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RESUMEN EJECUTIVO 

El presente Trabajo Fin de Grado tiene como objetivo el desarrollo de un plan de negocio 

para la creación de Smartbasket, una startup tecnológica que, mediante una aplicación 

móvil basada en IA, simplifica la planificación de menús y la compra semanal. La idea 

surge como una solución a un problema creciente que se enfrenta en los hogares hoy en 

día, la falta de tiempo para organizar la alimentación y la complejidad derivada de la 

amplia oferta de productos existentes en el mercado.  

En un contexto caracterizado por la digitalización del consumo y la transformación en la 

estructura familiar, Smartbasket ofrece una herramienta que permite generar menús 

personalizados y obtener automáticamente una lista de la compra adaptada a las 

preferencias del usuario.  

A lo largo de esta propuesta se buscará justificar la existencia de esta aplicación mediante 

un análisis riguroso del sector, el comportamiento del consumidor, las ventajas que 

conllevaría el uso de esta aplicación en el día a día y los potenciales competidores que 

pudiesen existir. Teniendo en cuenta esta información y los datos obtenidos tras el análisis 

se llevará a cabo la propuesta de valor diferencial de Smartbasket, y un modelo de negocio 

escalable, usando herramientas estratégicas como el análisis DAFO y el Business Model 

Canvas. 

Finalmente, se desarrolla un plan estratégico para las fases de lanzamiento, crecimiento y 

consolidación, que permite evaluar la viabilidad del proyecto a medio y largo plazo. El 

objetivo de este trabajo es demostrar que la aplicación propuesta constituye una solución 

innovadora, sostenible y alineada con las tendencias actuales de consumo digital, capaz 

de mejorar la calidad de vida de los consumidores mediante una gestión más eficiente del 

tiempo y de la planificación alimentaria.   

 

PALABRAS CLAVE 

Digitalización, startup, inteligencia artificial, personalización de compra, planificación 

de menús, recomendación de productos, experiencia de usuario 
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ABSTRACT 

This Final Degree Project aims to develop a business plan for the creation of SmartBasket, 

a technology startup that, through an AI-based mobile app, simplifies meal planning and 

weekly grocery shopping. The idea arises as a solution to a growing problem faced by 

households today: the lack of time to organize daily meals and the complexity resulting 

from the wide range of products available in the market. 

In a context characterized by the digitalization of consumption and changes in family 

structures, SmartBasket offers a tool that enables users to generate personalized meal 

plans and automatically receive a shopping list tailored to their preferences. 

This proposal seeks to justify the viability of the application through a rigorous analysis 

of the sector, consumer behavior, the advantages that the use of this application would 

provide in everyday life, and the potential competitors that may exist. Based on this 

analysis and the data obtained, a differentiated value proposition for Smartbasket will be 

developed, along with a scalable business model supported by strategic tools such as 

SWOT analysis and the Business Model Canvas. 

Finally, a strategic plan structured around the phases of launch, growth, and consolidation 

is presented, enabling the evaluation of the project’s viability in the medium and long 

term. The objective of this work is to demonstrate that the proposed application represents 

an innovative, sustainable solution aligned with current digital consumption trends, 

capable of improving consumers’ quality of life through more efficient time management 

and meal planning. 

KEY WORDS 

Digitalization, artificial intelligence, purchase personalization, meal planning, product 

recommendation, user experience  
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1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Motivación 

La idea de la creación de la startup Smartbasket parte de un razonamiento extenso que 

surgió junto a mis compañeras del concurso “XIII Edición Concurso de Ideas Comillas 

Emprende 2025-2026”. Comillas Emprende es un concurso que se lleva a cabo a lo largo 

del curso académico, en el que se presentan diferentes grupos con una propuesta de 

emprendimiento. Durante el concurso los grupos tendrán que realizar una serie de tareas 

para llevar a cabo la propuesta del modelo y finalizará con la presentación de un pitch de 

la empresa. Finalmente, los ganadores se llevan un premio.  

En un contexto marcado por la digitalización del consumo y la transformación de los 

modelos familiares, la planificación del menú semanal y el hacer la compra se han 

convertido en tareas cada vez más complejas y exigentes. En los últimos años, los cambios 

en la estructura y en los estilos de vida de las familias han transformado la forma en la 

que se distribuyen las responsabilidades domésticas. La incorporación de la mujer al 

mercado laboral, junto con jornadas cada vez más exigentes para ambos, ha reducido de 

manera significativa el tiempo disponible para invertir en tareas domésticas como son la 

planificación de menús y la realización de la compra semanal, las cuales son 

imprescindibles para el funcionamiento del hogar.  

Una de las razones por las que esta falta de tiempo se ve agravado es por el propio contexto 

de consumo, ya que cada vez hay una oferta más amplia, variada y compleja de 

supermercados. El hecho de que existan diferentes alternativas para un mismo producto, 

teniendo en cuenta la variedad por precio, calidad, composición nutricional o 

sostenibilidad, hace que el consumidor dedique más tiempo en la comparación y toma de 

decisiones. Como consecuencia, tareas que anteriormente formaban parte de la rutina 

cotidiana se han convertido en procesos largos, poco eficientes y los cuales pueden 

incluso llegar a generar a la persona encargada de esta actividad estrés y frustración.  

Smartbasket nace, por tanto, de la voluntad de dar respuesta a esta necesidad a través de 

una solución que combina tecnología, personalización y eficiencia. Desde un principio, 

nuestro objetivo no era solamente crear una oportunidad de negocio, sino desarrollar una 

herramienta que ayudase a elevar el nivel de vida sin consumidor dándole un valor real.  

Asimismo, la motivación de este proyecto se ha basado en identificar un vacío en el 
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mercado, ya que a pesar del crecimiento del e-commerce y de las aplicaciones ya 

existentes que tienen los diferentes supermercados, estas se centran principalmente en la 

etapa de compra y no incluyen el planeamiento de los menús ni se adaptan a las 

particularidades propias de cada casa. Esta startup tiene la intención de llenar este vacío 

a través de una propuesta completa que vincule la planificación de alimentos con la 

elección inteligente de productos, ajustándose a las preferencias y presupuesto exigido.  

Desde un punto de vista académico, este Trabajo Fin de Grado se trata de una oportunidad 

para poner en práctica los conocimientos obtenidos durante la carrera, como son el 

análisis de mercado, el comportamiento del consumidor, los modelos de negocio, etc. 

Además, crear este proyecto supondría profundizar en el uso de la inteligencia artificial, 

adquirir conocimientos prácticos sobre el desarrollo de la app y página web.  

1.2.Objetivos de Desarrollo Sostenible 

Smartbasket se plantea como una startup tecnológica con ánimo de lucro y vocación 

empresarial, el modelo propuesto se encuentra alineado de forma coherente con algunos 

Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), que se encuentran en la Agenda 2030 de 

Naciones Unidas (2015). Esta alineación no se trata del eje central del proyecto, pero sí 

refleja que la actividad desarrollada puede generar un impacto positivo más allá del 

beneficio económico.  

Ilustración 1: Objetivos de Desarrollo Sostenible de la Agenda 2030 

Fuente: Naciones Unidas, Objetivos de Desarrollo Sostenible 
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En primer lugar, la propuesta guarda relación con el ODS 3: Salud y Bienestar, ya que 

uno de los objetivos principales de nuestra empresa es facilitar la planificación alimentaria 

más organizada y equilibrada. Al permitir generar menús personalizados adaptados a las 

características del hogar, teniendo en cuenta las alergias intolerancias, edades y 

preferencias, se favorece una alimentación más consciente y estructurada. Además, la 

reducción de la carga mental asociada a la planificación semanal también contribuye al 

bienestar del usuario, disminuyendo el estrés derivado de la improvisación constante. 

En segundo lugar, se vincula especialmente con el ODS 12: Producción y Consumo 

Responsable. El sistema de generación automática de listas de la compra ajustadas al 

menú semanal y el número de personas del hogar permite evitar duplicidades y compras 

innecesarias, reduciendo así el desperdicio alimentario. A su vez, la posibilidad de 

priorizar productos ecológicos, de proximidad o ajustados a determinados criterios de 

sostenibilidad fomenta decisiones de consumo más informadas y responsables. La 

planificación previa sustituye la compra impulsiva, lo que favorece un uso más eficiente 

de los recursos económicos.  

Por otra parte, el modelo logístico que se va a adoptar, inspirado en el sistema “Picnic”, 

explicado más adelante, incorpora una dimensión medioambiental relevante. Al organizar 

las entregas por zonas geográficas y franjas horarias previamente establecidas, se 

optimizan las rutas de reparto y se reducen desplazamientos innecesarios, evitando que 

cada pedido implique un trayecto individualizado. Esta planificación eficiente no solo 

disminuye costes operativos, sino que también reduce el tráfico urbano y las emisiones 

asociadas al transporte. Además, el modelo de referencia en el que se inspira Smartbasket 

apuesta por flotas eléctricas y sistemas de distribución organizados, lo que demuestra que 

la eficiencia logística puede ir acompañada de una menor huella ambiental. Por todo ello, 

aunque la finalidad principal del proyecto no sea medioambiental, su estructura operativa 

contribuye de forma indirecta a los principios recogidos en el ODS 13 relativo a la acción 

por el clima, además de en el ODS 12. 

Finalmente, el uso de la inteligencia artificial y herramientas digitales avanzadas conecta 

con el ODS 9: Industria, Innovación e Infraestructura, ya que impulsa la transformación 

tecnológica en el sector de la distribución alimentaria y promueve soluciones innovadoras 

que mejoran la eficiencia del sistema.  
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1.3.Objetivos 

El presente Trabajo de Finde Grado tiene como finalidad analizar la viabilidad de una 

propuesta empresarial en el ámbito de la alimentación digital, centrada en la optimización 

de la planificación de menús y la compra semanal mediante el uso de la tecnología. Para 

ello, se plantean los siguientes objetivos de investigación, formulados como preguntas 

que van a guiar el desarrollo del estudio:  

1.  Analizar la existencia de una necesidad real en el mercado a la que Smartbasket 

pueda dar respuesta.  

Se pretende identificar si los consumidores afrontan dificultades en la planificación 

de menús y la organización de la compra semanal, especialmente en un contexto marcado 

por la falta de tiempo, la sobrecarga de tareas y la creciente búsqueda de soluciones 

digitales que faciliten la vida cotidiana.  

2.  Evaluar el atractivo del mercado y del entorno competitivo en el que se 

desarrollaría Smartbasket 

Este objetivo busca estudiar tanto el contexto macroeconómico como le microentorno 

del sector, con el fin de determinar si existen condiciones favorables para la implantación 

de una startup de estas características, así como los principales riesgos, oportunidades, 

barreras de entrada y elementos de diferenciación frente a los competidores.  

3. Diseñar y justificar un modelo de negocio estable y alineado con las necesidades 

del público objetivo.  

Se pretende definir la propuesta de valor de Smartbasket, el perfil del cliente al que 

se dirige, los recursos y actividades clave, las alianzas estratégicas necesarias y la lógica 

económica del proyecto, comprobando si todos estos elementos configuran una estructura 

empresarial consistente y con potencial de crecimiento.  

4. Determinar la viabilidad estratégica de Smartbasket a medio y largo plazo, 

prestando especial atención al papel de IA como ventaja competitiva. 

Consiste en valorar si la integración de la IA en esta tarea puede convertirse en un 

factor diferencial sostenible, capaz de mejorar la experiencia del usuario, reforzar la 

personalización del servicio y consolidar la posición competitiva de la empresa. 
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1.4. Metodología 

La metodología que se ha utilizado en este trabajo tiene como objetivo examinar si 

Smartbasket es una startup factible, desde el punto de vista tanto empresarial como 

estratégico, para lo cual empleare diversas herramientas de análisis reconocidas en el 

ámbito académico y profesional. Estarán enfocadas en estudiar el entorno, el modelo de 

negocio y la situación estratégica de la empresa en el mercado.  

Conviene destacar que la plataforma Elevatorfy, utilizada en el marco de la participación 

en el concurso de “Comillas Emprende”, ha sido muy útil en el proceso de elaboración de 

la propuesta. Ha servido como guía metodológica, facilitando la comprensión de las 

distintas fases del desarrollo de este proyecto, y cuál es la función de cada uno de los 

métodos que hemos utilizado. La plataforma estructura el proceso mediante hitos y 

banderas que ayudan a orientar el avance del proyecto. 

En primer lugar, se llevó a cabo una investigación a través de una encuesta propia con el 

fin de analizar si realmente es necesaria la existencia de esta solución. Esta herramienta 

nos permitió adquirir datos sobre los hábitos de planificación alimentaria, las dificultades 

vinculadas con realizar la compra semanal, y el interés potencial para usar una solución 

digital como la propuesta. La encuesta se llevó a cabo a través de la plataforma Google 

Forms y fue distribuida online vía WhatsApp, principalmente a personas que viven en 

Fuente: Elevatorfy 

Ilustración 2: Hitos y banderas Elevatorfy 
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áreas urbanas y con distintos rangos de edad, para así poder valorar nuestro público.  

El cuestionario contiene 20 preguntas cerradas y de opción múltiple, con el fin de obtener 

datos medibles y contrastables, lo que hace más fácil el análisis estadístico de las 

respuestas y la identificación de patrones en el comportamiento de los evaluados, ya que, 

de haber elegido preguntas con respuestas abiertas, consideramos que era más difícil a la 

hora de contrastar y que las respuestas serían más vagas. Se obtuvieron un total de 139 

preguntas por lo que resulto ser muy útil para poder contrastar las conclusiones obtenidas 

en los análisis de mercados y darnos cuenta de le eficiencia de nuestra aplicación. Entre 

las preguntas que se hicieron encontramos algunas a cerca de la planificación de menús 

semanales con antelación, la alimentación improvisada, el estrés que se genera, lo más 

complejo a la hora de decidir que cocinar, etc.  

En segundo lugar, en el apartado de análisis de mercado se empleará como parte de este 

el modelo TAM-SAM-SOM (Argyris y Schön 1970) con el fin de estimar el tamaño del 

mercado al que está dirigida la startup propuesta. Esta herramienta permite realizar una 

estimación gradual del mercado potencial teniendo en cuenta diversos factores. En un 

principio se tiene en cuenta el mercado total disponible, TAM, esto haría referencia al 

ingreso máximo al que podría llegar tu empresa en caso de que esta cubriera la demanda 

total global existente al 100%. En cambio, SAM es la parte de TAM que puedes llegar a 

realmente atender y dar servicio siguiendo la propuesta de valor, por lo que esto derivaría 

en todo el mercado que podrías ganar si todo estuviese funcionando al 100%. Por último, 

SOM se trata del porcentaje que realmente puedes cubrir con tu empresa, teniendo en 

cuenta tu estrategia y capacidades, esto se traduciría en el mercado objetivo realista. 

Ilustración 3: Método TAM-SAM-SOM 

Fuente: Elaboración propia a partir de Argyris y Schön (1970) 
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En tercer lugar, se llevará a cabo un análisis externo de la empresa con el fin de detectar 

los elementos que pueden influir en el desarrollo de las actividades de dicha startup. Para 

ello, se utilizará el análisis PESTEL, ya que permite la evaluación organizada de los 

factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y legales que afectan al 

sector en el que operará la empresa. Esto va a ayudarnos a ser capaces de situar a 

Smartbasket en el contexto social y macroeconómico actual, que es caracterizado por la 

digitalización del consumo, los cambios en los hábitos de la compra y la inquietud por la 

sostenibilidad. En un principio fue Aguilar (1967) quien introdujo este análisis bajo el 

modelo ETPS, economía, tecnológico, político y social, pero posteriormente en Fahey y 

Narayanan (1968) ampliaron su contenido añadiendo ecológico y legal a la ecuación en 

su obra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Más adelante se utilizará el modelo de las cinco fuerzas de Porter, se trata de una 

herramienta utilizada como metodología de análisis estratégico que permite investigar las 

oportunidades y amenazas que se dan en el sector en el que se encuentra la empresa. Sirve 

para comprobar si efectivamente el sector económico donde se pretende entrar es un buen 

entorno para competir. Tras el estudio de la rivalidad entre competidores, las amenazas 

de nuevos entrantes, la amenaza de productos sustitutivos, el poder de negociación de los 

proveedores y el poder de negociación de los clientes se comprende tanto el nivel de 

competencia como la rentabilidad potencial de la industria. Porter desarrolló este modelo 

en su libro “Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors”, 

donde hizo referencia a la necesidad de analizar estos cinco aspectos de cara a conseguir 

una estrategia competitiva sólida. (Porter, 1979) 

Ilustración 4: Análisis PESTEL 

Fuente: Fahey y Narayanan (1968) 



15 
 

A continuación, se empleará el análisis DAFO, también conocido como SWOT en el 

extranjero por su acrónimo en inglés, el cual tiene como objetivo realizar una estrategia 

más adecuada mediante el estudio y determinación de la posición de Smartbasket en su 

entorno competitivo. Los cuatro factores que se estudiarán son las debilidades, amenazas, 

fortalezas y oportunidades, las cuales se pueden dividir en dos bloques, interno y externo. 

Fue desarrollada por Albert Humphrey y su equipo de investigación en el Stanford 

Research Institute en 1960, en un principio representaba satisfactorio, oportunidad, fallo 

y amenaza, pero se produjo su transición al análisis que se conoce actualmente ya que se 

consideró que se demostraba más la diferencia entre los aspectos internos y externo, y que 

además el análisis ganaba más aplicabilidad y claridad (Helms y Nixon, 2010). 

Ilustración 6: Análisis DAFO 

 

Fuente: Helms y Nixon, 2010 

Fuente: Porter (1979) 

Ilustración 5: Análisis de Porter 
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El Value Proposition Canvas fue creado por Osterwalder et al. (2014) en la obra “Value 

proposition design: How to create products and services customers want”. Esta 

herramienta se desarrolla como complemento al Business Model Canvas, en adelante 

BMC, explicado posteriormente, con el objetivo de enfatizar específicamente en el diseño 

de la propuesta de valor.  

Este se enfoca en el análisis exhaustivo entre la propuesta de valor de una empresa y la 

verdadera necesidad que tiene el cliente al cual va dirigido. A diferencia del Business 

Model Canvas, este se enfoca únicamente en el cliente y en la solución que se le da, 

mientras que el BMC es un resumen estratégico de los diferentes puntos clave del modelo 

de negocio de la empresa. El modelo está compuesto por dos bloques principales, los 

cuales se complementan entre sí. Por un lado, el Perfil del Cliente, el cual se divide en 

tres subapartados. El Customer Jobs, hace referencia a los trabajos que el cliente quiere 

llevar a cabo. A continuación, encontramos los Pains, que son las frustraciones o 

problemas a los que se enfrenta en cliente. Por último, los Gains, hace referencia a las 

ventajas que el cliente espera recibir. Por otro lado, encontramos el bloque de la Propuesta 

de Valor, en el que primero se describen los productos y servicios que ofrece la empresa, 

después se analizan los Pain relievers, los mecanismos que se van a llevar a cabo para 

solucionar los problemas del cliente, y por último los Gain creators, que es la forma en 

la que se va a generar beneficios. 

 Finalmente, El Business Model Canvas es una herramienta estratégica que permite 

describir y analizar de manera estructurada el modelo de negocio de una empresa, que da 

Fuente: Osterwalder et al. (2014) 

Ilustración 7: Value Proposition Canvas 
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una visión global de cómo esta genera, proporciona y retiene valor. La razón por la que 

es tan útil es porque el BMC permite integrar en una solo página, en un esquema, los 

elementos clave que conforman la actividad empresarial, lo que hace que sea más fácil la 

comprensión y evaluación de cómo funciona el negocio.  

Este modelo fue creado por Osterwalder y Pigneur (2010) y se compone de nueve 

apartados interrelacionados que abarcan las áreas fundamentales de una empresa. Se trata 

de una herramienta muy útil para realizar en la fase inicial de una startup ya que permite 

analizar el modelo de negocio de la empresa de una manera más visual, por lo que, de 

haber alguna incoherencia entre las diferentes áreas, esta sería fácil de identificar. Del 

mismo modo, es muy útil a la hora de analizar oportunidades de mejora y favorece la 

adaptación de la empresa a los cambios del entorno.  

En el marco de este trabajo, el BMC se ha utilizado como un instrumento principal para 

poder estructurar y analizar el modelo de negocio de Smartbasket. La creación de este 

modelo nos ha permitido identificar de manera clara y transparente la propuesta de valor 

que queremos ofrecer al consumidor, las actividades que se tendrán que llevar a cabo para 

su desarrollo, los recursos que harán falta y el resto de los lazos que harán viable que este 

proyecto consiga los objetivos que queremos. Nos ha permitido asegurarnos de que no 

faltaba ninguno de los puntos ni aspectos clave que han de tenerse en cuenta a la hora de 

empezar a desarrollar una empresa, siendo esto especialmente relevante en un entorno 

con innovación constante y alta competitividad.  

Ilustración 8: Plantilla Business Model Canvas 

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010)  
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2. ANÁLISIS DEL MERCADO  

2.1. Tendencias del sector de alimentación online 

La startup propuesta se sitúa en un mercado que está atravesando una transformación 

estructural en el sector de distribución alimenticia. Este proceso se ve impulsado por la 

digitalización del consumo, las variaciones en los patrones de los hogares y la demanda 

cada vez mayor de soluciones que ofrecen comodidad y ahorro de tiempo para los 

consumidores. En Europa, este sector ha crecido considerablemente en los últimos años 

como se podrá ver en el gráfico de Statista adjuntado a continuación. Este crecimiento va 

de la mano de un panorama competitivo y reducción de los márgenes, lo que hace que los 

mercados necesiten explorar nuevos métodos de diferenciarse, apoyándose en la 

innovación y en la optimización de la experiencia del cliente.  

Tras analizar el informe The State of Grocery Retail 2025, se concluye que en 2024 la 

inflación y subida de precios fue el principal motor del crecimiento de la industria, 

mientras que el crecimiento real del volumen fue limitado (Delberghe et al., 2025). Esta 

situación recalca la importancia de crear propuestas de valor que se enfoquen en la 

eficiencia, personalización e implementación de tecnologías avanzadas, como es la IA. 

 

Fuente: Statista Market Insights (2025) 

Ilustración 9: Evolución de los ingresos del mercado online de alimentación en 

España (2017-2030) 
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2.2. Comportamiento del consumidor 

En la misma línea, en España, los hábitos que existían tradicionalmente de consumo de 

alimentos están evolucionando y cada vez más se busca que esten alineados al ritmo de 

vida que se lleva actualmente. El Informe del Consumo Alimentario en España 2024, 

elaborado por el Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentación, revela que la falta de 

tiempo es uno de los elementos más importantes que determinan cómo se planifica la 

alimentación y se hace la compra (MAPA, 2024). Esta percpeción se ve reforzada por los 

datos obtenidos en la encuesta realizada en el marco de este trabajo, en la que más de un 

68% de los encuestados declaró que efectivamente no planifican el menú semanal de 

forma habitual y que a más de un 80% le genera algo de estrés la planificación y 

realización de la compra.  

En el sector de la distribución alimenticia el canal online tiene cada vez un papel de mayor 

importancia. Así lo resalta el informe The Future of Online Grocery in Europe (Galante 

et al., 2013), donde en la primera parte se pone de relieve que tanto los consumidores 

europeos que ya utilizan compra online como aquellos que todavía no han adoptado por 

esa práctica perciben este formato de hacer la compra como una opción especialmente 

cómoda y conveniente, destacando el ahorro de tiempo que ofrece este canal. No obstante, 

el análisis que se llevó a cabo señala que la razón por la que se usa dicho canal es por la 

experiencia de compra sencilla, intuitiva y comparable, por lo que en caso de que dejase 

de ser así, dejaría de ser conveniente. En línea con lo mencionado anteriormente, más de 

un 93% de los enncuestados manifestaron su interés por utilizar una aplicación que les 

planificase su menú semanal y realizase la lista de la compra, lo que confirma que 

Fuente: Elaboración propia a partir de Elevatorfy 

Ilustración 10: ¿Sientes que la compra y planificación de comidas te 

genera estrés? 
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efectivamente si que existiría demanda para la solución que presentamos.  

Del mismo modo, The State of Grocery Retail 2025  subraya el aumento de la importancia 

del empleo de datos, su análisis y el uso de la inteligencia artificial en esta industria. Indica 

que las estrategias de personalización que se emplean en las aplicaciones tienen el 

potencial de mejorar la experiencia del cliente y su fidelidad, lo que hace que se convierta 

en un elemento crucial para poder competir este mercado (Delberghe et al., 2025). Estas 

razones explican el crecimiento continuo del sector en Europa, como muestra el siguiente 

gráfico (Statista Market Insights, 2025).  

 

Fuente: Statista Market Insights (2025) 

Fuente: Elaboración propia a partir de Elevatorfy 

Ilustración 11: ¿Te gustaría que la app aprendiera tus gustos y acabara pudiendo 

diseñar tus menús y hacer la compra prácticamente de forma automática? 

Ilustración 12: Evolución de los ingresos del mercado de entrega de comida 

online en Europa (2017-2030) 
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2.3. Tamaño del mercado  

Con el fin de complementar el análisis de mercado, considero relevante recurrir al uso de 

la herramienta TAM-SAM-SOM para determinar el alcance potencial de la empresa, ya 

que nos va a permitir cuantificar y delimitar el mercado en el que va a tener lugar.  

Primero analizamos el mercado total disponible, TAM, este equivale al mercado completo 

de entrega de alimentos y productos alimenticios a través de la entrega online en Europa, 

siendo este un sector que experimenta crecimiento continuo gracias a la digitalización del 

consumo y los cambios en los hábitos de los consumidores. Analizando el gráfico 

presentado por Statista Market Insights (2025), que corresponde a la Ilustración 13, en 

2024 los ingresos del sector de la entrega online de comida, tanto de la realización de la 

compra como el encargo de comidas y cenas, es de un total de 143 miles de millones de 

dólares en Europa, mientras que del reparto específicamente de la compra alimenticia es 

de casi 94 miles de millones de dólares en Europa, como se puede ver en el siguiente 

gráfico.  

Después, pasamos a analizar el mercado disponible accesible (SAM), el cual se limitará 

al contexto nacional, en este caso enfocándose en los consumidores de España, los cuales 

hacen o están dispuestos a hacer la compra online. De nuevo, podemos extraer esta 

Fuente: Statista Market Insights (2025) 

Ilustración 13: Evolución de los ingresos del mercado de entrega de 

comida online en Europa (2017-2030) 
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información del gráfico anteriormente expuesto, acorde con la ilustración 13, que indica 

que los ingresos del sector de la entrega online de comida, tanto de la realización de la 

compra como el encargo de comidas y cenas, es de un total de casi 8 miles de millones de 

dólares en 2024, mientras que del reparto específicamente de la compra de alimentos es 

casi 7 miles de millones de dólares (Statista Market Insights, 2025).  

Por último, el mercado objetivo alcanzable (SOM) será la parte del mercado nacional que 

tenga un poder adquisitivo medianamente alto, por lo que podrá permitirse pagar demás 

para realizar la compra y todo lo que conlleva la aplicación, probablemente tenga escasas 

horas en el día para dedicarlas a este tipo de tareas, esté familiarizada con el uso de la 

tecnología y que vivan en zonas urbanas donde llegará el pedido. Teniendo en cuenta los 

requisitos que ha de cumplir nuestro público objetivo, es normal que en un principio se 

estime que la cuota de mercado alcanzable de Smartbasket está entre el 1-2%, basándose 

en la cuota de high-growth enterprises que se mueve aproximadamente entre 2% y 4%, 

estimado por la OECD (2013). Sin embargo, lo más importante es la fidelidad.  

2.4. Mapa de competidores 

Con el objetivo de analizar el entorno competitivo en el que se enmarca Smartbasket, se 

ha elaborado una tabla comparativa que recoge las principales funciones ofrecidas por las 

empresas existentes en el mercado. Este análisis permite, tanto identificar a los principales 

competidores, como evaluar el grado en que cada uno de ellos cubre las distintas fases del 

proceso de planificación y compra de alimentos.  

Para ello se han seleccionado una serie de plataformas representativas que operan en 

distintos puntos de la cadena de valor, ya que hasta donde alcanza el conocimiento del 

estudio realizado, no existe una aplicación que integre exactamente las mismas funciones 

que Smartbasket. Entre ellas encontramos las aplicaciones centradas en la planificación 

de menús, como Yummly o Samsung Food, plataformas orientadas a la compra y entrega 

de productos, como Instacart o Amazon Fresh, y soluciones integrales como Hello Fresh, 

basada en el envío de kits de comida. 

A partir de la tabla, se puede observar que la mayoría de las soluciones existentes 

presentan un enfoque parcial, especializándose en una única fase del proceso. En este 

sentido, las aplicaciones de planificación permiten organizar menús y generar listas de la 

compra, pero carecen de integración con plataformas de compra o de mecanismos de 
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optimización. Por el contrario, los supermercados online y plataformas de delivery 

facilitan la adquisición de productos, aunque no ofrecen herramientas que ayuden al 

usuario en la toma de decisiones, como hacen las anteriores.  

Por su parte, Hello Fresh representa una aproximación más integrada, ya que proporciona 

tanto la planificación como los ingredientes necesarios. Sin embargo, son soluciones 

cerradas, con escasa flexibilidad para el usuario y sin capacidad de adaptación a 

preferencias individuales o criterios de optimización económica.  

En esta contexto, la tabla pone de manifiesto la existencia de un mercado fragmentado, 

en el que las distintas funcionalidades se encuentran distribuidas entre múltiples actores 

sin una integración completa. Frente a ello, Smartbasket se posiciona como una propuesta 

que combina de forma integral la planificación del menú, la generación de la lista de la 

compra, la comparación de precios y la ejecución automatizada del proceso, incorporando 

además elementos de personalización mediante IA. 

De este modo, el análisis competitivo permite identificar una oportunidad de mercado en 

el desarrollo de soluciones que integren en una única plataforma funciones que 

actualmente se encuentran dispersas entre varias.   

Ilustración 14: Mapa de competidores de Smartbasket 

Fuente: Elaboración propia 
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3. DESCRIPCIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

3.1. Descripción y origen de la idea 

Smartbasket es una startup tecnológica que va a funcionar a través de una aplicación 

móvil y una plataforma web, cuyo objetivo principal es simplificar la planificación 

alimentaria y optimizar el proceso de compra semanal. La propuesta surgió como 

respuesta al cambio que está ocurriendo en los hogares actualmente, siendo esta la 

dificultad para organizar los menús y hacer la compra de forma eficiente debido al ritmo 

de vida que se lleva. Junto a mi equipo de “Comillas Emprende 2025-2026” decidimos 

intentar poner una solución a este problema con esta aplicación. El equipo está integrado 

por los siguientes participantes, quienes se han encargado de desarrollar y revisar cada 

uno de los elementos del modelo de negocio con un enfoque detallado y riguroso. 

Ilustración 15: Equipo de Smartbasket 

 

Fuente: Elaboración propia 

El uso de la aplicación comienza con la creación de un perfil personalizado del usuario. 

En esta fase inicial, el sistema solicita información básica como el número de personas 

que viven en la casa, sus edades, posibles restricciones alimentarias y preferencias 

generales. Esta información va a permitir que la plataforma se vaya adaptando 

progresivamente a sus recomendaciones y cree una experiencia personalizada desde el 

primer momento.  

A diferencia de otras aplicaciones o páginas webs que incluyen solamente un 

supermercado, Smartbasket ofrece al usuario una visión global y comparativa de las 

diferencias opciones disponibles. Esta integra diferentes mercados y comercios locales, 

permitiendo así que el consumidor pueda visualizar lo que se ajuste mejor a sus 

prioridades, ya sea en términos de precio, sostenibilidad o calidad de producto. De este 
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modo, el usuario podrá decidir, por ejemplo, adquirir la carne en un comercio 

especializado, la verdura en un proveedor ecológico y el resto de los productos en un 

mercado de mayor tamaño que ofrezca una variedad de productos.  

Uno de los elementos más diferenciales de esta startup es que compone un sistema de 

planificación de menús basado en inteligencia artificial. La aplicación recomendará al 

usuario que en un principio introduzca una serie de platos habituales o preferidos, a partir 

de los cuales el algoritmo generará propuestas de menús semanales, los cuales estarán 

adaptados al perfil del usuario. Aunque es recomendable que el usuario inserte una serie 

de recetas para que la aplicación pueda focalizar los gustos de este, no será necesario, ya 

que desde un principio la aplicación podrá sugerir diferentes recetas, aunque 

anteriormente no se le hubiese insertado ninguna. Foodtropia y Cookpad son dos de 

nuestros socios, los cuales van a inspirar a la IA para que proporcione diferentes recetas. 

Asimismo, la app también incluirá la opción de insertar un influencer para que también 

pueda inspirarse en las recetas que cuelga.  

Este sistema no solo propone nuevas combinaciones y recetas, sino que también va a ir 

aprendiendo progresivamente de los hábitos y valoraciones del usuario, lo que va a reducir 

la carga mental y estrés que le suponía cada semana. De forma automática, la plataforma 

generará la lista de la compra correspondiente al menú semanal realizado, ajustándola a 

criterios que hayan sido previamente definidos, como son el presupuesto, productos 

ecológicos o gustos del consumidor. Por ejemplo, si uno de los componentes del hogar es 

un bebé, la aplicación se encargará de añadir a la lista de la compra los ingredientes para 

hacer la formula, o papillas si ya es un poco más mayor. Otro ejemplo sería si el usuario 

es celiaco, los ingredientes recomendados serían sin trigo y las recetas que se generen 

serían aptas para celiacos.  

En definitiva, la inteligencia artificial en nuestra aplicación busca la personalización y 

optimización del procedimiento, su objetivo es planificar una serie de recetas que 

conformen un menú y la elaboración de la lista de la compra, adaptándola a las 

preferencias y rasgos del hogar. Como hemos explicado anteriormente, el usuario 

proporcionará información al principio y la IA tendrá la capacidad de adaptarse a ella para 

crear menús personalizados y sugerir recetas nuevas. Además, como el usuario podrá dar 

feedback especificando si algo no le gusta, o si prefiere una receta u otra, esta tendrá la 

capacidad de aprender para ocasiones futuras. A su vez, mejorará la lista de la compra 
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evitando que no haya duplicados y sugiriendo los productos que cumplan con los criterios 

proporcionados. Las valoraciones del usuario harán que cada vez la aplicación vaya 

acertando más hasta llegar al punto donde conozca a la perfección al usuario y no 

recomiende ningún producto que no cumpla con los gustos de este. Al final, se trata de 

una IA basada en aprendizaje automático, por lo que cuanto más la usas, más acierta.  

En cuanto al sistema logístico, se adoptará un modelo de reparto inspirado en los países 

nórdicos conocido como el modelo “Picnic”. Este sistema se basa en rutas optimizadas 

por zonas geográficas, de esta manera la flota de vehículos eléctricos contratadas por la 

empresa realizará las entregas en franjas horarias previamente establecidas en la 

aplicación según donde viva el usuario. Este podrá ver las franjas disponibles en su área 

de residencia y seleccionar la que mejor se adapte a su disponibilidad. Este permite 

mejorar la eficiencia logística, reducir los costes y favorecer a una distribución más 

sostenible. Resulta importante recalcar que, dado que nuestros socios serán mercados y 

comercios locales, estos no tienen un sistema de distribución como el que tiene un 

supermercado como el de Mercadona, por eso nos encargaremos de la logística, a través 

del método picnic.  

El modelo “Picnic” ha adquirido ese nombre por el propio supermercado online Picnic y 

su innovador sistema logístico. Desde su lanzamiento en 2015 en una ciudad en Holanda, 

Fuente: Elaboración propia 

Ilustración 16: Pantalla del menú Smartbasket 
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Picnic se ha expandido a más de 60 ciudades en Países Bajos, Alemania y Francia dada 

su gran eficiencia. Los usuarios solicitan una serie de productos a través de la aplicación 

y seleccionan una franja horaria. Después de realizar el pedido, un trabajador empaca los 

artículos en uno de los centros de distribución de Picnic y el mensajero los entrega a la 

hora programada, el cual ira acompañado por una flota de camiones para que el reparto 

sea más eficiente. Los camiones son completamente eléctricos, por lo que hacen menos 

ruido y producen una menor contaminación. 

En definitiva, Smartbasket es una solución innovadora que responde a una necesidad real. 

La integración de planificación inteligente de menús, personalización basada en los datos 

insertados y el acceso a diferentes mercados y comercios en una única plataforma permite 

simplificar el proceso que tradicionalmente requiere demasiado tiempo y dedicación.  

Ilustración 17: Flow chart Smartbasket 

 

Fuente: Elaboración propia 

3.2. La inteligencia artificial en nuestro modelo de negocio 

Uno de los elementos centrales del proyecto es la integración de la IA para mejorar la 

planificación de menús y la elaboración de la lista de la compra. El sistema se basa en un 

modelo de recomendación progresivo apoyado en técnicas de aprendizaje automático, 

cuyo objetivo es ofrecer sugerencias cada vez más adaptadas a las preferencias y hábitos 
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de consumo del usuario.  

El funcionamiento del sistema comienza cuando el usuario introduce información inicial 

en la aplicación. Entre estos datos se incluyen las preferencias alimentarias, posibles 

restricciones o intolerancias, el tipo de dieta que se quiere seguir, ya sea vegetariana o 

específica por motivos de salud, el presupuesto aproximado destinado a la compra y el 

número de personas que componen el hogar. A partir de esta información, la plataforma 

genera una primera propuesta de menú semanal y la correspondiente lista de la compra.  

En esta fase inicial, el sistema combina dos enfoques complementarios. Por un lado, 

utiliza reglas predefinidas relacionadas con el equilibrio nutricional de los menús, 

procurando mantener una combinación adecuada entre distintos grupos de alimentos 

como proteínas, carbohidratos o verduras. Por otro lado, incorpora un sistema de 

recomendación basado en similitud, mediante el cual se proponen menús inspirados en 

patrones de consumo de usuarios con perfiles similares.  

El usuario puede aceptar, modificar o rechazar las sugerencias generadas por la aplicación. 

Cada una de estas interacciones se registra y se utiliza como información de aprendizaje 

para mejorar las recomendaciones futuras. De esta forma, el sistema comienza a 

identificar patrones de comportamiento y preferencias concretas.  

A medida que aumenta el uso de la plataforma, el modelo revoluciona hacia un sistema 

de recomendación más personalizado. La IA analiza distintos aspectos del 

comportamiento del usuario, como los productos que se eliminan, las sustituciones 

habituales entre alimentos, la frecuencia de consumo de determinados productos o la 

sensibilidad del precio. También detectará los hábitos relacionados con el momento de 

realizar la compra, como la reacción ante promociones y los cambios estaciones en los 

productos disponibles.  

En fases más avanzadas de uso, el sistema puede incluso anticipar ciertas necesidades del 

usuario. Cuando se detectan patrones de repetición semanal o por quincenas en los hábitos 

de consumo, la plataforma es capaz de generar automáticamente una propuesta de menús 

y lista de la compra antes de que el usuario la solicite, permitiendo su confirmación o 

modificación de forma rápida y sencilla.  

En conjunto, la IA no solo se limita a recomendar productos, sino que también va a actuar 
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como herramienta de apoyo en la toma de decisiones relacionadas con la planificación 

alimentaria. Al reducir el tiempo necesario para organizar menús y elaborar listas de 

compra, la plataforma contribuye a disminuir la carga cognitiva asociada a dichas tareas. 

Además, el sistema tiene un efecto de aprendizaje acumulativo, cuando mayor es el uso 

de la aplicación, más precisas y ajustadas se vuelven las recomendaciones ofrecidas.  

3.3. Misión, visión y valores 

3.3.1.  Misión 

La misión de Smartbasket es “Facilitar y optimizar la compra de alimentos online 

mediante el uso de la tecnología inteligente, ayudando a los consumidores a ahorrar 

tiempo, tomar mejores decisiones y mantener una alimentación más saludable de forma 

sencilla y eficiente”.  

3.3.2.  Visión 

La visión es “Convertirse en una plataforma de referencia en planificación y compra 

alimentaria inteligente, transformando la experiencia de consumo doméstico hacia un 

modelo más eficiente, personalizado y sostenible”. 

3.3.3.  Valores 

Orientación al usuario: El usuario y sus necesidades están en el centro del diseño del 

producto y de todas las decisiones estratégicas. 

Innovación tecnológica: Uso responsable de la inteligencia artificial para mejorar la 

experiencia de copra y facilitar la toma de decisiones. 

Salud y bienestar: fomento de una alimentación equilibrada y consciente, compromiso 

con la mejora de calidad de vida de los usuarios y recomendaciones personalizadas que 

favorezcan hábitos sostenibles y saludables.  

Simplicidad y eficiencia: Reducción de la complejidad en la planificación de comidas y 

la compra, apostando por soluciones claras, intuitivas y prácticas.  

 

 



30 
 

3.4. Value Proposition Canvas 

Con el objetivo de profundizar en el encaje entre la solución propuesta y el segmento de 

clientes seleccionado, se analizará el Value Proposition Canvas de Smartbasket. 

3.4.1. Perfil del cliente  

El perfil del cliente de Smartbasket son las familias o compañeros de piso que carecen de 

horas en el día para destinarlas a ciertas tareas domésticas como son la realización de la 

compra y planificación de menús debido a las largas horas que pasan trabajando. Dado 

que nuestra startup se trata de una plataforma digital, el perfil de cliente también 

corresponde a personas con alta adopción digital.  

El Customer Job, traducido al español como las tareas que el cliente quiere resolver con 

el uso de esta nueva aplicación, se centran en la organización semanal de la realización 

de la compra y las recetas para el menú. Entre las más destacables esta mantener una dieta 

balanceada, la comparación de precios, el diseño del menú completo y variado y la 

compra efectiva. Del mismo modo, el cliente también va a buscar disminuir la carga 

mental que conlleva este proceso.  

A continuación, los Pains, o traducido al español como las frustraciones o problemas 

identificados están relacionados con la falta de tiempo y la amplia variedad de oferta en 

el entorno de consumo. Teniendo en cuenta la amplia variedad de productos disponibles 

Ilustración 18: Value Proposition Canvas de Smartbasket 

Fuente: Elaboración propia 
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que hay hoy en día en el mercado, es comprensible que la comparativa de alternativas 

incremente el tiempo necesario requerido para tomar la mejor decisión. En la misma línea, 

también se trata de evitar hacer los mismos menús por falta de planificación y el estrés 

relacionado con la gestión semanal de la compra. En conjunto, estos factores generan una 

sensación de desorganización y poca eficiencia.  

Finalmente, los Gains o ventajas que se general al usar esta esta app, serán la optimización 

del proceso de compra, la planificación de menús variados y saludables, el ahorro del 

tiempo y todo sin necesidad de esfuerzo adicional. Por ello, el cliente esta agradecido de 

poder tener una aplicación que le sirva como herramienta para disminuir esa sensación de 

sobrecarga vinculada a la planificación de las tareas domésticas. 

3.4.2.  Propuesta de valor de Smartbasket 

Para el anterior cliente mencionado, la propuesta de valor de nuestra empresa está 

enfocada en ser una solución digital que incluye planificación a través de la IA, con 

personalización adaptada al cliente, una alimentación más saludable y adquisitiva y 

eficiencia logística.  

En primer lugar, los productos y servicios que ofrece la startup a través de la app móvil o 

página web es generación de menús planificados, realización de la lista de la compra y de 

la compra en sí, la comparación de alternativas, y la entrega de la compra a través de un 

sistema logístico organizado por zonas urbanas en distintas franjas horarias.  

En segundo lugar, los Pain Relievers se ven reducidos por la automatización a la hora de 

planificar los menús por semanas y la elaboración de la lista de la compra. Dado que 

previamente se le ha informado al sistema del número de personas que habitan en la casa, 

esto hace que la propia aplicación calcule el número de productos necesarios para así 

evitar repeticiones, además facilita la comparación de productos según los criterios que 

el usuario ha establecido. De esta manera, se reduce la carga mental y el tiempo que se 

emplea en esas tareas.  

Finalmente, los Gain Creators se materializan en la capacidad de la aplicación para 

ofrecer una variedad de menús, recomendaciones basadas en las preferencias individuales 

del consumidor y propuestas adaptadas al presupuesto del individuo. Por lo que, que una 

aplicación sea capaz de integrar la planificación, selección de productos y entrega de la 
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compra en una única plataforma hace que el usuario adquiera una experiencia global 

superior a cualquiera que haya tenido anteriormente. 

3.5. Business Model Canvas 

Seguidamente, se desarrollará de forma detallada el BMC de Smartbasket, con el fin de 

explicar cada uno de los elementos que configuran su modelo de negocio y mostrara cómo 

la propuesta genera y captura valor.  

Ilustración 19: Business Model Canvas 

Fuente: Elaboración por el equipo de Smartbasket 
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3.5.1. Propuesta de valor 

La propuesta de valor de Smartbasket se basa en ofrecer una solución digital con el fin de 

facilitar la planificación del menú y la compra semanal en los hogares con escaso tiempo 

libre y sin ganas de gastarlo en esa actividad. La aplicación fue creada con el fin de 

satisfacer necesidades concretas: disminuir el esfuerzo, el tiempo y la carga mental que 

se empeña en decidir que se va a cocinar cada día, que ingredientes hacen falta para cada 

plato, en un entorno de consumo que se caracteriza por su oferta tan variada.  

Su principal valor se ofrece través de la automatización integral del procedimiento de 

planificación y compra, utilizando el principio “del menú a la mesa”. Smartbasket no solo 

simplifica la compra, sino que también inicia en la etapa de planificación de alimentación 

previa. Cuando el usuario se registra, proporciona información básica acerca de las 

personas que componen su hogar, ya sean las edades, gustos, alergias, etc. La aplicación 

entonces tendrá dos opciones, o directamente sugiere una serie de menús basándose en 

esta información inicial, o el usuario puede introducir platos habituales para así permitir 

que el sistema adquiera conocimientos más rápidamente.  

A partir del menú semanal escogido, se crea una lista de la compra de manera automática, 

ya que el sistema descompone cada receta en ingredientes y produce una lista consolidada 

de lo necesario, evitando repeticiones y adaptando las cantidades al número de personas 

que viven en la casa. Aquí el usuario podrá modificar esta lista, la cual habrá sido 

personalizada y habrá tenido en cuenta si el consumidor busca una lista más saludable, 

más barata, o cualquier personificación que hubiese incluido este al iniciar su cuenta en 

la aplicación.  

En lo que respecta a la selección del mercado o comercio local, la app tiene en cuenta lo 

que el cliente habrá señalado anteriormente en cuanto a la sostenibilidad, calidad, precio, 

productos ecológicos, etc., y la aplicación sugiere de manera automática los 

establecimientos comerciales que más se adecuan a esas preferencias. Sin embargo, el 

usuario, igual que con la lista de la compra, tendrá la opción de elegir manualmente el 

establecimiento que desee. Por lo que, el usuario podrá tomar decisiones tanto al principio 

del proceso como en la etapa final.  

Por otra parte, el sistema también posibilitará que el flujo sea a la inversa, el usuario podrá 

introducir una lista específica de productos, y con esa base de productos la aplicación   
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ofrezca una seria de recetas que sean compatibles con los integrantes del hogar, para que 

de esta manera se pueda aprovechar el uso de alimentos que existen ya en la casa.  

Desde un punto de vista logístico, Smartbasket incorpora un modelo de distribución que 

sigue el método “Picnic”, fundamentado en rutas optimizadas por áreas geográficas. Una 

vez que se ha verificado la compra y se ha elegido el comercio, el sistema agrupa los 

pedidos por zonas urbanas y proporciona a los usuarios intervalos de tiempo según su 

localización. Al no ser entregas individuales aisladas, sino planificación eficiente por 

áreas, esto hace que se disminuyan los costos operativos y mejore la sostenibilidad del 

servicio.  

Otro elemento que marca la diferencia en la propuesta de valor de esta startup es la 

integración de varios supermercados en una única aplicación, ya que esto ofrece al usuario 

una experiencia de compra unificada y cómoda, teniendo en cuenta que en vez de tener 

que ir comparando cada producto por las diferentes páginas web, aparecerán todos bajo 

el mismo buscador en una sola página web. 

En conjunto, la propuesta de valor de Smartbasket se desarrolla en cuatro niveles. En 

primer lugar, la planificación inteligente del menú, en segundo la creación automatizada 

y optimizada de la lista de la compra, en tercer lugar, la elección del comercio según las 

preferencias y por último el sistema logístico siguiendo el modelo “Picnic”.  

 

 

Ilustración 20: Visualización del sistema de filtrado de la app de Smartbasket 

Fuente: Elaborado por el equipo de Smartbasket 
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3.5.2. Segmentos de clientes 

El segmento de clientes de Smartbasket se caracteriza por la necesidad de usar su tiempo 

libre en otra actividad que no sean las tareas domésticas y en tener un alto grado de 

conocimiento de la tecnología y digitalización. La aplicación no está creada para una 

audiencia masiva, sino para un sector específico de clientes que valoran la eficacia y 

personalización en el proceso de planificación de los menús y realización de la compra 

semanal.  

El rango de edad estimado al que se dirige es entre los 23 y los 45 años, ya que es una 

etapa de la vida en la que hay que gestionar responsabilidades laborales intensas con las 

tareas domésticas que, aunque no exijan tanto tiempo como el mundo laboral, tienda a 

robar el tiempo que se podría invertir en otras actividades, como son el hacer deporte, 

pasar tiempo en familia o con amigos, dar paseos, etc. La audiencia objetivo tiene un nivel 

adquisitivo medio o alto, considerando que la propuesta incluye que el usuario tenga que 

pagar una suscripción premium, lo que exigirá cierto nivel económico. El público objetivo 

es aquel al que le compensa gastar más a cambio de ahorrarle tiempo realizando esas 

tareas.  

Uno de nuestros clientes más relevantes son las familias en las que ambos padres trabajan, 

y puede ser que no tengan ayuda externa, o en caso de que la tengan, que hacer la compra 

y planear los menús semanales no sea esta una de sus funciones ya que prefieren hacerlo 

ellos. Este perfil se distingue por tener jornadas laborales muy exigentes y por ello contar 

con poco tiempo disponible para invertir en la organización del menú semanal y hacer la 

compra. Por ello, es para este segmento para quien va dirigido la propuesta de valor 

centrándose en la automatización del proceso “del menú a la mesa”, y así poder reducir la 

carga mental.  

El startup también se dirige a los jóvenes profesionales y estudiantes, tanto los que viven 

solos como los que conviven con otros compañeros. Además de usar frecuentemente la 

tecnología y apreciar las soluciones digitales que faciliten sus tareas cotidianas, también 

pueden llegar a tener jornadas laborales intensas que no les permite llevar a cabo una 

alimentación saludable o de calidad, y que vean más fácil pedir comida rápida.  

En definitiva, Smartbasket opta por una perspectiva de segmentación psicográfica basada 

en el estilo de vida, personalidad, pasatiempos y los beneficios buscados y no por una 
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segmentación demográfica estricta, aunque sí que se tenga en cuenta. Lo que realmente 

importa no es la profesión específica del usuario, sino su necesidad por querer ahorrar 

tiempo, disminuir el estrés que puede conllevar dicha planificación y de acabar con el 

producto óptimo. Por ello, se posiciona como una solución digital dirigida a un nicho 

específico en el mercado digital de alimentos, en el que se encuentran consumidores que 

usen la tecnología en su día a día, tengan poco tiempo y estén dispuestos a pagar por un 

servicio que les aporte simplicidad.  

3.5.3. Relaciones con clientes 

El usuario final es el único y principal cliente de la aplicación, siendo este el eje central 

de la propuesta, ya que todo depende de su adopción y uso recurrente.  

El vínculo con los usuarios es un componente esencial del modelo de negocio, ya que este 

busca promover una relación constante entre el cliente y la aplicación. Esta relación está 

basada en una experiencia continuada, simple y adaptada a cada cliente para que esto 

favorezca el uso frecuente de Smartbasket y ayude a retener a los consumidores. El cliente 

tendrá un asistente basado en IA personalizado para la planificación de sus menús y la 

generación de las listas de la compra, siendo este uno de los fundamentos en la relación 

con los clientes. Este asistente también incluirá recordatorios automáticos de entregas y 

recomendaciones personalizadas según los gustos individuales, lo que justifica que esta 

aplicación este enfocada en las necesidades auténticas del cliente, fortaleciendo así la 

percepción de utilidad del servicio.  

La transparencia con el consumir es otro pilar fundamental, por eso la aplicación 

informará de manera clara sobre los precios, productos seleccionados, el estado del pedido 

y los costes asociados, con el fin de garantizar una comunicación continua durante el 

proceso de compra y la entrega final. Esto favorece la generación de confianza y el 

establecimiento de una relación estable.  

Adicionalmente, la startup implementa una estrategia de captación y fidelización basada 

en los beneficios que buscan los usuarios, ofreciendo una versión básica con publicidad 

y otra versión premium sin publicidad y con funciones más desarrolladas. Esto permite 

que la aplicación pueda adaptarse a diferentes perfiles de gente y propicia que los usuarios 

se vayan incorporando poco a poco al plan premium una vez que vean el valor añadido 

de estos. En la misma línea, habrá incluido un sistema de retroalimentación con el fin de 
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recopilar el feedback de los usuarios y así ir perfeccionando las sugerencias mediante el 

algoritmo de IA.  

3.5.4. Socios clave 

Los socios clave desempeñan un papel excepcional en el funcionamiento del modelo de 

negocio de Smartbasket, ya que permiten garantizar la prestación de servicios al usuario 

final. Debido al carácter digital de la empresa, es imprescindible que esta tuviese socio 

externos para así asegurar la gestión logística y tecnológica que hay detrás de la 

aplicación.  

Los principales socios estratégicos de la startup son los mercados y comercios locales. 

Estos socios tendrán que estar dispuestos tanto a colaborar con nosotros integrando su 

catálogo de productos en nuestra web, y permitir que el consumidor compare las distintas 

opciones en una sola página web. Esta “alianza” va a generar un beneficio mutuo, ya que 

los comercios podrán acceder a nuevos clientes que quizás antes no les compraban a 

través de sus propios canales, y para Smartbasket, se amplía la oferta disponible en la app. 

Además, es imprescindible la coordinación con dichos establecimientos, incluido el 

facilitar el acceso de nuestro personal a que entre en sus almacenes para así optimizar el 

proceso de preparación de los pedidos.   

Otro elemento clave son las empresas de reparto y logística serán un socio clave ya que 

como indicamos anteriormente, esta área se va a realizar a través del modelo Picnic. Este 

socio es imprescindible para garantizar el cumplimiento de la cadena de frío y la correcta 

entrega de los pedidos. Aquí es muy importante asegurarnos que contratamos una empresa 

especializada en el reparto de comida y no de cualquier bien debido a los congelados que 

tendremos que transportar, siendo este un gran porcentaje de los pedidos de los 

consumidores. La externalización de este servicio permite asegurar un alto nivel de 

eficiencia operativa, además de evitar asumir una mayor inversión inicial al no tener que 

comprar los camiones desde el principio. En la misma línea, la externalización nos 

permite adoptar una solución de reparto sostenible y de bajas emisiones, ya que se tratan 

de operadores especializados que optimizan rutas, agrupan pedidos y disponen de 

infraestructuras y flotas más eficientes. En este aspecto hemos elegido a Grupo Serhos 

Food Service S.L. como posibles socio de logística y reparto.  

A ello se añaden los proveedores tecnológicos tienen un papel muy importante en el 
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desarrollo y mantenimiento de la infraestructura digital, ya sea la aplicación y página web 

como el servidor en la nube y la base de datos. Estos hacen posible que la aplicación y 

página web funcionen sin ningún problema, además de diseñar y optimización del 

algoritmo que incluye la inteligencia artificial, el cual va a hacer que se pueda personalizar 

y adaptar a los gustos del usuario. Consideramos que Neurored es un muy buen proveedor 

tecnológico y lo hemos escogido ya que está especializado en soluciones IT integrales, 

tanto para iOS como para Android. 

Además, los proveedores de sistema de pago son esenciales para garantizar que la 

transacción se realice de manera eficaz y segura. Esto es muy importante de cara al cliente 

ya que incrementa la confianza de este al asegurar que no ocurra ningún riesgo financiero. 

Hemos escogido a PayPal y Redsys como nuestros posibles proveedores clave de sistema 

de pago por su buena reputación y fiabilidad.  

Finalmente, las plataformas de recetas y nutrición son un buen aliado para Smartbasket 

ya que facilita la obtención de recetas y sus ingredientes correspondidos para la 

generación de un menú semanal y la lista de la compra necesaria. Esto mejora la 

posibilidad de personalizar el sistema. Con el fin de generar menús saludables, hemos 

escogido Foodtropia y Cookpad para que inspiren los menús que proporcionaremos a 

nuestro cliente.  

3.5.5. Actividades clave 

Las actividades clave de la empresa están ligadas al desarrollo y funcionamiento de esta, 

teniendo como fin la prestación del servicio al usuario al final del proceso. Decidimos 

ordenar estas actividades en cuatro áreas para que fuese más fácil organizarlas y ponerlas 

en práctica.  

La actividad física se trata del alquiler del almacén y centro de preparación de los pedidos. 

En él se gestionará, como indicamos anteriormente, la agrupación de pedidos en slots de 

reparto según el destino al que han de llevarlos. Es importante que los usuarios estén 

contentos con la eficiencia ay rapidez con la que reciban la compra, por eso es preciso 

que exista este almacén.  

Uno de los elementos claves para Smartbasket es la actividad humana, que incluye el 

desarrollo y mantenimiento de la aplicación móvil y de la página web, asegurando que 

todo funciona como debe, se esté utilizando correctamente y se vaya adaptando a las 
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plataformas digitales que más se utilicen. Es importante tener un equipo técnico detrás de 

la aplicación en caso de que esta falle o haya que actualizarla. No solo hará falta para el 

desarrollo de la app y página web sino también para la inteligencia artificial que utilizará 

la propia aplicación, con la que se conseguirá la adaptación a cada persona. El servicio de 

operaciones y logística se basará en una contratación externa, en cuyo caso sería 

Neurored, una empresa dedicada a dicho servicio que encaja a la perfección con las 

necesidades de Smartbasket. En la misma línea, el servicio de reparto también sería a 

través de una contratación externalizada, aunque, en un futuro podría llegar a ser interna 

en caso de tener una gran cantidad de clientes. 

En tercer lugar, las actividades financieras estarán enfocadas al principio a captar capital 

inicial para una primera inversión y así poder llevar a cabo nuestro proyecto. Del mismo 

modo, estarán centradas en la asignación y control de los recursos financieros para el 

desarrollo de la empresa y su crecimiento.  

Otro elemento clave son las actividades informáticas consistirán en diseñar, optimizar y 

entrenar el algoritmo de IA, siendo esta una de las cosas que sustenta la propuesta de valor 

de la startup, ya que será el encargado de generar los menús personalizados, elaborar la 

lista de la compra, y recomendar los productos de la manera más eficiente, por lo que su 

mantenimiento es fundamental para garantizar la calidad del servicio y satisfacción del 

usuario. En línea con lo expuesto, se encarga de actualizar y mantener los datos de 

productos disponibles en los diferentes mercados y comercios locales.  

Es importante incluir una actividad orientada a la promoción de la salud y el bienestar de 

los usuarios. Smartbasket incorpora una versión especializada de su sistema de IA 

entrenada para analizar el equilibrio nutricional de los menús generados. Este sistema 

permite que pueda comprobar que las propuestas alimentarias cumplen con los criterios 

básicos de salud y bienestar, asegurando una combinación adecuada de nutrientes y 

adaptándose a las necesidades de la dieta del usuario. De esta forma, la tecnología no solo 

facilita la planificación de la compra, sino que también contribuye a formar hábitos 

alimentarios más equilibrados. En cuanto a la calidad de los productos recomendados, 

este se garantiza a través de la colaboración con los socios estratégicos de la plataforma, 

como mercados y comercios locales, en los que se confía para ofrecer productos frescos 

y en buen estado. Al final, estos mercados tendrán consecuencias si no ofrecen un 

producto fresco ya que, en la aplicación habrá mucha oferta, por lo que les conviene 
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mantener siempre la buena calidad y de esta manera alinearse con los estándares de 

Smartbasket.  

Finalmente, se incluye la gestión y coordinación con los socios estratégicos, como son los 

mercados y comercios locales, que forman parte de la plataforma, para así asegurar la 

calidad y condiciones de venta continuamente. Además, también es fundamental tener en 

cuenta el mantenimiento y desarrollo continuo de la infraestructura tecnológica de la 

aplicación. Para poder garantizar que funciona correctamente, la seguridad de los datos 

de los usuarios y que tenga capacidad para ir adaptándose cuanto mayor sea el negocio.  

3.5.6. Recursos clave 

Los recursos clave son esenciales para el desarrollo de la propuesta de valor y el 

funcionamiento del modelo de negocio. En la misma línea que las actividades clave, estos 

también se dividirán en las mismas cuatro áreas.  

La empresa solo contará con un único recurso físico, siendo este el almacén o centro de 

preparación de pedidos donde se guardarán los productos que han sido recogido de los 

mercados y comercios locales hasta que se lleven al usuario que ha realizado el pedido. 

Además, contará con unas oficinas donde se podrán llevar a cabo reuniones con el fin de 

organizar nuevos planes estratégicos para hacer crecer la empresa. Es importante destacar 

que, aunque sea el primero mencionado, no es el más importante, ya que el modelo de 

negocio es mayoritariamente digital.  

En segundo lugar, el recurso clave humano consistirá en un equipo técnico que se 

encargará del desarrollo de la aplicación móvil y página web, y del software y la 

inteligencia artificial, que será una de las bases de nuestro producto. Como se ha explicado 

anteriormente, en un principio tanto el servicio de logística y operaciones como el de 

servicio de reparto, siendo estos los conductores, constarán de una contratación externa. 

Esto le permite a la empresa a centrarse en sus competencias clave, la parte digital, y 

reducir la complejidad que supondría llevar a cabo dichos recursos.  

Como elemento clave, los recursos informáticos son uno de los pilares en el modelo de 

negocio. Entre ellos es importante destacar el desarrollo y mantenimiento de la app y 

página web y el algoritmo de inteligencia artificial. En la misma línea, hemos de 

mencionar la infraestructura tecnológica que soporta el funcionamiento de la plataforma, 

como son la nube, el almacenamiento de datos y la base de datos de productos que tendrá 
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que actualizarse según vaya pasando el tiempo, ofreciendo así recomendaciones precisas 

y adaptadas a cada usuario.  

Finalmente, los recursos financieros serían la capitalización inicial y la gestión adecuada 

de los recursos económicos, los cuales son clave para el desarrollo y crecimiento del 

proyecto. Sin ellos no sería posible financiar el desarrollo tecnológico, la inversión en 

infraestructura, las acciones de marketing y la contratación externa de los servicios 

requeridos para la expansión progresiva del modelo de negocio.  

3.5.7. Canales 

Los canales en el modelo de negocio de Smartbasket son los medios que utiliza la empresa 

para interactuar con sus clientes, presentarles su propuesta de valor y sostener la relación 

a través del tiempo con el fin que crear una base sólida y no perderle como cliente. En 

este contexto, teniendo en cuenta que la startup es totalmente digital, los canales se 

establecen alrededor de plataformas tecnológicas y a través de marketing vía online.  

La aplicación móvil está disponible para sistemas tanto iOS como Android, siendo este el 

canal de distribución principal. Este es el medio primordial por el cual el usuario va a 

interactuar con el servicio, en ella se le organizaran los menús, creará la lista de la compra 

y manejará el estado de los pedidos. De manera complementaria encontramos la página 

web, ya que habrá usuarios que prefieran hacer el proceso a través de este, por ejemplo, 

utilizando el ordenador, por lo que será un canal extra para acceder a la plataforma.   

Smartbasket se apoyará fundamentalmente para la captación de usuarios en diversos 

medios. Uno de los principales serán las redes sociales como TikTok e Instagram, estas 

son las plataformas especialmente relevantes para el público objetivo previsto, ya que este 

son familias que usen la tecnología o jóvenes profesionales. Hoy en día, el testimonio, 

opinión y contenido visual de ciertos influencers están muy bien valorados y un video 

suyo puede llegar a darnos la audiencia que nos daría un anuncio más caro en una revista 

o cualquier otro medio tradicional. Además, el propio influencer, en el video de contenido 

sobre nuestra aplicación mostraría cómo funciona exactamente y las ventajas que tiene el 

uso de esta solución digital, a diferencia de un simple anuncio que solamente anunciaría 

la existencia de esta. Por ello, los influencers hemos escogido han sido los siguientes.  
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Ilustración 21: Influencers 

 

Fuente: Elaboración propia 

A continuación, usaremos la técnica de optimización en tiendas de aplicaciones (ASO), 

con el fin de mejorar la visibilidad de Smartbasket a la hora de buscar en App Store y 

Google Play, para así facilitar la captación de nuevos usuarios. De esta manera, cuando 

se busque prompts como “planificador de menús” o “app para hacer la compra”, aparezca 

Smartbasket en los primeros resultados.  

Finalmente, cabrá la posibilidad de que se establezcan alianzas con universidades y 

empresas con el fin de que actúen como canal indirecto de difusión y captación, ya que 

es ahí donde tenderá a estar nuestro consumidor. Por supuesto, no descartamos como 

opción de canal el boca a boca.  

3.5.8. Estructura de costes 

La estructura de costes está compuesta principalmente por aquellos gastos asociados al 

desarrollo tecnológico, mantenimiento de la plataforma y actividades de captación de 

usuarios. En primer lugar, destacan los costes vinculados al desarrollo tecnológico, que 

incluyen el diseño, programación y mejora continua de la aplicación. A ello se suman los 

costes de personal, especialmente relacionados con el equipo de desarrolladores, 

especialistas en IA y el departamento de atención al cliente encargado de resolver 

incidencias y gestionar la relación con los usuarios.  

En la misma línea, el funcionamiento de la plataforma requiere asumir costes de 

infraestructura tecnológica, tales como los servicios de almacenamiento de datos, 

servidores en la nube y herramientas de análisis que permiten garantizar el correcto 

funcionamiento de la aplicación y la gestión eficiente de la información. A estos gastos 

se añaden los costes de infraestructura física, relacionados con la posible necesidad de 
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contar con espacios de almacenamiento o centros de preparación de pedidos en caso de 

que el modelo de negocio evolucione hacia una mayor integración logística.  

Por otro lado, también se contemplan los costes asociados a los sistemas operativos y las 

comisiones derivadas de los procesos de entrega, especialmente cuando se recurra a 

plataformas externas de reparto para la distribución de los productos. Finalmente, deben 

considerarse los costes de marketing y captación de clientes, que incluyen campañas de 

publicidad digital, presencia en redes sociales y colaboraciones con creadores de 

contenido o influencers. A todo ello se suman los costes legales y administrativos 

derivados de la constitución de la empresa, el cumplimiento normativo y la gestión 

operativa del proyecto. 

3.5.9. Flujos de ingresos 

En cuanto a los flujos de ingresos, el modelo de negocio de Smartbasket se basa en una 

combinación de distintas fuentes que permiten diversificar la generación de valor 

económico. Se contemplan la obtención de ingresos mediante publicidad integrada en la 

aplicación o la página web. Estos anuncios estarán dirigidos principalmente a productos 

o marcas relacionadas con la alimentación y el estilo de vida saludable, evitando afectar 

negativamente a la experiencia del usuario.   

En segundo lugar, el modelo incluye dos sistemas de suscripción mensual para los 

Fuente: Elaboración por el grupo de Smartbasket 

Ilustración 22: Estructura de costes de SmartBasket 
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usuarios que deseen acceder a funcionalidades avanzadas. Por un lado, una versión más 

económica, pero no gratis, en la que, sí que existan anuncios, pero se siga adaptando a las 

preferencias y personalizaciones del usuario. Esta primera versión se estima que tenga un 

coste de 7 euros. Por otro lado, la versión premium ofrecería ventajas adicionales, como 

la eliminación de publicidad, entregas más rápidas o un mayor grado de personalización 

en la planificación de menús y las recomendaciones de compra, teniendo esta un coste de 

10 euros.  

En tercer lugar, se prevé la generación de ingresos a través de comisiones derivadas de 

las ventas realizadas mediante la plataforma. En este caso, abonaríamos un porcentaje 

sobre el valor de las ventas generadas a través de Smartbasket, dado que la aplicación 

actúa como intermediaria facilitando el proceso de compra. 

Finalmente, el modelo contempla posibles acuerdos comerciales con empresas del sector 

alimentario o con plataformas de recetas y nutrición. Estas colaboraciones podrían 

materializarse en promociones destacas dentro de la aplicación o en la recomendación de 

determinados productos, generando así ingresos adicionales vinculados a acciones de 

marketing o visibilidad dentro de la plataforma.  

  

Fuente: Elaboración por el equipo de Smartbasket 

Ilustración 23: Proyección de Ingresos anuales Smartbasket 
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4. ANÁLISIS ESTRATÉGICO 

4.1. Análisis del macroentorno 

Para analizar el contexto externo en el que se va a desarrollar Smartbasket, resulta 

oportuno recurrir al análisis PESTEL, siendo esta una herramienta que examina los 

factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y legales que puedan 

afectar al crecimiento del proyecto. En dicho análisis se encontrará tanto la parte de 

distribución alimentaria como el de la tecnología digital. 

4.1.1. Factores políticos 

Dado que la startup está enfocada en crecer en España principalmente, y en una fase 

posterior, en el ámbito europeo, resulta imprescindible analizar el marco político y 

regulatorio comunitario, caracterizado por una clara tendencia hacia la digitalización y la 

regulación del ecosistema tecnológico.  

En este sentido, la estrategia de “La Década Digital de Europa”, impulsada por la 

Comisión Europea (2025), establece objetivos para 2030, los cuales se centran en la 

digitalización de las empresas y en la adopción de las tecnologías avanzadas, entre ellas 

la inteligencia artificial. Este contexto favorece el desarrollo de startups tecnológicas 

como Smartbasket, al situar la transformación digital como eje estratégico del crecimiento 

económico europeo.  

A su vez, la aprobación del Acta de Inteligencia Artificial por la Comisión Europea 

(2024), se trata del primer marco regulador integral sobre la inteligencia artificial la cual 

establece obligaciones relacionadas con la gestión de riesgos, la transparencia del 

algoritmo y la protección de los derechos fundamentales. Dado que nuestro modelo 

incluye algoritmos de personalización basada en IA, es crucial garantizar en 

cumplimiento de dichas obligaciones.  

Además, el Digital Services Act (DSA) de la Unión Europea (2024) establece nuevas 

reglas para las plataformas digitales con el fin de reforzar los requisitos de 

responsabilidad, transparencia y protección del consumidor en el entorno online. Por lo 

que, a pesar de que el ámbito político promueve la digitalización, también requiere un 

nivel de cumplimiento de la ley.  
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Por tanto, encontramos una doble dimensión en el entorno político europeo. Por un lado, 

favorece la innovación tecnológica y la digitalización empresarial y a su vez, exige un 

alto nivel de cumplimiento normativo.  

4.1.2. Factores económicos 

El entorno económico del sector de la distribución alimenticia en Europa se caracteriza 

por un crecimiento moderado, pero a su vez, por tener dificultad para expandir los 

márgenes de beneficio. Según el informe The State of Grocery Retail 2025, en Europa, en 

2024 las ventas del sector crecieron un 2,4%, siendo este un porcentaje muy alineado con 

la tasa de inflación que fue de c. 2,3%. Sin embargo, el crecimiento de las ventas por 

volumen fue de (0,2%), lo que implica que el incremento en las ventas no fue por un 

aumento significativo del consumo real, sino por el efecto del precio. En la misma línea, 

el informe también destaca que la presión económica ha derivado en que los consumidores 

tengan un comportamiento cauteloso a la hora de comprar, ya que, por ejemplo, en 2024 

el crecimiento de la cuota de las marcas blancas fue de un 39,1% (Delberghe et al., 2025).  

En España, la evolución del Índice de Precios de Consumo (IPC) del grupo “Alimentos y 

bebidas no alcohólicas”, según el Instituto Nacional de Estadística, que es donde se 

situaría la startup, muestra un incremento acumulado significativo desde 2021, 

alcanzando en 2025 el nivel más elevado, como se observa en la Ilustración 24. Esto pone 

en evidencia que, aunque el ritmo de inflación se ha moderado, el nivel general de precios 

en alimentación se mantiene por encima del periodo antes de la pandemia (INE, 2025). 

 

Fuente: Elaboración propia a partir de los datos del INE (2025) 

Ilustración 24: Evolución anual del IPC del grupo "Alimentos y bebidas no alcohólicas" 
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Para nuestra empresa, el entorno económico tiene una doble implicación. Por un lado, la 

presión de la inflación puede limitar la disposición del consumidor a pagar por servicios 

adicionales, lo que exige diseñar una estructura de precio flexibles, como se ha realizado, 

ya que existen dos versiones, una más cara que la otra. Por otro lado, la necesidad de 

optimizar el gasto y comparar alternativas refuerza la propuesta de valor, ya que facilita 

la planificación eficiente, evita compras impulsivas y permite seleccionar productos 

ajustados al presupuesto del usuario.  

4.1.3. Factores sociales 

El entorno social actual constituye uno de los principales impulsores del modelo de 

negocio de Smartbasket. Los cambios en los estilos de vida, caracterizado por jornadas 

laborales exigentes y una creciente percepción de falta de tiempo, han reducido la 

dedicación a tareas domésticas, como es la planificación alimentaria.  

Los resultados de la encuesta reflejan que un 80.6% de los encuestados afirma llevar un 

estilo de vida “muy ocupado” o “bastante ocupado”, y más de la mitad reconoce no 

planificar siempre los menús con antelación. Esta falta de organización se traduce en 

decisiones improvisadas sobre lo que comer y menor eficiencia en la gestión alimenticia 

del hogar.  

Smartbasket se enmarca en un contexto de creciente digitalización social. Según el 

informe de La sociedad digital en España 2023, del Observatorio Nacional de Tecnología 

y Sociedad, más del 70% de la población española realiza compras a través de internet, lo 

que confirma la consolidación del comercio electrónico como práctica habitual (ONTSI, 

2023). Esta normalización del entorno digital favorece la aceptación de herramientas 

tecnológicas orientadas a simplificar actividades cotidianas como la planificación y 

Fuente: Elaboración propia a partir de Elevatorfy 

 

Fuente 1 

Ilustración 26: ¿Sueles planificar los 

menús de la semana con antelación? 
Ilustración 25: ¿Cómo describirías tu estilo de vida? 
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adquisición de alimentos.  

En consecuencia, la combinación de escasez de tiempo y la creciente integración de 

soluciones digitales configuran un entorno social especialmente favorable para la 

adopción de Smartbasket.  

4.1.4. Factores tecnológicos 

El desarrollo tecnológico es uno de los pilares fundamentales del modelo de la startup. La 

expansión del acceso a internet y la generalización del uso de dispositivos móviles han 

transformado la manera en la que los consumidores gestionan actividades cotidianas, 

incluida la compra de alimentos.  

Según el Digital Economy and Society Index (DESI) 2025 de la Comisión Europea (2025), 

el porcentaje de población española de entre 16 y 74 años que utiliza internet supera el 

93%, situándose por encima de la media de la Unión Europea y mostrando una tendencia 

creciente en los últimos años. Tal y como se observa en la ilustración 28, el nivel de 

impacto digital en España es elevado y estable, lo que evidencia la madurez tecnológica 

del mercado y la normalización del uso de dispositivos tecnológicos y el entorno online 

Fuente: ONTSI, 2023 

Ilustración 27: ¿Para qué usas internet? 
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de la vida diaria.  

 

Este contexto favorece el desarrollo de modelos de negocio basados en apps móviles y 

servicios digitales personalizados. En particular, los avances en IA y análisis de datos 

permiten implementar sistemas capaces de aprender de los hábitos del usuario y 

automatizar procesos complejos como la planificación de menús y la optimización de las 

listas de la compra.  

No obstante, la elevada dependencia de la tecnología implica la necesidad de inversión 

continua en actualización software, mantenimiento y ciberseguridad, factores que han de 

considerarse para garantizar la prosperidad de la empresa 

4.1.5. Factores ecológicos 

La creciente preocupación por la sostenibilidad y la reducción del impacto ambiental es 

un elemento muy importante en el entorno de la distribución alimentaria. En los últimos 

años, tanto las políticas europeas como el comportamiento de los consumidores han 

puesto el foco en la necesidad de reducir el desperdicio de alimentos y optimizar el uso 

de recursos.  

Fuente: Digital Economy and Society Index (2025) 

Ilustración 28: Uso de Internet, Todo Individuo (edades 16-74) 
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Según datos de la Comisión Europea, aproximadamente el 53% del desperdicio de 

alimentos total en la Unión Europea se genera en los hogares, lo que pone en evidencia 

que una parte significativa del problema se encuentra en el consumo doméstico. Esto 

reitera la importancia de usar herramientas que permiten planificar mejor la compra y 

ajustar las cantidades a las necesidades reales del hogar (Eurostat, 2026).  

En este contexto, el modelo propuesto por Smartbasket contribuye indirectamente a la 

reducción del desperdicio al fomentar la planificación previa y la generación automática 

de listas ajustadas al número de personas y preferencias del usuario. A su vez, la 

optimización de rutas logísticas inspirada en el modelo “Picnic” permite reducir 

desplazamientos innecesarios, lo que minora la huella de carbono asociado al transporte.  

4.1.6. Factores legales 

El entorno legal es un factor muy relevante para Smartbasket ya que se trata de una 

plataforma digital que gestiona datos personales y patrones comunes. En este sentido, el 

Reglamento General de Protección de Datos, RGPD, 2016/679, establece algunas 

obligaciones en materia de tratamiento, almacenamiento y seguridad de la información 

personal. Dado que la aplicación recopilará datos relativos al número de personas en el 

hogar, hábitos alimenticios, preferencias, nombre y domicilio, será imprescindible 

garantizar el cumplimiento de los principios de licitud, minimización de datos y 

transparencia de tratamiento.  

En esta misma línea, el Reglamento de Servicios Digitales, 2022/2065, refuerza las 

obligaciones de transparencia y responsabilidad para plataformas digitales que operan en 

Fuente: Eurostat (2026) 

Ilustración 29: Desperdicio de alimentos en la UE por principales 

sectores económicos, 2023 



51 
 

la Unión Europea. Aunque Smartbasket no se considera una gran plataforma, habrá que 

asegurar que cumpla la información clara sobre condiciones de uso, funcionamiento del 

servicio y protección del consumidor. 

A continuación, el Reglamento de Inteligencia Artificial 2024/1689, AI Act, introduce un 

marco normativo específico para sistemas basados en inteligencia artificial. Dado que 

Smartbasket incorpora algoritmos de personalización, deberá garantizar la trazabilidad de 

sus sistemas y evitar posibles sesgos o distorsiones sistemáticas. 

En consecuencia, el marco legal europeo en este contexto tiene como objetivo reforzar la 

confianza del consumidor, y poder convertirse en una ventaja competitiva para aquellas 

empresas que cumplan dichas normas desde el diseño de su producto.    

4.2. Análisis del microentorno 

Con el objetivo de evaluar el nivel de competitividad del sector en el que se desarrolla 

Smartbasket, resulta evidente aplicar el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter para ello. 

Esta herramienta permite analizar la industria y determinar su atractivo estratégico 

partiendo del nivel de rivalidad que existe, las barrearas de entrada, el poder de 

negociación de los distintos agentes y la existencia de productos sustitutivos.  

En primer lugar, la rivalidad entre competidores existentes es elevada, ya que en el sector 

de distribución alimenticia encontramos grandes operadores consolidados que han 

desarrollada sus propios canales digitales como son Mercadona, Carrefour o Amazon 

Fresh. Estas empresas tienen recursos financieros, infraestructuras logísticas consolidadas 

y son grandes marcas de referencia. No obstante, estos se centran en la venta directa de 

productos, pero no integran un sistema de planificación automatizada del menú semanal 

basado en IA ni sugieren una lista de la compra. Por lo que, Smartbasket no competirá en 

precios, sino que compite en diferenciación, ofreciendo una experiencia que combina 

planificación, personalización y optimización del proceso de compra.  

En segundo lugar, la amenaza de nuevos entrantes puede considerarse moderada. Aunque 

el entorno digital reduce las barreras de entrada tradicionales asociadas a abrir los 

establecimientos físicos, el desarrollo de una aplicación tecnológica avanzada, la 

inversión inicial de programación, mantenimiento y marketing digital, así como la 

necesidad de establecer acuerdos con mercados, comercios y logísticas, son obstáculos 
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relevantes. También hay que tener en cuenta la necesidad de generar confianza en el 

consumidor, especialmente en lo relativo a la gestión de datos personales y transacciones 

económicas, lo que supone una barrera reputacional significativa. 

En cuanto al poder de negociación de los proveedores, este se sitúa en un nivel intermedio. 

Los principales proveedores en el modelo de Smartbasket son los mercados y comercios 

locales, cuyos catálogos van a estar integrados en la plataforma, las empresas logísticas 

encargadas del reparto y los proveedores tecnológicas responsables de la infraestructura 

digital. Los mercados más grandes pueden tener una posición dominante, pero dado que 

tenemos la posibilidad de trabajar con múltiples establecimientos, esto reduce la 

dependencia respecto a un único proveedor. En el ámbito tecnológico, la amplia oferta de 

servicios en la nube y soluciones de pago disminuye el poder individual del proveedor.  

Por otro lado, el poder de negociación de los clientes es elevado. El consumidor dispone 

de múltiples alternativas para realizar la compra, tanto a través de los propios 

supermercados online como mediante la compra presencial tradicional. Además, el coste 

de cambio entre aplicaciones digitales es reducido, por lo que, si la plataforma no aporta 

un valor diferencial, el usuario puede cambiarse con facilidad. En un contexto de presión 

inflacionaria y sensibilidad al precio, la fidelización del cliente dependerá de la 

percepción de ahorro de tiempo, comodidad y personalización que ofrezca la aplicación.  

Finalmente, la amenaza de productos sustitutivos esta entre media y alta. La compra 

presencial continúa siendo el canal predominante en España, tal como se observa el 

Informe del Consumo Alimentario en España 2024 en la figura incorporada, donde los 

supermercados y autoservicios concentran el 52,7% del volumen total de la alimentación, 

frente a un 2,2% correspondiente al canal online (MAPA, 2024). Además, las aplicaciones 

propias de los supermercados son una alternativa directa al modelo propuesto. Del mismo 

modo, la planificación manual del menú semanal o el uso de herramientas para realizar el 

menú que no están integradas en las aplicaciones también son opciones sustitutivas para 

el consumidor. No obstante, la tendencia creciente hacia la digitalización es inevitable, 

además, la búsqueda de soluciones que simplifiquen la gestión del tiempo favorece el 

desarrollo de propuestas innovadoras de Smartbasket.  
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4.3. Análisis DAFO 

Una vez analizado el entorno macroeconómico mediante el modelo PESTEL y evaluado 

el microentorno competitivo a través de las Cinco Fuerzas de Porter, resulta importante 

explicar los principales factores estratégicos mediante el análisis DAFO. Esta herramienta 

permitirá que se pueda analizar las fortalezas y debilidades internas del proyecto, así como 

las oportunidades y amenazas derivadas del entorno externo.  

En el caso de Smartbasket, el análisis DAFO resulta útil para valorar la viabilidad 

estratégica de una propuesta digital que opera en un sector competitivo y en constante 

transformación. Desde un punto de vista interno, destacan fortalezas como el carácter 

innovador de la aplicación, la integración de planificación y compra en una única 

plataforma y la personalización del servicio mediante IA. Frente a ello, también existen 

debilidades, las cuales son normales en la fase inicial de una startup, como la falta de 

reconocimiento de marca, la dependencia tecnológica y la necesidad de inversión inicial.  

En cuanto a los factores externos, el proyecto se beneficia de oportunidades claras, como 

la creciente digitalización de los hábitos de consumo, la falta de tiempo en los hogares y 

el interés por soluciones que facilitan un alimentación más organizada y saludable. No 

Ilustración 30: Importancia de los canales de la compra según su tipo de alimentación 

Fuente: Informe anual del consumo alimentario de España, MAPA (2024) 
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obstante, también se enfrenta a amenazas relevantes, entre ellas la competencia de grandes 

cadenas con plataformas propias, el peso de la compra presencial y la sensibilidad del 

consumidor al precio.  

 

Fuente: Elaboración propia 

En definitiva, el análisis DAFO pone de manifiesto que, a pesar de la existencia de 

amenazas derivadas de la competencia y a las limitaciones propias de un proyecto en fase 

inicial, Smartbasket cuenta con una base estratégica sólida para desarrollarse en el 

mercado. La combinación de innovación tecnológica, personalización del servicio y 

respuesta a una necesidad creciente de ahorro de tiempo permite configurar una propuesta 

de valor diferenciada. Al mismo tiempo, la identificación de debilidades y amenazas 

resulta clave para orientar la estrategia del proyecto hacia una implantación gradual y 

coherente con las condiciones del entorno.  

 

 

Ilustración 31: Análisis DAFO 
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4.4. Plan estratégico de Smartbasket 

Con el fin de definir el desarrollo de Smartbasket y hacer viable su implantación 

progresiva, el plan estratégico se va a estructurar en tres fases. Esta división va a permitir 

que se pueda avanzar de forma progresiva, siendo el primer objetivo validar que el modelo 

funciona correctamente, después poder introducirlo al mercado y finalmente, consolidarlo 

y hacerlo crecer. Dado que se trata de una startup tecnológica que combina aplicación 

móvil, página web, IA y coordinación con socios externos, resulta más razonable 

comprobar antes la viabilidad del producto y la aceptación inicial de la propuesta de valor 

por parte de los usuarios, antes de plantear una expansión más ambiciosa.  

4.4.1.  Fase 1: Desarrollo  

La primera fase debe centrarse en construir una base sólida para el proyecto. Aquí, la 

prioridad principal no es alcanzar un gran volumen de usuarios, sino desarrollar un 

producto que funcione y que efectivamente esta propuesta de valor responde a una 

necesidad existente. Por ello, esta etapa se orienta al desarrollo de la app y de la página 

web, el diseño inicial del sistema de IA y a la integración de la oferta de los comercios 

asociados.  

En esta fase es especialmente importante validar el funcionamiento real del modelo. No 

basta con que la aplicación sea técnicamente viable y que no cometa errores, sino que 

hace falta demostrar que le aporta utilidad al usuario. Es decir, que los menús que se 

generan resulten adecuados con la personificación, que la lista de la compra se ajuste a 

las preferencias y que el proceso realmente simplifique una tarea que hasta ahora se hacía 

de forma más lenta o menos eficiente. En este sentido, las pruebas con un grupo reducido 

Ilustración 32- Roadmap del Plan Estratégico 

Fuente: Elaboración propia 
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de usuarios antes de sacarlo al público son esenciales, ya que permiten detectar errores, 

recoger feedback e introducir mejoras antes del lanzamiento.  

Además, esta primera fase también sirve para comprobar si la coordinación con los socios 

estratégicos es operativamente viable. En otras palabras, no solo se valida la tecnología, 

sino también la capacidad del modelo para funcionar de manera coherente en su conjunto. 

El éxito no va a medirse tanto por el crecimiento, sino por la capacidad de alcanzar un 

producto mínimo viable sólido, corregir fallos iniciales y sentar las bases para la siguiente 

fase. 

4.4.2.  Fase 2: Lanzamiento y crecimiento inicial 

Superada la etapa de validación, la segunda fase va a orientarse al lanzamiento y a la 

captación inicial de usuarios. En este punto, el objetivo ya no es únicamente comprobar 

que el servicio puede funcionar, sino conseguir que los usuarios lo empiecen a usar de 

forma recurrente y que gane visibilidad dentro del mercado. 

En esta fase, la estrategia se va a centrar en posicionar a Smartbasket como una solución 

diferente frente a otras alternativas ya existentes. Dado que el usuario ya utiliza diferentes 

formas tradicionales y digitales de hacer la compra, el crecimiento va a depender en gran 

medida de que consigan percibir el valor añadida de la aplicación. Por ello, el énfasis debe 

ponerse en la comodidad, el ahorro del tiempo y la personalización, ya que son estos 

elementos los que justifican el uso de la plataforma. Esto exige que el lanzamiento vaya 

acompañado con acciones de comunicación y captación, especialmente en canales 

digitales, que van a permitir dar a conocer la aplicación a los primeros usuarios y generar 

una atracción inicial.  

Otro punto clave en esta fase va a ser el uso de la tecnología. Cuanto mayor es la 

interacción de los usuarios con la aplicación, más capacidad tiene el sistema de IA para 

aprenderse sus hábitos y ajustar sus recomendaciones. Por tanto, el crecimiento inicial no 

solo tiene un valor comercial, sino también funcional, ya que mejora progresivamente la 

precisión del servicio. Al mismo tiempo, también será necesario ampliar poco a poco la 

red de socios comerciales y reforzar la parte operativa. No tanto para crecer de manera 

acelerada, sino para garantizar que la experiencia del usuario se mantenga consistente y 

satisfactoria a medida que la plataforma empieza a ganar tracción.  

4.4.3.  Fase 3: Expansión y consolidación 
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La tercera fase está orientada a la consolidación del modelo y a su expansión progresiva. 

Una vez validada el funcionamiento del servicio y alcanzada una primera base de 

usuarios, el objetivo será convertir a Smartbasket en un proyecto escalable y sostenible 

en el tiempo.  

 En esta etapa, la expansión deberá plantearse siguiendo un proceso, priorizando el 

crecimiento en aquellos ámbitos donde el modelo haya demostrado ser más sólido. Esto 

puede traducirse en ampliar el alcance geográfico del servicio, incorporar nuevos socios 

estratégicos o reforzar las funcionalidades de la plataforma. Por ejemplo, en un principio 

los supermercados no van a ser nuestros socios, ya que están muy consolidados y no 

necesitan nuestra ayuda para llegar a más público, pero en caso de que la startup crezca 

como se espera, entonces sí que querrán formar una alianza con nosotros y vender sus 

productos a través de la plataforma, porque creceremos a consumidores que no están en 

su radar. Sin embargo, este crecimiento solo tiene sentido si puede sostenerse sin 

perjudicar la calidad del servicio ni la experiencia del usuario.  

Por ello, la consolidación o depende únicamente de captar más usuarios, sino de reforzar 

la infraestructura tecnológica, optimizar la operativa y asegurar que el modelo mantiene 

su propuesta de valor a medida que crece en escala.  

La IA adquiere un papel importante en esta fase. En las etapas anteriores su función era 

personalizar y optimizar el proceso de compra, pero en esta se tiene que convertir en un 

verdadero elemento de consolidación competitiva. Con esto nos referimos a que, cuanto 

más preciso y eficiente sea el sistema, mayor será la capacidad de la empresa de 

diferenciarse y reforzar su propuesta de valor. Por lo que, esta última fase no debe 

entenderse solo como una etapa de crecimiento, sino como el momento en el que 

Smartbasket tiene que demostrar que puede consolidarse como una solución estable 

dentro del mercado y mantener su desarrollo a largo plazo.  

4.4.4.  Principales riesgos y limitaciones derivadas del análisis estratégico 

A partir del análisis estratégico comentado anteriormente, es conveniente señalar que 

Smartbasket presenta una serie de riesgos y limitaciones que han de tenerse en cuenta en 

su proceso de implantación. Aunque la propuesta responde a una necesidad real que está 

vinculada al ahorro de tiempo y a la simplificación de la planificación alimentaria, su 

futuro no depende solo de la solidez de la idea, sino también de la capacidad de ejecución 
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del modelo.  

En primero lugar, uno de los principales riesgos es su dependencia tecnológica, ya que se 

apoya en que la aplicación, página web y sistema de IA tengan siempre un correcto 

funcionamiento. En segundo lugar, el modelo depende de terceros, principalmente de 

mercados y comercios locales, que podrían dar problemas, no solo por incidencias 

externas, como que no llegue frío o a tiempo, como que no vean necesario tener una 

alianza con nosotros.  

Del mismo modo, se debe tener en cuenta que la adopción del servicio no está garantizada, 

ya que la compra de alimentos sigue haciéndose mayoritariamente a través de canales 

físicos, y si no, de las aplicaciones propias de los supermercados. Por último, como se 

trata de un sistema basado en aprendizaje progresivo, la IA solo va a alcanzar su mayor 

grado de precisión a medida que aumenta el uso de la plataforma. En consecuencia, 

aunque estos factores no invalidan que el proyecto crezca, sí que justifica que su 

desarrollo se plantee de manera gradual y controlada.  
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5. CONCLUSIÓN 

En base al análisis realizado a lo largo del trabajo, se presentan a continuación las 

principales conclusiones, estructuradas como respuesta directa a los objetivos 

previamente planteados:  

1. Analizar la existencia de una necesidad real en el mercado a la que Smartbasket 

pueda dar respuesta.  

Smartbasket responde a una necesidad real y cada vez más presenta en los hogares. A lo 

largo del trabajo se ha puesto en evidencia que una gran parte de los consumidores, 

especialmente los que tienen un ritmo de vida intenso, dificultad de conciliación o una 

carga mental elevada, encuentra problemas para planificar los menús semanales y realizar 

la compra de forma eficiente. Esta situación no solo afecta al tiempo disponible, sino 

también a la calidad de la alimentación, al gasto realizado y al nivel de estrés que genera 

el improvisar contentamente lo que comer. Por lo que, la propuesta no surge de una idea 

abstracta, sino de una problemática cotidiana claramente identificable.  

Asimismo, en análisis realizado permite afirmar que esta necesidad se enmarca en una 

tendencia social más amplia, la búsqueda de soluciones digitales que simplifiquen tareas 

repetitivas y aporten comodidad, personalización y ahorro de tiempo. La utilidad de 

Smartbasket no se limita solo a facilitar la compra, sino que consiste en integrar en una 

sola herramienta la planificación del menú, la generación de recetas y la elaboración de 

la lista de la compra, aportando así un valor añadido que responde de forma directa a los 

hábitos y dificultades del consumidor.  

2.  Evaluar el atractivo del mercado y del entorno competitivo en el que se 

desarrollaría Smartbasket. 

El estudio permite concluir que el mercado presenta condiciones favorables para el 

desarrollo de una startup como Smartbasket, aunque también existen desafíos relevantes 

que condicionan su implantación en el mercado.  Por un lado, el entorno macroeconómico 

refleja una progresiva digitalización de los hábitos de consumo, un mayor uso de 

aplicaciones y una creciente predisposición de incorporar herramientas tecnológicas en el 

día a día. Todo ello favoreciendo la aparición de una propuesta como la que se ha 

presentado. Además, el interés por una alimentación más organizada, saludable y 

adaptada a las necesidades del hogar resaltan el atractivo de la app en el sector.  
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No obstante, el análisis competitivo también pone de manifiesto que entraría en un 

entorno exigente, caracterizado por la presencia de grandes operadores consolidados, la 

predominación del canal físico y por una elevada sensibilidad del consumidor al precio. 

Por lo que, la viabilidad del proyecto dependerá de lograr una diferenciación clara y 

perceptible, presentándose Smartbasket como una solución integral de planificación 

alimentaria y optimización del tiempo.  

3. Diseñar y justificar un modelo de negocio estable y alineado con las necesidades 

del público objetivo.  

El modelo de negocio presenta una coherencia interna suficiente y una propuesta de valor 

bien definida, orientada a un segmento de clientes concreto. El estudio del público 

objetivo, la elaboración del Value Proposition Canvas y el análisis mediante el Business 

Model Canvas permiten comprobar que existe alineación entre el problema que se ha 

detectado, la solución planteada, y los elementos que son necesarios para el 

funcionamiento. Smartbasket se dirige a consumidores con alta adopción digital, escasez 

de tiempo y disposición a pagar por un servicio que les permita simplificar la organización 

de la alimentación en el hogar.   

La investigación destaca que el sostenimiento de este proyecto puede funcionará siempre 

que su implantación sea gradual y realista. La necesidad de socios estratégicos, la 

dependencia tecnológica y la inversión inicial son factores que exigen prudencia, pero no 

invalidan la consistencia del modelo. Al contrario, justifican que la startup deba 

estructurar su desarrollo en fases, validando primero el producto y ajustándolo 

posteriormente en su crecimiento. Por tanto, la principal conclusión de este objetivo es 

que Smartbasket no es solo una idea atractiva desde el punto de vista conceptual, sino que 

también es una propuesta empresarial que puede articularse de manera ordenada y viable 

si se ejecuta con una estrategia adecuada.  

4. Determinar la viabilidad estratégica de Smartbasket a medio y largo plazo, 

prestando especial atención al papel de IA como ventaja competitiva. 

La IA es uno de los elementos diferencial de Smartbasket y una de sus mayores ventajas 

competitivas. Su incorporación no se limita a un uso accesorio de la tecnología, sino que 

es el núcleo del valor ofrecido al usuario, al permitir la generación de menús 

personalizados, la adaptación a preferencias y restricciones alimenticias, la mejora 
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progresiva de las recomendaciones y la optimización de la lista de la compra. Por lo que, 

la IA convierte a Smartbasket en una solución más completa y flexible que otras 

alternativas que se limitan a vender productos o ofrecer listas estandarizadas.  

Conviene señalar que esta ventaja competitiva solo será sostenible si el sistema funciona 

con precisión, inspira confianza al usuario y se desarrolla dentro del marco tecnológico y 

legal adecuado. La calidad de la experiencia del usuario va a depender de la capacidad 

del algoritmo para aprender, ajustarse al comportamiento y preferencias del consumidor 

y ofrecer resultados útiles. El funcionamiento estratégico dependerá tanto de haber 

desarrolla una buena oportunidad de negocio, como en lograr transformar esa oportunidad 

en una solución tecnológica sólida, operativamente viable y suficientemente diferenciada 

como para consolidarse en el mercado.  

En definitiva, Smartbasket es una propuesta empresarial con fundamento, alineada con 

tendencias actuales de consumo y con la capacidad de responder a una necesidad real del 

mercado.   
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Declaración de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en 

Trabajos Fin de Grado 

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras 

herramientas similares son herramientas muy útiles en la vida académica, aunque su uso 

queda siempre bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que 

proporciona pueden no ser veraces. En este sentido, NO está permitido su uso en la 

elaboración del Trabajo fin de Grado para generar código porque estas herramientas no 

son fiables en esa tarea. Aunque el código funcione, no hay garantías de que 

metodológicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.  

 

Por la presente, yo, Teresa de Pablo Díaz, estudiante de 5º E-3 B de la Universidad 

Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado " Plan de negocio de 

Smartbasket: del menú a la mesa", declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia 

Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de código sólo en el contexto de 

las actividades descritas a continuación: 

1. Brainstorming de ideas de investigación: Utilizado para idear y esbozar posibles 

áreas de investigación. 

2. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para 

identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado. 

3. Constructor de plantillas: Para diseñar formatos específicos para secciones del 

trabajo. 

4. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingüística y 

estilística del texto. 

5. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas 

iniciales. 

6. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender 

literatura compleja. 

7. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas. 

8. Revisor: Para recibir sugerencias sobre cómo mejorar y perfeccionar el trabajo 

con diferentes niveles de exigencia. 

 

Afirmo que toda la información y contenido presentados en este trabajo son producto de 

mi investigación y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han 



63 
 

dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he 

explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente 

de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las 

consecuencias de cualquier violación a esta declaración. 

Fecha: 19/03/2026 

Firma: Teresa de Pablo Díaz 
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ANEXO 

Encuesta realizada por el grupo SmartBasket a posibles consumidores.  
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