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RESUMEN EJECUTIVO

El desperdicio de alimentos supone un impacto negativo a nivel social, medioambiental
y ético en el mundo. La gestion del desperdicio de alimentos engloba dos de los objetivos
de la Agenda de Desarrollo Sostenible de 2030: poner fin al hambre y garantizar
modalidades de consumo y produccion sostenible. Muchas empresas de distribucion
alimentaria estdn adoptando medidas para alcanzar estos objetivos. A raiz de esta
problematica nace la startup de caracter social EXPIRE que consiste en gestionar el stock
de las tiendas de alimentacion para ofrecer descontados los alimentos con fecha proxima
de caducidad. El modelo de negocio reduce el impacto negativo de estas pérdidas en la
industria de distribucidon alimentaria buscando a la vez ser una empresa sostenible que

contribuye a mejorar la sociedad actual y su medio ambiente.

Palabras clave: Impacto medioambiental, startup, desperdicio de alimentos, EXPIRE,

Objetivos de Desarrollo Sostenible.

ABSTRACT

Food waste is globally perceived to make a negative impact at a social, environmental
and ethic level. Coordinating and managing food waste is approached through two of the
main objectives for the United Nations 2030 Agenda for Sustainable Development: zero
hunger and ensure sustainable consumption and production. Companies in the food
distribution sector are starting to take measures to contribute to the accomplishment of
these goals. Consequently, the social startup EXPIRE is created. EXPIRE consists in
managing the stock of the food distribution companies in order to offer discounted
products with near expiration date. This business plan reduces significantly the negative
impact of these losses in the food distribution industry while simultaneously seeking to
become a sustainable company that contributes to improve our society and its

environment.

Key words: environmental impact, startup, food waste, EXPIRE, Sustainable

Development Goals.



CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1 Introduccién

El desperdicio de alimentos es una de las preocupaciones de la Agenda 2030 para el
Desarrollo Sostenible. Las estadisticas elaboradas por la Comisién Europea (2019)
estiman que un tercio de la producciéon mundial de alimentos se desaprovecha siendo
Espafia el séptimo pais que mas desperdicia comida dentro de la Unidén Europea (7,7
millones de toneladas que supone 11.000 millones de euros). El Ministerio de
Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente (2019) denuncia asimismo el impacto
ambiental que esto supone. El desperdicio representa un tercio de la emision de gases de

efecto invernadero liberando 3.300 millones de toneladas de CO2 anuales.

El desecho de comida tiene graves repercusiones sociales. Implica una reduccion de la
disponibilidad global de alimento y dificulta el acceso especialmente a las personas mas
vulnerables a los mismos. Se estima que el tercio de la produccion mundial que se
desperdicia anualmente permitiria proporcionar alimento a 2.000 millones de individuos.
(Gobierno de Espana, 2019b). Espafia cuenta con 8,5 millones de personas en situacion

de vulnerabilidad cuya dieta no suele ser equilibrada. (Cruz Roja, 2006).

Aunque ya existen iniciativas politicas todavia queda camino por recorrer. El desperdicio
de alimentos pone en evidencia la actuacion de las empresas que influyen en la cadena de
valor, en concreto, las Industrias de Distribuciéon Alimentaria que son responsables del
5% del desperdicio de alimentos (RETEMA, 2019) Para poder adaptarse a los nuevos
desafios mundiales todas ellas deben adoptar nuevas estrategias para ofrecer un servicio
sostenible a sus clientes y reducir el impacto social, econdmico, medioambiental y ético.

Intentando proporcionar una solucion a esta problematica surge EXPIRE.

La idea de EXPIRE nace de las experiencias internacionales que desarrollaron cuatro
estudiantes de quinto de carrera de la Universidad Pontificia de Comillas. En nuestro
periplo, observamos la forma de gestionar la gran cantidad de alimentos desperdiciados
en otros paises y la dificultad de personas con problemas econémicos de obtener una
alimentacion de calidad. Esto nos foment6 una amplia conciencia social, nos atraia la
busqueda de soluciones para un problema vivido. Nos dimos cuenta de las oportunidades

que la tecnologia nos brinda y quisimos poner toda nuestra ilusidon, imaginacion y



conocimiento al servicio de lo que pensamos que es un proyecto tutil para la sociedad y

que aporta la resolucion de un problema real.

EXPIRE se ha disefiado dentro del concurso Comillas Emprende (7* edicion), organizado
por la Universidad Pontifica de Comillas y mas concretamente dentro de una actividad
del observatorio Comillas-everis. A lo largo del concurso, el equipo ha ido desarrollando
un modelo de negocio junto con la plataforma Bridge for Billions. Como resultado de mi
participacion en el concurso este Trabajo de Fin de Grado expone las herramientas

empleadas durante la fase de incubacion de EXPIRE.

1.2 Objetivos

El objetivo general del trabajo es analizar el modelo de negocio de una startup tecnoldgica
que pretende solucionar la problematica descrita. Este proyecto intentara alcanzar los

siguientes objetivos:

1. Identificar los factores clave en el funcionamiento de la industria de distribucion
alimentaria. Mas concretamente en lo relacionado al desperdicio de alimentos
para identificar posibles soluciones cara a la agenda de objetivos ODS.

2. Describir patrones de consumo de la poblacion con el fin de identificar a los
colectivos mas afectados por el desperdicio de alimentos.

3. Presentar y explicar los elementos principales del Business Model Canvas de la
startup EXPIRE.

4. Detallar el plan estratégico de EXPIRE:

Presentar un analisis externo del entorno donde EXPIRE va a operar.
b. Elaborar un andlisis interno de la startup.
c. Proyectar el plan de acciones futuro de EXPIRE en los préximos cinco

anos.

1.3 Metodologia

Este trabajo presenta la startup social EXPIRE que se encuentra en la fase de ideacion y

disefio. Se ha seguido un planteamiento inductivo ya que partimos de la observacion de



situaciones concretas para tratar de obtener conclusiones generales que permitiran a

EXPIRE desarrollar su modelo de negocio en un entorno estudiado.

La bibliografia utilizada a lo largo del trabajo ha incluido tanto fuentes primarias como
secundarias. Se considera necesario una base tedrica soélida para desarrollar el negocio y
por ello se ha empleado dos bases de datos principales: Google Scholar y EBSCOhost.
La busqueda de documentos se ha realizado a través de unas palabras clave especificas:
startup, desperdicio de alimentos, Business Model Canvas. Estas mismas han propuesto
varios articulos, informes de los cuales se han elegido los mas relevantes. El criterio
aplicado para la seleccion ha sido doble: relevancia para el trabajo y calidad de las revistas

académicas.

El punto central de este trabajo es desarrollar el modelo de negocio de EXPIRE.
Osterwalder y Pigneur (2009) definen un modelo de negocios como “la logica de como
una organizacion crea, entrega y captura valor”. Para exponer el mismo hemos seguido
el Business Model Canvas (BMC) desarrollado por estos mismos autores, herramienta
preferida por los emprendedores. Este modelo es dindmico y explicativo ya que se centra
en las cuatro areas principales que forman una compaiiia: el producto, la perspectiva del

cliente, la gestion de las operaciones y consideraciones financieras.

El BMC se clasifica en nueve categorias que se presentan en la figura 2: segmento de
cliente, propuesta de valor, canales de comunicacién y distribucion, relacion con el
cliente, flujos de ingreso, recursos clave, actividades clave, socios estratégicos y
estructura de costes, las que responden a preguntas que definen la l6gica de como el
negocio pretende ser rentable. A partir de esta division, como expone la figura 1, se nos
permite responder a cuatro de las preguntas clave necesarias para el desarrollo del

negocio: ;Como?, ;Qué?, ;A quién? y ;Por cuanto?



Figura 1- Preguntas Business Model Canvas

Cémo

Queé

A Quién

Por Cuanto
-~
Fuente: (Osterwalder y Pigneur, 2009)
Figura 2- Business Model Canvas
ALIANZAS CLAVE ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACION CON SEGMENTOS DE
CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTE

(Quiénes son nuestros

aliados clave?

(Cuales son los
recursos que van a
obtenerse de las

alianzas?

(Cuales actividades

(Cuales actividades
clave require la

propuesta de valor?

RECURSOS
CLAVE

(Cuales son los
recursos que

requieren los canales,

(Cuaél es el valor que
se les esta entregando

a los clientes?
(Cual es el problema
que se ayuda a

resolver?

(Cual es la necesidad

(Cual es el tipo de
relacion que se
establecera con los
clients y como se va a

mantener?

CANALES

(A través de cuales
canals seva a llegar a

los segmentos de

(Para quién se esta

creando valor?

(Quiénes son los
clients mas

importantes?

negocios?

(Cuales son los costes mas importantes en el modelo de

. . clientes?
realizan los aliados? .,
en relacion con los que se esta
clients? satisfecho?
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTE DE INGRESOS

(Cémo se va a pagar?

jComo preferirian pagar?

(Por cual valor estan los clients dispuestos a pagar?

Fuente: elaboracion propia a partir de (Osterwalder y Pigneur, 2009)
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El desarrollo del BMC se ha basado en la plataforma Bridge for Billions (B4B). B4B es
una incubadora online que ayuda a desarrollar este modelo de negocio. Sus creadores que
se definen como “facilitadores de progreso y agentes de cambio” estructurando la
plataforma en ocho moédulos que debiamos completar con la ayuda y el apoyo de un

mentor de la consultora everis (Bridge for Billions, 2020).

El sistema se basa en algunas metodologias integradas en los programas de formacion
para emprendedores de las universidades MIT, Stanford y Carnegie Mellon que se
conocen como The Leap. Los métodos mas relevantes a partir de los cuales elabora su
propia metodologia son: Disciplined Entrepreneurship de Bill Aulet (2013), Business
Model Canvas de Osterwalder y Pigneur (2009) y Lean Startup de Eric Ries (2011). La
metodologia de Lean Startup define una startup como una institucion humana disefiada
para crear un nuevo producto o servicio bajo condiciones inciertas. Lean Startup es el
método que propone a los emprendedores invertir esfuerzo en su servicio y producto
centrandose en la satisfaccion de los clientes para reducir los costes y tiempo. Esta
metodologia se trata de ensayo y error, crear algo y validarlo en el mercado para volver a
modificarlo luego. El Lean Startup se centra en el constante aprendizaje de los clientes y
del producto con un continuo feedback, un elemento que B4B integra al exigir que los
mentores comenten y validen las herramientas completadas. Discipline
Entrepreneurship es la metodologia desarrollada por Aulet (2013) profesor en MIT. Este
método se apoya en el trabajo previo ya mencionado de Eric Ries proponiendo 24 pasos

para garantizar el éxito de una startup.

En la ultima parte del trabajo se analiza el plan estratégico. Segun Porter (1997): “la
estrategia competitiva consiste en ser diferente. Significa la seleccion deliberada de un
conjunto de actividades distintas para entregar una mezcla unica de valor”. La estrategia
se divide en tres componentes principales: un andlisis externo, un analisis interno y un
plan de accion futuro. En este trabajo se utilizan las herramienta de cinco fuerzas de Porter

el analisis DAFO y el analisis CAME.
El andlisis externo se ha elaborado a partir de las cinco fuerzas de Porter definidas como:

“La esencia de la formulacion de una estrategia competitiva consiste en relacionar a una

empresa con su medio ambiente. Aunque el entorno relevante es muy amplio y abarca
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tanto fuerzas sociales como economicas, el aspecto clave del entorno de la empresa es el

sector o sectores industriales en los cuales compiten.” (Porter, 1997).

Los elementos del mercado son principalmente los competidores directos, los clientes,
los proveedores, los productos sustitutivos y los competidores potenciales. Siguiendo a
Baena et al. (2003) y a la figura 3, la competencia horizontal es aquella formada por los
proveedores, los compradores y la rivalidad entre competidores existentes mientras que
la competencia vertical incluye los competidores potenciales y la existencia de productos
sustitutivos. La combinacion de las cinco fuerzas depende del beneficio potencial del

sector.

Figura 3- Las cinco fuerzas de Porter

Amenaza de
entrada de
competidores
potenciales

Poder de Rivalidad Poder de

negociacion de

entre
competidores
existentes

negociacion de los

clientes proveedores

Productos
sustitutivos como
amenaza

Fuente: elaboracion propia a partir de (Baena et al., 2003)

El analisis interno comienza con el analisis DAFO que segiin Pascual (2002) fue creado
por Kenneth Andrews y Roland Christensen en lo afios 70 con el objetivo de comprender
la situacion actual de la empresa. La palabra DAFO es un acréonimo que proviene de las

cuatro primeras letras de: debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.

12



Se divide en cuatro cuadrantes. Las circunstancias internas son las debilidades que son
los factores internos que limitan las posibilidades de oportunidades y las fortalezas que
son aquellos factores internos que presentan una ventaja competitiva y permiten sacar
rendimiento a las oportunidades y superar las amenazas. Las circunstancias externas se
dividen en amenazas que son los factores externos que impiden que la empresa alcance
sus objetivos y las oportunidades que son los factores externos que presentan una ventaja

competitiva a la empresa.

El analisis CAME es el suplemento del analisis DAFO ya que proporciona pautas para
actuar frente a los hallazgos realizados a partir del ultimo. El analisis CAME procede de
las iniciales: Corregir, Adaptar, Mantener y Explorar. Se centra en corregir las debilidades
para que dejen de afectarnos negativamente, afrontar las amenazas para que no se puedan
convertir en debilidades, mantener las fortalezas con el fin de mantener y mejorarlos y
por ultimo, explotar las oportunidades a partir de estrategias y acciones. El andlisis ayuda
a formular estrategias de reorientacion, de supervivencia, defensivas y ofensivas (Cerem,

2019).

1.4 Estructura

La estructura de este trabajo se divide en cinco capitulos. El primer capitulo engloba la
introduccion al modelo de negocio recogiendo los objetivos principales, la metodologia
y la estructura del trabajo. El segundo capitulo explica el funcionamiento y la regulacion
de la Industria de Distribuciéon Alimentaria (IDA) subrayando cuales son las principales
Cadenas de Distribucion Alimentaria (CDA) en Espafia. Expone la problematica del
desperdicio de alimentos y el impacto social y medioambiental que provoca en la
sociedad. Este problema se recoge directamente en dos de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) de la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible de las Naciones
Unidas: el objetivo dos pretende poner fin al hambre y el objetivo doce busca garantizar
modalidades de consumo y produccion sostenible. En el capitulo tres, se analizan los
habitos de consumo de la poblacion espafiola en cuanto a sus patrones de hacer la compra

en diferentes CDA.

Tras estd explicacion del contexto, se presenta el proyecto de EXPIRE en los siguientes

dos capitulos. El capitulo cuatro distingue dos secciones: (1) Descripcion de la idea de

13



negocio y el funcionamiento del mismo y (2) Exposicion del Business Model Canvas
estructurado en cuatro preguntas que a su vez incluyen las nueve categorias para definir
en su totalidad de forma descriptiva el modelo de negocio de EXPIRE. El capitulo cinco

analiza el plan estratégico.
El trabajo concluye exponiendo las conclusiones que dan respuesta a los objetivos

planteados al inicio del trabajo. Por ultimo, se menciona la bibliografia empleada en el

desarrollo del proyecto.
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CAPITULO 2. SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE DISTRIBUCION
ALIMENTARIA Y LOS OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLES.

2.1 Analisis de la Industria de Distribucién Alimentaria (IDA)

El comercio realiza la funcidon de intermediacién entre produccion y consumo. Las
empresas de distribucién son aquellas que ponen en contacto a los productores con los

consumidores.

Los primeros mercaderes iniciaron la actividad distribuidora formando nuevas rutas a
través de Asia y Europa Oriental. En este sentido, la revolucion industrial convierte la
distribucion comercial en algo necesario para el sistema econémico actual. (Montafio y
Chavarri, 2018). Sin embargo, la Industria de Distribucion Alimentaria (IDA) comercial

moderna comienza hace mas de cuarenta afos.

El comercio minorista moderno, nuestro punto de mira, cobra importancia en 1963 de la
mano de las familias Deffroey, Badin y Fournier, quienes decidieron abrir una superficie
de venta en la periferia del sur de Paris con el objetivo de reducir los costes de
intermediacion y ofrecer productos a bajos precios. Desde entonces, este sector ha
evolucionado convirtiendo a estas empresas en actores importantes de la economia
mundial. En Espaia, el primer hipermercado surge en diciembre de 1973, en Prat de
Llobregat (IDEAS, 2006). A lo largo de los afos, han ido surgiendo empresas
multinacionales que han ido creciendo en tamafio e influencia econdmica, social y politica

convirtiéndose en promotores del proceso de globalizacion.

Desde sus inicios, el funcionamiento del comercio minorista ha consistido en comprar
productos a mayoristas o directamente a productores y vender estas unidades al publico
en general. Siguiendo con el informe de IDEAS (2006) “La Gran Distribucion:
supermercados, hipermercados y cadenas de descuento”, hoy en dia, con el fin de reducir
los costes, las empresas de distribucion integran toda su cadena de valor para mejorar la
oferta y el servicio a sus clientes. Todo ello trae como consecuencia la aparicion de las

marcas “blancas” y la lucha para controlar una cuota mayor del mercado.

El economista Luis Godas (2007) divide las IDA entre la funcién minorista y mayorista.

El comercio mayorista consiste en la adquisicion de productos a fabricantes para
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distribuirlos en su caso a otros mayoristas, a distribuidores o a otros agentes minoristas,
pero no a los consumidores finales. El comercio minorista, es aquel que vende al
consumidor final. Se puede clasificar distinguiendo entre pequefio comercio, que engloba
tiendas de aproximacion y especializacion, y la gran distribucion (supermercados,

hipermercados, grandes almacenes, etc.).

La gran distribucion apoyandose en el informe de IDEAS (2006) se diversifica en cuanto
a su formato comercial pudiendo distinguir entre diferentes tipos de establecimientos. En
primer lugar, los supermercados, cuyo tamafio oscila entre 400-5000 metros cuadrados.
Estan ubicados dentro de los cascos urbanos de la ciudad y venden principalmente bienes
de consumo (alimentacién, higiene personal, perfumeria, etc.). En otro formato,
encontramos los hipermercados, caracterizados por poseer un tamafo superior a 2.500
metros cuadrados y un amplio porfolio de productos. Por ultimo, destacamos, los
supermercados de descuento, donde se ofrece un surtido limitado con una politica de
bajos precios y control sistematico de costes. Cabe mencionar, que el formato mas comun

es el supermercado.

En la redaccién y elaboracion de nuestro proyecto nos dirigiremos a cadenas de
supermercados e hipermercados y pasaremos a denominarlo Cadenas de Distribuciéon
Alimentaria (CDA). Las CDA mas grandes del mundo son Carrefour, Ahold, Metro,
Walmart y Tesco. En Espafia, Mercadona alcanza el 25% de la cuota de mercado seguido

por Carrefour (8,4%), Dia (7,5%) y Eroski (5,3%). (Montes, 2018).

Desde 2018, el Informe de Alimentacién Espana (2011) enuncia que la Industria de
Alimentacion y Bebidas es el primer sector industrial de Espaiia representando el 3% del
PIB nacional. Desde 2017, el valor anadido bruto de la industria se ha incrementado un

3,4%, llegando a una cifra de 116.890 millones de euros.

2.2 Regulacion sanitaria de los alimentos: normativa comunitaria y nacional

La regulacién del comercio minorista es una competencia compartida subordinada tanto
de la legislacion de la Union Europea (UE) como de cada Estado miembro de la UE. El
cumplimiento del marco normativo de seguridad alimentaria otorga responsabilidad a

todos los agentes implicados en la cadena alimentaria (industria y autoridades). La Ley
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Europea se legisla a través Parlamento Europeo y la Comision Europea mientras que la
normativa espafola se expone en la Ley de seguridad alimentaria y nutricion (Ley

17/2011) del Boletin Oficial del Estado.

Las CDA son responsables de cumplir la legislacion nacional en materia de seguridad
alimentaria basada en la Ley 17/2011. El articulo 21 de la misma establece que el
productor es responsable de los dafios causados por los defectos de cualquier producto,
tanto a nivel comunitario como nacional. La venta de un alimento “no seguro” puede
ocasionar sanciones penales o responsabilidades civiles (BOE, 2011) Se entiende como
“alimento no seguro” aquel que pueda perjudicar la salud y que no sea apto para el

consumo humano ya que pueda estar putrefacto, deteriorado o descompuesto.

Las disposiciones nacionales formuladas por el Gobierno de Espana (2010) se legislan a
través del Real Decreto 1338/2011 ampliandose las medidas de aplicacion de
disposiciones comunitarias en relacion con la higiene de la produccion y comercializacion
de los productos. Cabe mencionar, el Real Decreto 1376/2003 que determina las
condiciones de produccion y almacenamiento de los productos frescos en el comercio al

por menor.

Todos los productos cuentan con una fecha de consumo preferente y otra de caducidad
en los envases de los alimentos. La fecha de consumo preferente indica el momento
que el alimento deja de conservar la calidad prevista. El alimento contintia siendo seguro
pero puede comenzar a perder sabor y textura. Cada distribuidor establece una fecha de
consumo preferente basandose en datos que tengan. Por el contrario, la fecha de
caducidad indica el momento hasta el cual el alimento se puede consumir de forma
segura (Gobierno de Espana, 2010). Mientras que la fecha de caducidad se refiere a la

seguridad, la fecha de consumo preferente se relaciona con calidad.

En la Unién Europea prohibe la venta de “alimentos caducados” al no ser considerados
seguros (Reglamento 178/2002). Por otro lado, los alimentos de consumo preferente
dependen de la calificacion de alimento “no seguro” que establezca cada estado miembro

de la Unién Europea. (Robles, 2016).
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En Espaia no existe norma nacional que impida vender los productos superada la fecha
de consumo preferente por que no hay legislacion que los determine seguros o no seguros.
Beatriz Robles (2016) resume que la legislacion ante la falta de normativa recurre al
Principio de Precaucion de la Unién Europea cuyo recurso impide distribuir los
productos que pongan en riesgo la salud y que es determinado por las Comunidades
Auténomas (C.C.A.A). Algunas C.C.A.A asumen la competencia de determinar la venta
de estos. En Catalufia han desarrollado una normativa que prohibe la venta de productos

después de la fecha de consumo preferente, mientras que otras si que lo permiten.

En todo caso en ninguna parte del territorio nacional esta permitida la venta de productos

caducados.

2.3 Fl desperdicio de alimentos en los supermercados y los ODS

El informe de la Comision Europea (2017) manifiesta que la UE genera al afio 88 millones
de toneladas de desperdicios de alimentos suponiendo unos costes de 143.000 millones
de euros. La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura
(FAO) (2019) declara que al menos un tercio de los alimentos producidos globalmente se
desechan y consumen una cuarta parte del agua utilizada por el sector agrario cada afio.
Tanto la FAO como la Comision Europea coinciden que el desperdicio de alimentos es

la causa del 8% de las emisiones mundiales de gases de efecto invernadero anuales.

La Revista Técnica de Medio Ambiente (2019) identifica los desperdicios de alimentos
en los diferentes eslabones de la cadena de valor. Como observamos en el grafico 4, el
42% de los desperdicios los que se producen en los hogares, el 39% en la produccion de
alimentos, el 14% en la hosteleria y el 5% corresponde a las empresas de distribucion en
la gestion logistica. Cabe mencionar que las principales cadenas de alimentacion han

reducido un 58% su ratio de alimentos desechables en los Gltimos cinco afios.
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Figura 4- Origen del desperdicio de alimentos

Hosteleria
14%

Fuente: elaboracion propia a partir de (RETEMA, 2019)

La FAO a través de la Comision Europea (2017) continua analizando el desperdicio
alimentario distinguiendo entre su origen animal o vegetal. En el mundo se desperdician
1.100 millones de toneladas de alimentos vegetales (19%), mientras que de origen animal

es de 175 millones de toneladas (3%).

El desperdicio de alimentos es una de las metas de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible de la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible. En 2015 las Naciones
Unidas aprueba los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) con la intencién de
erradicar la pobreza, promover la prosperidad y el bienestar, proteger el medio ambiente
haciendo frente al cambio climatico a nivel mundial. Los ODS eran 17 con 169 metas de
alcance universal (figura 5). Todas las empresas se enfrentan en a cambiar y a adaptarse

a los nuevos objetivos de desarrollo.
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Figura 5- Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS)
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Fuente: (Naciones Unidas, 2020).

Los ODS relacionados con la Industria de la Distribucion Alimentaria para enfocar

correctamente el trabajo son:

Objetivo 2: poner fin al hambre, lograr la seguridad alimentaria y la mejora de la

nutricion y promover la agricultura sostenible

El sector agricola y alimentario debe eliminar tanto el hambre como la pobreza. La
agricultura, la silvicultura suministran alimento a todo el planeta. Segun las Naciones
Unidas (2020), una de cada nueve personas no se alimenta de forma adecuada en el
mundo. Las empresas espafiolas en la cadena de valor de la distribucién deben contribuir
a garantizar que los alimentos lleguen al cliente con la mejor calidad posible y siendo

Seguros.

Objetivo 12: garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles

La produccién y el consumo sostenible trata de fomentar el uso eficiente de la energia y
los recursos para proteger el medio ambiente y garantizar los servicios bésicos a los

ciudadanos. El objetivo es utilizar pocos recursos y eliminar el desperdicio de estos para

lograr una mayor calidad de vida.
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La meta 12.3 exige reducir a la mitad el desperdicio per capita de alimentos a nivel
minorista y de consumo asi como reducir las pérdidas de alimentos a lo largo de las
cadenas de produccion y suministro (FAO, 2020). La FAO (2020) también evalua el
progreso de su disminucion con dos indices: el indice de pérdida de alimentos (FLI por
sus siglas en inglés) y el indice de desperdicio de alimentos (FWI). Aunque el FLI no
incluye la etapa minorista se estima que 14% de los alimentos se desperdician después de

la cosecha.

En este contexto cobra importancia el impacto social y medioambiental del desperdicio
de alimentos. En primer lugar, en el mundo se calcula 820 millones de personas, es decir,
una de cada nueve en el mundo tiene hambre (Naciones Unidas, 2020). Anualmente un
tercio de la produccion de alimentos se desperdicia lo que supone 1.300 millones de
toneladas que equivalen a 1.000 millones de dolares que se malgastan o estropean y que
podrian alimentar a esos individuos. En segundo lugar, el sector de las IDA es responsable
del 30% del consumo total de energia y responsable del 22% de las emisiones de gases
de efecto invernadero (FAO, 2020). Es innegable que el desperdicio de alimentos juega

un papel en la consecucion de los ODS, en concreto, en el ODS 2y 12.

El consumidor cada vez es mas sensible y exige mayor responsabilidad con el planeta.
Las CDA tratan de cumplir con una economia circular' para minimizar el impacto
medioambiental. Mauricio Garcia de Quevedo director de la Federacion Espaiola de la
Industria de la Alimentacion y Bebidas (FIAB) (2020) expone soluciones que se estan
llevando a cabo como utilizar excedentes alimentarios para alimentacion animal o
reutilizar envases. Espafia es el primer pais europeo de donaciones de alimentos. Sin
embargo, no existe ninguna empresa que cumpla con ambos ODS simultdneamente y

reduzca el desperdicio alimentario.

Las medidas que toman las CDA para reducir el desperdicio de alimentos son
fundamentalmente las donaciones a comedores sociales, bancos de alimentos y otras
entidades sociales. Asimismo, existen diversas iniciativas propuestas por la Union

Europea para reducir el desperdicio alimentario, asi como la redistribucion de alimentos,

! Economia Circular: Modelo de produccion y consumo que implica compartir, reutilizar, renovar y
reciclar productos y materiales para extender la vida de los mismos.
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que es el proceso por el que se entregan a personas que lo necesitan los excedentes

alimentarios que sino se desecharian (Comisién Europea, 2017).

Los excedentes alimentarios inicamente se podran redistribuir cuando sean seguros para
el consumo humano, es decir, que tengan un etiquetado adecuado. En la donacién de
productos etiquetados con una fecha de caducidad, las empresas se deben asegurar que
los productos tienen suficiente vida 1til de almacenamiento. La responsabilidad es de las
empresas alimentarias que garantizaran que el alimento siga siendo seguro para el
consumidor. Las autoridades espafiolas y europeas proporcionan nuevas directrices y
orientativas que hacen del sistema muy complejo y burocratico provocando que la mayor
parte de los alimentos con proxima fecha de caducidad sean desechados (Comision

Europea, 2017).
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CAPITULO III. LOS HABITOS DE CONSUMO. EL CONSUMIDOR Y LA
ALIMENTACION. NUEVAS TENDENCIAS

Los habitos de consumo son los factores recurrentes que explican el qué, el como y el
porqué las personas compran determinados productos y servicios especificos. Desde la
dimension empresarial, tener conocimiento de estos puede proporcionar una ventaja
competitiva y mejorar la rentabilidad de la empresa. “Cuanto mas se conozca al

comprador, mas se le puede vender”.

3.1 Gasto y consumo

La demanda y el consumo de alimentos dependen de numerosas variables como la

evolucion de la poblacion, el nimero de hogares y el indice de Precios de Consumo (IPC).

En primer lugar, la poblacioén ha ido aumentando en el pasado afio con un saldo migratorio
positivo. Como observamos en el grafico inferior, la tasa de natalidad es positiva en
Espafia, sin embargo, tiende a ser muy baja y decreciente en su crecimiento vegetativo

natural, por lo que presenta una poblacion envejecida (Gobierno de Espaiia, 2019b).

Figura 6 - Evolucion de la poblacion espariola (n° de individuos)
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Fuente: (INE, 2019).

Por otro lado, si analizamos el numero de hogares en Espafia y su tipologia hay una
tendencia creciente (ver figura 7) hacia hogares de menor tamafo y unipersonales. Los
retirados y las familias con hijos menores de 18 afios suponen el cincuenta por ciento de

estos, siendo los dos formatos de hogares predominantes (Gobierno de Espafia, 2019b).
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Figura 7- Evolucion del nimero de hogares (n° de hogares)
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Fuente: (Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion, 2019)

Otro aspecto fundamental para poder cuantificar el consumo es la evolucion del indice

de precios de consumo (IPC) en alimentos y bebidas no alcohdlicas. Desde 2014, se

mantiene un crecimiento anual continuo, alcanzando un crecimiento positivo de 1,6% en

2018 (Gobierno de Espaifia, 2019b). A partir de datos del INE, se muestra en la figura 8

la evolucion de los precios de los bienes y servicios de consumo adquiridos por los

hogares una tendencia estable. El IPC viene determinado por la realidad econémica del

momento, donde los productos que los hogares compran son mas caros o baratos en

funcién de las tendencias de los hogares.

Figura 8- Evolucion del IPC

100,9
99,5
97,1
94,1
97,8
95,2
93,0
91,1
2010 2011 2012 2013
[ndice general

Fuente: (INE, 2018)

102,0 103,7
100,7 100,2 100,0
102,9
ose 100,0 101,2
97,5 ’
2014 2015 2016 2017 2018
Alimentos y bebidas no alcohdlicas

La demanda de alimentos y bebidas distingue entre los consumidores que adquieren

alimentos y bebidas en establecimientos comerciales para consumirlos posteriormente en
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sus hogares o aquellos consumidores que acuden a establecimientos de restauracion

creando la demanda extra-doméstica (Alimentacion Espafia, 2019).

El informe de Alimentacioén Espana (2019) cuantifica que el gasto de consumo de toda la
poblacion espafiola en 2018 alcanzé la cifra de 103.077 millones de euros, siendo
68.538,1 millones de euros de consumo del hogar y 34.539 millones de euros gastados en
establecimientos de restauracion (ver figura 9). El informe enuncia que el gasto por
persona se aproxima a 1.500 euros mensuales por hogar, por lo que, cada individuo de
media gasta 124,8 euros mensuales. Asimismo, el Gobierno de Espana (2019b) traduce
lo econémico a la cantidad fisica manifestando que un espafiol consume 629,60 kilos-

litros de alimentos y bebidas al afio en su hogar.

Figura 9- Division del consumo

Restauracion

’ 14%

Fuente: elaboracion propia a partir de (Gobierno de Espafia, 2019b)

La Encuesta de Habitos de Consumo de MPCA (2018) muestra que la alimentacion fuera
del hogar disminuye ligeramente observando que el perfil del consumidor tiende a ser
mas prudente. A través de las figuras 10 y 11 se puede concluir que en funcion de la edad
la frecuencia de comer o cenar fuera de casa es mayor o menor siendo los jovenes los que

mas acuden a los establecimientos de restauracion.
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Figura 10- Frecuencia de comer/ cenar fuera de casa (en base a los encuestados)
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Fuente: elaboracion propia a partir de (MPAC, 2018)

Figura 11- Frecuencia comer/cenar fuera de casa segmentado por edad (en base a los encuestados)
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Fuente: elaboracion propia a partir de (MPAC, 2018)

3.2 Decisiones de compra

Cuando una persona consume empieza con una decision y termina con un acto de compra.
Estas decisiones son los instrumentos de poder de los consumidores para influir sobre el
mercado. Esto se refiere a que cuando un individuo decide qué, cuando, cuanto, por qué,
coOmo y a quién comprar también contribuye a construir un modelo de desarrollo
econdmico. Los consumidores han ido cambiando sus habitos de compra a medida que

han ido atravesando crisis econdémicas, sociales, etc. Por lo tanto, se han visto obligados
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a desarrollar nuevos formatos comerciales para adaptarse a esas tendencias. Hoy en dia,
el consumidor prefiere establecimientos proximos y buscan una experiencia de compra

comoda y agradable.

Las grandes CDA se enfrentan a un consumidor que demanda mds informacion,
acostumbrado a comparar precios y productos de distintos establecimientos (Montafio y
Chavarria, 2018). Los motivos a los que se enfrentan un consumidor a la hora de elegir
formato, establecimiento, producto son factores relevantes a la hora de estudiar la

demanda del consumo.

3.2.1 Establecimiento

En este apartado se analizan los motivos por los que los individuos eligen el
establecimiento donde hacen la compra. Conocer los motivos que hacen que un
consumidor elija un establecimiento frente a otro es necesario para poder adoptar
estrategias de posicionamiento y competitividad adecuadas. Conforme Antonio Montafo
Valle y Carlos Chavarria Ortiz (2018) autores del Informe de “La sostenibilidad
econdmica, territorial y medioambiental del formato Supermercado”: la calidad, la
proximidad y el precio son los principales condicionantes a la hora de elegir el lugar

donde consumir.
Segtin la encuesta de habitos alimentarios de MPAC (2018) se confirma que la decision

del establecimiento se elige en funcion de la cercania por un 17% de los encuestados, por

calidad un 16% y por precio un 13% (figura 12).
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Figura 12- Motivos de eleccion de establecimiento
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Fuente: elaboracion propia a partir de (MPAC, 2018)

Si analizamos de cerca el factor de la cercania, como se representa en la tabla 1,
detectamos que 54% de la poblacion espafiola prefiere ir andando a la compra destacando
una tendencia al crecimiento en el comercio online que pasa de 3% en 2017, a un 5% en

2018 (MPAC, 2018).

Tabla 1- Medios de transporte para acudir a un supermercado

ANDANDO 54%
VEHICULO PARTICULAR [K3Z
TRANSPORTE PUBLICO  [EEZ
A TRAVES DE INTERNET B2
'TELEFONO kB

Fuente: elaboracion propia a partir de (MPAC, 2018).

Siguiendo la linea de trabajo de MPAC (2018), los supermercados son el establecimiento
mas habitual para realizar la compra. Como se muestra en la figura 13, el 71% de la
poblacion espafiola hace su compra en los Supermercados. En segundo lugar, se sitian
los Hipermercados con 19%, seguidos por las tiendas especializadas que suponen un 10%.
Cabe destacar la preferencia de Supermercados tanto en el ambito rural como en

el urbano.
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Figura 13- Establecimientos de consumo
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Fuente: elaboracion propia a partir de (MPAC, 2018)

El Gobierno de Espana (2019b) expone que el supermercado también es el
establecimiento donde se incurre mayor gasto personal y que dependiendo del
establecimiento se consumiran diferentes tipos de alimentos. Como se representa en el
grafico 14, los supermercados proveen el 55,5% de la cuota de los alimentos no frescos
mientras que para los productos frescos los hogares prefieren los comercios

especializados, con un 31% de las compras totales de esta categoria.

Figura 14- Evolucion de volumen (%) en cada lugar de compra

26,7
13,6
11,3
04 14 28 I
- we I

2.8
-
o 06 -0,5

Afio 2018 vs 2017

5.9 54 5448
HIPERMERCADO TIENDA SUPERMERCADO TIENDA ¢-COMMERCE
DESCUENTO TRADICIONAL

m TOTAL ALIMENTACION = ALIMENTACION FRESCA RESTO ALIMENTACION

Fuente: elaboracion propia a partir de (Gobierno de Espafia, 2019b)
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Por consiguiente, podemos determinar que los supermercados son los que generan mas

valor. Aunque el formato de compra estd cambiando, abriendo paso el comercio online.

3.2.2 Producto

La eleccion de los productos que se van a consumir depende de numerosos factores segin
MPAC (2018). La calidad es el factor determinante seguido por las preferencias
personales y el precio mientras que el tipo de marca es apenas concebido como factor
decisivo de compra. En este sentido, se destaca el concepto subjetivo que se tiene sobre
la calidad. Si observamos el sabor, color, material o indicaciones, lo que para uno es un
producto de calidad, para el otro no tiene porque serlo. La figura 15 sefiala los motivos

generales de eleccion del producto.

Figura 15- Motivos de eleccion de producto
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Fuente: elaboracion propia a través de (MPAC, 2018)
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Figura 16- Motivos de eleccion de producto segmentado por edad
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Fuente: elaboracion propia por (MPAC, 2018)

Como indica el grafico superior y la encuesta de MPAC (2018) la edad influye en la
eleccion del producto que se va a consumir. Las personas de mayor edad valoran la
calidad y la marca seguramente debido al contexto historico vivido. Sin embargo, para la
poblacion joven tanto la calidad como el precio son factores determinantes, observando
que los consumidores potenciales jovenes seran los mas sensibles a las variaciones de

precio.

Los consumidores estdin cambiando sus habitos alimenticios buscando otro tipo de
productos. Destaca el crecimiento en legumbres (2,8%), aceite virgen extra (7,2%) y
hortalizas (3%). Sin embargo, productos como la carne de vacuno, pan, aceite de palma,

se ha disminuido aceleradamente su crecimiento (Gobierno de Espafia, 2019b).

3.3.3 Habitos saludables

La poblacion espaiola tiende a buscar y a desarrollar nuevos habitos saludables con el fin
de evitar el desperdicio de alimentos, dafiar el medio ambiente y no perjudicar su salud.
Segun la MPAC (2018) mas del 56% de la poblacion ha empezado a planificar mas
eficientemente sus compras y aproximadamente el 30% reutiliza los alimentos. Ademas,

se empieza a cuidar el medio ambiente buscando mas ofertas, reduciendo el gasto en
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alimentacion, aprovechando mas la comida o diversificando la compra (ver figura 17 y

18).

Figura 17- Tendencias del consumidor
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Fuente: elaboracion propia a partir (MPAC, 2018)

Figura 18- Medidas sostenibles del consumidor
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Fuente: elaboracion propia por parte de (MPAC, 2018)
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3.3 Tecnologia Big Data para conocer habitos de consumo

La tecnologia Big Data estd cambiando la manera de como las empresas captan a sus
usuarios. La empresa tecnologica SAS (2020) define la tecnologia Big Data como el
analisis de un gran volumen de datos complejos que se procesan para tomar mejores

decisiones y solucionar problemas que no hubiera sido posible solucionar.

Los datos de los clientes son valiosos si son analizados ya que pueden descubrir patrones
y predecir comportamientos de los clientes. La empresa Oracle (2020) explica que esta
tecnologia puede abordar una serie de actividades empresariales como predecir la
demanda de productos y servicios, predecir fallos mecanicos y mejorar la experiencia de
cliente en redes sociales, paginas web, registros llamadas. A largo plazo, el Big Data

puede crear modelos de machine learning que implica el aprendizaje automatico.

Esta tecnologia es relevante en las IDA debido a que puede beneficiar a las empresas a
reducir costes, tiempo de analisis, desarrollar nuevos productos y soluciones y facilitar la
toma de decisiones a las empresas. Las empresas pueden bien desarrollar un modelo de
analisis de datos propio o subcontratar empresas tecnologicas para obtener el software

necesario.

Hoy en dia existen varias empresas que ofrecen softwares y sistemas de modelo de
analisis de datos como, por ejemplo, Amazon Web Services (AWS). AWS ofrece a
comercios minoristas una infraestructura de computacion en la nube permitiendo a las
empresas operar en una plataforma conectada, inteligente y moderna que va creciendo
con la demanda y que ayuda a convertir los datos de cliente en informacion util (AWS,

2020).
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CAPITULO IV. EXPIRE: UNA STARTUP CONTRA EL DESPERDICIO DE
ALIMENTOS. BUSINESS MODEL CANVAS.

4.1 ;Qué es la startup EXPIRE?

EXPIRE es una startup tecnoldgica que nace con el objetivo de evitar el desperdicio de
alimentos que tienen caducidad proxima en la Industria de la Distribucion Alimentaria.
EXPIRE funciona a través de una aplicacion de movil y unos patrones de consumo
recopilados a raiz de un modelo de analisis de datos (Big Data). El proyecto consiste en
conectar las diferentes bases de datos de alimentos de las CDA en distintas zonas
geograficas y ofrecer estos productos a los usuarios con caducidad préoxima a precios

descontados.

EXPIRE gestionara los datos de los usuarios de la aplicacion a través de un modelo de
Big Data subcontratando a Amazon Web Services. La informacion recopilada a partir de
este modelo se vendera a las CDA permitiéndoles detectar habitos de consumo y
patrones de comportamiento de sus potenciales clientes. De esta manera, las CDA
podran ofrecer promociones personalizadas a los usuarios y a los potenciales clientes
adaptadas a sus habitos de consumo particulares sobre los productos que van a caducar

pronto.

EXPIRE es una startup de caracter social por lo que ofrece dos lineas de servicio:
EXPIRE for Good y EXPIRE Comercial. El equipo ha identificado el elevado tamafio
de mercado de individuos vulnerables (con pocos recursos o individuos que viven con
una renta inferior a la media al mes) por ello introduce una iniciativa donde unos
“padrinos” compraran productos con caducidad préxima para estos individuos que se

explicara posteriormente.

4.2 Business Model Canvas

El plan de negocio se ha desarrollado a través del Business Model Canvas donde se puede
observar los diferentes componentes de negocio. En el desarrollo del proyecto EXPIRE
debe responder cuatro preguntas: ;A quién? ;Qué? ;Como? y ;Cuanto? En este apartado

trataremos de resolver todas ellas para llevar adelante a EXPIRE.
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4.2.1;QUIEN?
4.2.1.1 Segmentos de clientes

EXPIRE ofrece dos tipos de productos a distintos segmentos de cliente: una aplicacion
de moévil y un modelo de Big Data. Ambos tienen una naturaleza diferente, la aplicacion
movil se dirige a B2C (Business to Consumer) y el modelo de Big Data sigue un B2B

(Business to Business).

La plataforma tecnologica de EXPIRE es un producto dirigido a toda la poblacion, todo
el mundo se beneficiaria del mismo. Sin embargo, hemos identificado determinados
segmentos de poblacion que se beneficiarian principalmente y serdn nuestro punto de
enfoque inicial. Tras analizar la problematica desde el punto de vista del consumidor,
creemos nuestro farget son individuos con dificultades economicas, los padrinos, las
familias numerosas y los estudiantes. Los usuarios finales de la aplicacion movil a los

que destinariamos nuestros esfuerzos iniciales seran:

1. Familias numerosas: Este segmento de clientes esta compuesto por familias con mas
de dos hijos cuya compra serd mas elevada que la de una familia normal. Estas,
podrian beneficiarse de este servicio al obtener productos de caracteristicas idénticas
a los que compran habitualmente pero descontados en su precio. Dado el tamafio de
su compra, se notarian los descuentos, es decir, cuanto mayor la compra, mayor es la
posibilidad de beneficiarse de descuentos comprando mas productos con caducidad
proxima. Ademas, al ser familias compuestas por varios miembros, existe esa
seguridad de que la comida se consumira con facilidad y rapidez luego los productos

con caducidad proxima tienen mas garantia de ser consumidos antes de la fecha limite.

Los datos de Statista (2019) estiman 700.000 familias numerosas en Espafia. De todas
ellas, se calcula un mercado potencial del 70%, el 30% restante no lo consideramos
debido a razones econdmicas o falta de concienciacion ante la problematica descrita.
De estas 490.000, deducimos que un 30% utilizara los servicios de otro competidor y
sera inicialmente mas complicado captarlos. Tendriamos un mercado objetivo total

de 147.000 familias numerosas.
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2. Estudiantes: Este segmento de clientes estd compuesto por los estudiantes de edades
comprendidas entre 19-26 afios. Al ser individuos jovenes que siguen estudiando
estamos frente a un segmento de mercado con pocos ingresos o ingresos inexistentes.
Son cuidadosos en cuanto al dinero que se gastan en la compra. Una buena alternativa
para ellos seria comprar productos con caducidad préxima, puesto que ofrecen
descuentos. Ademas, el estilo de vida de un estudiante le imposibilita hacer una

compra grande ya que sus dias suelen ser menos “estructurados”.

A partir de datos del INE (2019), los estudiantes universitarios, de grado o posgrado
equivalen aproximadamente a dos millones de la poblacion. De todos ellos
consideramos como mercado potencial un 50% debido a razones como si se han
independizado, si son estudiantes de intercambio o si proceden de diferentes partes
de Espafa y viven en hogares unipersonales. De este mercado objetivo (1 millén)
calculamos que el 40% estaria interesado en utilizar EXPIRE por razones econémicas
o de concienciacion del desperdicio de alimentos. Por tanto, el farget de estudiantes

sera aproximadamente 400.000 estudiantes anuales.

3. Personas en situacion de vulnerabilidad: Este segmento de clientes esta
conformado por individuos o familias que experimentan dificultades econdmicas,
asilamiento, inseguridad o pobreza. La posibilidad de comprar productos descontados

es de atractivo para ellos.

En Espaina aproximadamente 7,5% de la poblacion se encuentra en una situacion de
inseguridad alimentaria, es decir, que no consume los adecuados alimentos
mayoritariamente debido a razones econdmicas (Pérez, 2019). De estos 3,5 millones
de individuos, calculamos un mercado objetivo del 40% en sus inicios debido a la
falta de informacidon y confianza en las nuevas tecnologias o startups. Por tanto,
nuestro mercado objetivo serd 1,4 millones de individuos en situacién de

vulnerabilidad anuales en Espana.

4. Padrinos: Este segmento de clientes esta formado por organizaciones benéficas,
como Ciritas o la Cruz Roja o individuales (cualquier persona), que deciden apadrinar

a personas en situaciones de vulnerabilidad ofreciéndoles pagar una cesta de la
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compra. En ese caso, ayudarian a las personas a comprar su compra y ademas, realizar

una buena accion social.

El Gobierno de Espafia muestra en el registro de Asociaciones Benéficas 40.000
asociaciones calificadas como no gubernamentales (Gobierno de Espafia, 2019b). A
estas habria que anadir fundaciones para las que la falta de registro comun dificulta
su contabilizacion, sin embargo, junto a cifras del Ministerio de Interior estimamos
una cifra aproximadamente de 100.000 entidades. De estas entidades, deducimos que
solo un 10% se ocupa de garantizar alimentacion a la poblacion espafiola. Asimismo,
de estas 10.000 solo un 10% querria utilizar EXPIRE ya que tendradn su propia
infraestructura de operacion. Por ello, EXPIRE podra beneficiarse de

aproximadamente 1.000 ONGs.

Calcular el nimero de sujetos que quieran formar parte de ser “padrinos” presenta
una dificultad incluso mayor. En la ONG Ayuda en Accion (2019) define que el perfil
del donante espafiol es muy variado, 55% de los espafioles ha colaborado
econdmicamente alguna vez en la vida. Si cogemos de referencia a esos 26 millones
de espafioles, pensamos que EXPIRE podra dirigirse al 5% en sus inicios ya que es

una manera facil de ayudar y colaborar con personas en situaciones de dificultad.

El nimero de padrinos sumara 1,4 millones incluyendo tanto a los 1,3 millones de

padrinos individuales como a las 1.000 ONGS.

El modelo de Big Data que proporciona un analisis de los patrones de los consumidores
se ofrece a las Cadenas de Distribucion Alimentaria (CDA). Este segmento es
compuesto por CDA (principalmente grandes superficies: supermercados y cadenas de
hipermercados) que no consiguen vender la totalidad de sus productos proximos a la
caducidad. El modelo les permitira ofrecer un servicio personalizado al cliente en funcion

de sus habitos de consumo.
En Espafia existen 20 cadenas principales de grandes superficies siendo la lider

Mercadona (Bankinter, 2018). Se estima que EXPIRE si consigue captar a las CDA

lideres (Mercadona) podra llegar a captar el 80% de las grandes superficies.
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La tabla 2 presenta un resumen de los usuarios finales y los clientes que pretende

conseguir EXPIRE.

Tabla 2- Segmentos de clientes

Aplicacion movil Mercado Disponible  Clientes Mercado Compradores Actuales Mercado Objetivo
Familias numerosas 700.000 70% 490.000 30% 147.000
Estudiantes 2.000.000 50%  1.000.000 40% 400.000
Personas en situacion
de vulnerabilidad 3.500.000 40%  1.400.000 100% 1.400.000
Padrinos
ONG 100.000 10% 10.000 10% 1.000
Individuales 26.000.000 5% 1.300.000 100% 1.300.000
Total 1.301.000
TOTAL USUARIOS
FINALES 4.549.000
CDA 20 100% 20 80% 16
TOTAL CDA 16

Fuente: elaboracion propia

4.2.1.2 Relacion a establecer con el cliente y los canales de distribucion

Este apartado dara respuesta a como EXPIRE ofrecera su propuesta de valor a los usuarios
de la plataforma. Cada canal de distribucion describe la relacion que se establece con los
clientes para saber como adquirirlos, retenerlos o hacer crecer el nimero de usuarios. La
naturaleza de la relacion con los clientes debe ser intensa, para poder desarrollar el

producto y hacer marca.

Expire utilizara dos tipos de canales para relacionarse con los clientes, digital y

presencial:

Digital:

El canal digital es la manera que EXPIRE va a utilizar para trasladar su propuesta a los
clientes utilizando medios digitales. Es necesario distinguir entre los diferentes segmentos
de clientes en funcion del producto ofrecido.

Los usuarios finales seran captados utilizando los siguientes canales digitales:
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1.

Email marketing: enviar emails redactados de manera diferente segun el tipo de
usuario al que se dirija.

Publicidad en buscadores: por ejemplo, utilizando Google Adwords, que
permite a Expire “comprar” palabras, favoreciendo llegar a los usuarios mientras
buscan palabras o frases, conocidas como palabras clave.

Aplicaciones de mévil: incluimos App Store y Google Play Store las cuales
ofrecen la posibilidad de distribuir el contenido digital a través de descargas de la

aplicacion.

Se captara la atencion de las CDA a través de:

1.

Email Marketing: herramienta 1til para llegar a los departamentos comerciales.
Este instrumento debe recoger unas caracteristicas determinadas para lograr ser
efectivo. Los emails deben ser afines a los usuarios a los que esté destinado, a su
vez, debe estar redactado para conseguir impacto con informacioén clara y
detallada siendo natural y no intrusivo.

Redes sociales: en donde hay ratings, resefias, testimonios de clientes y donde los

responsables pueden analizar la efectividad del producto.

Presencial

EXPIRE también transmite su propuesta de valor utilizando canales de distribucion mas

convencionales para relacionarse con los usuarios.

Un sistema tradicional para captar a los usuarios finales serd a través de la colocacion de

agentes de ventas de puntos de venta como centros comerciales y CDA. Se ofrecerian

cupones por descargarse la aplicacion.

Las CDA podran ser atraidas a través de agentes de venta que se relacionaran con ellas a

través de:

1.

Llamadas de venta en frio: dirigida para comunicarse directamente con el
departamento comercial de las CDA los servicios y ventajas que Expire les ofrece.
Expire les ofrece un espacio dentro de una plataforma para poder exponer, a modo

de catalogo, sus ofertas de productos con caducidad proxima.

39



2. Visitas, reuniones y consultas: Expire se relacionara con las CDA que hayan
mostrado interés en reuniones y consultas donde se ultimaran todos los detalles

acerca del servicio que ofrece para asi poder convertirlos en clientes finales.

4.2.2 ;QUE?
4.2.2.1 Propuesta de valor

Una propuesta efectiva genera valor para cada segmento de clientes adecuandose a las
necesidades de estos a través de una serie de cualidades distintas, cuyo denominador
comun consiste en que mejoran las condiciones actuales en las que se desenvuelven los
clientes y el mercado. En este apartado trataremos de definir la propuesta de valor de

EXPIRE utilizando como herramienta el lienzo que presenta la figura inferior.

Figura 19- Diagrama de la propuesta de valor
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Fuente: (Osterwalder y Pigneur, 2009)

4.2.2.1.a Problemas actuales del cliente (pains o puntos de dolor)

Los pains o puntos de dolor son los problemas que EXPIRE ha identificado en el entorno
donde va a desarrollar su negocio. Hemos identificado puntos de dolor especificos para
los clientes y un vacio en la responsabilidad social de las IDA que afecta a la sociedad.
Los clientes de EXPIRE se enfrentan en su dia a dia a diferentes problemas siendo una

solucion alternativa para mejorar su calidad de vida:
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Las familias numerosas, mes a mes se ven sujetas a la necesidad de alimentar mas
“bocas”, hecho que les hace aumentar considerablemente el ticket de la compra en cada
visita al supermercado o hipermercado. Se enfrentan a la falta de acceso a productos de

calidad a bajo precio.

Los jovenes se caracterizan por carecer de tiempo y dinero. Es un segmento de mercado
con unos ingresos bajos, la compra de alimentos no es una prioridad para ellos. Ademas,
su estilo de vida suele dificultar una compra grande, puesto que su dia es imprevisible,

no pueden ni quieren dedicarle tiempo hacer la compra.

Las personas en situacion de vulnerabilidad carecen de acceso a productos de calidad a
bajo precio al no obtener los ingresos necesarios. Los padrinos no siempre pueden
conseguir coordinar la ayuda social a los colectivos més vulnerables. En ocasiones, las
personas que requieren de asistencia no cambian cuando adquieren ayuda sin asumir una

responsabilidad propia.

Las CDA se enfrentan en su dia a dia a una gestion de inventarios ineficiente ante la
imposibilidad de convertir todo el inventario en ingresos. Esto tiene un coste financiero
y reputacional. También, se enfrentan una mala especificacion del target de clientes al

que dirigir sus promociones.

Todos estos problemas se afiaden al coste social que tiene el desperdicio de alimentos
en nuestra sociedad. La FAO (2020) y la Comision Europea (2017) coinciden que el
desperdicio de alimentos es la causa del 8% de las emisiones mundiales de gases de efecto
invernadero anuales. Ademads, en un informe de la Comisién Europea (2017) expone que
la UE genera al afio 88 millones de toneladas de desperdicios de alimentos suponiendo
unos costes de 143.000 millones de euros e identificando a las CDA como responsables
del 5% de los mismos. Asimismo, el INE (2019) declara que hay aproximadamente 2
millones de personas viven en situacion de vulnerabilidad sin acceso a una alimentacion

de calidad. Los efectos a largo plazo tienen un grave impacto climatico y social.
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4.2.2.1.b Beneficios

En este apartado, se puede observar los beneficios que EXPIRE ofreceria a cada segmento

de cliente para resolver sus problemas o sus pains.

Las familias numerosas caracterizadas por una compra mas elevada podrian beneficiarse
al obtener productos de caracteristicas esencialmente idénticas a los que compran
habitualmente, pero a precios mas rebajados. Ademas, gracias a la aplicacion que engloba
muchos supermercados de cada area geografica estas familias podrian aprovechar un
mayor numero de ofertas, dado que, estadisticamente, el nimero de ofertas que les
puedan resultar interesantes serd mas elevado cuanto mayor sea la configuracion familiar.
Asimismo, teniendo en cuenta que estamos tratando con familias de mas de dos hijos,
existe indirectamente una mayor seguridad de que una vez comprados los productos, estos

sean consumidos con mayor rapidez.

Los estudiantes se benefician puesto que, al ser individuos jovenes, tienen ingresos bajos,
por lo que les permitiria comprar productos a precios mas baratos. También, al tener
detectados sus habitos de consumo se les ofrecera ofertas adaptadas a sus necesidades
dependiendo de la disponibilidad de cada supermercado. De tal forma que los estudiantes
podran saber dénde y cuando tienen los mejores precios de sus productos preferidos,

ahorrando tiempo y dinero.

EXPIRE es una alternativa para los colectivos con dificultades econdmicas puesto que se
les presenta como un alivio econémico que les permite comprar una gran variedad de
productos sin renunciar a su derecho a una alimentacion sana y equilibrada. Los padrinos
podréan coordinar su ayuda social de manera mas efectiva y tomar medidas para educar a

la gente a asumir responsabilidades.

Las Cadenas de Distribucion Alimentaria podran conectar las diferentes bases de datos
de los supermercados sobre productos que van a caducar pronto y gestionar de forma
eficiente los inventarios. Al ofrece convertir todo el stock en ingresos y eliminar el coste
reputacional y financiero asociado se podra captar nuevos segmentos de clientes a través

de la personalizacion del servicio.
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La sociedad se beneficiaria de que una empresa con caracter social intentard reducir el
desperdicio de alimentos en las CDA para tratar de garantizar la sostenibilidad en la
distribucion alimentaria y luchando para mejorar la calidad de vida de los individuos con

dificultades econdmicas.

4.2.2.1.c Disernio de la propuesta de valor

Tras haber llevado a cabo un analisis exhaustivo se disefia una propuesta de valor para

solucionar los problemas del cliente y hacer mas atractivo nuestro servicio.

Como hemos definido anteriormente, EXPIRE ofrece dos productos: una plataforma
tecnologica para aplicacion movil y un modelo de analisis de datos que la sustente y

complemente.

La plataforma de EXPIRE ofrece descuento de productos con caducidad proéxima para
incentivar la venta de estos. Por lo que tiene un triple atractivo ofreciendo productos
mas baratos, aligerando stocks de caducidad y realizando una accién solidaria, todo ello
en la misma plataforma. Concretamente, ofrece estas ventajas:

1. Estandarizacion del proceso de recepcion de ofertas sobre productos con
caducidad proxima.
Gran variedad de productos con caducidad préxima ofertados.
Descuentos atractivos.

Impacto social que implica disminucion del despilfarro de alimentos.

A

Impacto medioambiental derivado del uso mas eficiente de los recursos naturales.
Producir alimentos tiene un coste de contaminacion ambiental.

6. Mayor tamano de la oferta: integracion de todos las CDA disponibles en cada area
geografica.

7. Facilidad del uso de la aplicacion.

EXPIRE también ofrece un servicio de modelo de Big Data a través del cual proporciona
un valor anadido al servicio a las CDA ya que le proporciona informacién sobre sus
usuarios. El modelo de Big Data que analiza los patrones de los habitos de los
consumidores para poder ofrecer un servicio personalizado al cliente se caracteriza por:

1. Producto adaptado a los habitos de consumo de los usuarios.
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2. Mayor tamafio de la oferta: Aumenta el numero de CDA incluidos en el modelo
(nivel nacional).

3. Variedad de perfiles analizados.

4. Mayor ingreso para los supermercados.

5. Rapidez y eficiencia.

La ventaja competitiva del modelo de Big Data se pretende desarrollar cuando EXPIRE
alcance una base solida de clientes a partir de la cual los datos que generen éstos puedan
alimentar de forma automatica el modelo de analisis de datos subcontratado por AWS.
La estrategia del equipo establece que se desarrollaria alrededor del afio 2022. Hasta
entonces, EXPIRE estableceria una politica de precios donde no cobraré a las CDA por

integrarse en la plataforma tecnolégica.

4.2.2.1.d EXPIRE for Good v EXPIRE Comercial

EXPIRE Comercial consiste en el proceso base del modelo de negocio. Pero esta
propuesta va un paso mas alla introduciendo una iniciativa de caracter responsable en su

propuesta de valor, EXPIRE for Good.

Dado el elevado tamafio del segmento de mercado “individuos vulnerables”, en paro, con
pocos recursos o individuos que viven con una renta inferior a la media del mes, pensamos
que EXPIRE se centrase en explotar este aspecto mas social y trabajase para ayudar a este
colectivo. La idea consiste en dirigirnos a unos padrinos que compraran productos con
caducidad proxima a través de la plataforma. Este dinero se acumularia y Expire después
de contactar con organizaciones sociales (Caritas, Cruz Roja, etc.) enviaria los cupones

de ofertas a los individuos que estas ONGs nos comunicarian.

Expire for Good es la linea de producto que contribuird a colaborar con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas. Los dos ODS que beneficiarian a

la sociedad serian:
Objetivo 2: poner fin a la pobreza en todas sus formas en todo el mundo

EXPIRE garantiza tres comidas completas y nutritivas de calidad y seguras a las personas

con dificultades econdmicas a través de los padrinos.
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Objetivo 12: garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles

EXPIRE fomenta a las CDA a priorizar la sostenibilidad como pilar principal en la gestion
de sus inventarios ya que toda la mayor parte de la produccion de alimentos llega a ser
consumida. Fomenta evitar el desperdicio de alimentos en las CDA logrando que las

personas compren lo que realmente van a consumir.

En definitiva, habria un “EXPIRE Comercial” y un “EXPIRE for Good”, donde todo el
proceso seria el mismo, pero incluyendo el rol convertirse en un “padrino”, es decir,
aportar dinero a un fondo que servira para financiar las compras de la gente que indicaria

la ONG.
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Figura 20- Propuesta de valor
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Fuente: elaboracion propia a partir de (Osterwalder y Pigneur, 2009)
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4.3 ;COMO?

4.3.1 Recursos clave

Los recursos son los activos y las capacidades necesarias para poder crear y ofrecer la

propuesta de valor para llegar a los usuarios finales. Segmentamos los recursos en

econodmicos, humanos, intelectuales y fisicos.

En Expire, los recursos clave que necesitaremos seran:

Intelectuales:

l.

Tecnologia: una plataforma tecnologica comun donde las ofertas de los productos
caducados o de consumicion preferente estaran presentes para los usuarios.

Base de datos de los usuarios: se necesita para poder elaborar ofertas
personalizadas a nuestros clientes a través del modelaje

Detalle de alimentos con fecha de caducidad/ consumo preferente: son el
producto principal que ofrece Expire. Las CDA necesitan tener un control
exhaustivo de los alimentos que van a poder incluir en la plataforma.

Modelo de analisis de datos de AWS

Humanos

1.

Partnership con las CDA: es necesario tener relaciones buenas y a largo plazo con
las grandes superficies.

Una plantilla de trabajadores dependiente de un CEO que se dividira en tres pilares.
En primer lugar, un responsable del departamento financiero- administrativo. En
segundo lugar, un equipo de soporte donde figura el departamento de atencion al
cliente y los agentes de venta. Por ultimo, un director técnico con un equipo formado
por el programador y el disefiador del software y del modelo de Big Data. El equipo

de los fundadores realizara labor comercial y de apoyo a las distintas areas.

Fisicos

1. Oficina: sera necesario una oficina de un tamafio reducido para llevar a cabo la

gestion de las operaciones de EXPIRE y poder modelar los datos.
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Econdomicos

1.

Financiacion: es necesaria la financiacion inicial para poner en funcionamiento
del trabajo. Nuestro grupo de trabajo estima una cuantia de 90.000€ que se
emplearian a gastos de inversion inicial durante el primer afio de la puesta en

marcha del negocio.

4.3.2 Actividades clave

Las actividades que realiza el equipo interno de EXPIRE se dividen en funcion de los dos

productos que se van a ofrecer.

La plataforma tecnologica que conecta a los usuarios finales con las CDA requiere que el

equipo interno:

1.

Gestione y coordine la relacion con las CDA y las empresas subcontratadas:
Amazon Web Service.

Se ocupe del desarrollo, mantenimiento y actualizacion de la aplicacion mévil.
Plan de Marketing: Adquirir y mantener a los usuarios finales a través de
programas de fidelizacion y permanencia. Se presentara el logo de Expire en
numerosos puntos de venta (ver figura 21).

Soporte de contratacion del personal y tareas administrativas.

A través de herramientas digitales y de comunicacion, lograr ser percibido por su
caracter social: EXPIRE necesita ser identificada como una herramienta que
permitird a las CDA a contribuir a su responsabilidad social corporativa y a los

usuarios a contribuir con el impacto medioambiental.
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Figura 21- Logo de EXPIRE

Fuente: elaboracion propia

Las actividades clave relacionadas con el modelo de Big Data se basan en el analisis, el
desarrollo, innovacion y mantenimiento del modelo subcontratado por AWS. Incluye la
venta, la comunicacién y la promocién de la propuesta de valor a las CDA ademas de un

constante servicio al cliente.

4.3.3 Alianzas

En este apartado, se analizaran los grupos de interés, es decir, los actores que se van a ver
afectados con EXPIRE. Un socio estratégico es aquel que su colaboracion es fundamental
para el desarrollo de los objetivos de EXPIRE. Nuestros socios estratégicos se dividiran

en diferentes categorias: los externos y los que se gestan dentro de la compaiiia.

La aplicaciéon de movil necesitara la interaccion de diferentes socios estratégicos y

agentes externos e internos.

Los principales agentes internos son las CDA donde preveran las bases de datos para

ofrecer los alimentos de fecha de caducidad proxima o consumo preferente. Son
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necesarias para poder integrar sus redes en nuestra plataforma tecnologica. También son

socios estratégicos para poder cuantificar y obtener un impacto medioambiental.

En cuanto a los actores externos los medios de comunicacion y el gobierno influiran en
darnos publicidad, especialmente las redes sociales. Nuestro entorno se ve afectado por
los diferentes competidores que pueden aportarnos conocimientos de mejora y lograr ser

mas competitivos.

El Gobierno y La Agencia Espaiiola de Seguridad Alimentaria y Nutricion afectaran a
EXPIRE a través de la compra de nuestros datos y de la regulacién lo que impactara

nuestro modelo de negocio.

EXPIRE ofrece servicio a domicilio por lo que las alianzas con empresas como Glovo o

Deliveroo también son importantes al establecer el precio de la comision.

Cabe destacar la accion social de EXPIRE donde los padrinos como las ONGs (Caritas y
la Cruz Roja) o los individuos influiran en el desarrollo de Expire for Good. Son aquellos

socios clave para poder lograr un impacto social en la sociedad.

En cuanto al modelo de analisis de datos, el socio estratégico principal es Amazon Web
Service que ofrece un servicio mensual para poder llevar a cabo el modelo de analisis de

datos.

Otro partner destacado que afecta al ecosistema de EXPIRE son los medios de
comunicacion que influyen en la reputacion de nuestro modelo al darnos visibilidad
mientras que nosotros les ofrecemos informacion sobre los patrones de habitos de

consumo de los usuarios.
Por ultimo, serian socios estratégicos claves las relaciones con inversores en un clima de

confianza y credibilidad del negocio. Es necesario conseguir financiacion para afianzar

el recurso clave econdomico.
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4.4 ;CUANTO?
4.4.1. Inversion inicial

Se necesitara un capital inicial en el primer afio para poder poner en marcha el negocio:

1. Material de oficina: incluird la compra de cinco ordenadores y el material necesario.

2. Propiedad intelectual: software de la aplicacion, contrato del programador y disefio

de la plataforma tecnologica.

Aval de arrendamiento de oficina

4. Necesidades de tesoreria: creemos que es necesario tener caja suficiente en el primer

afio para los gastos del primer ejercicio y futuros imprevistos.

Tabla 3- Inversion inicial en el primer afio

INVERSION INICIAL IMPORTE

PP&E: material de oficina 3.000 €
Propiedad intelectual: Software de la aplicacion 20.000 €
Aval de arrendamiento de oficina 1.000 €
Necesidades de tesoreria para un afio 66.000 €
TOTAL 90.000€

Fuente: elaboracion propia

La inversion inicial se obtendra de rondas de financiacion acudiremos: a recursos propios
de los fundadores, Business Angels, préstamos ENISA y crowdfunding. También
presentaremos el proyecto a concursos de emprendimiento con el objetivo de alcanzar los

fondos necesarios.

4.4.2 Estructura de costes
La estructura de gastos para el primer afo se clasifica en:

Costes fijos:
1. Salarios: los cuatro fundadores no cobraran hasta que EXPIRE tenga beneficios
recurrentes. Nuestra empresa necesitara contratar a un equipo compuesto de:
a. Un administrativo- financiero encargado de las operaciones diarias del

negocio.
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b. Persona que se ocupe de las redes sociales: becario a tiempo parcial.
c. Programador y disefiador de la aplicacion que se ocupe del mantenimiento y
de la actualizacion de la aplicacion.

2. Arrendamiento oficina- co-working: estos espacios son frecuentes para empresas

de emprendimiento
3. Seguros
4. Suministros

5. Cuota mensual del modelo de Big Data a AWS no se tendrd en cuenta en la

estructura de costes del primer afio debido a que se empezard a ofrecer a los

clientes en 2022.

Costes variables:

1. Salario de agentes de venta: incluimos los agentes de venta que cobraran una

comision en funcidn de las ventas obtenidas.
2. Marketing: el coste de marketing incluye la promocion y la publicidad de la marca

y las conferencias y viajes para darnos a conocer.

Tabla 4- Estructura de costes anuales (primer aiio)

COSTES FIJOS IMPORTE COSTES VARIABLES IMPORTE
Salarios 20.000 € | Salarios (agentes de venta) 300€/ operacion
Arrendamiento oficina 12.500 € | Marketing 15.000 €
Seguros 1.800 €

Suministros 2.040 €

Cuota anual AWS 12.000 €

COSTES TOTALES IMPORTE
Costes fijos + costes variables 63.340 €

Fuente: elaboracion propia

4.4.3 Fuentes de ingresos

Necesitaremos ingresos para cubrir los gastos diarios. En Expire se tendran fuentes de

ingresos tanto fijos como variables.

2 Los salarios de los agentes de venta no se incluyen en el coste total ya que son costes puntuales.
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Los INGRESOS VARIABLES dependeran de las compras de alimentos a partir de los

usuarios. Estos ingresos se materializan a través de estas fuentes:

Modelo de funcionamiento EXPIRE:

El modelo de ingresos del funcionamiento de EXPIRE consiste en que la integracion de
las CDA en la plataforma tecnoldgica sera inicialmente gratuita. Su incorporacion a la
red supondra recuperar para la CDA el 100% del precio de coste del producto ofertado

en la plataforma. Las CDA se garantizan no perder dinero y asegurar su rentabilidad.

Sobre este valor, se cargaran dos porcentajes que incrementaran un 20% el precio de
venta.
1. El5% corresponde a un cupén entregado a una ONG/ Padrino.

2. El 15% serian los ingresos de EXPIRE.

Por ejemplo, un producto de precio de coste 10€ por las que estaba obteniendo un margen
del 50% esta a punto de caducar en las CDA (aunque los margenes de las grandes
superficies suelen ser mayores incluso superiores del 100%). El producto con fecha
proxima de caducidad se incluye en la base de datos de alimentos. El usuario final lo
comprara por un precio descontado de 12€ de los cuales EXPIRE ganara el 15% y el

restante 5% se donaria a una accidn solidaria, como se muestra en la tabla 3.

Tabla 5- Ejemplo modelo de ingresos EXPIRE

Modelo de ingresos

Precio de venta del producto CDA 15€
Precio de coste del iroducto CDA 10 €
Precio de coste del producto 10 €
Comision EXPIRE (15%) 1,5€
Comision Padrino (5%) 0,5 €
Precio total del producto en la APP 12 €

Fuente: elaboracion propia



Modelo Brokerage

Como hemos mencionado previamente, Expire ofrecera al publico dos maneras para que
el producto llegue al cliente final.

1. Opciéon de recogida en el supermercado: el modelo brdoker actuara como

intermediario conectando ambos extremos. Si el publico elige la opcion de
“recogida en el supermercado” y finalmente no acuden a por los productos, se
les devolvera 80% del importe de la compra o que supone una penalizacion del
20% sobre lo reservado. Esto es una manera de incentivar de acudir al
supermercado y que concreten su reserva. En caso de que el cliente no acuda a
por su compra reservada esta penalizacion del 20% se repartira entre la CDA y

EXPIRE.

2. Opcién envio a domicilio gestionado por EXPIRE: a través de un acuerdo de

distribucion con determinados partnerships especializados en entrega a
domicilio, como Glovo o Deliveroo, se fijaria una comision fija de 50 céntimos

por operacion inducida.

Modelo publicidad en EXPIRE:

Oportunidad para mejorar la imagen corporativa a través de la publicidad de diferentes

CDA o de otras empresas que creemos fundamentalmente del sector alimentario.

Los INGRESOS FIJOS se van a materializar en esta medida:

Modelo de suscripcion:

EXPIRE ofrece el servicio a las CDA de ofrecer informacion sobre los patrones de los
habitos de consumidores para que estas puedan ofrecer un servicio mas personalizado a
sus clientes a través del modelo de Big Data. Para ello las CDA haran una suscripcion
mensual donde al final del mes EXPIRE a través de su modelo de datos les proporcionara

la informacidn relativa a sus clientes.
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El establecimiento de precios se ha determinado utilizando el método Van Westendorp.
Este método consiste en reconocer la calidad/precio que los consumidores establecen ante
cualquier producto o servicio y funciona a través de una encuesta denominada DAP
(disposicion a pagar) en donde se evalia al consumidor sobre distintos precios de
productos y la probabilidad de comprarlos a esos precios (Gomez, 2009). El propdsito es
conocer qué precio resulta caro, barato o demasiado barato para establecer la cuota
mensual que pagaran las CDA por el servicio. El grafico 20 muestra el resultado de la

encuesta DAP realizada.

Figura 22- Rango de precios de suscripcion mensual de supermercados

100
L. 80
Maximo aceptable 70€
Precio optimo 60€
Minimo aceptable 50€
20
Demasiado barato Barato Un poco caro Demasiado caro

Fuente: elaboracion propia a partir de datos de la plataforma B4B

A partir de esta encuesta el precio optimo lo determinariamos en 60€. Sin embargo, al
estar entrando en el mercado se ha decidido en conjunto cobrar un precio mas bajo para
poder competir en precio, siendo nuestro objetivo principal alcanzar mayor cuota de
mercado y suscripciones por parte de las CDA. Por cada superficie de venta de las CDA
estableceriamos el precio a 50€ mensuales. Cuando hayamos alcanzado prestigio y

reconocimiento subiriamos a 60€.
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Tabla 6- Resumen fuentes de ingresos

Ingresos Variables

Porcentaje sobre cada transaccion 15%
Porcentaje sobre cada transaccion no recogida en el CDA 10%

Comision sobre productos enviados a domicilio 0,50 €
Ingresos Fijos
Suscripcion mensual por el modelo de Big Data por cada

superficie de venta de las CDA 50€-60€
Fuente: elaboracion propia

Pensamos que podriamos empezar a obtener ingresos variables a partir de los seis meses

de funcionamiento de EXPIRE como refleja la tabla inferior:

Tabla 7- Resumen ingresos variables

INGRESOS VARIABLES
Ingresos mensuales (a partir del sexto mes)

Numero de personas objetivo (zona | % Captacion del | Mercado | N°de transacciones/ Ingresos de| Beneficio
geografica acotada) mercado EXPIRE EXPIRE

300.000 0,5% 15% 33.750 €

Ingresos semi-anuales (seis meses)

Fuente: elaboracion propia

Esta tesoreria no la contabilizariamos y la dejariamos en caja con el objetivo de reinvertir
esta cantidad en incrementar nuestra fuerza de ventas para impulsarnos de cara al
siguiente afno. Estos ingresos los estimo como palanca comercial para el futuro pero no
se cuenta con ellos en mis previsiones financieras. Creemos que a partir del primer afio
ese 0,5% de penetracidon serd muy superior y nuestros ingresos variables aumentaran
considerablemente. Los ingresos fijos que proceden del modelo Big Data empezaran a

computarse a partir de del afio 2022 por lo que nos los consideramos.

4.5 Resumen Business Model Canvas

Tras haber explicado cada una de las secciones ahora vamos a presentar de forma
resumida en una unica figura del Business Model Canvas donde se contestan a las cuatro

preguntas necesarias para desarrollar el plan de negocio: ;Quién? ;Como? ;Cuando?
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Figura 23- Business Model Canvas completo
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Fuente: elaboracion propia a partir de B4B
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CAPITULO V. PLAN ESTRATEGICO

A continuacion, se va a explicar de forma detallada el plan estratégico de EXPIRE. Para
acometer nuestro proyecto es necesario disefiar un plan estratégico y analizar el aspecto

microecondmico y macroecondomico del negocio de la distribucion.

5.1 Anélisis Externo

El entorno donde operan las empresas no se puede controlar, aunque es necesario
conocerlo y entenderlo. Las empresas operan en un sistema abierto que interactiia en todo
momento con el medio, donde los resultados internos dependen de las caracteristicas del
entorno. Para poder llevar a cabo un andlisis del entorno hay que tener en cuenta tanto
aspectos microeconémicos como macroecondomicos. En este caso, nos enfocaremos en el
ambito macroecondmico y en el estudio sectorial de las CDA. Para ello utilizaremos el

estudio de Porter.

5.5.1 Cinco fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter es una herramienta que nos ayuda a conocer la industria en la
que EXPIRE quiere operar a través de identificar la amenaza de nuevos competidores, el
poder de negociacion de clientes, la amenaza de productos sustitutivos, el poder de

negociacion de los proveedores y la rivalidad entre las empresas de la industria.

Cada fuerza serd mas o menos intensa en funcion del grado de competitividad. En este se
puntuara a cada fuerza siendo el 1 que representa menor intensidad y 5 considerando un

entorno muy competitivo.

5.5.1.a Amenaza de entrada de competidores potenciales

Se analiza la posibilidad de entrada empresas con caracteristicas similares que van a
captar parte de la cuota del mercado y van a suponer un riesgo al negocio. Para evaluar
el riesgo correcto es necesario saber las barreras de entrada de nuevos competidores y la

capacidad de defensa cuota de mercado

Las barreras de entrada a tener en cuenta por los competidores de Expire son:
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Curva de experiencia: El modelo de andlisis de datos necesita de capital humano
que sepa el “know-how” de como desarrollarlo y de cémo analizar el modelo de la
base de datos. Asimismo, es necesario contar con el conocimiento del funcionamiento

de las CDA y la regulacion.

Requisitos de capital: En este caso, son las necesidades minimas de invertir capital
en la infraestructura de la aplicacion. La financiacion inicial en el plan financiero se
eleva a 90.000€ incluyendo los activos fijos y los costes operativos. Aunque sea una
barrera de entrada, no es intensa ni un factor determinante a los competidores
potenciales. Al ser relativamente bajo cualquier empresa tecnologica de gran tamafo

podria invertir en este negocio.

Acceso a canales de distribucion: Expire se comercializa tanto por el canal digital
como el canal presencial. El canal digital puede suponer un obstaculo debido a que al
existir una red de distribucion ya definida por Expire, o conseguir un publico objetivo
a través de las redes sociales puede ser complicado para los “nuevos” ya que deben
de diferenciar el servicio e innovar en técnicas de marketing.

En cuanto, a obtener masa critica con el canal presencial, es necesario la buena calidad
de agentes de venta. Si EXPIRE consigue formar y contratar a los mejores supondra

un obstaculo para los nuevos competidores.

Imagen de marca: Expire se posiciona como una empresa de conciencia social y
responsabilidad medioambiental. Para obtener fidelidad del cliente se necesita
seriedad, fiabilidad y credibilidad, por ello, salir al mercado ofreciendo una solucion
de “responsabilidad” por el mundo, puede llegar a ser dificil si Expire obtiene en el

mercado este reconocimiento a su caracter social.

Diferenciacion del producto: Expire ofrece unos atributos que le otorga ventajas
competitivas al producto y lo hace un producto tinico. Una de las barreras de entrada
es conseguir que los competidores no puedan imitar el servicio que ofrecemos. Si
Expire controla gran parte de las CDA a través de contratos de exclusividad y ofrece
un producto unico a los consumidores, dificulta la imitacion de la propuesta de valor.

Los atributos principales de Expire son la integracion de todos CDA disponibles en
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cada area geografica, gran variedad de productos con caducidad proxima ofertados,
descuentos atractivos, facilidad de uso de la aplicacion y el impacto social que implica
la disminucion del despilfarro de alimentos y su beneficio medioambiental.

Al principio, esto solo le daria una ventaja temporal, por que al final el servicio puede
ser imitado a medio plazo, pero en ese caso, creemos que EXPIRE ya contaria con
una sélida red y un reconocimiento del mercado. Pese a ello, consideramos que es una

barrera de entrada importante.

6. Barreras gubernamentales: La normativa legislativa para la plataforma tecnoldgica
no supone un impedimento. EXPIRE no es una CDA si no que actia como un
intermediario poniendo en contacto a los centros con los clientes por lo que la
regulacion sanitaria sobre la seguridad alimentaria no le afecta de manera directa.
Aunque hay que tener en cuenta la legislacion GDPR en el modelo de andlisis de
datos ya que toda empresa europea debe ser transparente sobre su forma de recopilar,

guardar y procesar esta informacion.

7. Economias de escala: A medida que se van captando nuevos clientes, los costes se
van repartiendo entre los usuarios, por lo que cada inclusiéon de un nuevo usuario
supone reducir los costes unitarios. Ser los pioneros en el mercado, es una de las

ventajas competitivas.

Ademas, para estudiar la fuerza de los competidores potenciales, es necesario analizar la
defensa de la cuota de mercado de EXPIRE. Se necesita saber el grado de fidelizacion
del cliente. En sus inicios seria alto si se consiguiese la integracion de CDA como
Mercadona o Dia ya que obligaria al resto a utilizar EXPIRE para no perder cuota de
mercado. Ademas, al ser el primer modelo de negocio que existe. Pese a ello, hay que

tener en cuenta su limitacion temporal.

Estimamos que la intensidad de la fuerza de los competidores potenciales sera muy baja

al principio, con una puntuacion de 3.
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5.1.1.b Rivalidad entre competidores existentes

Esta es la fuerza que hace que las empresas mejoren su posicionamiento de mercado y
protejan su posicion competitiva. Al tener dos productos distintos cada uno tendra

diferentes competidores.

Los principales atributos de EXPIRE son la integracion de todos las CDA disponibles en
cada area geografica, gran variedad de productos con caducidad préoxima ofertados,
descuentos atractivos, facilidad uso de la aplicacion y el impacto social que implica la

disminucioén del despilfarro de alimentos.

Los principales factores que contribuyen a incrementar la rivalidad entre los diferentes

competidores dentro de la plataforma tecnolédgica son:

1. Concentracion:
El mercado tecnologico de la industria de la distribucion de la alimentacion no se

caracteriza por estar atomizado. Hay poca competencia, pero intensa.

2. Diversidad de los competidores y diferenciacion entre el producto:

Los competidores son diferentes en cuanto a los origenes, objetivos, costes y estrategias.
El principal competidor para la aplicacion de mévil es GoodAfter. En la figura 24 se

comparan los atributos generales de EXPIRE frente a ambas empresas segin la

satisfaccion a los usuarios finales.
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Figura 24- Competidores de la aplicacion movil de EXPIRE
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Fuente: elaboracion propia a partir de B4B

GoodAfter es un competidor exclusivamente online, cuya propuesta de valor es el envio
a domicilio de productos con una fecha de consumo preferente cercana o sobrepasada.
Vende tanto en Portugal como en Espana. GoodAfter se presenta como una empresa
“verde” ya que esta trabajando para reducir el desperdicio de alimentos y todos aquellos

resultados nocivos para el medioambiente, fruto de la eliminacion de productos.

GoodAfter es uno de los competidores mas fuertes por dos razones fundamentales. En
primer lugar, al igual que EXPIRE, se presenta como una empresa que busca un
compromiso social a través de la reduccion del desperdicio de alimentos. En segundo
lugar, también se trata de un supermercado que opera en Espafa y que se centra en un
tipo concreto de productos (productos con una fecha de consumo preferente) a precios
reducidos. Como los productos dejan de tener una calidad méxima garantizada, los

productos que ofrece pueden ser vendidos con un descuento (Good After, 2019).

Ahora bien, a pesar de haber identificado a GoodAfter como uno de los grandes
competidores de Expire el gap de mercado que pretende rellenar Expire esta claramente
definido. Nosotros somos una plataforma que actia como intermediarios entre los
usuarios y las CDA que utilizan nuestro servicio para fomentar las ventas inmediatas de

stocks de consumo cercano. Uno de nuestros elementos diferenciadores es la posibilidad
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de consumir cualquier tipo de producto con fecha préxima de caducidad bajo la condicion
de tener la maxima calidad garantizada. Por otro lado, GoodAfter es un supermercado,
nosotros no lo somos, que solo funciona online y esto puede ser limitativo en su modelo

de negocio.

En las politicas de entrega de GoodAfter establecen que la misma se realizara al cabo de
dos dias laborales. Para algunos consumidores, esto puede ser demasiado tiempo y mas
si hay un fin de semana o un festivo, ya que el plazo puede acabar superando los seis dias.
Durante este tiempo, la calidad de los productos empeora progresivamente (cuanto mas
lejos de la fecha de consumo preferente, peor calidad). EXPIRE, en cambio, ofrece los
productos de consumo mucho mds inmediato. Esto sera posible gracias a la integracion
de muchos supermercados distintos, en diferentes areas geograficas. En definitiva, en
caso de que el cliente pida enviar productos a domicilio, los plazos de entrega seran
mucho mas inmediatos y en caso de que los productos sean recogidos en tienda, dicha
recogida se hara en el propio dia. EXPIRE solo garantiza la reserva del producto a través
de la aplicacion durante una serie de horas en el dia, pasada la fecha, el producto deja de
estar reservado. Por lo que EXPIRE, ofrece un servicio mas inmediato y de mayor

calidad.

Por otro lado, GoodAfter no cuenta con una aplicacion de movil, a diferencia de EXPIRE.
Ademas, comprobando la pagina web de GoodAfter, la oferta de productos no es
demasiado extensa. La ventaja potencial de EXPIRE es que, si logra integrar a un gran
niamero de CDA de diferentes zonas geografica, podra incluir en la aplicacion todos los
productos con caducidad proxima de todos estas CDA, asegurando satisfacer las
necesidades concretas de los consumidores, es decir, que el producto concreto (de una
marca, de un tamano etc. especifico) se encuentre entre los productos ofertados. De forma

intuitiva, cuantos mas CDA, mas oferta de productos.
4. Barreras de salida

Si EXPIRE quiere cesar su negocio no tendrd que incurrir a costes muy elevados para

salir del mercado, excepto tal vez, barreras emocionales por parte del equipo.
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En conclusion, podemos determinar que la rivalidad con nuestros actuales competidores
aun estableciendo que nuestra propuesta de valor es distinta, existen opciones similares

con respecto al tipo de producto ofertado y puede ser imitable.

La puntuacion sera un 4. Ahora bien, hay que tener en cuenta el limite temporal de nuestra

idea.

5.1.1.c Productos sustitutivos como amenaza

Los productos sustitutos son aquellos que realizan las mismas funciones del producto
cubriendo las mismas necesidades, pero con un precio menor y con rendimiento y calidad
superior. No existe un producto exacto, pero cada uno tendra un sistema diferente con

distintos niveles de eficiencia, tramites burocraticos, etc.

Algunos de los productos sustitutivos a la aplicacion de EXPIRE son: Too Good to Go,

la comida basura y los restaurantes de fast food.

Too Good to Go ofrece una alternativa que cubre la necesidad del desperdicio de
alimentos, ofreciendo “Packs Sorpresas” de restaurantes, donde el volumen del pack
dependera de los alimentos que no se han consumido en los turnos de comida. Sustituye
a Expire, en el hecho de que, si un consumidor prefiere comprar alimentos de un
restaurante para evitar cocinar y al mismo tiempo el individuo quiere hacer un acto social,

elegird Too Good to Go, a cambio de EXPIRE.

La comida basura y los restaurantes de fast food también se presentan como una
alternativa a EXPIRE, al ofrecer una alimentacion a precios reducidos, y sin tener que
asumir la molestia de cocinar.

Frente a esto, es posible que los departamentos de comida preparada de las CDA utilicen
también nuestros servicios en productos precocinados y cocinados de préxima

caducidad.

Esta fuerza sera evaluada con una puntuacion de 2, no la consideramos muy relevante.
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5.1.1.d Poder de negociacion de clientes

La competencia también se ve influida por el poder de negociacion de los clientes, es
decir, los usuarios finales. El andlisis de la fuerza comprende dos dimensiones:

sensibilidad al precio y poder de negociacion.

Los usuarios finales a los que EXPIRE se dirige son muy sensibles al precio obtenido.
Adn asi, los productos que se ofrecen ya cuentan con importantes descuentos sin margen
de bajarlos mas por lo que el poder de negociacion seria limitado. Al ser un servicio
diferenciado innovador, el poder de negociacion de los clientes ird incluso disminuyendo

conforme vaya aumentando la base de clientes.

En la venta del modelo de Big Data, EXPIRE ofrece a las CDA una solucion para
disminuir costes y mejorar su rentabilidad. Les amplia su visibilidad y les gestiona su
problematica. Aun asi, al ser un servicio que facilmente se podria integrar en las CDA
supondria un poder de negociacion alto para ellas hasta que EXPIRE logre el suficiente

nimero de usuarios para aportar valor.

Creemos que el poder negociacion de clientes es medio por lo que la puntuacién la

fijamos en 3.

5.1.1.e Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores son necesarios para posicionar la empresa en el mercado. El poder de
negociacion de proveedores dependera de las condiciones del mercado, del resto de

proveedores y de la importancia del producto.

Los proveedores de la aplicacion movil son las CDA que se necesitan para integrar en el
sistema todas las bases de datos. Al principio, los proveedores tendran bastante poder de
negociacion, hasta que la aplicacion de EXPIRE y el modelo de Big Data obtengan
suficiente nimero de usuarios. A partir de entonces, el poder de negociacion se trasladara
y Expire tendria mas capacidad y fuerza comercial. Al inicio de sacar al mercado a

EXPIRE, la intensidad sera calificada como un 4.
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La combinacién de las cinco fuerzas indica el atractivo del sector de las CDA (ver figura
25). Cuanto mas poderoso sean las fuerzas, la posibilidad de obtener beneficios se

reduce.

Figura 25- La intensidad de las cinco fuerzas de Porter
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Fuente: elaboracion propia

5.2 Analisis interno

El analisis interno trata de identificar la estrategia actual y la posicion de la empresa frente
a la competencia. Se evaltan los recursos y las habilidades de la empresa, con una
especial atencion a la deteccion y a la eliminacion de los puntos débiles y potenciacion
de los puntos fuertes, asi como la capacidad de resistencia de la propia empresa, es decir,

la fortaleza de esta en el caso de la formulacidn estratégica falle.
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5.2.1 Valores estratégicos

5.2.1.a Mision

Evitar el desperdicio de alimentos ofreciendo soluciones a empresas de distribucion
alimentaria con el fin de contribuir a la resolucion de un problema social y

medioambiental.

5.2.1.b Vision

Una realidad donde todo alimento que sea producido sea consumido.

5.2.1.c Valores

Los valores son los aspectos que marcan la cultura empresarial de EXPIRE y el

comportamiento del equipo.

1. Cooperar con un modelo de alimentacion sostenible con la idea innovadora de que
los alimentos producidos no se desperdicien reduciendo el impacto
medioambiental de su destruccion y ayudando a colectivos mas vulnerables.

2. Trabajo en equipo, en busca de un crecimiento sostenible basado en Ia
responsabilidad, la transparencia, la cooperacion, la conciencia social,
comprometidos con el planeta y con las personas. Es necesario un lugar donde los
integrantes sean proactivos y sepan cooperar y aceptar criticas constructivas de
cara a obtener resultados positivos y mejorar en los puntos débiles. Reforzar la
empatia como un valor fundamental para comprender los problemas ajenos a

nosotros ¢ intentar resolverlos de la forma mas efectiva posible.

5.2.2 Analisis DAFO

El analisis DAFO es una técnica que evalua en la empresa las caracteristicas internas —
debilidades y fortalezas- y la situacion respecto al exterior- amenazas y oportunidades.
Esta matriz permite tomar decisiones estratégicas. Como se puede observar en la tabla
inferior, el andlisis DAFO es una herramienta evaluadora, que nos ayuda a comprender

mejor las circunstancias que rodean la realidad de EXPIRE.
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Tabla 8- Andlisis DAFO

NEGATIVAS (Factores de riesgo)

POSITIVAS (Factores de éxito)

Debilidades Fortalezas

Amenazas

1. Falta de capacidad técnica del equipo. 1. Idea innovadora que ofrece una propuesta
2. Necesidad de una inversion inicial para el de valor unica a las CDA: mejorar su
desarrollo del producto. rentabilidad y reputacion.
3. Falta de experiencia en la red comercial y | 2. Utilizar la tecnologia de Big Data.
marketing. Convirtiéndose en un modelo de negocio
4. Dificultad de acceso a los departamentos con potencial diversificacion.
comerciales de las CDA. 3. Compromiso del equipo de ICADE.
4. Pioneros en el sector.
5. Caracter social que reduce el impacto social

y medioambiental.

Oportunidades

1. Bases de datos de Big Data ya existentes | 1. Empresas tienden a automatizar sus
en las CDA. Dificultad de competir con procesos con el Big Data.
multinacionales con una infraestructura | 2. La Agenda 2030 y el COP25 han
ya elaborada. aumentado la conciencia social de los
2. Aumento de donaciones de alimentos por gobiernos y sus ciudadanos.
parte de las empresas o particulares. 3. El 58% de los consumidores estan

3. Entrada de nuevos competidores interesados en el impacto social obligando
influenciados por la tendencia de los a las empresas a adaptarse y a volverse mas
consumidores. sostenibles.

4. Regulacion del Gobierno de Espana. 4. Nuevos estilos de vida: proximidad al
establecimiento, accesibilidad y
sensibilizacion al precio.

5. El 46% de la poblacion espafiola prefiere

utilizar el comercio electrénico con una
tendencia a aumentar.

Fuente: elaboracion propia

Las debilidades a las que EXPIRE se enfrenta:

1. Falta de capacidad técnica del equipo. Al ser estudiantes, no se tiene previa
experiencia en el lanzamiento de un nuevo negocio. También no se cuenta con un
programador informatico, basico para desarrollar nuestro modelo de inteligencia
artificial.

2. Necesidad de una inversion inicial para el desarrollo del producto. Se necesita un

inversor o varios que apuesten por la idea en el inicio. Dificultad para el acceso a

financiacién ajena.
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3.

4.

Falta de experiencia en la red comercial y marketing, dos departamentos
fundamentales para nuestro negocio.

Dificultad de acceso a los departamentos comerciales de las CDA.

Las fortalezas que EXPIRE presenta son:

1.

Expire es una idea innovadora que ofrece una propuesta de valor Unica a las
empresas de gran distribucién: mejorar su rentabilidad, y al mismo tiempo
perfeccionar su imagen corporativa.

Utilizar la tecnologia de andlisis de datos, aunque sea a largo plazo, va
aprendiendo y adquiriendo nuevos datos, convirtiéndose en un modelo de negocio
muy atractivo y con potencial diversificaciéon en otros negocios.

Compromiso del equipo de ICADE, cuyos miembros tienen una fuerte conciencia
social y preocupacion por el medioambiente. Creemos en los valores y la mision
del proyecto.

Poder adentrarse al principio en ese sector nos otorga una ventaja competitiva
frente al resto posibles competidores.

Caracter social de EXPIRE al ser una startup que apuesta por la accion solidaria

y contribuir a reducir el impacto medioambiental.

Las amenazas que EXPIRE tiene que hacer frente:

1.

3.
4.

Bases de datos creados con Big Data existentes por las cadenas de supermercados.
Dificultad de competir con grandes multinacionales con una infraestructura ya
hecha y que pueden beneficiarse de las economias de escala.

Aumento de donaciones de alimentos por parte de particulares o empresas que
provocan que las personas en situacion de vulnerabilidad (clientes importantes,
incluyendo a los padrinos) no vayan a utilizar nuestro producto debido a la falta
de necesidad.

Entrada de nuevos competidores siguiendo la tendencia del mercado.

Regulacion del Gobierno de Espaifia que dificulte el desarrollo del proyecto.

Las oportunidades que expone EXPIRE:

1.

Hay un boom de uso de tecnologia disruptiva, entre ellas, el Big Data. Las

empresas tienden a automatizar los procesos.
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2. La Agenda 2030 y el COP25 han aumentado la conciencia social de las personas
y los gobiernos.

3. El 58% de los consumidores se interesa por el impacto social y ambiental de las
marcas obligando a las empresas a mejorar su reputacion social.

4. Nuevos estilos de vida que fomentan la compra en funcion de la proximidad,
accesibilidad y sensibilidad al precio.

5. El comercio electrénico (la compra por internet), supone un 46% de la poblacion

espafiola y tiene tendencia a aumentar.

5.2.3 Analisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar)

El analisis CAME se realiza a partir del analisis DAFO, este ayuda a definir las lineas
estratégicas de accion. Como se puede apreciar en la Tabla 9, aporta ideas para plantear
las acciones que realizara la empresa, en otras palabras, transformar los puntos del DAFO
en lineas de accion.

Este analisis se clasifica en:

e Corregir las debilidades de EXPIRE a través del planteamiento de estrategias de
reorientacion, que suponen la correccion de debilidades detectadas aprovechando
las oportunidades.

o Para superar las amenazas, se desarrollan estrategias de supervivencia, que se basa
en superarlas utilizando las debilidades

e Las estrategias defensivas consisten en utilizar las fortalezas para eliminar las
amenazas

o Las oportunidades de EXPIRE se explotardn con estrategias ofensivas, que
significa aprovechar las oportunidades por medio de las fortalezas. Estas son las mas
importantes en la fase inicial del negocio, puesto que buscan diferenciacion y

oportunidades de mercado con el fin de fomentar el crecimiento.
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Tabla 9- Analisis CAME

Corregir debilidades Mantener fortalezas

Debilidades

1.

Subcontratar a un
programador.
Presentarse a concursos
de emprendimiento social
y tecnologico. Hacer
rondas de financiacion.
Preguntar a expertos
(profesores de ICADE)
con experiencia previa en
modelos de negocio
startups.

Conseguir  partnerships
con empresas de envio a
domicilio Glovo,
Delivero, etc

Fortalezas

1.

Invertir en innovacion
con el fin de mantener un
producto de calidad y
diferenciado.
Adaptarse  al
volatil de los cambios

buenas

entorno

tecnologicos:
relaciones con AWS.
Mantener la motivacion
y la ilusién del equipo
para seguir implicandose
en el negocio.

Incorporar una red de
CDA del mayor tamafio
posible fomentando las
relaciones
interpersonales entre
todos ellos.
Excelente servicio al
Fidelizacion a
ofertas,

cliente.
través de
descuentos, packs, etc.
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Afrontar amenazas Explotar oportunidades

Amenazas 1. Ofrecer un servicio | Oportunidades | 1. Conseguir ventajas
diferenciado. Modelo de fiscales y ayudas por
analisis de datos que parte de la UE, ONU o el
identifique los patrones Gobierno Espaiiol.
de habitos de consumo de 2. Subvenciones por parte
los clientes. del Estado por accion

2. Ofrecer a las ONGs la social y humanitaria.
oportunidad de hacer 3. Campana de marketing
frente a su accién social a para poder captar a todos
través de la educacion de los consumidores:
las personas en situacion marketing social.
de vulnerabilidad. 4. Facilidad en la compra a

3. Crear barreras de entrada través de la aplicacion
estableciendo economias moévil EXPIRE.
de escala. Incrementar el 5. Internacionalizaciébn a
nimero de  usuarios Latinoamérica con un
dificulta la entrada de mercado diez veces mas
nuevos competidores. grande.

4. Conseguir subvenciones 6. Explotar el uso de Big
y préstamos bonificados Data.
del Estado por el caracter
social de EXPIRE

Fuente: elaboracion propia

5.5 Prioridades estratégicas y plan de accién

Un plan de accidn es aquel que prioriza las acciones mas importantes para cumplir con
los objetivos. Este plan de accion involucrard a diferentes agentes. Tras haber realizado
un analisis externo y un analisis interno y haber expuesto soluciones para poder transmitir
nuestra propuesta de valor, es necesario y disefiar un plan de accién que podremos ver
resumido en la Tabla 10. En primer lugar, se deben definir los objetivos de EXPIRE.
1. Ser considerados lideres en la lucha contra el desperdicio de alimentos para la
distribucién minorista y consumidor social.
2. Concienciar a la sociedad sobre todos los problemas medioambientales que
conlleva el desperdicio alimentario.
3. Crear una empresa rentable econdmicamente e innovadora con una vision
dindmica y duradera.
4. Expansion internacional. A largo plazo, Latinoamérica se presenta como un

mercado muy atractivo para Expire.
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Para conseguir los objetivos establecidos se ha desarrollado un plan de accion para los

proximos cinco afios.

Primer aiio

En el primer afio de Expire, el objetivo sera desarrollar una aplicacion sencilla e intuitiva.
También se contrataran los servicios de AWS para comenzar el modelo de recopilacion
de datos de los usuarios con el objetivo de ir consiguiendo suficiente masa critica. Se
iniciarian las negociaciones con las CDA para incorporar a nuestra plataforma. A finales
del afio lanzaremos de la aplicacion a una zona geografica acotada como prototipo (por
ejemplo, Vallecas con 300.000 habitantes) empleando todos nuestros recursos en atraer a
los residentes de la zona. Creemos que a partir del sexto mes que empezaremos el

desarrollo de ventas podremos conseguir 0,5% de la poblacion del distrito.

Nuestra meta seria obtener un NPS (Net Promoter Score) de media 8/10, es decir, cuantos

recomendarian nuestro producto tras utilizar la aplicacion.

Segundo aiio

El segundo afio, Expire pretende extender el modelo de negocio la primera ciudad (por
ejemplo, Madrid) al completo. Tras haber convencido a los usuarios de Vallecas
pretendemos ir extendiéndonos por los barrios madrilefios de manera progresiva.
Empezariamos por la periferia de la ciudad. Creemos poder captar el 3% de la poblacion

del distrito objetivo y un 0,5% de los nuevos distritos.

El éxito de la aplicacion se evaluaria en funcion de si continuamos alcanzando un NPS
de 8/10 en la plataforma real y si los usuarios hacen mas de una transaccion al mes a
través de la aplicacion. Asimismo, para evaluar si hemos alcanzado el nimero previsto
de CDA en cada zona geografica acotada observariamos el nimero de contratos firmados
con supermercados y la calidad del cliente, es decir, no es lo mismo un supermercado

local que Mercadona.
Trataremos de conseguir una alianza estratégica con una empresa de servicio de envio a

domicilio. Se evaluara en funcion del nimero de cadenas con las que se ha llegado a un

acuerdo y con el numero de registrados en la plataforma.
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Ademas, lanzaremos el primer prototipo del modelo de Big Data al obtener suficiente
numero de usuarios para poder empezar a identificar los patrones de habitos de consumo

de los usuarios finales.

Por tultimo, para el segundo afio tendremos una segunda ronda de Capital, los indicadores
que se utilizara para ello seran el nimero de usuarios y de las necesidades de capital para

seguir avanzando en el proyecto.

Tercer aiio

El tercer afio pretendemos haber consolidado EXPIRE en la mayor parte de los distritos
madrilefos objetivo. Esta expansion dependera de acuerdos con CDA del éxito alcanzado
en la segunda etapa siguiendo la misma estrategia desarrollada. Para ello, el equipo
interno aumentara de tamafo esperando nuevas contrataciones futuras. Iniciaremos
contactos de cara a la expansion nacional en grandes ciudades como Barcelona, Valencia,

Bilbao y Sevilla.
Se empezara a desarrollar el modelo de Big Data utilizando los datos ya conseguidos a
partir del algoritmo inteligente, por lo que al tener més base de clientes tiene mas

sentido. Ofreciendo a las CDA un valor afiadido.

Para ello es muy posible que necesitemos una tercera ronda de inversion en funcion de

los parametros y la escalabilidad del negocio.

Internacionalizacion

A partir del quinto afio operando, EXPIRE tratard de expandirse a Latinoamérica.
Consideramos que Latinoamérica es un mercado muy atractivo debido al ser un pais muy
grande con graves problemas econdmicos. Por ejemplo, segun Emili Blasco (2016),
periodista del ABC Internacional, el 37% de la poblacion chilena es poblacién en
situacion de vulnerabilidad y el nimero medio de componentes de familia son tres hijos

siendo la mayor parte de la poblacion considerada familia numerosa.
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Tabla 10- Plan estratégico

ANO OBJETIVOS INDICADORES
2020- 2021 1. Desarrollar una aplicacion sencilla. 1. NPS 8/10 usuarios
2. Lanzar la aplicacion en una zona | 2. Capital inicial: 90.000€
geografica acotada: 0,5% poblacion
3. Iniciar negociaciones con las CDA.
4. Contratar el servicio AWS.
5. Primera ronda de capital.
2021-2022 1. Expandir EXPIRE por todos los distritos | 1. Mantener NPS  8/10
de Madrid. usuarios.
2. Alianza estratégica con empresas de | 2. Numero de CDA
servicio a domicilio. integradas en la
3. Segunda ronda de capital plataforma.
4. Primer prototipo del modelo de Big Data. | 3. Numero de transacciones
por cliente al mes.
2022-2023 1. Consolidarnos en el territorio de Madrid. | 1. Numero de
2. Ampliar el equipo interno de EXPIRE. contrataciones de CDA.
3. Comercializar el modelo de analisis de | 2. Numero de usuarios.
datos.
4. Iniciar contactos de cara a expandirnos en
otras grandes ciudades.
2025-2026 Expansion Latinoamérica Numero de paises

Fuente: elaboracion propia

5.6 Riesgos

Expire tendra que hacer frente a diferentes riesgos al lanzar el proyecto. Los riesgos mas

relevantes que hemos identificado se clasifican entre riesgos tecnologicos y de

operaciones, riesgos de capital humano y riesgos legales.

Los riesgos tecnolégicos y de operaciones son que los productos ofertados sean

percibidos de baja calidad (aunque no es cierto) por el precio tan reducido al que se vende.

Asimismo, existe el riesgo que el modelo de inteligencia artificial o el software de la

aplicacion no se adapten a la revolucion tecnoldgica.

En cuanto a los riesgos de capital humano, cabe la posibilidad de contratar o formar

agentes de venta poco eficientes, provocando una pérdida de clientes. Los riesgos legales

se plasman en la posibilidad de no conseguir bases de datos para detectar los habitos de

consumo por la ley de proteccion de datos.
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES

Tras exponer el proyecto EXPIRE es posible dar respuesta a los objetivos planteados al

comienzo de este trabajo.

El primer objetivo trata de identificar los factores clave en el funcionamiento de la
industria de distribucion alimentaria, mas concretamente, en lo relacionado al desperdicio
de alimentos para identificar posibles soluciones cara a la agenda de los objetivos ODS.
Las Cadenas de Distribucién Alimentaria (CDA) engloban a los supermercados ¢
hipermercados siendo los responsables del 5% del desperdicio de alimentos. La causa
principal es que tanto la regulacion espanola como la europea no permiten que los
alimentos con fecha de caducidad pasada sean comercializados y por ello, se ven
obligados a tirarlos reduciendo su rentabilidad a la vez que contaminando. La Agenda
2030 para el Desarrollo Sostenible denuncia publicamente el impacto medioambiental y
social de esta problematica estableciendo dos objetivos principales para acabar con el
desperdicio de alimentos (ODS 2 y ODS 12) y poder inculcar a las empresas globales la

importancia de abogar por el desarrollo sostenible.

El segundo objetivo pretende describir los patrones de consumo de la poblacion espafiola
para elaborar el perfil del colectivo que se ve mas afectado por el desperdicio de
alimentos. Tras analizar al consumidor espafiol, se concluye que hay una tendencia al alza
de hogares de menor tamafio y unipersonales. Cada individuo gasta en alimentacion y
bebidas aproximadamente 125 euros al mes siendo el supermercado su establecimiento
de compra preferido. Las diferencias en funcion de la edad son relevantes ya que los
jovenes tienden a comer y cenar fuera de casa siendo el precio y la calidad los factores
determinantes de compra mientras que las personas de mayor edad suelen alimentarse en
el hogar siendo la calidad y la marca los factores que mas influyen en los productos
adquiridos. Este analisis identifica nuevas tendencias en la manera de consumir buscando
reducir el impacto medioambiental diversificar los productos comprados o planificar
mejor las compras. Por ello, EXPIRE identifica a un individuo joven, sensible al precio

y con una conciencia social como el colectivo mas afectado por esta problematica.

Respondiendo al tercer objetivo, se presentan los elementos principales del Business
Model Canvas de EXPIRE. EXPIRE integra las diferentes bases de datos de alimentos de

las CDA para ofrecer a los usuarios finales productos de fecha de caducidad proxima a
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precios descontados. La startup ofrece dos productos con un servicio adicional

denominado Expire for Good. E1 BMC se ha estructurado en cuatro preguntas que van

respondiendo a las partes fundamentales del modelo de negocio.

(Quién? Se beneficiara del servicio de EXPIRE tanto los usuarios finales como
las CDA. Los usuarios finales de la aplicacion movil seran las familias numerosas,
los estudiantes, las personas en situacion de vulnerabilidad y los padrinos. El
modelo de analisis de datos ira dirigido a las CDA. Los canales que se emplearan
para llegar a ellos se dividiran en presenciales (agentes de venta) y digitales (redes

sociales, email marketing, etc.).

(Qué? La propuesta de valor de EXPIRE ofrece dos productos: una plataforma
tecnologica para la aplicacion mévil y un modelo de analisis de datos que la
sustente y complemente proporcionado a las CDA informacién sobre los patrones
de consumo de los consumidores. Este ultimo, se incluird cuando hayamos

alcanzado el nimero de usuarios suficiente.

EXPIRE incide en su caracter social introduciendo Expire for Good donde
particulares u ONGs en condicion de padrinos podran donar cupones de comida
a individuos que presenten dificultades econdémicas con el objetivo de poder
garantizarles una comida saludable y equilibrada siguiendo las directrices de la

Agenda 2030 de Desarrollo Sostenible.

(Como? EXPIRE requerird recursos intelectuales como una plataforma
tecnolodgica comun o la infraestructura el modelo de analisis de datos de Amazon
Web Service. Seguidamente, necesitara recursos humanos y fisicos como una
plantilla de trabajadores que incluird tanto a los cuatro fundadores como al
personal externo necesario para su funcionamiento (un administrativo-financiero,
personal de comunicacion y programador de la aplicacion moévil). Los recursos
econdmicos seran fundamentales para poder poner en funcionamiento el negocio.
Estos bienes son necesarios para poder coordinar y gestionar todas las actividades
de la startup como el plan de marketing, el soporte de contratacion del personal o

la subcontratacion de AWS. Asimismo, serd necesario establecer buenas

77



relaciones con nuestros agentes externos e internos, es decir, con las CDA, el

gobierno, los medios de comunicacion, etc.

e ;Cuanto? La viabilidad del negocio en el primer afio requerira de una inversion
inicial de 90.000€. Esta inversion inicial incluird el material de oficina, la
propiedad intelectual y las necesidades de tesoreria. Hemos calculado unos costes
iniciales de 63.340€ en el primer afio que seran financiados por las necesidades

de tesoreria de nuestro plan inicial.

EXPIRE monetiza sus ingresos de dos maneras. En primer lugar, las CDA se
integraran en nuestra plataforma gratuitamente ofreciendo el producto con fecha
proxima de caducidad a precio de coste. Sobre este valor se cargaran dos
porcentajes que incrementara un 20% el precio de venta. El 5% se donara a los
padrinos y el 15% se materializara en los ingresos de EXPIRE. La segunda manera
de contabilizar los ingresos se computara a través de una suscripcion mensual a
las CDA por el modelo de Big Data a partir del ano 2022. Consideramos que
empezaremos a contabilizar ingresos a partir de los seis meses que seran

reinvertidos en incrementar nuestra fuerza de venta para los préximos afos.

Posteriormente, he explicado de forma detallada el plan estratégico de EXPIRE

respondiendo al cuarto objetivo y a sus tres subapartados.

Las cinco fuerzas de Porter contestan al primer subapartado concluyendo en el analisis
externo que existe una alta rivalidad entre los competidores existentes otorgando a

EXPIRE una ventaja temporal al ser los pioneros en el mercado.

El segundo subapartado responde a la elaboracidn del andlisis interno de la startup puesto
que es necesario conocer cuales son nuestros objetivos y puntos fuertes o débiles. La
mision de EXPIRE es evitar el desperdicio de alimentos ofreciendo una solucion social a
las CDA siendo nuestra meta a largo plazo contribuir a una realidad donde todo alimento

producido sea consumido.

Las herramientas de DAFO y CAME proponen estrategias para desarrollar este modelo

de negocio. Las debilidades de EXPIRE como la necesidad de una inversion inicial o la
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falta de capacidad técnica del equipo se solucionaran con el apoyo de expertos
emprendedores y se llevaran a cabo rondas de financiacion. Las medidas para mantener
las fortalezas como el compromiso del equipo de EXPIRE o el caracter social de la startup
se basaran en invertir en innovacion y mantener nuestra motivacion implicandonos
directamente en el negocio. Las amenazas se afrontaran a través de subvenciones fiscales
y préstamos bonificados del Estado por el caracter social de EXPIRE. Las oportunidades
que hemos detectado como la tendencia al alza del comercio electronico se explotara a

través de nuestro servicio tecnoldgico y el modelo de analisis de datos.

Por ultimo, se responde al tercer subapartado de proyectar un plan de accidon para los
préximos cinco afios. En los tres primeros afios se pretende consolidar nuestra idea de
negocio en la mayor parte de los distritos de Madrid. A partir de entonces, nos iremos
expandiendo a otras ciudades como Barcelona, Bilbao, Sevilla o Valencia. En el afo
quinto, cuando ya tengamos desarrollado e implantado nuestro proyecto en Espana

pretendemos explorar la internalizacion hacia Latinoamérica.

Con esto concluye el Trabajo de Fin de Grado que permite analizar una startup social
con base tecnoldgica que pretende solucionar la problematica del desperdicio de
alimentos. El proyecto se ha apoyado en la ilusion de un equipo formado por Paula
Bermudez de Castro, Maria de Jaime, Julio Delicado e Inés Henriquez de Luna
comprometido con el medioambiente y la sociedad. Las horas de trabajo invertidas por el
todos los componentes y la ayuda de nuestro mentor Carlos Enrique Ceruelo ha sido

esencial para el buen desarrollo del proyecto.
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