer lugar, en cuanto a las ganancias, son las distintas ambiciones y motivaciones
que poseen las personas, sus propositos generales de vida e incluso las pequefias cosas
que les hacen felices, las cuales no deben ser necesariamente necesidades basicas. Se
incluiran, entonces, todos aquellos beneficios que favorecen que el cliente vuelva a sentir

atraccion por el producto o servicio que ofrece la empresa.

Con respecto a la actividad que realiza Energy2Sahre, hay unas ganancias muy claras
para los clientes. Para los beneficiarios del servicio que ofrece la empresa, las ganancias
principales son: la disminucion de hogares con pobreza energética o riesgo de esta y la
mejora de salud de todas las familias que actualmente no puede mantener sus viviendas
a unos niveles adecuados de temperatura. Las compafiias energéticas, buscan mejorar su
imagen puablica colaborando con una empresa social y reducir las pérdidas que tienen
actualmente debido a las facturas impagadas de aquellas familias que no se pueden
permitir pagar mensualmente los suministros de gas y electricidad. Y, finalmente, para
los donantes, las ganancias mas representativas que obtendran al participar y cooperar
con la empresa son la satisfaccion personal al ayudar a aquellas familias méas vulnerables
del pais, ademas de sentir una mayor confianza de las organizaciones sociales ya que, a
través de la tecnologia blockchain, aumenta la transparencia de las donaciones, y por
ende, la fiabilidad de que el dinero que se dona realmente se utiliza en su totalidad para

proporcionar energia a los hogares que realmente lo necesitan.
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La segunda parte de este analisis se basa en la busqueda de las frustraciones de los clientes
de Energy2Share con respecto a la actividad de la empresa. El aspecto mas valioso de la
accion que lleva a cabo esta empresa es la de resolver los problemas de los diferentes

clientes y la satisfaccion de sus necesidades de una manera eficiente y eficaz.

Cabe destacar la importancia de saber encontrar los problemas que presentan los distintos
stakeholders de la empresa y ademas, saber diferenciar entre aquellos problemas que son
mas importantes o que se deben resolver en el corto plazo y aquellos que se encuentran
en una posicion menos relevante, a pesar de que se sigan solucionando a través de
Energy2Share. De esta manera, se puede destacar como problema principal la
incapacidad de muchas familias de mantener sus hogares a niveles de temperatura
adecuadas. Ademas, a pesar de las ayudas del bono social, se deben realizar tramites
burocréaticos costosos para estas familias, lo que les dificulta la ayuda; asimismo, hay
muchas familias en el pais que desconocen la facilidad que ofrece el estado con el bono
social y sufren cortes de luz cuando no pueden seguir pagando sus facturas. Sin embargo,
gracias a Energy2Share, todos estos hogares podran disfrutar de la energia gracias a las
donaciones aportadas y la colaboracion de las grandes companiiias energéticas quienes

proporcionaran la electricidad hasta sus viviendas.
- Customer Jobs

En este apartado se realizard un andlisis de los sentimientos que los tres tipos de
segmentos de clientes tienen segun tres tipos de niveles: funcionales, sociales y
emocionales, en relacion con los diferentes problemas que Energy2Share trata de resolver

y las necesidades de los mismos que desea satisfacer.

En cuanto a las familias beneficiadas, la tarea funcional principal es la de poder disfrutar
de la energia a pesar de no tener los ingresos suficientes para poder satisfacer las
necesidades domésticas basicas de gas y electricidad mensualmente. Personalmente, estas
familias buscan sentirse en igualdad de condiciones que las familias que si pueden hacer
frente a las facturas energéticas, pudiendo disfrutar de todos los servicios que ofrecen las
compariias energéticas. Ademas, quieren sentir que no son vulnerables a su situacion y
que pueden vivir una vida digna. En relacion con la sensacion emocional que quieren
percibir este segmento de clientes, quieren sentirse valorados y ayudados por la sociedad
en esa situacion de vulnerabilidad, sabiendo que la gente les comprende y quiere

colaborar con la mejora de sus vidas.
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Por otro lado, las familias donantes buscan tener la seguridad y confianza en la empresa
de que sus aportaciones se destinan realmente al proyecto ofrecido con relacion al nivel
funcional. Por otro lado, seglin el sentimiento personal de este tipo de cliente de la
empresa, los donantes quieren aportar las ayudas a todas aquellas familias que no pueden
permitirse el pago de facturas. Este tipo de donantes se sentird mucho mejor consigo
mismo, es decir, disfrutara de una satisfaccion propia tras haber ayudado sin ningun tipo
de beneficio a cambio. Sin embargo, las familias donantes no tienen un interes personal
emocional como tal en que terceros o gente ajena les perciba de una manera u otra, ya
que se trata de una decision personal que cada uno de ellos tendra que valorar si lo quiere

realizar o no.

Finalmente, analizando los tres niveles distintos de las empresas energéticas espafiolas,
estas buscan de manera funcional aumentar su imagen publica cooperando con proyectos
sociales ademas de aumentar sus ingresos reduciendo el nimero de clientes que no puede
pagar sus facturas de gas y electricidad. En segundo lugar, personalmente, las compafiias
energeéticas se sentiran colaboradoras en la ayuda de todas aquellas familias en necesidad.
Y, por ultimo, estas grandes firmas buscan que la poblacién les perciba como entidades

que se comprometen con las ayudas sociales y colaboran con los més necesitados.
4.2.2. Mapa de Valor

En la propuesta de valor del modelo Canvas se encuentra una nueva herramienta que
permite que el perfil del cliente — dependiendo del tipo de cliente que se esté analizando
— se refleje en el servicio que proporciona la empresa. Es decir, muestra de una manera
maés clara y estructurada toso los pasos que se deberian seguir para que los clientes se

sientan satisfechos y reduzcan sus frustraciones.

El mapa de valor se divide en “Gain Creators” y “Pain Relievers”, en el cual se explican
aquellos factores que favorecen la consecucion de la complacencia de los clientes y el
alivio de los problemas. Y, en segundo lugar, los productos y servicios que crean valor
para los distintos clientes de la empresa, es decir, todas las actividades que realiza la

empresa para ayudar a los clientes en las tareas funcionales, personales y emocionales.
- Gain Creators y Pain Relievers

En este apartado se expondra como el producto o servicio crea ganancias o beneficios
para el cliente, la manera a través de la cual ofrece un valor afiadido al cliente y como

exactamente el producto o servicio alivia las frustraciones del cliente.
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El principal factor o accién de la empresa que favorece las cuestionas comentadas
anteriormente es la actividad principal de Energy2Share: El descuento en la factura

energética en funcidn de los ingresos y de las personas que dependan de estos ingresos.

Sim embargo, aparecen otros factores como la mayor confianza de los donantes con
respecto a sus aportaciones y el destino al que llegan las mismas ya que se pueden
asegurar gracias a la tecnologia blockchain que el dinero que estdn donando va a llegar a
las familias mas vulnerables. Ademas, se reduciran el nimero de facturas impagadas por
falta de los recursos de los clientes y la mejora de la imagen publica debido a su

colaboracion con proyectos sociales.
- Productos y Servicios
Seguridad, transparencia y eficiencia con la tecnologia blockchain.
Descuento en la factura energética de gas y electricidad de las familias mas vulnerables.
Colaboracion con grandes empresas energeticas

Redondeo solidario para proporcionar energia a las familias mas vulnerables

Imagen 9: Propuesta de Valor de Canvas de Energy2Share
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4.3. Canales de distribucion

Definir correctamente los canales del Business Model Canvas es esencial para transmitir
la propuesta de valor a los diferentes clientes de la empresa y promocionar la venta del
producto. El Bloque de del Canal en este modelo describe como una compafia se
comunica y llega a sus segmentos de clientes para entregar su propuesta de valor. Es
importante entender qué camino (o canal) es el mejor para que su empresa llegue a sus
clientes. A continuacion, se presenta una breve descripcion que le ayudara a encontrar la
combinacion adecuada de canales para satisfacer la forma en que los clientes desean ser
alcanzados. Una organizacion puede elegir entre llegar a sus clientes a través de sus

propios canales (B2C), canales de socios (B2B) o a través de una mezcla de ambos.

Entre otras, existen las siguientes funciones que ofrecen los canales en la relacion de la

empresa con el cliente:

- Concienciar a los clientes sobre los productos y servicios de una empresa
- Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa

- Permitir a los clientes comprar productos y servicios especificos

- Entrega de una propuesta de valor a los clientes

- Proporcionar apoyo al cliente después de la compra.

Para seleccionar los canales de Energy2Share, se realizara una distincion segln la fase en

las que se encuentren los clientes:
Fase de informacion

Empresas energéticas: los canales que se utilizaran se realizaran a través de la
comunicacion directa con la empresa, es decir, con reuniones presenciales para dar
informacion acerca de los beneficios que pueden obtener las comercializadoras por la

accion de Energy2Share.

Donantes: la atraccion de donantes se realizard a través de canales tecnolégicos como
emails, indirectos a través de carta o folletos informativos y directos, danto la informacién
a través de la pagina web de la empresa, con el objetivo de motivarles para donar por la

causa de Energy2Sahre.

Familias en riesgo de pobreza energética: la comunicacion con las familias beneficiadas

se realizara a través de canales tanto directos como indirectos, es decir, emails, pagina
web, y un servicio de atencion al cliente telefénico, informandole de los tramites que

deben realizar y los requisitos para disfrutar del servicio de Energy2Share.
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Fase de retencion

Empresas energéticas: los canales que se utilizardn en esta fase seran de manera directa a
través de reuniones periddicas con el objetivo de para mostrar a las compaiiias el alcance
que se ha conseguido gracias a su colaboracion y los beneficios que estan aportando a la

sociedad.

Donantes: se les comunicara a los clientes de las empresas energéticas el seguimiento de
los proyectos que se hayan realizado, el nimero de familias que estdn obteniendo
electricidad gracias a su donacién y las iniciativas que se estan llevando a cabo o se
esperan llevar a cabo en el corto y medio plazo, los canales utilizados seran emails y

cartas principalmente.

Familias con riesgo de pobreza energética: los canales utilizados para comunicarse con

las familias beneficiadas serdn emails y, medios mas indirectos como la atencién
telefonica para evaluar su satisfaccion con el servicio de Energy2Share, controlar si es

suficiente la aportacion personalizada a cada familia.

4.4, Relacion con los clientes

En este apartado se determinaré la relacion que Energy2Share establece con los clientes
de la empresa. Es importante establecer el tipo de relacion para su captacion a corto plazo
y retencion a largo plazo. En resumen, el apartado de las relaciones con los clientes del
Business Model Canvas permite especificar como se van a crear estas relaciones con los
distintos segmentos de clientes en funcion del canal de distribucion comentado en el
apartado anterior. Es esencial realizar andlisis temporales para comprobar que el tipo de
comunicacion que se esta llevando a cabo con el cliente es el adecuado para mantener a

los clientes en la empresa.

Las herramientas que mas se utilizardan en Energy2Share para comunicarse con sus
clientes seran, personales, es decir, a través de llamadas telefénicas o reuniones
presenciales, automatizadas, a través de sistemas informaticos de atencion al cliente que
permitan resolver cuestiones mas sencillas o a través de emails informativos,

individualizadas -personalizadas para clientes especificos-, 0 de cooperacion.

La relacidbn més cercana se tendra con las grandes compafias comercializadoras de
energia ya que sin este cliente no se podran llevar a cabo las actividades de Energy2Share.
La comunicacién con estas empresas se basara en una intima vinculacion, directa y

personalizada dependiendo de la comercializadora.
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En cuanto a los donantes, Energy2Share mantendra una relacion automatizada a través
de sistemas tecnoldgicos e emails para asi mantenerles informados acerca de las
posibilidades de redondeo de donacién que pueden llevar a cabo, antes de marcar la
casilla de redondeo y, una vez hayan decidido colaborar con esta causa, seguiran
recibiendo informacion sobre el impacto que esta teniendo la donacion en la disminucion

de la pobreza energética en Espafia.

Finalmente, la relacién con los beneficiarios, seran las comercializadoras de energia
quienes mantendran informadas a todas aquellas familias mas vulnerables en riesgo de
pobreza. Asi conoceran completamente el beneficio que pueden obtener a traves de
Energy2Share, asi como los sencillos tramites que deben realizar para poder disfrutar de
su servicio. Una vez que hayan aceptado la ayuda de la empresa, la relacién con estas
familias debe ser directa ya que, Energy2Share tendra que realizar un seguimiento de la
situacion econdmica de cada familia de manera individual para comprobar que siguen

teniendo dificultades para poder pagar sus facturas de gas y electricidad.
4.5. Recursos clave

Los recursos clave representan los activos y capacidades esenciales que garantizaran el
éxito del modelo de negocio de Energy2Share. Este tipo de recursos son aquellos que
permiten a una empresa ofrecer una propuesta de valor, alcanzar todos los segmentos de
mercado que se hayan concretado y mantener relaciones cercanas con los clientes con el

objetivo de mantenerlos en la empresa a largo plazo.
En Energy2Share los recursos clave son dos principalmente:

La tecnologia blockchain: ya que va a permitir la transparencia y trazabilidad que
demandan los donantes al colaborar con empresas sociales u organizaciones no
gubernamentales sin animo de lucro. De esta manera, habra mas clientes que se animen

0 se motiven a participar con la causa social que propone Energy2Share.

Departamento de Recursos Humanos de la Empresa: Este departamento es clave ya que,
al ser una startup es importante hacer una buena seleccion de los empleados que van a
trabajar en ella, deben tener una experiencia minima en el sector o haber estudiado un
grado que le haya dado los conocimientos basicos para cumplir con el objetivo de la
empresa. Ademas, cabe destacar que el nimero de empleados de la empresa ira creciendo

proporcionalmente al crecimiento de la empresa.
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4.6. Actividades principales

Las actividades que llevard a cabo la empresa son aquellas que la empresa necesita
realizar para cumplir con sus propuestas y hacer que el resto de la empresa funcione. Es
decir, las actividades clave son cualquier actividad la que se dedica la empresa con el

propdsito principal de obtener un beneficio.

En Energy2Share la actividad principal es la gestion de las donaciones. La empresa
participara desde en el envio de informacién para la atraccion de donantes, abarcando
numerosos pasos como la gestion de la recaudacion mensual que se consigue, la
administracion de posibles beneficiarios y la organizacion de las donaciones recibidas,
hasta la fase final en la cual intervienen las donaciones que resulta en el pago a las
compariias comercializadoras de energia quienes seran las encargadas de proporcionar
electricidad a aquellas personas que anteriormente se ha estudiado que necesitan este

servicio.

Por otro lado, cabe destacar como actividad clave el trato de cercania y atencion al cliente
con los stakeholders de la empresa y, sobre todo con las familias donantes y empresas
energéticas ya que son quienes favoreceran el buen desarrollo de los proyectos que se
quieran realizar. El conocimiento de informacién y una rapida y eficaz atencion al cliente

son aspectos esenciales para una grata satisfaccion del cliente con la empresa.

Finalmente, se deben tener en cuenta los acuerdos con los socios estratégicos, es decir,
con las compafiias comercializadoras de energia ya que, aunque no aporten un ingreso a
Energy2Share, dan un valor afiadido a la empresa proporcionando energia a las familias

mas vulnerables.

4.7. Socios estratégicos

En este apartado se describira la red de socios estratégicos los cuales van a permitir que
el modelo de negocio funcione correctamente. Dichos socios son todos aquellos actores
que responden a la necesidad que requieren las empresas para asi optimizar sus modelos
de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos necesarios para llevar a cabo la actividad

de la empresa. Los socios estratégicos que influiran en Energy2Share son los siguientes:
- Las empresas energéticas comercializadoras espafiolas

Quienes haran acuerdos con la empresa para facilitar el aprovisionamiento de energia a

las familias y aportaran la informacion de qué familias no estdn pagando sus facturas de
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gas y electricidad; estos socios a cambio recibiran ingresos o reduciran sus pérdidas por

estas facturas impagadas.
- El Ministerio para la Transicion Ecologica (MITECO)

Este Ministerio del Gobierno de Espafia se encarga principalmente del desarrollo
fructifero de ciertas politicas relacionadas principalmente con el medio ambiente, la
energia, el desarrollo sostenible, la lucha contra el cambio climatico, etc. Este ministerio,
se cred en 2018 para realizar las funciones que originalmente eran responsabilidad del
Ministerio de Agricultura y del Ministerio de Industria, Energia y Turismo, el cual se

diluyé en 2016 repartiéndose las competencias que realizaba (Einforma, 2020).
- Organizacion Espafiola de Cambio Climatico

Cuyo objetivo principal es contribuir a alcanzar una mayor eficiencia para el desarrollo
de la sensibilizacion y capacitacion con respecto a la influencia del cambio climético en
Espafia (OECC, 2020).

- Organizaciones sin &nimo de lucro

Energy2Share hara socio estratégico a otras organizaciones sin animo de lucro cuyo
objetivo sea también la reduccién de la pobreza energética para intercambiar informacién
acerca de esta causa y asi incrementar la eficiencia de las actividades y proyectos que se
lleven a cabo intentando reducir el riesgo duplicar los esfuerzos en una misma accion y
distribuir mejor las ayudas con el principal objetivo de que se ayude al mayor nimero de

personas en el menor tiempo posible.

4.8. Flujo de ingresos

Una vez analizada la propuesta de valor, los segmentos de clientes, los canales de
distribucion y la relacion con los distintos clientes, se deben definir cuéles van a ser los

flujos de ingresos de Energy2Share.
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Tabla 4: Ingresos durante los tres primeros afios de Energy2Share

DO ACTTON POR NUMIERCG DE — DONACION
CLIENTE DONANTES MESES ANUAL
'-“"*2“5“5 1,93 € 10.000 12 231.600
AN 7
e 1,93 € 20,833 12 482492
AN 2
'”f::;i“s 1,93 € 26.666 12 617.585

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

Como ya se ha comentado anteriormente en este trabajo, es una empresa sin animo de
lucroy, por tanto, los flujos de ingresos que lleguen a laempresa se destinaran tnicamente
para cubrir los costes generales de la empresa y el resto se destinard a proporcionar

energia a todas aquellas familias que lo necesiten.

Gracias a una encuesta realizada, la cual contestaron alrededor de 60 personas, sobre
cuanto estarian dispuestos a redondear de sus facturas de gas y electricidad se hizo una
media estimando que la donacion seria de 1,93€ mensuales por cada cliente que decida
colaborar con la empresa. Segun las estimaciones de clientes que colaborarian en el
redondeo de facturas, explicado en el apartado de “Tamaino de mercado” y teniendo en
cuenta la donacién media mensual -multiplicandolo por 12 meses que tiene cada afio-, los
ingresos durante los tres primeros afos seran de 231.600€, 482.492€ y 617.585€,

respectivamente, como se puede observar en la siguiente imagen.

Posteriormente, se tendrdn en cuenta los costes que tenga Energy2Share, que se
estudiaran en otros apartados. del trabajo, y se destinara el resto a llevar la energia a los

hogares més necesitados.
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4.9. Estructura de Costes

Una vez se tenga la idea de la propuesta de valor, los ingresos que obtendra la empresa,
la segmentacion de clientes y todo aquello relacionado con las actividades y recursos que
se van a llevar a cabo en Energy2Share, es importante entender cuales van a ser los costes

para completar el Business Model Canvas.

A continuacion, se mencionaran principalmente aquellos costes de la empresa que estan
relacionados con las operaciones corrientes, es decir, Unicamente se tendran en cuenta
aquellos que influyan una vez se ha iniciado el negocio y no los iniciales. El desglose de
costes mas detallado se realizara en el plan financiero del plan de negocio de
Energy2Share, pero si se explicaran los COGS de la empresa durante los tres primeros

anos.

Dado que la empresa es social, sin animo de lucro, y su actividad no se basa en la
produccion o venta de productos, los costes principales se asociaran a los salarios de la
empresa. Es por ello que, a pesar de que los primeros afios el nimero de empleados esta
muy reducido, se ird incrementando a medida que la empresa crece mas ya que necesitara
un mayor numero de personal que velen por el objetivo de la empresa y contribuyan al

buen funcionamiento de la misma.

Ademas, Energy2Share es, ademas de una empresa social, una empresa que basa su
actividad en la tecnologia blockchain para asi eliminar la falta de confianza de los

donantes, y este tipo de tecnologia también supondréa un coste anual de 8.000€.

Finalmente, esta empresa entiende que la relacion con el cliente es sumamente importante
como ya se ha comentado anteriormente, por lo que se destinard una parte relativamente
grande del capital a invertir en costes derivados de la relacion con los socios estratégicos

y a facilitar los trdmites burocraticos de las familias vulnerables beneficiadas.

Tabla 5: COGS Totales y Costes Unitarios de Energy2Share

ANO 1 ANO 2 ANO 3
COGS totales | 134,400 € 247.496 € 371,191 €
Costes Unitarios 1,12 € 0,99 € 0,77 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)
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Como se puede observar en la tabla anterior, los costos de bienes vendidos (o también
denominados COGS) sumaran un total de 134.400€, 247.496€ y 371,191€ durante los
tres primeros afos respectivamente desde la puesta en funcionamiento de la empresa. Asi
pues, los costes unitarios seran 1,12€ el primer afo, el siguiente ano 0,99€ y, el tercer afo

el coste unitario sera de 0,77€.

A continuacion (en la imagen namero 8) se resumird el Business Model Canvas de
Energy2Share explicado en todos los puntos anteriores a través del esquema que

representa esta modelo.
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Imagen 10: Business Model Canvas de Energy2Share
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CAPITULO V: PLAN ESTRATEGICO

El plan estratégico de la empresa servira para hacer un estudio del entorno de la empresa,
para captar las posibles dificultades que se pueden presentar y poder anticiparse a dichos
cambios de una manera rapida y eficiente. Ademas, se realizara un estudio de los
competidores de Energy2Share de manera que pueda focalizar su trabajo y esfuerzo en
crear ventajas competitivas y aspectos diferenciales con respecto al resto de compafiias

competidoras que presenta.

Este apartado consistird en realizar un andlisis del entorno de la empresa a traves del
estudio de las herramientas PESTEL, DAFO y PORTER.

5.1. Analisis PESTEL

Un anélisis PESTEL es un acrénimo de una herramienta utilizada para identificar las
fuerzas macro (externas) a las que se enfrenta una organizacion. Mas especificamente en
marketing, antes de implementar cualquier tipo de estrategia o plan tactico, es
fundamental realizar un andlisis de situacion. Este modelo permite identificar los cambios
en el macro-ambiente para que las organizaciones sean capaces de diferenciarse de la
competencia teniendo en cuenta estos cambios y crear una ventaja competitiva. Este tipo
de anélisis se divide en factores: politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos

y legales, que se explicaran a continuacion para Energy2Share.
Factores politicos

- Inestabilidad politica y cambios gubernamentales que pueden suponer una
disminucién del empleo en el pais afectando a una gran cantidad de familias, e
incrementando el nimero de familias vulnerables a la pobreza energética.

- Cambios politicos con relacion a las subvenciones de electricidad.

- Reformas provocadas por cambios de gobierno con respecto al bono social.

- Situaciones imprevistas que hacen que se cambien las prioridades en cuanto a las
politicas e iniciativas de los gobiernos, por ejemplo, situaciones de conflictos

(crisis de refugiados), epidemias (coronavirus), etc.
Factores econémicos

- Diversos cambios en la economia del pais que provocan una crisis general
aumentando la cantidad de familias en riesgo de pobreza energética.

- La alta tasa de desempleo, que actualmente en Espafia alcanza el 13,7%
(Expansion, 2020).
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- Cambios en los tipos de interés.
Factores socioculturales

- Elincremento de personas de avanzada edad actualmente en Espafia hace que el
numero de personas vulnerables a la pobreza energética sea mayor y que
disminuyan los donantes.

- Elinterés de la poblacién por solucionar el problema de la desigualdad energética
en Espafia cada vez es mayor.

- La preocupacion de la poblacion espafiola por el buen desarrollo de la eficiencia
energética y la sostenibilidad, a través de recursos renovables.

- Confianza de la poblacion en las organizaciones sociales.
Factores tecnoldgicos

- El incremento del coste de los nuevos sistemas tecnoldgicos

- Sector muy demandado en el que hay pocos profesionales con experiencia en las
nuevas tecnologias.

- Transparencia y trazabilidad que aporta una tecnologia como blockchain.

- Ahorro de capital humano gracias a la tecnologia.
Factores ecologicos

- Regulacidn sobre el consumo de energia.

- Conciencia y preocupacion de la sociedad por la ecologia, la sostenibilidad y el
cambio climético.

- Laescasez de recursos se ve afectada por el cambio climaticos

- Concienciacion de las compafiias comercializadoras de energia por abastecer a

toda la poblacion de electricidad de una manera ecoldgica.
Factores legales

- Politicas para regular el consumo de energia, tanto el ahorro como la eficiencia
energética.

- Regulacién sobre el bono social, a través del cual las familias pueden acceder a
un descuento es sus facturas de suministros.

- Regulacién con respecto a los cortes de gas y electricidad a las familias mas

vulnerables.
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En definitiva, los factores del analisis PESTEL que mas peso tienen en esta empresa son
los factores tecnoldgicos, debido a la importancia del blockchain en la actividad de la
empresa, los factores socioculturales ya que se trata de una empresa social que busca
acabar con uno de los mayores problemas sociales como es la pobreza energética y, por
altimo, los factores legales ya que la actividad esta muy relacionada con el bono social
que ofrece el estado y actia como un complemento a esta subvencion gubernamental a

las familias mas vulnerables.
5.2. Analisis DAFO

El analisis DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades) es un marco para
identificar y analizar factores internos y externos que pueden influir en la viabilidad de

un proyecto, producto, lugar o persona que influye en el funcionamiento de la compaiiia.

Tabla 6: Analisis DAFO de Energy2Share

ANALISIS FORTALEZAS DEBILIDADES
INTERNO - Unica iniciativa espafiola que ofrece - Escasos recursos
descuentos a tamlllas‘ vulnerables y - Poca experiencia en el sector de la
genera valor econdmico a energéticas. pobreza energética y gestion de una
- Alianzas con grandes energéticas. empresa social
- Alianzas con fundaciones y ONGs. - Necesidad de negociacion con muchas
- Uso de Blockchain: mayor transparencia organizaciones poderosas del sector
y velocidad en transacciones. energético y bien posicionadas.
- Opcién a donaciones bajas. - Posibles cotizaciones insuficientes de

los miembros y donantes que decidan

- Generacion de valor para todos los
colaborar con la empresa.

stakeholders de la empresa

ANALISIS OPORTUNIDADES AMENAZAS
EXTERNO - Pocas empresas se dedican a esto. - Incremento del precio de suministros.
- Complemento al bono social. - Aumento de las familias vulnerables.
- Creciente preocupacion social por la - Cambios de gobierno y de regulacion.
causa. - Gran reduccion en el numero de
- Mejora de la calidad de vida de las beneficiarios del bono social.
personas. - Desconfianza mutua entre las empresas
- Mejora de la satisfaccion personal de y el gobierno.
donantes. - Diversos cambios en las politicas de
- Mejora de la imagen y reduccion de subvenciones por cambios en el gobierno.

pérdidas de las empresas energéticas.

Fuente: Elaboracion propia

En conclusion, segun el andlisis DAFO, Energy2Share presenta méas fortalezas y

oportunidades que debilidades y amenazas, como se puede observar en la tabla anterior.
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5.3. Analisis de las 5 fuerzas de PORTER

Una vez realizado el anlisis del macroentorno de la empresa, se va a realizar un estudio
del microentorno, es decir, tanto del sector donde la empresa realiza su actividad principal

como todos aquellos factores que influyen en ella de manera directa.

Este tipo de analisis se realizara a traves de las cinco fuerzas de PORTER, el objetivo de
este estudio es identificar, con relacion a la competencia de la entidad, cual es el atractivo
del sector. Dicho modelo puede facilitar el punto de partida principal para realizar el
analisis estratégico, a pesar de que el beneficio de la empresa no aplica en este caso. Por
ello, se debera tener en cuenta que, al realizar el analisis de competidores, que se
encontraran otras empresas y organizaciones que no realicen exactamente la actividad de

Energy2Share.

Imagen 11: Las 5 Fuerzas de PORTER para Energy2Share

BAJO

AMENAZA DE
PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

ALTO BAJO ALTO
PODER DE RIVALIDAD PODER DE
NEGOCIACION ENTRE NEGOCIACION
DE LOS COMPETIDORES DE LOS
PROVEEDORES EXISTENTES CLIENTES

BAJO
AMENAZA DE
NUEVOS
COMPETIDORES
ENTRANTES

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Porter, 1998)

Un determinante fundamental en el plan estratégico de una entidad es el andlisis de
competidores, de tal manera que se pueda mantener la posicion frente a los mismos.

Energy2Share es una empresa social que destina el dinero recaudado de redondeo de
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facturas para poder proporcionar energia a aquellas familias que presentan sus facturas
de suministros impagadas por falta de recursos econdmicos. Actualmente no hay otra
empresa que se dedique exactamente a la misma actividad que esta entidad y, por tanto,
analizaremos como competidores a aquellas organizaciones sociales o compafiias

energéticas que colaboran con el desarrollo de este sector.
- Amenaza de nuevos competidores entrantes

Una de las posibles amenazas que se encontraran los competidores al entrar en este sector
son los factores politicos y legales, ya que la regulacion en este sector presenta leyes
estrictas que se deben cumplimentar, lo que hace que la entrada sea algo compleja. Al
crear una nueva organizacion es necesario al menos establecer un domicilio, un acta
ofician el que se decreten los objetivos las distintas actividades que se vayan a realizar en
la entidad e inscribirse en el registro, cumplimentando todos los tramites burocraticos que

esto conlleva.

Cabe destacar que, actualmente existen muchas asociaciones y entidades bancarias que
ofrecen grandes facilidades de asesoramiento juridico debido al crecimiento exponencial

de organizaciones sociales durante los ultimos afos.

En cuanto a la inversién inicial, en el caso de Energy2Share, este capital serd abonado
por las comercializadoras energéticas ya que, al ser ellas quienes obtengan un gran
beneficio a cambio del servicio proporcionado por Energy2Share, estardn dispuestas a

colaborar con esta inversion.

Por otro lado, existe una barrera social en la creacion de organizaciones y empresas
sociales con respecto a los clientes o donantes que es la confianza en estas empresas. Es
muy importante mostrar transparencia y honestidad. En Energy2Share se gana la
confianza de este segmento de la poblacion a través de los sistemas tecnoldgicos
implementados como el blockchain, por ello, es un aspecto que debe tener en cuenta todo

competidor que entre nuevo en el sector.
- Amenaza de productos sustitutivos

En Espafia hay distintas empresas y organizaciones sociales que ofrecen ayudas en
sectores distintos al energético y que presentan una gran influencia social en la poblacion.
Algunas de estas ONGs son: Cruz Roja, Unicef, Médicos sin Fronteras 0 ACNUR. Estas
organizaciones realizan actividades dedicadas a la ayuda de personas en situaciones de

pobreza, nifios, refugiados, etc. pero dentro de su accidn no presentan una gran
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preocupacion por la pobreza energética. Es por ello por lo que, se tendran en cuenta estas
organizaciones como productos sustitutivos ya que habra clientes que presenten una
mayor preocupacion por otro tipo de sector debido a alguna situacién familiar, o
problemas que hayan tenido que vivir de manera mas cercana, por lo que prefieran

colaborar en otro &mbito que no sea la ayuda energética.

Por otro lado, existen muchas compafiias energéticas que no realizan el redondeo de
facturas, pero si motivan a sus empleados a colaborar con alguna organizacién social
como la Asociacion Espafiola Contra el Cancer aportando un pequefio capital mensual
para colaborar con esta ONG. Por lo que, estos empleados, quienes también son en su
mayoria clientes de la empresa energética pueden tener mas confianza en la organizacion
social con la que llevan colaborando desde hace méas tiempo y es méas probable que

rechacen en un primer momento la accion social de Eenrgy2Share.
- Poder de negociacién de los proveedores

En el caso de Energy2Share, los proveedores son aquellos que abastecen a la entidad de
los materiales y recursos necesarios para que la actividad diaria de la empresa se pueda
Ilevar a cabo de manera eficiente. En este caso, se deben tener en cuenta en primer lugar,
aquellos proveedores de material de papeleria, mobiliario, ordenadores, impresoras y otro
tipo de herramientas necesarias para la gestion de las actividades de la entidad. Sin
embargo, el poder de este tipo de proveedores es medio-alto, ya que es importante para
que la empresa funcione bien pero no son estrictamente esenciales para la prosperidad de

la organizacion.

Por otro lado, como proveedor principal se encuentras las compafiias energeéticas, quienes
provendran de energia a todas las familias vulnerables que lo necesiten. Es por ello que
necesitamos la colaboracién completa con estas empresas, las cuales deberéan tener una
filosofia de empresa que encaje con la accion social que ofrece Energy2Share. Por tanto,

el poder de negociacién de estos proveedores es bastante elevado.
- Poder de negociacién de los clientes

Como ya se ha comentado con anterioridad a lo largo de este trabajo, los clientes de
Enery2Share seran principalmente los socios estratégicos y los donantes o clientes de las
compaiiias energéticas que busquen colaborar con la empresa. Estos clientes son quienes
obtendran un beneficio personal (donantes) o econémico (comercializadoras energéticas)

a cambio de la ayuda a personas necesitadas.
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Cabe destacar la importancia de estos clientes ya que son la base para que la empresa
funcione, es por ello por lo que el poder de negociacién de los mismos es muy elevado.
Es decir, ejercen una gran presion en Energy2Share y es importante que se sientas
satisfechos con los servicios prestados por la empresa. Esto influye completamente en la
manera de gestionar la estrategia de la empresa ya que se debe marcar una ventaja

competitiva con respecto al resto de organizaciones.
- Rivalidad entre competidores existentes

Actualmente no existen competidores que lleven a cabo la misma actividad que realiza
Energy2Share, por lo tanto, lo importante es realizar un seguimiento de la satisfaccion de
todo los stakeholders de la empresa para conocer sus necesidades aportandoles un valor
afiadido. De esta manera, en caso de que se cree una empresa similar a Energy2Share, se

habran fidelizado ya suficientes clientes y donantes.

5.4. Mapa de competidores

Imagen 12: Mapa de Competidores de Energy2Share

ALTO GRADO DE SATISFACCION

(generar valor a todos los stakeholders de la empresa)

shegyfhare

- ALTA CONSECUCION
BAJA CONSECUCION DE OBJETIVOS
DE OBJETIVOS (reduccion de la pobreza
BONO energetica)
SOCIAL

. 0

ecoserveils
. @

BAJO GRADO DE SATISFACCION

Fuente: Elaboracion propia
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Actualmente, la iniciativa mas similar a Energy2share es el Bono Social. Pero si situamos
el bono social en la gréfica, lo encontramos en este punto. Este realiza un pequefio
descuento a las familias en su factura energética (entre el 25y el 40%), lo cual no consigue
terminar con la pobreza energética (Gobierno de Espafia, 2020)4. El gobierno paga a
precio de coste la energia a las comercializadoras y no les permite a las cortar el
suministro a los beneficiarios por el impago, por lo que produce una baja satisfaccion a
las mismas, al suponer pérdidas econdmicas. Ademas, la poblacion espafiola, que aporta
mediante los impuestos, y seria el equivalente a nuestros donantes, queda insatisfecha

dado que se encuentra desvinculada de la iniciativa.

Por otro lado, existen ONGs cuyo propoésito es acabar con la pobreza energética como la
Asociacion de Bienestar y Desarrollo o la Asociacion Ecoserveis, quienes realizan

proyectos conjuntamente como:

- Energia Justa: “promocion de acciones preventivas, de capacitacion y
empoderamiento como son: talleres de eficiencia energética, puntos informativos
personalizados, acompafiamientos en tramites e intervenciones de defensa de los derechos
energéticos, intervenciones de eficiencia energética en los hogares, entre otras” (Energia
Justa, 2020).

- Fuel Poverty Group: “asesorar a las familias que viven en situaciones de
vulnerabilidad energética y exclusion social sobre como pueden ahorrar en el consumo
de luz y gas. Pero, estas iniciativas no aportan ningun beneficio a las compafiias

energéticas” (Asociacion de Bienestar y Desarrollo, 2020).

Sin embargo, Energy2share va a generar beneficios en todos sus stakeholders. Por un
lado, las familias vulnerables recibiran el suministro de energia necesario (con un limite
maximo, para evitar el derroche de energia), las empresas energéticas reduciran el nimero
de facturas impagadas y mejoraran su imagen social, y los donantes se beneficiaran de la
transparencia que ofrece la tecnologia blockchain, creando una gran satisfaccion en los

tres grupos.

4 Referencia en Bibliografia como Gobierno de Espafia (A). Obtenido de:

https:/iww.bonosocial.gob.es/#inicio
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CAPITULO VI: PLAN DE COMERCIO Y MARKETING

Como ya se ha destacado anteriormente, la publicidad y marketing de esta empresa es
una de las partes mas importantes para el buen funcionamiento de esta ya que la relacion
con sus stakeholders es esencial al participar completamente en la actividad de la
empresa. Para poder explicar el plan de comercio y marketing de Energy2Share se
analizara, en primer lugar, el tipo de modelo de negocio comercial que lleva a cabo la
organizacion, posteriormente se explicaran las distintas fases del embudo del marketing
para destacar los aspectos mas importantes que se deben desarrollar y, finalmente, se
realizard de manera esquematica, un cuadro sobre como se va a llevar a cabo este embudo
de marketing para cada segmento de clientes que se ha establecido en los capitulos

anteriores del trabajo.

6.1. Posibles modelos de partida para Energy2Share

Gracias a la plataforma Bridge for Billions, se han podido destacar los diferentes modelos
de negocio que lleva a cabo Energy2Share; cada uno de los modelos, los cuales veremos
a continuacion, muestran la estrategia de marketing de la empresa social. Sin embargo, al
ser una empresa social sin animo de lucro, ninguno de estos modelos corresponde en su
totalidad a la estrategia de la empresa, sino que utiliza varios de estos, escogiendo las
partes de cada modelo de negocio que le interesan o que se adaptan a la filosofia de la

empresa social Energy2Share.

6.1.1. Modelo de distribucion, fabricante o productor

Este modelo se basa en todas aquellas empresas o industrias que obtienen los materiales,
producen o confeccionan el producto y posteriormente lo venden a distribuidores. Este
tipo de actores, generalmente, deben contratar personal que se dediquen a la fabricacion,
produccién o ensamblaje del producto que se va a vender. El tipo de compafiias que mas
comunmente presenta este modelo de negocio son las grandes industrias y las compafiias
de produccion agricola. Sin embargo, se ha considerado que, Energy2Share, podria
aplicar este tipo de modelo cuando se tiene en cuenta la tecnologia que va a utilizar (el
blockchain), ya que, esta entidad no compra materiales en si, pero si creara el software
tecnoldgico de la cadena de bloques que, finalmente, podré ser utilizada por los donantes
y se vendera a las compafias comercializadoras de energia para que también puedan

disfrutar de los beneficios que ofrece esta nueva tecnologia.
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6.1.2. Modelo de Pago
- Através de una suscripcién

La suscripcion es un modelo de negocio bastante recurrente para muchos tipos de
empresas, el propoésito principal es involucrar al consumidor en una relacion con la
entidad muy a largo plazo para que continde utilizando tu producto o servicio y no se

cambie a la competencia.

Este tipo de modelo de negociacién suele aparecer junto con diversas técnicas de
marketing como por ejemplo los descuentos por suscripcion, por recomendacion de
familiares o amigos, planes familiares en el que se da la opcion de crear “packs

familiares ”” descontando una cantidad, etc.

En el caso de Energy2Share, no se realizan descuentos como tal, sin embargo, al tratarse
de donaciones mensuales que los clientes de las energéticas deciden aportar, se podria
considerar un tipo de suscripcion, a pesar de esto, no lo trataremos como una tasa de
ingreso econdmico en nuestro beneficio, sino como colaboracion con las familias

vulnerables.
- Modelo “Broker”

Este modelo consiste en actuar como un intermediario entre proveedores y clientes, y
cobrar un peaje o tasa por conectar a compradores con vendedores. Energy2Share actla
a través de este modelo con relacién a la actividad de intermediacion ya que actia como
canal entre donantes — clientes de las compafiias energéticas — y beneficiarios — familias
en riesgo de pobreza energeética —. No obstante, no cumple el modelo completamente ya
que la entidad en si no obtiene ningun tipo de tasa 0 comision con este proceso debido al

objetivo social de la empresa.
6.1.3. Modelo de Amazon

Este modelo presenta unos costes mas bajos a la empresa ya que ésta se ofrece Gnicamente
como un canal de distribucién recibiendo una comision a cambio. Las compafiias que
utilizan este modelo suelen cobrar antes de la entrega y asi no almacenan productos.
Energy2Share utiliza este tipo de modelo ya que actda como intermediario. ES como en
el caso del modelo “broker” ya que esta entidad no va a recibir ninguna comision por su
actividad de intermediacion entre donantes y beneficiarios debido a que es una empresa

social sin animo de lucro, pero si se ofrece como un canal de distribucion principalmente.
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6.1.4. Modelo de Negocio Alternativo

- Software como servicio (SaaS)

Los clientes tienen acceso a traves de internet al software de la entidad sin necesidad de
instalarlo. Los distribuidores y mayoristas son intermediarios entre los productores y los
vendedores al por menor. Compran productos en grandes cantidades, los almacenan y los
venden con un margen de beneficio para obtener ingresos. Especificamente, los
distribuidores tienen una relacion de negocio (a veces con acuerdos de exclusividad) con
el fabricante y actian como representantes de ventas. A pesar de que los distribuidores
son el punto de contacto directo con los fabricantes, raramente venden directamente al
consumidor. En el caso de los mayoristas, compran al por mayor para luego vender a
diferentes minoristas. EI mayorista solo tiene que cumplir con los pedidos de los
minoristas y no tiene ninguna otra responsabilidad. Al tratarse de un software tecnolégico
a través de una cadena de bloques, tanto donantes como compariias energéticas tendran

acceso a la informacion de manera facil y transparente.
- Producto como Servicio

En vez de vender el producto en si, se vente el servicio o la experiencia que el producto
ofrece. Este modelo consiste principalmente en ofrecer al cliente el uso de un producto,
y no la propiedad del producto. De esta forma el producto se adquiere como si fuera un
servicio 0 una experiencia. Este modelo permite a la empresa ampliar el tamafio de su
mercado, dado que el precio por experiencia o uso para el comprador es menor que el
precio del producto entero, y por lo tanto el numero de clientes puede crecer.
Energy2Share de hacer uso de este modelo ya que, a pesar de no vender la electricidad
en si, ayudamos a familias a través de la energia para que puedan utilizar este producto y

Ileguen a niveles dignos de vida.

6.2. Modelo de negocio para Energy2Share

Tabla 7: Tipo de modelo de negocio para cada cliente de Energy2Share

FAMILIAS VULNERABLES FAMILIAS O CLIENTES DONANTES COMPANIAS ENERGETICAS

Modelo de distribucion,
fabricante y productor
Modelo Broker

- Modelo Amazon

- Modelo de Suscripcion

- Producto como Servicio
- Software como servicio

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)
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Para las familias de bajos ingresos, se ha seleccionado este modelo de negocio ya que
creemos que lo mas relevante para que dichas familias obtengan beneficios, es el servicio

que Energy2Share les ofrece.

En cuanto a las familias donantes, los modelos elegidos son tanto la suscripcion como el
Software as a Service, la entidad considera que, por un lado, da facilidad al donante para
acceder su servicio sin necesidad de tener acceso a internet 'y, por otro lado, la suscripcion

de donacidn para los proyectos es mucho mas sencilla y menos burocrética.

En cuanto a las compafiias energéticas, se entiende que les beneficia el modelo de negocio
"Broker" y "Amazon" ya que la empresa actia como intermediaria entre los donantes y
los beneficiarios, facilitando esta transaccion y proporcionandoles beneficios

extraordinarios tanto econdmicos como no econémicos.

6.3. Embudo del Marketing

El embudo del Marketing o funnel es un modelo en el cual se estructuran las distintas
fases que recorre una persona gque no conoce en absoluto a la entidad, pasando por ser un
cliente potencial, hasta que compra el producto o servicio que se le ofrece. Es decir, el
objetivo es realizar un andlisis del recorrido que se debe hacer con relacion a la atraccion

de clientes con el objetivo de mantenerlos en la empresa posteriormente.

Los tres niveles en los que se divide el embudo y que, posteriormente se analizara para
cada segmento de clientes de la empresa Energy2Share, los cuales se han definido en

capitulos anteriores, son los siguientes:
- Parte superior del embudo o TOFUs

En esta parte el objetivo es hacer que la mayoria de las personas que no conocen tu entidad
desde un primer momento, es decir, aquellas que son ajenas al embudo de tu empresa, a
los que se les denomina desconocidos; pasen a ser personas que si la conocen, llamados

visitantes.
- Mitad del embudo o0 MOFUs

Este nivel corresponde a la atraccion de visitantes a la empresa y su posterior conversion
de estos en clientes potenciales, los cuales puedan estar interesados en comprar el

producto o servicio de la empresa.

5 Las siglas corresponden a: “Top of the Funnel”
6 Las siglas corresponden a: “Middle of the Funnel”
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- Fondo del embudo o0 BOFU~

En esta Gltima parte corresponde a la decision de esos clientes potenciales de comprar

definitivamente el producto o servicio que ofrece la organizacion.

Tabla 8: Embudo de Marketing de Energy2Share

\ 4 TOFU \

Familias en riesgo de pobreza energética: campafas publiciarias, envio de
informacidn de todos los beneficios de la empresa.

Familias o clientes donantes: campafias publicitarias, eventos en empresas
y conferencias de concienciacién y stands de informacion.

Empresas energéticas: reuniones presenciales informativas, llamadas de
katenmén al cliente a través del teléfono e e-mails formales y directos. J

\ /

MOFU

Familias en riesgo de pobreza energética: envio de solicitudes por correo,
e-mails informativos e informacion extra en las facturas sobre los beneficios.

Familias o clientes donantes: e-mails informativos, llamadas telefénicas e
informacion a través de la factura de suministros.

Empresas energéticas: informes explicativos de los beneficios de la
colaboracion con Energy2Share.

BOFU

Familias en riesgo de pobreza energeética: reuniones presenciales de
manera directa, hojas de solicitud y servicio telefonico de atencion al cliente.

Familias o clientes donantes: e-mails de confirmacion del redondeo, y
servicio telefonico.

Empresas energéticas: reuniones presenciales definitivas con directivos o
encargados y firma del contrato.

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

7 Las siglas corresponden a: “Bottom of the Funnel”
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6.4. Publicidad y Marketing

En cuanto a la publicidad que le vamos a dar a la marca, se ha considerado en la empresa
que, a parte de la atencion al cliente y la relacion con el mismo que ya se ha comentado
anteriormente, esta debe dar mucha importancia al logo, ya que visualmente es el primer
método de publicidad que va a tener la organizacién. Es por ello por lo que se ha disefiado
el logo de Energy2Share (imagen 10), desde un punto de vista sencillo, con colores
verdeazulados que reflejan principalmente el cuidado energético y del medioambiente,
mostrando la relacion de la empresa con el sector de la comercializacion de energia,

ademas del aspecto social de la empresa, quien busca ayudar a familias vulnerables.

Imagen 13: Logo de la empresa social Enery2Share

j/wz%hm

Fuente: Elaboracion propia

Energy2Share considera que este logo Ilamara la atencidn de los clientes quedandose con
una idea visual de la empresa desde el primer momento. Ademas, refleja muy bien la
identidad del servicio que queremos ofrecer distinguiendo esta organizacion de sus
posibles competidores, esta disefiado especificamente para que tanto a empresas como

donantes y beneficiarios tengan curiosidad por conocer mas acerca de la empresa.

Por otro lado, se ha querido realizar una demostracién de la manera en la que nos vamos
a poner en contacto con las familias en riesgo de pobreza o aquellas familias que

potencialmente pueden ser beneficiarias de Energy2Share.

Como se puede ver en la siguiente imagen, donde aparece este flyer informativo, se ha
querido exponer breve pero directamente, en primer lugar, la actividad a la que se dedica

la empresa y el objetivo primordial de la misma. Ademas, se ha afiadido un email de
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contacto con la empresa para que todas aquellas familias que deseen mas informacién

puedan tener un contacto mas estrecho y personalizado de atencion a sus necesidades.

Imagen 14: Flyer informativo para potenciales familias beneficiarias

SOMOS UNA EMPRESA SOCIAL cuvo/
OBJETIVO ES ACABAR CON LA POBREZA
ENERGETICA EN ESPANA Y AYUDAR A
AQUELLAS PERSONAS QUE MAS LO
NECESITAN

Desde Energy25Share queremos colaborar con la
eliminacién de la pobreza energética a traves
un proyecto en el que familias de todo el pals
ayudaran a aquellas mas vulnerables para poder
tener los recursos necesarios Para mantener un
nivel de vida digno en el hogar,
Queremos ayudar al mayoer niumero de personas y
creemos que partiendo de la solidaridad y la /
transparencia es posible.
Si quieres convertirte en beneficiario del proyecto,

envia tu solicitud a energy2share@gmail.cam.

g

Y COMIENZA A CAMBIAR EL
MUNDO

Para mas informacién. contactanos en energyZshare@gmailcom ¥
podras recibir informacion mas detallada acerca del proceso y de
cualguier otra sugerencia

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VII: PROYECCIONES FINANCIERAS

El plan financiero de una empresa es esencial para hacer un calculo aproximado de los
ingresos que se van a generar para controlar el gasto segun los fondos de los que se
dispone. El analisis financiero supone, en primer lugar, determinar el capital necesario
para poder llevar a cabo la actividad de la empresa sin dificultades. Y, en segundo lugar,
establecer cuales van a ser las fuentes de financiacion y fondos, es decir, los valores que
se emitiran. Por tanto, el objetivo principal del plan financiero es que la empresa u
organizacion disponga de fondos suficientes para distintos fines, como hacer frente a los
gastos cotidianos de la misma, poder pagar los sueldos y salarios de los empleados,

reservar capital para la publicidad y marketing de la empresa, etc.

La importancia de realizar bien un plan de negocio se basa en la posibilidad de comprobar
de una manera cuantitativa la viabilidad de negocio, asi como realizar un célculo bastante
aproximado del segmento de clientes que se puede alcanzar teniendo en cuenta la

financiacion de la cual dispone la empresa.

Energy2Share recibird la rentabilidad del redondeo de las facturas de los clientes de
compariias comercializadoras de energias que quieran sumarse a la causa y colaborar la
accion principal de la empresa. Dicho redondeo, como ya se ha comentado anteriormente
se ha estimado que sea de 1,93€ mensualmente por cliente, esta cantidad se ha estimado

a través de la encuesta realizada.

Posteriormente, en los siguientes apartados, se expondra el plan financiero de
Energy2Share para los tres primeros afios de la empresa; desde la creacion de esta, es
decir, el plan de inversion inicial, hasta la realizacion de un plan de ingresos y gastos que
surgirdn de la actividad de la empresa. Ademas, se estudiara la fuerza de las ventas y

finalmente se estimara una cuenta de pérdidas y ganancias.
21 Plande i i6n inicial

El objetivo de realizar el plan de inversion inicial realizar un calculo del capital que
necesitara la organizacién para empezar a funcionar. El analisis de estos gastos es esencial
para conocer el capital que se invertird antes de comenzar con la actividad de la empresa,
es decir, antes de recibir fondos de los donantes clientes de las compafias

comercializadoras.

Se ha realizado una estimacion bastante concreta de los gastos totales iniciales de la

puesta en marcha de Energy2Share que se pueden observar en la siguiente tabla:
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Tabla 9: Gastos totales iniciales de puesta en marcha

Publicidad y marketing | 10.000€

Aplicaciones y disefio 7 500€
web
Darse de alta en 1.992¢€
buscadores

Registro de dominio | 5.000€
Asesorias 480€
Blockchain fee 8.000€

GAST%;:EE;ALES 32.972€

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

Los datos de la tabla anterior se han obtenido a través de una investigacion exhaustiva
de los precios que tienen algunas de las variables desglosadas y el estudio de empresas u

organizaciones que tienen una actividad similar a la de Energy2Share.

La inversion inicial que necesitard la empresa para empezar a funcionar es de
aproximadamente 33.000€, como se puede observar en la tabla 8. Para obtener este
capital, seran las empresas comercializadoras de energia quienes financiaran este gasto
inicial, siendo los principales accionistas de la empresa. Como ya se ha comentado
anteriormente en otros apartados de este trabajo, existen tres clientes principales de la
empresa: las familias en riesgo de pobreza, los clientes donantes y las empresas
comercializadoras de energia; estas Ultimas obtendran tanto beneficio que seran ellas
mismas las que aportaran los fondos necesarios para que la actividad de la empresa se

ponga en funcionamiento a través de una participacion en la misma.

Energy2Share entiende que este capital inicial no supondrd un coste muy alto a las
compariias energéticas ya que se entiende que el primer afio habrd cinco grandes

compafiias de energia que se querran sumar a la iniciativa propuesta por esta empresa.
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El hecho de proporcionar su imagen publica al participar con una accion social, ademas
de reducir las pérdidas que tienen actualmente debido a las facturas impagadas,
favorecerd el desembolso de este capital que, repartido entre las cinco compafiias

energéticas, no supondra un esfuerzo econémico tan grande para ellas.

Tabla 10: Inversion inicial

CONCEPTO IMPORTE %
Capital y recursos 5000 € . 15 %
propios '
Recursos Propios: 27.972 € 85 %
socios accionistas '
Préstamos 0 0
Subvenciones 0 0
TOTAL DE o
INVERSION INICIAL 32.972¢ 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

7.2. Estimacion de la fuerza de ventas

Una vez estudiado el coste inicial que supondra el marketing y publicidad de la empresa,
asi como los gastos que provienen del registro en aplicaciones o de dominio, se pasara a

realizar una estimacion de la fuerza de ventas para Energy2Share.

Tabla 11: Fuerza de ventas de Energy2Share durante los tres primeros afios

ANO FAMILIAS DONACIONES TOTAL UDS
ANO 1 10.000 12 120.000
ANO 2 20.833 12 249.996
ANO 3 26.666 12 319.992

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)
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Para conocer los ingresos que obtendra la empresa social durante los tres primeros afios
de la compafiia, se ha hecho un célculo de, en primer lugar, el nimero de personas
donantes que van a querer colaborar con la actividad social que promueve Enery2Share
y, en segundo lugar, se ha tenido en cuenta la cantidad de donaciones que realizara cada

familia al afo, es decir, al ser donaciones mensuales realizaran 12 donaciones anuales.

En la tabla anterior (tabla 10) se puede ver reflejado el nimero de donaciones anuales que
obtendrd la empresa social durante los tres primeros afios desde su puesta en
funcionamiento, segun los clientes conseguidos anualmente: 120.000, 249.996 y 319.992

total de donaciones respectivamente cada afio.

7.3. Plan de ingresos y gastos

En este apartado se realizard un resumen de los ingresos que generara la actividad de la
empresa, asi como los gastos que supondrd; de esta manera se analizara la viabilidad del

proyecto.

En la primera tabla (tabla 11) se ha realizado un célculo de las familias donantes que
obtendremos anualmente multiplicado, en primer lugar, por doce meses que tiene un afo
y, después por 1,93€ que, como ya se ha comentado anteriormente, se estima que sera la

cantidad media de donaciones mensuales.

Tabla 12: Ingresos generados por Energy2Share durante los tres primeros afios

ANO FAMILIAS TOTAL UDS TOTAL UDS

ANO 1 10.000 120.000 231.600 €

ANO 2 20833 x12 249.996 x1,93 € 482.492 €
meses/ano donacion/mes

ANO 3 26.666 319.992 617.585 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

Observando el total de unidades de la tabla anterior, comprobamos que la cantidad de
ingresos en terminos absolutos que va a generar la empresa Energy2Share durante los tres
primeros afos de actividad de la empresa es de 231.600€, 482.492€ y 617.585€

respectivamente.
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A continuacion, se ha realizado un desglose de los gastos que supondran llevar a cabo la
actividad de la empresa, para calcular los gastos totales se han tenido en cuenta las
siguientes variables: los salarios que se pagaran a los empleados de la empresa, la
publicidad y marketing, el alquiler de la oficina que se necesitara para el funcionamiento
de la empresa, la tasa de blockchain que se debe pagar anualmente, los gastos de notaria
y otros gastos en los que se incluyen el mobiliario de la empresa, las impresoras,

ordenadores, material de oficina, etc.

Tabla 13: Gastos totales de Energy2Share durante los tres primeros afios

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Salarios | 512506 ' 130.996€  130.996¢€
Publicidad y Marketing  33.000€ 33.000€ - 33.000€
Alquiler de Oficina ~ 40.000¢  60.000¢ | 60.000€
Blockchain fee . 8.000E ~ 8.000€ . 8.000€
Gastos de notaria o 150€ 500€ | 500€
Otros gastos 0006 15.000€  13.898€
GASTOS TOTALES 134.400€ 247.496€ 346.394€

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Bridge for Billions, 2020)

Como se puede observar en la tabla (tabla 12), los gastos totales de Energy2Share
teniendo en cuenta las variables comentadas anteriormente sumaran un total de 134.400€,

247.496€ y 346.394€ durante los tres primeros afos respectivamente.

En definitiva, haciendo un balance de los ingresos y gastos que supondréa la actividad de
la empresa, se puede comprobar que el resultado es favorable y ademas, la organizacién

presenta unas proyecciones de crecimiento positivas.
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CAPITULO VIII: CONCLUSIONES

Tras el desarrollo de la idea de negocio de Energy2Share, se exponen a continuacion las
conclusiones a las que se ha llegado, tratando de dar respuesta los cinco objetivos iniciales

de este trabajo.

En primer lugar, se queria identificar cual es la situacion actual en Espafia en relacién a
la pobreza energética. Alrededor del 7% de la poblacion espafiola sufre riesgo de pobreza
energética y, a pesar de los esfuerzos de distintas ONGs y organizaciones publicas, esta
situacion no ha mejorado durante los Gltimos afios, sino todo lo contrario. Si bien existe
el bono social, un descuento del 25% al 40% que facilita el Estado a aquellas familias que
tienen dificultades para pagar sus facturas, en muchas ocasiones no es suficiente como
ayuda econOmica para paliar estas situaciones. Esto hace que todas estas familias que no
pueden pagar sus facturas de gas y electricidad se encuentren en una situacion de
vulnerabilidad que puede tener consecuencias negativas, tanto de salud y psicolégicas,

como al posicionarse en riesgo de exclusién social.

Por otro lado, y en relacion al segundo objetivo planteado al inicio del trabajo, se concluye
que las ventajas competitivas y el valor afiadido que aporta la empresa son los siguientes:
En primer lugar, Energy2Share es la primera empresa en Espafia que ha propuesto esta
importante iniciativa. Ademas, esta empresa social tiene como pilar fundamental aportar

valor a todos los stakeholders de la empresa:

- Energy2Share ayudara a todas aquellas familias vulnerables que actualmente no
pueden pagar sus facturas de gas y electricidad cubriendo la mayor parte de las
mismas, ya que creemos que es una necesidad basica para toda la poblacién.

- Enery2Share actuara también en beneficio de las compafiias energéticas, ya que
les ayudara a reducir las pérdidas que estan teniendo debido a las facturas de gas
y electricidad impagadas por este segmento de familias en situacién de pobreza
energética.

- Energy2Share hara uso de la tecnologia blockchain para aumentar la transparencia
de las transacciones de organizaciones sociales, generando una mayor lealtad a la

empresa por parte de los donantes y mejorando la confianza de los mismos.

Estos puntos comentados anteriormente, reflejados en la propuesta de valor de la idea de
negocio de esta empresa social, seran aquellos elementos diferenciadores con respecto a

la competencia.
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En tercer lugar y respondiendo al siguiente objetivo del presente trabajo, se explican a
continuacion las ventajas del blockchain en una empresa social como Enery2Share. La
tecnologia blockchain presenta ciertos factores clave que ayudan al desarrollo de la idea:
gracias a esta nueva tecnologia, se proporcionara una mayor confianzay seguridad a los
donantes en la empresa y una total transparencia a todos los stakeholders de
Energy2Share. Asimismo, facilitard a la empresa la gestion de donaciones, eliminando
un posible doble gasto y reduciendo los posibles costes. También, se espera conseguir

una mayor atraccion de capital debido a la mejora de la imagen de la empresa.

El siguiente objetivo se centraba en la realizacion del Business Model Canvas, lo que ha
ayudado a definir varios aspectos importantes del negocio como la propuesta de valor,
que como Yya se ha comentado anteriormente, no hay otra empresa u organizacion que
aporte el valor afiadido de Energy2Share. Ademas, gracias al Business Model Canvas se
ha definido el segmento de mercado que quiere alcanzar Energy2Share: los donantes o
clientes de las compafias comercializadoras de energia, las propias empresas energéticas
y los beneficiarios o familias en riesgo de pobreza energética. Las empresas energéticas
se configuran como socios estratégicos esenciales para el buen funcionamiento de la
actividad de esta empresa social. EI modelo también permite definir los recursos y
actividades clave de Energy2Share y la relacidon con los clientes, siendo estos
principalmente los donantes y las familias en riesgo de pobreza energética beneficiarias
de la iniciativa, considerando esta relacion una parte esencial para la empresa ya que, sin
un contacto estrecho con los clientes de Energy2Share, no se podria realizar la actividad
de Energy2Share de manera exitosa. Y, por ultimo, la estructura de ingresos, es decir,
las donaciones aportadas por clientes de empresas de energia a través de sus facturas, y
los costes de la organizacion, que seran principalmente la publicidad y marketing de la

empresa para poder seguir manteniendo su actividad.

Finalmente, en relacion al ultimo objetivo definido al inicio de este trabajo, se han
realizado los siguientes planes con el objetivo de conocer la viabilidad de esta idea: plan
estratégico, plan de marketing y plan financiero. Como resultado del primero se puede
afirmar que Energy2Share supone una gran oportunidad para las compafiias
comercializadoras de energia como complemento de su actividad, como incremento
econémico y como mejora de imagen. Ademas, tras el analisis del entorno interno y

externo de la empresa, se observa que hay mas ventajas y fortalezas que inconvenientes
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o debilidades, lo que supone que estratégicamente la viabilidad de este proyecto es

positiva.

En cuanto al marketing y publicidad que le vamos a dar a la marca, se ha considerado en
la empresa que, aparte de la atencién al cliente y la relacion con el mismo, en
Energy2Share se dara mucha importancia al logo, ya que visualmente es el primer método
de publicidad que va a tener la organizacion. En cuanto al modelo de marketing que
seguira la empresa, se basara en la intermediacién entre los donantes y los beneficiarios,
facilitando esta transaccion y proporcionandoles beneficios extraordinarios tanto
economicos como no econdémicos. Por ello, es esencial que la informacion llegue tanto a
los donantes como a los clientes de una manera clara, sencillay eficaz a través de llamadas
telefonicas, mensajes por correo electronico y reuniones presenciales informativas.
Ademas, se ha creado un flyer que incluye toda la informacién de la actividad que realiza
la organizacion destinado tanto a las empresas comercializadoras de energia, a las
familias vulnerables beneficiadas y a los clientes de las energéticas, quienes seran los

potenciales donantes de Energy2Share.

En cuanto a las proyecciones financieras de los ingresos y gastos de la empresa, se espera
obtener resultados muy positivos gracias a la fidelidad de los donantes y la continuidad
de su colaboracion. Una vez la empresa esté consolidada se considera que tendra un alto
potencial de crecimiento, por lo que se valorara la posibilidad de incluir a futuro otro tipo
de iniciativas a la actividad de la empresa, ampliando el sector no solo al energético sino
valorando la posibilidad de llevar este redondeo solidario de facturas al sector de
telefonia, compras en supermercados, gasolineras, etc. Ademas, todas estas iniciativas
potenciales seguiran los valores y la mision principal de Energy2Share, ayudar a los mas
necesitados gracias al redondeo de facturas proporcionando un beneficio a todos los

stakeholders de la empresa.

En resumen, los siguientes puntos exponen las distintas razones que confirman la

viabilidad de la idea propuesta:

- Mejora de las condiciones de vida de la poblacién espafiola, ayudando a que
mantengan sus hogares a niveles de temperatura dignos durante todos los dias del
afo y que puedan disfrutar de luz y electricidad en todo momento.

- Generacion de valor a todas las partes involucradas en la actividad de la empresa,

es decir, a todos los stakeholders de la organizacion.
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- Establecimiento de relaciones duraderas con potenciales socios estratégicos
aportando un beneficio econdmico y social a la accion que lleva a cabo la empresa.

- Viabilidad financiera de la propuesta de negocio tras los resultados obtenidos de
la estructura de ingresos y gastos de Enery2Share.

- Utilizacion de la tecnologia blockchain, generando transparencia e incrementando
la confianza en la empresa mejorando la imagen pablica de la compafiia.

- Actuacidn en un sector clave — sector energético —y con posibilidad de ampliar la

actividad de la empresa a otros sectores en un futuro.

Energy2Share presenta una gran oportunidad para solventar uno de los mayores
problemas en relacion a la pobreza energética que existe actualmente en la sociedad
espafola. Ademas, tras analizar el entorno interno y externo de esta organizacion, cabe
destacar que posee mas oportunidades y fortalezas que debilidades y amenazas, lo que se
traduce en una viabilidad positiva en la creacion de una iniciativa como Energy2Share.
Sin embargo, a pesar de presentar un crecimiento positivo, no se deberan desestimar
amenazas como los cambios en la regulacion y politicas gubernamentales, la
desconfianza de los donantes en la transparencia de organizaciones sociales o el
incremento de familias vulnerables en riesgo de pobreza energética debido a la crisis que
se presenta en la actualidad a causa de la Covid-19. Deberemos anticiparnos a estas
debilidades con el objetivo de que la actividad de Energy2Share no se vea afectada y se

cumplan las proyecciones de crecimiento establecidas.
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CAPITULO X: ANEXOS

Anexo I: Encuesta sobre donaciones en una empresa social
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Anexo |1: Resultado de la encuesta
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