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RESUMEN DEL PROYECTO

Como consecuencia de los efectos negativos del COVID-19 en las PYMES, se ha disefado
una aplicacion que, una vez analizada su viabilidad operativa y econdmica, se considera que
puede contribuir a la recuperacion econémica de dichas empresas.

Las dos palancas en las que se fundamenta la propuesta son la conexion de clientes con los
comercios locales, y la contribucion a las mejoras digitales de estos negocios.

Palabras clave: emprendimiento, innovaciéon, COVID-19, pandemia, crisis, recuperacion
econdmica, comercios locales, usuarios, Ayuntamientos, oferta, demanda, PYME.

1. Introduccion

El COVID-19 en Espaia ha tenido un alto impacto en el sector empresarial, provocando la
parada parcial o total de la actividad de muchas empresas debido a las medidas sanitarias
que se han tomado. Esta parada de la actividad ha impactado especialmente a las PYMES
espanolas, cuyo musculo financiero no estd dimensionado para soportar periodos tan grandes
de inactividad.

Aunque con el fin del confinamiento se pudieron relajar las medidas sanitarias, permitiendo
la reactivacion parcial de la economia, los negocios que han conseguido no cerrar de forma
definitiva se han encontrado en una situaciéon marcada por las dificultades econdmicas. Con
esta motivacion, se ha trabajado para desarrollar una solucion tecnologica que pueda
impactar positivamente en la recuperacion de esos pequefios comercios locales que, a pesar
de sobrevivir a las consecuencias de la pandemia, siguen teniendo adversidades para ejercer
su actividad eficientemente.

2. Definicion del proyecto

La propuesta se basa en una aplicacion moévil, que actuara como un lugar de encuentro entre
oferta y demanda como si de un marketplace se tratara. En la plataforma, los comercios
podran ofrecer sus productos con descuentos, mientras que los clientes se beneficiaran de
estas ofertas. Ademas, la aplicacion conocerd la ubicacion de ambos usuarios, y por tanto,
todo comercio tendra la posibilidad de captar a cualquier cliente que se encuentre en su
entorno.

Con esta estrategia se pretende fomentar la compra local y recuperar la relacién barrio-
comunidad, que tanto se ha visto afectada por las restricciones sanitarias. A través de la
implantacion de esta aplicacion, los comercios avanzaran hacia:

- Lareduccion del coste de adquisicion de clientes. Desde la pandemia los ciudadanos
experimentan cierto sentimiento de inseguridad al encontrarse en sitios cerrados, lo
que ha derivado en una disminucidon del nimero de clientes que compra en los



propios establecimientos, haciendo que los negocios tengan que emplear mas
recursos para atraer de nuevo a la demanda.

- La transformacion digital de sus negocios. La mayoria de las empresas se han
digitalizado para poder desarrollar su actividad durante la pandemia, pero muchos
pequefios comercios no han podido digitalizarse debido a la falta de recursos y al
poco conocimiento sobre las posibilidades que ofrece la tecnologia.

Ademas, se desea implicar a los Ayuntamientos en este proceso con acuerdos de
colaboracion. Se considera que, con dichos acuerdos, se abriria para ellos una nueva via de
apoyo a la recuperacion de los comercios locales, al margen de la dedicacién puntual de
recursos financieros que les pudieran asignar.

La propuesta se ha desarrollado a través de las siguientes fases:

1. Ideacion. Surgimiento y maduracion de la idea hasta el inicio del desarrollo.

2. Analisis de mercado. Investigando la situacion de los comercios locales tras el
confinamiento, de un municipio de 50.000 habitantes con fuerte presencia de pequefios
negocios. Descubrir las necesidades de los clientes ha permitido disefiar algunas
funcionalidades de la aplicacion.

3. Anadlisis de competidores. Analizando empresas con una propuesta de valor similar a
la que se presenta, para posteriormente realizar un mapa de competidores y hallar un
nuevo territorio de oportunidad.

4. Disefio y testeo de la aplicacion. Siguiendo las técnicas del design thinking se disefia
un producto minimo viable, que ha sido testado con potenciales usuarios. Como
resultado, se ha obtenido el grado de aceptacion de la aplicacion y se han identificado
sugerencias para la mejora de la misma.

5. Anadlisis de viabilidad. Estudiando el modelo de negocio a través del business model
canvas, asi como la validez econémica y financiera del proyecto.

Tareas

Surgimiento y maduracién de la idea

Anlisis de situacion de los comercios
locales

Estudio de competidores, mapa de
competencias y nueva oportundiad

Disefio y testeo del producto minimo
viable (MVP)

Viabilidad operativa y economica del
proyecto

3. Descripcion del sistema

La aplicacion permitira a los comercios locales aumentar su visibilidad entre los
clientes, y por tanto, tener mas opciones de incrementar sus ventas y ejercer su actividad con
mejores perspectivas econdmicas. Para ello, el sistema funcionara de la siguiente manera:



- Laaplicacion utiliza la informacion econémica de cada negocio para asegurarle una
minima difusion de sus productos o servicios entre los compradores.

- El negocio ofrece en la plataforma sus productos con un descuento asociado.

- La aplicacion muestra estos productos entre todos los usuarios cercanos al negocio,
hasta que obtenga con sus productos un alcance proporcional al minimo de ventas.
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Con esta estrategia, se pretende ayudar a subsistir a los negocios locales en el tiempo,
permitiéndoles mejorar sus resultados a medio y largo plazo.

Por otro lado, cuando los clientes hagan uso del descuento asociado a un comercio, recibiran
automaticamente el descuento de un nuevo negocio. De esta manera, los compradores se
beneficiaran de la plataforma para adquirir productos locales a precios reducidos, asi como
para conocer nuevos establecimientos.

4. Resultados

Los que se han obtenido, como consecuencia del desarrollo de cada una de las fases del
proyecto, se considera que han aportado valor para conformar la propuesta final. Los
resultados mas relevantes son los siguientes:

1. La aceptacion de la aplicacion por parte de los comercios ha sido positiva casi en su
totalidad.
- Todos afirman que se unirian a la aplicacion y que esta impactaria positivamente en
la economia de sus negocios.
- Una amplia mayoria considera efectiva la estrategia del alcance, aunque una parte de
ellos no sabria como transformar esa visibilidad en ventas.
- El 75% estaria dispuesto a pagar una cuota mensual por usar la aplicacion, pero el
100% considera que esta plataforma seria de utilidad para digitalizarse.
2. Los potenciales compradores también han valorado positivamente la aplicacion, aunque
han planteado mas propuestas de mejora sobre todo respecto a como la aplicacion les
ofrece los descuentos.



3. El Ayuntamiento que se ha utilizado como referencia para el desarrollo de la aplicacion
ha manifestado su satisfaccion, tanto con los objetivos de la misma como con el
planteamiento, estando dispuesto a participar si se llevara a cabo.

4. El estudio de la viabilidad econdmica ha estado marcado por varias suposiciones
(conservadoras) que se han tenido que hacer respecto a:

- Los usuarios a conseguir durante el horizonte temporal de estudio, establecido en 10
anos.

- La obtencion de los ingresos, que creceran a medida que se consiga un volumen
mayor de usuarios.

- Los gastos, que se fijan como un tanto por cierto de los ingresos anuales: un 30% de
gastos fijos y un 50% de gastos variables.

Con todo ello se ha obtenido que:

- El Valor Actual Neto (VAN) de la propuesta es positivo. Por tanto, con el esquema
de ingresos y gastos que se plantea se obtendran beneficios en el futuro.

- Lainversion inicial se recuperaria al completo en el cuarto afio (payback de 3,8 afios),
un dato significativo para un proyecto con caracter social y que al inicio tendra mas
dificultades para conseguir usuarios.

5. Conclusiones
Tras completar todo el desarrollo de la aplicacion, se considera que esta es viable:

- Desde una perspectiva operativa: las funcionalidades se ajustan a las necesidades de
los potenciales usuarios, por lo que cabe pensar que la solucién podria ser capaz de
alcanzar los objetivos para los que ha sido ideada.

- Desde la perspectiva econdmica: el modelo de negocio esta estructurado para ser
rentable a medio plazo sin recurrir a financiacion privada, aunque esta se valoraria
en su momento para escalar la aplicacion.

En definitiva, se ha desarrollado una propuesta tecnologica, innovadora y con valor social
que se podria considerar de utilidad para mejorar la situacién econdémica de los pequeios
negocios locales, afectada por los efectos del COVID-19.
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ABSTRACT

As a consequence of the negative effects of COVID-19 on SMEs, an application has been
designed which, once its operational and economic viability has been analyzed, is considered
to be able to contribute to the economic recovery of those enterprises.

The two levers on which the proposal is based are the connection of customers with local
businesses and the contribution to the digital improvements of these companies.

Keywords: entrepreneurship, innovation, COVID-19, pandemic, crisis, economic recovery,
small businesses, users, Councils, supply, demand, SME.

1. Introduction

COVID-19 in Spain has had a high impact on the business sector, causing the partial or total
stoppage of the activity of many companies due to the health measures that have been taken.
This stoppage in the activity has especially impacted Spanish SMEs, whose financial muscle
is not sized to withstand such long periods of inactivity.

Although with the end of the confinement the sanitary measures were relaxed, allowing a
partial reactivation of the economy, the businesses that managed not to close down
definitively have found themselves in a situation marked by economic difficulties. With this
in mind, it has been developed a technological solution that could have a positive impact on
the recovery of the small local businesses that, despite surviving to pandemic's
consequences, have continued facing difficulties in their business activities.

2. Project’s definition

The proposal is based on a mobile application that will act as a meeting place between supply
and demand, as if it were a marketplace. On the platform, businesses will be able to offer
their products at discounted prices while customers will benefit from these offers. Besides,
the application will know the location of both users, and therefore, every business will have
the possibility of attracting any customer close to its environment.

This strategy aims to promote local shopping and to recover the neighborhood-
community relationship, which has been affected by health restrictions. Through the
implementation of this application, businesses will move towards:

- Reducing the cost of customer acquisition. Since the pandemic, citizens experience
a certain feeling of insecurity when they find themselves in closed places, which has
led to a decrease in the number of customers who buy physically, causing businesses
to spend more resources to attract demand again.



- Digital transformation of their businesses. Most companies have gone digital to
operate during the pandemic, but many small businesses have not been able to
digitalize due to a lack of resources and a lack of knowledge about the possibilities
offered by technology.

In addition, it is desired to involve the City Councils in this process with collaboration
agreements. It is considered that such agreements would open up a new avenue for them to
support the recovery of local businesses, apart from the occasional allocation of financial
resources that could be assigned to them.

The proposal has been developed through the following stages:

1.
2.

Ideation. Emergence and maturation of the idea until the beginning of its development.
Market's analysis. By researching the local businesses’ situation after the confinement
of a municipality of 50,000 inhabitants with a strong presence of small companies.
Discovering the needs of customers has allowed to design some functionalities of the
application.

. Competitor analysis. Analyzing companies with a similar value proposition to the one

presented has allowed to map competitors and find a new territory of opportunity.

. Application's design and testing. Following some design thinking techniques, a

minimum viable product was designed and tested with potential users. As a result, the
degree of acceptance of the application has been obtained and suggestions for its
improvement have been identified.

. Feasibility analysis. By studying the business model through the business model canvas,

as well as the economic and financial validity of the project.

Tasks

Emergence and maduration of the idea

Local businesses’ situation analysis

Competitor analysis, skills map and new
opportunity

Design and testing of the minimum
viable product (MVP)

Project’s operational and economic
feasibility

3. System’s description

The app will allow local businesses to increase their visibility among customers, and
therefore, have more options to increase their sales and operate with better economic
prospects. To this end, the system will work as follows:

- The application uses each business's economic information to ensure a minimum
diffusion of its products or services among buyers.



- The business offers its products on the platform with an associated discount.
- The application displays those products among all the users close to the business
until it obtains a reach proportional to the minimum sales.
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This strategy is intended to help local businesses survive over time, enabling them to
improve their results in the medium-long term.

On the other hand, when customers use the discount associated to a business, they will
automatically receive the discount of a new business. In this way, shoppers will benefit from
the platform by purchasing local products at reduced prices as well as by knowing new
establishments.

4. Results

The obtained as a result of the development of project’s stages, are considered to have
contributed value to the final proposal. The most relevant results are the following:

1. The acceptance of the application by the businesses has been positive almost in its totality.
- All of them affirm that would join the application and that it would have a positive
impact on the economy of their businesses.
- A large majority consider the outreach strategy effective, although a portion of them
would not know how to transform that visibility into sales.
- 75% would be willing to pay a monthly fee to use the application, but 100% consider
that this platform could be useful to go digital.
2. Potential customers (buyers) have also valued the application positively, although they
have raised more suggestions for improvement especially regarding how the application
offers them discounts.



3. The City Council that has been used as a reference for the development of the application
has expressed its satisfaction, both with the objectives of the app and with the approach,
being willing to participate in the app if it is finally developed.

4. The economic feasibility study has been marked by several conservative assumptions that
had to be made regarding:

- The users to be obtained during the time horizon of the study, established in 10 years.

- The obtaining of revenues, which will grow as a greater volume of users is achieved.

- The expenses, which are established as a percentage of annual income: 30% fixed
expenses and 50% variable expenses.

With all this, it has been obtained that:

- The Net Present Value (NPV) of the proposal is positive. Therefore, with the
proposed income and expenditure scheme, profits will be obtained in the future.

- The initial investment would be fully recovered in the fourth year (payback of 3.8
years), a significant figure for a project with a social character that at the beginning
will have more difficulties to get users.

S. Conclusions
After having completed the entire development, the app is considered to be viable:

- From an operational perspective: the functionalities fit the needs of potential users,
so it is conceivable that the solution could be able to achieve the objectives for which
it has been devised.

- From an economic perspective: the business model is structured to be profitable in
the medium term without resorting to private financing, although this would be
assessed in due course to scale the application.

In short, the technological, innovative and socially valuable proposal that has been
developed could be considered useful for improving the economic situation of those small
local businesses affected by the effects of COVID-19.

6. References

[1] Europa Press. “Spanish economy suffers the biggest slump in history and enters
recession” (Spanish). September 2020.

https://www.heraldo.es/noticias/economia/2020/09/23/economia-la-economia-espanola-se-

hundio-un-17-8-en-el-segundo-trimestre-menos-de-lo-esperado-y-entra-en-recesion-
1396554.html

[2] Innovation factor institute. “; Which innovation methodology is best suited for my
company?” (Spanish). February 2017.

https://www.innovationfactoryinstitute.com/blog/que-metodologia-de-innovacion-es-la-
mas-adecuada-para-mi-empresa/

[3] Ferreras, A. “Minimum viable product mockups”. December 2020.

https://invis.io/HNZRIGLCGUP




UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

C O M I I. I. A S MASTER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

INDICE DE LA MEMORIA

Indice de la memoria
Capitulo 1. INIPOAUCCION .auuunnnneennnneenonnevossnnresssrosssrosssrsssssrsssssssssssissssssssssssssssssssssssssssss 6
Capitulo 2.  ANALISIS d@ STIUACION au.ueneeeneneevonerossnnrossnerisserosssrossssissssssossssssssssssssssssssses 9
2.1 Definicion del Problema .......eoeeineenneenniensennsnensennsnecsnennsnesssecsssecssesssssssesssses 9
2.2 Identificacion de la Oportunidad............ccoeeicvvrinvseriscercssnrcssnnicssnnccsssnecsannes 11
2.2.1 Areas de INFIUCNCIA. ..........cv.ovveeeieeeeeeeeeee e 12
2.2.2 Definicion de HiPOteSIS......ceuierieeiieiieeiieiie ettt iee sttt st sieeeseesaeeens 15

2.3  Analisis Externo: Verificacion de Hipotesis y Analisis de los Resultados.... 18

2.3.1 MEtOdOIOZIA . ..eeeuiieiieeiieie ettt e ens 18
2.3.2 Analisis de Resultados ........cocovieviiriiniiiiiiiiicieceeeecee s 19
2.3.3 Principios Basicos de Disefo de la Aplicacion........c..ceceveeveeienieniennieneeneenne. 31
Capitulo 3.  Andlisis De COMPELIAOTES ....uuunnnneeonnerosnerosenerosererossserossnsossssssssssssssasssans 33
3.1 Posibles COMPELIAOTES ......cccouerervuriiisnricssanicssnrisssnncsssncssssnessssnsssssscsssssssssssssssses 33
3.1.1 Empresas Proveedoras de Descuentos 0 Rembolsos...........cccceeviieriieniiiniiennnn. 34
3.1.2 Empresas Enfocadas en el Comercio Local..........ccccoeviiniiiiiiniiiiiiiiiciie, 42

3.2 Mapa de Posicionamiento: Benchmarking ..........coeeeeveicnvercscneicssnnicscnnccsnnnes 48
3.2.1 Desarrollo y EXpliCACION ........cccvieiiiiiiieiieciieie ettt 48
3.2.2 Tamano de la Nueva Oportunidad ...........cccceeviieriiiniieiieieeeee e 51
Capitulo 4.  Desarrollo De La APlICACION .......a.eneueeneeeronenerosnerossnerossseicsssssosssssssassssans 55
4.1 Proceso de Innovacion: Design ThinKing...........ccueeevvvercncercscercssnnicscanccsennes 55
4.1.1 Qué Es y Para Qué Se UtIliZa .......cccooiiiiieniiiiiieiecieeeceeee e 55
412 BRAPAS .eeeenetieeiieeeiee ettt ettt ettt ettt e et e et e e e bt eesbteesnbeeesbeeees 57
413 TIPOS cutteiieeite ettt ettt et e et e st e et e st e et e e st e eabe e bt e eabe e beeenbeeseeenbeeseeenbeenseennraens 59




UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

C O M I I. I. A S MASTER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

INDICE DE LA MEMORIA

4.2 Diseno de 12 SOIUCION ....ccueevueeiuensneisnensennsuensnnsssecsnesssesssncsssesssnssssesssassssesssases 62
4.2.1 Definicion y FUNCIONAMICNLO.......ccueeviieiieiieeiieiie et eiee ettt ens 62
4.2.2 Prototipo: MVP ..ottt sttt e 68
4.2.3 TeSteo del MVP....co.oiiiiiiiiiiteee et 76
Capitulo 5.  Viabilidad Del PrOYect ........eeeeeeeeeesuerossneroscnerosenerossssssssssssssssssssssssssssssans 83
5.1 Modelo de NEBOCIO ...uuueeeeuricrcuricssanisssnrisssnnicsssressssnessssnessssnsssssssssssssssssssssssssssses 83
5.1.1 Business Model Canvas .........coeecerierieiiiinienienieneeeeeesie ettt &3

5.2  Viabilidad ECONOMICA ......cceuerrerisuenssenisnensnensennssnecssenssecsssecsssesssnssssssssessssessasses 91
5.2.1 HipOteSiS Y ASUNCIONES .....eevreeuiieiieeiieniieatieniteeteesieeeseesssesseesssesseesssesnseessseans 92
5.2.2 RESUIAAOS ..ttt st st 98
Capitulo 6. CONCIUSIONES...uuueeeeeeonnerissuerosseressssrssssrossssrsssssrsssssrssssssssssssssssssssssssssssssss 100
Capitulo 7.  AliNeacion con [0S ODS ..............uueeoeuercssuercsererossnercssssrcsssssossssssssssssssssees 103
Capitulo 8.  BibliOQVAfil..uruuennnaennneennnerinsuvrnssnrnssnrossersssssrsssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 106
Capitulo 9.  ReEfEreHCIAS ..cuuueveeueveesuerisssuresssarissssrosssrssssrsssssrssssssssssssssssssssssssssssssssasssss 109

II



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

C 0 M I I. I. A S MASTER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

INDICE DE FIGURAS

Indice de figuras

[lustraciéon 1 — Variacion del PIB espaiiol (%) de los tltimos 50 trimestres. Fuente: Instituto

Nacional de Estadistica (INE) ........cccouiiiiiiiiiiiiiiee et 9

Tlustracion 2 — Evolucion de las empresas inscritas en la Seguridad Social. Fuente: Diario

ABC. Datos: Seguridad SOCIAL..........cccieiiiiiiiiiiiciiee e 10
Tlustracion 3 — Comercios locales: numero de empleados (incluida la propiedad)............. 20
Ilustracion 4 — Comercios locales: duracion del cierre y ayudas recibidas.............co.ee..... 21
Ilustracion 5 — Comercios locales: desarrollo durante el confinamiento. ............cc.ccue.ee.. 22
Tlustracion 6 — Comercios locales: variacion de la demanda post confinamiento. ............. 25
Tlustracion 7 — Comercios locales: variacion de los clientes post confinamiento................ 26
Tlustracion 8 — Comercios locales: porcentaje de digitalizacion. ..........ccceevveveeeeeeneneennen. 27
Tlustracion 9 — Comercios locales: desarrollo local de 1os negocios. .........cccceeeeeeiienenennne. 30
Tlustracion 10 — Logotipo de la empresa GroUPON. .........eeveerveeriierieeniieeie e eee e eneees 34
Tlustracion 11 — Categorias comerciales en la web “groupon.es”. ........cccccevvevcieeiienneenen. 36
Tlustracion 12 — Logotipo de 1a empresa VEEPEE. ......eevuvievierieeiiieiiieiieeie e 38
Tlustracion 13 — Logotipo de la empresa LetyShops. ......oeveerveeiiieiiieiecieeiieeeeeeee e 39

[lustracion 14 — Pagina web de LetyShops (Espafia) con algunas de las marcas afiliadas. 39

Tlustracion 15 — Logotipo de la iniciativa Shop Small (AMEX). .....coceviriiniininiiniiene. 42
Tustracion 16 — Logotipo de la plataforma Closely..........ccccoveevinieniininiinieneiiciceee, 43
Tustracion 17 — Cartel de la iniciativa llevada a cabo en Fabero...........cccccoveveninicnenne. 45
Tustracion 18 — Logotipo de la iniciativa Dendazon. ...........ccceeevieniininiieniencniicnieeene. 46
Tustracion 19 — Logotipo de la plataforma DBartio. .........ccccoceeverienieniniieniencnienieeee, 46
Tustracion 20 — Categorias y detalles en la pagina web de DBarrio.......cccccocvevevienienennee. 47

III



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

C 0 M I I. I. A S MASTER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

INDICE DE FIGURAS

Tlustracion 21 — Mapa de posicionamiento de competidores. .........ceevveerveerieenieenieenneennen. 49

Ilustracion 22 — Tamaiio del nicho del mercado empleando la herramienta “TAM, SAM,

SOM?”. Fuente — Datos poblacion: INE............cccccieiiiiiiiiiiiiieie et 53

[lustracion 23 — Design thinking: Human Centered Design. Fuente — Consultora de disefio

IDEO. ..ttt 56
[ustracion 24 — Design thinking: etapas. Fuente — Stanford Design School...................... 57
Tlustracion 25 — Design thinking: divergencia y CONVergencia. .........eceeeveerueenveeveenneennnnn 57

[lustracion 26 — Design thinking: los cuatro enfoques. Fuente — Escuela de Disefio,

Politécnico de MIlAN. .....cc.oiiiiiiiiiiiiiiiieee et 61
[ustracion 27 — Disefio de la app: posible distribucion de productos (comercios)............. 66
Tustracion 28 — MVP (COMETCIOS): TEZISIIO. ...veerurieeieriieeiieeireeiiesiteeieesereeieeseeesseeseneeneees 69
Tlustracion 29 — MVP (Comercios): pantalla principal y adicion un nuevo producto. ....... 69
Tlustracion 30 — MVP (Comercios): detalle y edicion de productos. ..........ccceevceeeeienenenne. 71
Tlustracion 31 — MVP (Comercios): graficos estadiStiCoS. .......oevveruierieenieenienieeiiesieenenn 71
Tlustracion 32 — MVP (Comercios): seccion de estadiSticas. .......eevveevveerieenieenieeniienneeneen. 72
Tlustracion 33 — MVP (clientes): pantalla principal y detalles de los productos................. 73
Ilustracion 34 — MVP (clientes): actualizacion de productos tras compra..............cecueeeee. 74
Tlustracion 35 — MVP (clientes): renovando la oferta de descuentos...........ccceeceeeveenenennne. 75
Tlustracion 36 — MVP (clientes): nueva oferta de descuentos. ...........ccceeeveeriienieenieenneenen. 76
Tlustracion 37 — Testeo del MVP: comercios que pagarian por la app. .....ccceeeeveevvenneennen. 78
Ilustracion 38 — Modelo de negocio: business model canvas. ..........ccccceecveevienieeniienneenen. 84
Ilustracion 39 — Viabilidad econdmica: estimacion de comercios en la app. .........ceceeeeee. 94
[ustracion 40 — Viabilidad econdmica: estudio financiero..........c.cceveevveeieneeniersieneennennne. 98
Ilustracion 41 — Objetivos de Desarrollo Sostenible. Fuente: Naciones Unidas............... 103

1A%



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

C 0 M I I. I. A S MASTER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

MEMORIA




UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER EN INGENIER{A INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[ icar —icape | INTRODUCCION

Capitulo 1. INTRODUCCION

A finales del 2019 se produjeron en la ciudad de Wuhan (China) los primeros casos de
pacientes hospitalizados con una enfermedad respiratoria a causa de un nuevo coronavirus
(COVID-19), situacion que la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) declaré el 11 de
marzo de 2020 como pandemia mundial tras haber avanzado hacia varios paises de Asia,
Europa y América. Con fecha 1 de octubre de 2020, el virus ha afectado a la salud de mas
de 34 millones de personas, causando la muerte de mas de un millon de ellas. Sin embargo,
estas no han sido las tnicas consecuencias, ya que también estd provocando muchos cambios

en la sociedad llegando incluso a transformarla.

Los Gobiernos de los paises afectados han tenido que tomar medidas drasticas para frenar el
nimero de contagiados y muertos, ya que al no tener informacion previa del virus, nadie
estaba preparado para afrontar esta pandemia. Entre las medidas que se han tomado se
encuentran el distanciamiento social, el uso de mascarilla obligatorio y el autoaislamiento
de las personas infectadas o sospechosas de estarlo, pero quizé el mas extremo haya sido el

confinamiento de la poblacidn para evitar la propagacion del virus.

En Espafia, el confinamiento domiciliario a nivel nacional se decretd con el estado de alarma
el 14 de marzo y se dio por finalizado el 21 de junio de 2020, durando mas de tres meses.
En las primeras fases del confinamiento, las medidas han sido drasticas, ya que solo se han
podido realizar determinadas actividades bdsicas y de forma controlada (compra de
alimentos de primera necesidad, cuidados de personas dependientes, etc.). A pesar de que
estas medidas se fueron relajando, este estado de excepcionalidad para la gestion del
COVID-19 ha causado graves consecuencias en el ambito sanitario, laboral, en el turismo,

en la educacion, pero sobre todo en la economia.

La estructura del tejido empresarial de Espafia, a enero de 2020 y segiin el Ministerio de

Industria, Comercio y Turismo !, es la que sigue:
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- Pequefias y medianas empresas (PYMES) (0 a 249 trabajadores): 99,8%
o Sin asalariados (autébnomos): 54,5 %
o Microempresas (0 a 9 trabajadores): 39,3 %
o Pequetias (10 a 49 trabajadores): 5,4 %
o Medianas (50 a 249 trabajadores): 0,8 %

- Grandes empresas (mas de 250 trabajadores): 0,2 %

Como se observa, el tejido empresarial en Espafia estd principalmente formado por
autonomos y microempresas. Estos negocios son los mas vulnerables en periodos de

dificultad por las siguientes dos razones:

1. Suelen tener poco musculo financiero para afrontar dichos periodos de crisis.

2. Tienden a desarrollarse en sectores poco productivos como el turismo o el comercio.

Estos dos sectores, a pesar de tener un gran impacto en la economia espafiola al significar
juntos casi el 30% del PIB, lo que podria llevar a pensar que son robustos, son siempre los
primeros sectores en verse afectados en periodos de recesion. Ademads, debido a que la crisis
en Espafia es sanitaria y ello ha supuesto el establecimiento de restricciones sociales como
el control de la movilidad, las empresas relacionadas con el turismo y con el comercio se
han visto atin mas afectadas. Este aspecto se ve reflejado en el nimero de empresas afiliadas
a la Seguridad Social, el cual, entre los meses de marzo y julio ha disminuido en casi
100.000, siendo los autonomos y pequefios comercios la mayor parte de los afectados, tal y

como S€ esperaba.

A pesar de que con el fin del confinamiento (pero no del resto de medidas sanitarias) la
economia se ha ido reactivando paulatinamente, los negocios locales que han conseguido no
cerrar tras el confinamiento estdn teniendo serias dificultades para volver a hacer frente a
gastos fijos, como salarios o el alquiler de los locales, asi como para recuperar las perdidas

monetarias de los meses en los que no han podido ejercer su actividad al completo.

Todo ello, junto con el hecho de que las cifras de contagios en Espafia a dia de hoy (diciembre

de 2020) siguen siendo preocupantes, lo que hace pensar que volveran a tomarse medidas
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drasticas, supone que las empresas no solo tienen que recuperarse del efecto causado por las
medidas de principios de afio sino que deberan volver a adaptarse para no cerrar y asi poder

sacar sus negocios adelante.

Por ello, con este trabajo se persigue definir las lineas de actuacion y capacidades de una
aplicacion que consiga ayudar en la recuperacion econdmica de aquellos comercios locales
que han conseguido sobrevivir tras el confinamiento, pero que siguen atravesando
dificultades. La aplicacion, que actuard como intermediario entre oferta y demanda,
utilizara un algoritmo que proporcione a los usuarios (demanda) descuentos para
utilizar en estos comercios (oferta), basandose en la ubicacion de ambos y consiguiendo

asi un beneficio para todas las partes implicadas.

Tras realizar un andlisis sobre la situacion de estos negocios (en que grado se han visto
afectados, que medidas econémicas han tomando, etc.), se llevard a cabo un estudio de
competidores y finalmente se comprobara la viabilidad de la aplicacion desde el punto de
vista de modelo de negocio, validando el product market fit (concepto que hace referencia
al proceso en el que se ajusta un producto al mercado sabiendo las necesidades de las
clientes) a través de un minimo producto viable (MVP, de su traduccion al inglés), y

empleando técnicas del design thinking (pensamiento de disefo).

A dia de hoy ya estan surgiendo iniciativas similares a la de este trabajo, como por ejemplo
la de la Organizacion Mundial del Trabajo (OMT), la cual pretende utilizar la inteligencia
artificial para conectar a trabajadores afectados por la pandemia (despedidos de sus puestos
de trabajo) con empresas en busqueda de personal. Esto evidencia que, gracias al aumento
de la madurez digital durante los Gltimos meses, existe un escenario fértil y adecuado para
desarrollar proyectos de esta tipologia, buscando impactar positivamente en aquellos que

han sufrido las consecuencias econdmicas de una pandemia sin precedentes.
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Capitulo 2. ANALISIS DE SITUACION

2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

Cuando la ONU declaré el COVID-19 como pandemia, era de esperar que la economia
mundial se viera afectada, y Espafia no ha sido la excepcion. En linea con las desalentadoras
previsiones de economistas y expertos extranjeros, el pasado 31 de julio el Gobierno de
Espana anuncié que el Producto Interior Bruto (de sus siglas PIB) se habia reducido un
17,8% entre los meses de abril y junio. Esta ha sido la mayor caida trimestral de la serie
historica (ver Ilustracion 1), y ha supuesto la entrada de Espafia en recesion técnica. Para
poner en situacion al lector, el PIB anual de Espafa en el 2019 fue del +2% y las previsiones
para el 2020 ? consideran que acabara siendo del -21%, lo que supondria una crisis casi seis

veces mayor que la sufrida en el 2009 (-3,8%) y siete veces mayor que la del 2012 (- 3%).

6,00
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llustracion 1 — Variacion del PIB espaiiol (%) de los ultimos 50 trimestres.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE)
Esta caida del PIB es una consecuencia directa de la disminucion de la produccion de las
empresas del pais, que durante los meses de confinamiento se han visto inmersas en una
situacion de incertidumbre y asfixia debido al desplome de la demanda. Como se comentaba
anteriormente, las pequefias y medianas empresas has sido las que se han visto mas

afectadas, al tener una capacidad limitada para mantenerse sin ingresos durante largos
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periodos de tiempo, viéndose obligadas a despedir a sus trabajadores e incluso a cerrar de

forma definitiva.

Durante el tiempo en el que las restricciones asociadas al confinamiento han estado vigentes,
el nimero de empresas que cotizan a la Seguridad Social se ha situado en minimos. En los
meses de febrero y marzo de 2020 los niimeros llegaron a niveles del 2001, y a pesar de que
la relajacion de las restricciones ha contribuido a una mejora de estos datos, la pandemia

ha destruido a 90.000 empresas en solamente cinco meses.

En nimero de empresas

1.472.765
1.481.565
1.481.166

1.489.733

1.465.034
1.464.384
1.468.620
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1.389.509
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1.367.493
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1.350.000
°
2009 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19 2020

Tlustracion 2 — Evolucion de las empresas inscritas en la Seguridad Social.
Fuente: Diario ABC. Datos: Seguridad Social
Durante este tiempo de inactividad, las empresas no han recibido tanta ayuda financiera
como hubiera sido necesaria, y eso ha sido devastador. Segtin algunos medios (diario ABC)
3, las ayudas economicas recibidas han sido seis veces menores que en Alemania y la mitad
que en Italia o Francia (en proporcion respecto al PIB), provocando que el musculo de la
economia espafiola se haya debilitado hasta tal punto que la recuperacion de Espana esté
siendo mas lenta que en el resto de estos paises. Se precisan mas incentivos econdmicos
tanto por parte de los Gobiernos Autonomicos como del Gobierno Central, para que estos
negocios reactiven su actividad al completo y sean ellos quienes lideren la recuperacion del

pais.
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El verdadero problema de los negocios se ha manifestado cuando se han visto envueltos en
una situacion sobrevenida por las dos circunstancias que se han mencionado: por una parte,
la limitacion de su actividad a causa de las restricciones sanitarias, y por otra, la reducida
proteccion economica que han recibido. Dada esa situacion, la principal finalidad (y también
motivacion) de este trabajo es desarrollar una solucidon que contribuya a la recuperacion
econémica de aquellos pequenios negocios que han sido capaces de sobrevivir a las
consecuencias econdmicas de la pandemia. Esta solucidén se basa en una aplicacion (se
explicard su funcionamiento en profundidad mas adelante) que sea capaz de volver a
generar recurrencia en la demanda de tal forma que los negocios puedan aumentar sus

ingresos y desarrollen una minima fuerza financiera para seguir adelante.

2.2 IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD

La ideacion de dicha solucion comenzo en el mes de abril, epicentro de la crisis del COVID-
19. Desde entonces, se han ido completando las diversas etapas de este proyecto hasta llegar
a obtener los atributos fundamentales de la aplicacion. Una vez se han identificado el

problema y el objetivo principal a resolver, se ha seguido la siguiente metodologia:

1. Bisqueda de las areas de los negocios locales en las que se puede influir
positivamente a través de la app. Este proceso ha servido para entender los beneficios

de la aplicacion asi como para conocer otras carencias de los comercios locales.
2. Definicion de hipdtesis, partiendo de la idea y las areas de influencia.

3. Verificacion de las hipoétesis, a través de un analisis externo. Con la validacion de

hipotesis se han obtenido algunas de las capacidades que deberia incluir la aplicacion.

4. Analisis de competidores o propuestas similares a la aplicacion. El resultado de esta
fase ha sido la obtencidon de una nueva oportunidad en el mercado en el que se ofrecer

la propuesta de valor.
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2.2.1 AREAS DE INFLUENCIA

En este trabajo no se pretende crear una aplicaciéon completa y perfeccionada (no se van a
programar las lineas de c6digo), sino que como se ha indicado, se van a explicar las fases
del proceso creativo y finalmente se definirian las caracteristicas principales que la

aplicacion debera incluir para satisfacer las necesidades de los usuarios.

La primera fase del proceso de ideacion se ha centrado en identificar aquellas areas de los
pequefios comercios que podrian ser impactadas positivamente con una solucion de esta
indole. La definicioén de estos “impactos” se considera importante, ya que a partir de ellos
podrian surgir distintas formas de enfocar la solucion, de tal forma que se les pueda ofrecer

otros beneficios adicionales a los comercios.
Los tres principales impactos que se han considerado son:

1. Ayudar y fomentar a los comercios en la transformacion digital.
El COVID-19 ha tenido un efecto acelerador en la transformacion digital de las
empresas, quienes han tenido que desarrollar e implementar soluciones digitales,
automatizar los procesos que no lo estaban y, sobre todo, ser capaces de realizar la
actividad de forma remota. El uso de la tecnologia y plataformas digitales ha
contribuido a que la mayoria de las empresas hayan llevado a cabo esta
transformacion de forma eficiente y eficaz, y también a que otras hayan cambiado la
manera en la que ofrecer sus productos. Durante la pandemia, el ecommerce
(comercio electronico) ha experimentado un asombroso crecimiento, aumentando en
Espafia hasta un 23% mas que el afio anterior *. Este dato surge en gran medida de la
decision de abrir una tienda online que muchas PYMES han tenido durante los meses
de confinamiento, mientras que otras, han decidido adherirse a las plataformas de
compafiias de comercio electronico como Amazon o Aliexpress (a las que se han
unido mas de 2.000 empresas espafiolas durante los meses de confinamiento),
empresas solidas y con mucho alcance que han permitido a estos negocios poder
seguir vendiendo sus productos y asi paliar parte de los efectos economicos de esta

crisis.
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Sin embargo, este proceso de digitalizacion no lo han llevado a cabo tantos negocios
como se cree. Segun un informe de la empresa registradora de dominios GoDaddy °,
solamente el 48% de las empresas cuentan con una pagina web, confirmando asi
que todavia quedan muchas empresas por adaptarse a la nueva era digital. Los
pequefios negocios y los auténomos son los que menos han implantado soluciones
digitales, ya sea por el tipo de producto que ofrecen, por no disponer de recursos
econdémicos suficientes, o por la falta de conocimientos técnicos. Por lo tanto, la
solucion que se propone también pretende eliminar las barreras hacia la

digitalizacion que estos negocios todavia conservan.

2. Reducir el coste de adquisicion de clientes.
Como se comentaba anteriormente, el progreso econémico de los negocios pasa por
volver a generar recurrencia en los consumidores, quienes han cambiado sus habitos
de compra a consecuencia de la pandemia. Actualmente, el enfoque esta dirigido mas
hacia el comercio online (con relacion al punto anterior, hay que destacar que
Amazon ha crecido un 40% interanual durante la crisis ©), evitando tener que ir a un
local fisico y no poniendo en riesgo tanto la salud al evitar posibles contagios. En
relacion con esta tendencia, destaca un informe de la consultora estratégica BCG 7,
en el que se pone de manifiesto que al 59% de los consumidores en EEUU todavia
no les resulta comodo tener que ir a una tienda fisica para adquirir productos que no
sean de primera necesidad, y que esta postura solo cambiard cuando el niimero de
contagios disminuya, o cuando se obtenga una vacuna efectiva. Esa sensacion de
cierta inseguridad también se percibe en Espafia, por lo que a pesar de tomar las
medidas sanitarias pertinentes, algunos comercios pueden estar experimentando
dificultades para volver a atraer a consumidores, suponiendo esto un notable
problema ya que por lo general el coste de adquisicion de clientes (CAC) suele ser
elevado. Es cierto que con el paso del tiempo muchos comercios locales han sido
capaces de conseguir una clientela fija, que tras el confinamiento siguen siendo fieles
a sus “sitios de confianza”, pero aquellos que no lo han conseguido estan teniendo

una limitacion para que ahora su negocio se desarrolle eficientemente. Estos
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negocios podrian plantearse volver a invertir en el CAC (o directamente invertir si
no lo han hecho antes), con campaiias de publicidad o alidndose con otras empresas
que no son competencia directa, pero para ello tendrian que destinar una parte del
capital necesario para hacer frente a gastos tales como salarios, arrendamientos o
materias primas. La idea es que los negocios locales sean capaces de volver llegar
a ese alcance minimo de demanda, sin necesidad de hacer frente a mas

limitaciones financieras, y siendo capaces de realizar su actividad sin dificultades.

3. Incentivar el comercio local.
Desde la pandemia, son muchos los Ayuntamientos que estdn llevando a cabo
campaias de difusion y apoyo a los comercios locales, para que sus vecinos
adquieran los productos y servicios dentro del municipio y se reactive la economia
local. Algunas de estas medidas han implicado la creacion de eventos, ferias y
actividades al aire libre, bonos para que los ciudadanos gasten en dichos negocios
locales, publicidad en medios de comunicacidon, etc. Pero también se han
desarrollado medidas urbanisticas para ayudar a mejorar la identificacion de estos
comercios (iluminacién, accesos, aparcamientos, etc.), y asi aumentar el alcance que
tienen entre la poblacion. Estas campafias estan teniendo un impacto positivo, ya que
segun un estudio realizado por American Express, el 43% de los comercios locales
cree que antes de que termine el afio van a volver a niveles de ventas previo a la
crisis. Sin embargo, existe un 30% de los encuestados que teme no recibir
suficientes clientes como para que sus negocios vuelvan a ser rentables tras la
apertura (el resto cree que segun avance el 2021 se irdn recuperando). Ademas,
segin un informe por parte de la Confederacion Espafiola de Organizaciones
Empresariales (Cepyme), el 92% de las PYMES encuestadas considera que su
situacion econdmica es muy mala y el 64% cree que las expectativas para el 2021
van a ser negativas. Pero es también otro reciente andlisis por parte de la
organizacion de autonomos, UPTA, el que arroja datos demoledores respecto a la
situacion de las PYMES: la crisis del COVID-19 ha provocado el cierre de 200.000

pequeiios autonomos tras haber tenido que recortar sus ingresos en mas de un
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80% desde marzo, y habiendo recibido ayudas insuficientes para salvaguardar
sus negocios. Son todos estos datos los que indican que, a pesar de las buenas
iniciativas tras el confinamiento por parte de algunos Gobiernos Autondmicos y
Ayuntamientos, todavia existe un alto porcentaje de comercios que siguen teniendo
dificultades y que no disponen de las ayudas necesarias, y es por ello que ahi también

se pretende tener un impacto a través de la solucion de este trabajo.

2.2.2 DEFINICION DE HIPOTESIS

Profundizar sobre las tres dreas de los comercios que pueden llegar a ser beneficiadas gracias
a la aplicacion, ha aportado a este proyecto una informacion valiosa. Este proceso ha
permitido conocer con mas detalle otras causas que, ademads de la econdémica, estan actuando
como un lastre en la recuperacion de los pequefios negocios y en las que la solucion puede

aportar un valor.

Pero a pesar de haber descubierto esos otros problemas gracias al uso de diversas fuentes de
informacion, previamente se habian realizado una serie de suposiciones sobre las
dificultades que estaban teniendo los pequenos negocios en Espafia. Estas conjeturas
preliminares, que no son otra cosa que hipoétesis, se han ido formulando desde le inicio del
confinamiento y posteriormente han sido enriquecidas con noticias, informes y articulos de
opinidn, para finalmente formar un amplio nimero de preguntas que, de poder ser resueltas,

guiaran la solucion hacia una propuesta innovadora y de interés.

A continuacion, se van a exponer varias de estas hipdtesis, en las que se hace una distincion
segun al contenido de referencia, ya que también han surgido varias dudas a partir del analisis

de “impactos”.

- Respecto al problema y los impactos:
o Muchos comercios locales han tenido que parar total o parcialmente su
actividad durante los meses de confinamiento.
o La mayoria de estos negocios no ha recibido el apoyo econdmico necesario

para hacer frente a los gastos en el confinamiento.
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o

Gran parte de los negocios que ha conseguido no cerrar lo ha hecho
manteniendo serias dificultades.

Las medidas sanitarias han afectado a estos negocios locales en la forma en
que ofrecen sus servicios o productos, teniendo esto una repercusion
econdmica en ellos.

Los comercios que antes del confinamiento tenian una clientela fija no han
visto variacion en el numero de clientes tras el mismo.

Aquellos negocios que han sido capaces de reinventarse o adaptarse a las
circunstancias, y que ademads lo han hecho eficazmente, han visto un aumento
en el niimero de clientes.

El comportamiento de la demanda ha cambiado tras el confinamiento, con
nuevos habitos de compra.

Tras el confinamiento, bastantes negocios locales son capaces de hacer frente
a los gastos fijos, pero no presentan una cuenta de resultados con los
beneficios netos de antes de la pandemia.

Muchos comercios locales no ofrecen sus servicios en ningun canal digital, y
si lo hacen, no lo explotan tanto como podrian.

Que estos negocios no estén digitalizados se debe a que tienen modos de venta
tradicionales (en tienda, con pedidos por teléfono, etc.) que hasta la pandemia,
les ha resultado suficiente para sobrevivir.

La gran mayoria de estos comercios no estdn preparados o no pueden

digitalizar gran parte de sus servicios o productos.

- Respecto a la solucion:

o

o

Para algunos clientes, sobre todo aquellos que no estén familiarizados con la
compra online, serd complejo comprar de forma local a través de un canal
digital.

Los negocios locales veran con buenos ojos que haya iniciativas que ayuden
a su recuperacion econdémica, siempre y cuando no implique ningiin gasto

para ellos.
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o Generar recurrencia en los clientes es mas facil si parte de la experiencia esta
digitalizada.

o La solucion es viable economicamente y se podria monetizar sin requerir
gastos elevados por parte de los usuarios (ni de la oferta ni de la demanda).

o La escalabilidad de la aplicacion, al basarse en la geolocalizacion de los
usuarios, podria llegar a ser exponencial y aplicable en cualquier lugar en el
que hubiera un negocio.

o Lamayoria de los comercios locales (alimentacion, restauracion, venta al por
menor, etc.) no suelen ofrecer ninglin tipo de descuento a sus clientes, excepto
en épocas o campaiias concretas durante el afio.

o Enmuchos de los casos, un negocio local obtiene resultados positivos cuando
los comercios que lo rodean son capaces de desarrollarse de forma efectiva.
Por tanto, se podria decir que a los comercios locales también les interesa que
el resto de los negocios se recuperen econdémicamente.

o Los Ayuntamientos valoran de forma positiva cualquier iniciativa que
suponga la reactivacion de la situacion econdmica, especialmente la asociada
al comercio local, que es generador de buena parte del ecosistema productivo

de una localidad.

Una vez se han planteado las distintas hipotesis, lo que se requiere es buscar una respuesta
para las mismas, de tal forma que se genere una relacion directa entre las suposiciones y lo
que se refleja en la realidad de los pequefios comercios locales. El proceso de validacion de
hipotesis servird para saber si la propuesta realmente se centra en resolver el problema
econdmico de los pequeios comercios, o si por el contrario, se encamina hacia una finalidad

totalmente distinta a la deseada.
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2.3 ANALISIS EXTERNO: VERIFICACION DE HIPOTESIS Y ANALISIS

DE LOS RESULTADOS

2.3.1 METODOLOGIA

El proceso de ratificacion de hipdtesis se ha realizado conociendo de primera mano cual es
la situacion de los negocios locales (microempresas y auténomos) de Tres Cantos, un
municipio de 50.000 habitantes al norte de la Comunidad de Madrid (Espana). Se ha
decidido realizar el andlisis en dicho municipio ya que, al tener una estructura empresarial
formada casi en su totalidad por negocios locales (también hay empresas industriales y
tecnoldgicas, pero en menor medida), es razonable pensar que los resultados obtenidos
podrian reflejar la situacion de los negocios locales en muchos de los municipios espafioles.
De esta manera, se pretende desarrollar una aplicacion capaz de contribuir en la recuperacion
de la actividad de un grupo de comercios afectados (los de este municipio), para luego

escalarla a otras localidades y ciudades.
La metodologia que se ha llevado a cabo para dar respuesta a las hipotesis es la que sigue:

1. Se ha creado un formulario online, en el que se han incluido diversas preguntas
referentes a la situacion econdmica antes, durante y después del confinamiento, y
otras sobre como se desarrollan con las todavia vigentes medidas sanitarias, sobre
los nuevos habitos de los clientes, etc. Adicionalmente, se han incluido cuestiones
sobre la digitalizacion de sus negocios, y algunas enfocadas en conocer el grado de

aceptacion que tendrian ante una iniciativa como la que se propone.

2. Se han visitado presencialmente una gran mayoria de los negocios locales para
explicarles el objetivo del formulario, pero también para hacerles conocedores sobre
la importancia de sus respuestas, al ser estas necesarias para enfocar la aplicacion
hacia la mejor solucion posible. Ya que visitar de forma fisica todos los negocios
implicaria adentrarse en un proceso largo, se ha contactado con la “Asociacioén de

Empresas Comerciantes y Autonomos” que aglutina a todos estos comercios de la
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localidad, para que hicieran llegar el formulario al mayor numero posible de ellos.
Ademas, se ha tenido la oportunidad de reunirse con el Alcalde y la Concejal de
Desarrollo y Empleo del municipio, quienes han contribuido con algunos datos
especificos sobre la situacion de las PYMES de dicho municipio, ademas de aportar
su vision respecto a la propuesta que se muestra en este trabajo.

Llegados a este punto, es necesario recalcar que el estudio se centra tnica y
exclusivamente en los pequefios negocios locales y no en supermercados,
grandes comercios o franquicias, que puedan llegar con mayor capacidad a
diversas formulas de financiacion con las que hacer frente a periodos de crisis. En
este caso, estas empresas no ofrecerian respuestas de valor para la resolucion del
problema inicial, y es por ello que no se las ha incluido en el andlisis. Ademas,
tampoco se ha considerado la situaciéon econémica de negocios relacionados con la
salud (por ejemplo, farmacias) ya que su actividad no ha cesado durante el
confinamiento, al ser fundamentales y necesarios durante cualquier situacion o época
del afio. Sin embargo, a pesar de que inicialmente estos negocios no entran dentro
del rango de actuacion del proyecto, se pretende disefiar una aplicacion escalable en

la que también puedan ser integrados en el futuro.

3. Una vez finalizado todo el proceso de investigacion, y tras haber mantenido activo
el formulario durante treinta dias con el fin de obtener un nimero significativo de
respuestas, se han analizado todas ellas para poder dar validez a las hipotesis
iniciales. Finalmente, se ha concluido con la definicién de algunas de las capacidades

que la aplicacion deberia incluir para ajustarse a las necesidades de los usuarios.
2.3.2 ANALISIS DE RESULTADOS

2.3.2.1 Aspectos generales

De la muestra analizada, compuesta por mas de 80 respuestas, el primer aspecto a destacar
es que un 32% de ellos ejercen como auténomos y un 37% tienen, incluida la propiedad,

entre dos y tres trabajadores.
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NUMERO DE EMPLEADOS

=1 203 =4a6 ®7a9 =100mas

17%

llustracion 3 — Comercios locales: numero de empleados (incluida la propiedad).

La mayoria de los negocios analizados desarrollan su actividad en la hosteleria (18%),
seguido de aquellos que se dedican al sector de la alimentacioén (pescaderias, fruterias,
panaderias, etc.), con un 17%. El resto de los comercios se dedican, en un porcentaje menor,

a la venta de productos textil, comercio al por menor, educacion o estética.

Estos datos indican que el municipio de estudio se caracteriza por una alta variedad de
negocios locales, con un alto porcentaje de autonomos y micro PYMES, confirmando que
la eleccion del mismo para el andlisis es apropiada y que puede llegar a ofrecer datos de

interés para este proyecto.

Otra conclusion que se obtiene a partir de los resultados, es que un amplio namero de los
comercios locales de este municipio no era capaz de obtener la rentabilidad deseada antes
de la crisis del COVID-19. El 36% si considera que tenian la rentabilidad esperada durante
todo el afio, pero sin embargo, un 55% afirma que al menos durante uno de los trimestres si
habia dificultades econdmicas. El porcentaje restante, que supone un 9%, asegura haber
tenido problemas para hacer frente a los gastos y que por tanto, se ha llegado a plantear cerrar

de forma definitiva.

Todo ello lleva a considerar que la aplicacion podria influir positivamente en la reduccion

de la estacionalidad durante épocas de “normalidad”, contribuyendo y beneficiando a
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los comercios locales diariamente, y no solo en el periodo de excepcionalidad econémica

en el que Espaiia se encuentra.

2.3.2.2 Resultados relacionados con el problema

a) Situacion durante el confinamiento

Uno de los grandes motivos que se intuia como generador de la dificil situaciéon econémica
que estan experimentando los comercios locales, era el hecho de que la mayoria de ellos han
tenido que parar su actividad durante el confinamiento. Ademas, estos negocios, y en linea
con los datos que se han expuesto previamente respecto a las ayudas que otros paises de la
Unidn Europea han proporcionado a sus comercios, no han recibido las ayudas suficientes

para hacer frente a ese periodo y a sus consecuencias.

DURACION DEL CIERRE EN EL CONFINAMIENTO

= 3 meses (todo el confinamiento) 10 2 meses (parte del confinamiento) Una semana o menos No ha cerrado

2%

24%

i
41% 7 -

= Con ayudas econémicas = Sin ayudas econémicas

llustracion 4 — Comercios locales: duracion del cierre y ayudas recibidas.

El grafico muestra unos resultados similares a la situacion laboral vivida en Espafia 8. Una
gran mayoria de los comercios locales (en este caso, el 76%) han tenido que parar su
actividad total o parcialmente durante los meses del confinamiento. También se observa
como gran parte de ellos si ha recibido una ayuda econdmica durante este periodo, la cual se
ha realizado en forma de subvencion, en la reduccion de algunos pagos como la cuota de
autonomos, o en forma de ERTE (Expediente de Regulacion Temporal de Empleo),

fundamental para reducir el coste de personal durante el cierre.
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El Ayuntamiento de la localidad de estudio dispuso de dos lineas de ayudas para paliar los
efectos economicos del COVID-19 °. La primera, estaba destinada a trabajadores afectados
por un ERTE o un ERE (Expediente de Regulacion de Empleo), quienes recibirian un total
de 400€ si como consecuencia del inicio de la pandemia no tenian garantizado el 100% de
su salario. La segunda linea, dotaba de un maximo de 800€ a aquellos comerciantes,
autonomos o PYMES que, ejerciendo su actividad en el municipio y con una facturacion
anual inferior a un milléon de euros, hubieran parado su actividad por norma estatal o

autonomica derivada del COVID-19.

Sin embargo, a pesar de que los pequenos negocios de esta localidad se han beneficiado de
700.000€ en ayudas gracias a su Ayuntamiento (el monto total ascendid a 900.000€, siendo
200.000€ el destinado a trabajadores), estos comercios consideran que la cuantia total
recibida no ha sido suficiente y que, aun con ella, han tenido serias dificultades para no
cerrar de forma definitiva. Este hecho se planteaba como una de las principales hipotesis,
y gracias a las respuestas de los comercios estudiados, se puede afirmar que en Espaiia, las
ayudas economicas a los auténomos y PYMES han sido menor de lo que ellos consideraban

necesarias.

DESARROLLO DURANTE EL CONFINAMIENTO

= Positivo, sin plantearse cerrar = Positivo, pero con dificultades para no cerrar = Arduo, llegando a plantearse cerrar definitivamente

llustracion 5 — Comercios locales: desarrollo durante el confinamiento.

En la Introduccion de este proyecto se indicaba que la finalidad de la aplicacion es contribuir
a la recuperacion de aquellos negocios que han conseguido sobrevivir a la crisis del COVID-

19, motivo por el que el andlisis se ha realizado en los comercios locales que no han cerrado
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de forma definitiva. De la Ilustracion 5, se obtiene un aspecto positivo respecto a tal
situacion: unicamente el 14% se ha llegado a plantear un cierre definitivo. El dato es

favorable por dos motivos:

- Primero, porque dicho porcentaje ha sido pequefio en comparacion con los que no
han evaluado la opcion del cierre total.

- Segundo, porque estos comercios finalmente han conseguido resistir.

A pesar de que con tal circunstancia cabria la posibilidad de considerar una situacion post
confinamiento menos adversa de lo esperado, la mayoria de los autdbnomos y micro PYMES
ha experimentado una fatiga econdmica que ha condicionado tanto a sus negocios como a
sus trabajadores. Segun los resultados obtenidos, casi el 80% de ellos reconoce que han
obtenido menos ingresos durante el confinamiento (el 13% han tenido la misma cantidad y
el 7% mas ingresos), y que por tanto, ese ha sido el gran problema al que han tenido que

hacer frente en la conocida como “nueva normalidad” 1°,

b) Situacion tras el confinamiento

El 21 de junio se decret6 en Espaiia el fin del confinamiento, permitiendo a muchas empresas
reactivar su actividad. La nueva situacién que muchos negocios se encontraron no solo se ha
caracterizado por la falta de recursos financieros, sino que también ha estado influenciada

por otros aspectos externos.

Uno de los mas importantes ha sido la necesidad de establecer y cumplir con diversas
medidas de proteccion sanitarias para salvaguardar la salud de los ciudadanos. Pero a pesar
de que tal adopcion es necesaria para reducir la curva de contagios, estas medidas afectan al
desarrollo economico de los comercios locales. Los negocios han tenido que invertir en
material sanitario para los trabajadores (como mascarillas o visores de plastico) y, sobre
todo, han tenido que extremar los cuidados en cuanto a limpieza (desinfeccion de productos,

del local, etc.) y distanciamiento entre consumidores. Todo ello ha derivado en:
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- Una disminucién en la produccion de los trabajadores, quienes ahora han de emplear
una parte del tiempo en tareas ajenas a la actividad empresarial (por ejemplo,

desinfectando la zona de trabajo o determinados productos).

- Lareduccion en el numero total de clientes que pueden atender, al tener que cumplir
con la distancia de seguridad. En este aspecto, los mas afectados han sido los
negocios de la hosteleria, quienes en el mismo espacio han tenido que reducir la

afluencia a la mitad en el interior y también parcialmente en las terrazas.

Y asi lo muestran los resultados: el 42% de los negocios considera que estas medidas les
afecta de forma considerable en el rendimiento total de su actividad, un 44% cree que les
han influido pero no tanto como estimaban, y solo un 14% de ellos dicta que no se han visto

afectados.

El segundo elemento externo que influye en el desarrollo econdémico de los negocios tras el
confinamiento, se fundamenta en el cambio de actitud que ha mostrado la demanda a la
hora de comprar o visitar cualquier establecimiento. Esta ha sido una de las hipotesis que
se han formulado, ya que ha sido una percepcion que se ha obtenido cuando se sale a la calle,
se cruza con alguien mientras compra, o se coincide con algiin conocido en un bar. Pero més
alla de ser una percepcion o una sentencia subjetiva, los empresarios de los comercios

también se han percatado de esta nueva tendencia en la disposicion de los consumidores.

- La primera distincion se ha producido en el numero total de clientes recibidos. Se
pensaba que los negocios que antes del confinamiento habian afianzado una clientela
fija, no verian una variacion de la misma tras dicho periodo. También se creia que un
destacado niimero de comercios seria capaz de adaptarse a las nuevas circunstancias,
y que de esa forma, conseguirian una cantidad de clientes igual o mayor a la que
tenian habitualmente. Sin embargo, y tras analizar los resultados, ninguna de las dos

suposiciones se puede afirmar al completo.
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VARIACION DE LA DEMANDA TRAS EL CONFINAMIENTO

= Mas dientes Menos clientes Mismo nimero de dientes

Tlustracion 6 — Comercios locales: variacion de la demanda post confinamiento.

Si bien mas de un cuarto de los comercios ha obtenido mas clientes, esta cifra se ve
ensombrecida por los que han experimentado una bajada en su clientela: el 47% de
los comercios locales. Uno de los posibles factores puede ser el ecommerce, ya que
al poder comprar casi cualquier cosa desde casa, se limitan las salidas fisicas de los
consumidores a la adquisicion de determinados productos o servicios, tal y como
indican algunos estudios sobre los nuevos héabitos de consumo en Espaiia !!.

A pesar de ello, se puede confirmar que con la relajacion de las restricciones los
negocios se han estabilizado y han mejorado la situacién del confinamiento: se ha
pasado de un 80% de negocios con menos ingresos en esos meses a menos de la
mitad, y de un 7% con mas ingresos, a casi un tercio (se considera a este nivel
empresarial, comercios de barrio, que a mayor nimero de clientes mas ingresos y

viceversa).

- El segundo punto no se centra tanto en la cantidad de clientes, sino en su conducta.
El 30% de los negocios locales no aprecia ningin cambio en ellos, mas alla del uso
de mascarillas, el lavado de manos o el respeto por la distancia de seguridad, pero el
70% de negocios restante si nota un comportamiento diferente en los clientes.

o Perciben en ellos un sentimiento generalizado de miedo y preocupacion por
el COVID-19: “tienen miedo a un nuevo confinamiento”, “las familias tienen
mucho mas miedo y al fomentarse el teletrabajo prefieren no arriesgar”, “la

2 (3

gente ya no quiere venir por miedo”, “muchos reclaman terraza porque
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tienen miedo a espacios cerrados”, etc. Y no solo eso, sino que los negocios
también notan como “los clientes tienen mas ansiedad, estrés, preocupacion
y estan mas irascibles”, que “existe una desmoralizacion general”, que “son
mads impacientes al tener que esperar en la calle”, o que muchos “evitan los
desplazamientos innecesarios”.

o Las consecuencias econdmicas de tales sentimientos las estan padeciendo los
comercios porque, tal y como afirman, los clientes “estan mas retraidos para
consumir”, “reducen sus visitas y sus compras”, “no quieren gastar como
antes por lo que pueda venir” o, simplemente “compran lo que necesitan y
se van”. Esto se ha manifestado en una bajada de los ingresos, que si bien es
casi proporcional a la reduccion en el nimero de clientes (confirmando que
existe, en este caso, una relaciéon directa entre ingresos y clientes), es

notablemente menor que durante el confinamiento.

VARIACION DE LOS INGRESOS TRAS EL CONFINAMIENTO

= Mds ingresos Menos ingresos Misma cantidad de ingresos

llustracion 7 — Comercios locales: variacion de los clientes post confinamiento.

El tercer y ultimo punto a destacar esté4 alineado con los dos que se acaban de comentar, pero
en este caso, es una causa externa que afecta positivamente a los negocios. La nueva
conducta de los clientes no se caracteriza solo por las razones que se han expuesto, sino que
también se ha generado una fuerte sensibilidad respecto a la situacion econdmica de los
negocios, especialmente los negocios de barrio: “la gente consume mas en los comercios
locales”, “hay un mayor apoyo al comercio de barrio”, “se han volcado con el comercio

local”, etc.
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Muchos ciudadanos estan predispuestos a realizar sus compras de forma local con el fin de
ayudar a los negocios de su ciudad, mientras que otros, desarrollan iniciativas para impulsar
la recuperacion de estos negocios locales o facilitarles el proceso de adaptacion ante la
todavia existente situacion del COVID-19 (Empresas Enfocadas en el Comercio Local). El
resultado de esas acciones es que, con mayor o menor dificultad, 9 de cada 10 comercios
locales pueden hacer frente a gastos como alquiler o salarios, y por tanto, consiguen sacar el

negocio adelante sin plantearse el cierre definitivo tras el confinamiento.

2.3.2.3 Resultados relacionados con las dreas de influencia

Anteriormente, se han expuesto tres efectos que los comercios locales podrian experimentar
si se adhirieran a la app: inclusion y ayuda con la trasformacion digital, impulso de la
compra fisica y reduccion del coste de adquisicion de clientes (CAC). A partir de su
definicion (principalmente de los dos primeros) surgieron una serie de hipdtesis, que también

se han querido validar mediante el andlisis de la situacion actual de estos comercios locales.

Inicialmente, se consideraba que muchos de estos negocios no ofrecian sus servicios en
ningun canal digital, y que uno de los principales motivos de esa falta de digitalizacion era
que los modos de venta tradicionales (en tienda, pedidos por teléfono, etc.) les siguen siendo

econOmicamente rentables.

¢ESTAN LOS NEGOCIOS LOCALES PRESENTES EN ALGUN CANAL DIGITAL?

Si No, pero hacen envios a domicilio (delivery) = No, pero podrian estarlo = No, el producto/servicio solo lo puede ofrecer fisicamente

44%

i i

Hlustracion 8 — Comercios locales: porcentaje de digitalizacion.

Del 44% de comercios que si tiene presencia digital, la gran mayoria dispone de su propia

pagina web con tienda online, y solo una pequefia parte de ellos ofrece sus productos en
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aplicaciones de delivery como Glovo o Deliveroo. Segin estos negocios, digitalizarse no
solo les ha permitido aumentar el alcance hacia potenciales clientes, sino que al abrirse a
nuevos canales, han visto un ligero aumento en el nimero de ventas; de hecho, varios de
ellos afirman que durante los meses de confinamiento una de las decisiones prioritarias fue
el desarrollo de una pagina web (sencilla y que no conllevase muchos gastos), y que es ahora
cuando estan viendo los frutos de la inversion, al recibir nuevos clientes que nunca antes

habian tenido.

No se esperaba que tantos comercios fueran conscientes de lo importante que es introducir
la digitalizacion en sus negocios, y es por ello que estos resultados son altamente valiosos,
ya que indican que casi la mitad de ellos estan familiarizados y son conocedores de este
ambito, y por tanto, podrian acoger positivamente y sin dificultad la app que se quiere

desarrollar.

Por otro lado, mas de la mitad de los comercios locales no tienen sus productos o servicios
en ningun canal digital (el 56% restante), y como se creia, la razon principal es que la
actividad de estos negocios no se puede ofrecer de forma online (por ejemplo, es habitual
que la gente vaya a la peluqueria pero no que el peluquero vaya a los domicilios de sus
clientes). Sin embargo, se cree que aquellos que si podrian tener presencia online, o los que
siguen confiando en los canales tradicionales (14% y 10% respectivamente del total de
comercios), no tendrian problema en adoptar la aplicacion a desarrollar, porque al fin y al
cabo, dispondrian de una nueva herramienta que les ayudaria a aumentar su rentabilidad y a
mejorar la calidad de sus servicios (se podria suprimir el tiempo de coger el teléfono y anotar

pedidos, o el del trabajador que exclusivamente lleva los pedidos a los domicilios).

En definitiva, se necesita activar la cultura digital en los colectivos de mayor brecha y
afianzar la de aquellos que ya tienen presencia online, sin olvidar que son negocios con
una fuerte demanda local y que, por tanto, la solucion ha de contemplar las necesidades de

ambos lados.
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2.3.2.4 Resultados relacionados con la solucion

En esta ultima seccion del analisis de situacion se pretenden validar algunas hipdtesis
asociadas con la aplicacion, o sobre como seria la acogida de esta entre los comercios.
Inicialmente, también se deseaba conocer la aceptacion de la app entre los consumidores.
Sin embargo, para obtener resultados de valor, se consideraba fundamental poder mostrar un
prototipo del producto (un MVP), pero este no estaba todavia definido cuando se llevé a
cabo el estudio de situacion, y es por ello que tanto el MVP como el feedback asociado, se

han incluido en el Capitulo 4.

Se ha expuesto anteriormente que la aplicacion proveera a los usuarios con descuentos para
que puedan emplearlos en los comercios locales asociados. Aunque esta funcionalidad es
beneficiosa para la demanda, también se ha querido comprobar si los negocios locales
ofrecen habitualmente algtn tipo de rebaja, en el precio de sus productos o servicios, y si
para ellos también esta significaria una ventaja econdmica. La suposicion inicial dictaba que
la mayoria de ellos, excepto en campafas especificas, no concede descuentos y por tanto,

mantiene sus precios durante todo el afio. Los resultados obtenidos son los siguientes:

- E164% de los comercios locales si han ofrecido alguna vez descuentos a sus clientes.
De ellos, tal y como se pensaba, la mayoria (70%) los ofrece en determinadas épocas
del afio, cuando el nimero de ventas disminuye. El resto de comercios que realiza
descuentos lo hace cuando los clientes hacen compras superiores a un cierto importe,

recompensandoles con una disminucion del precio final.

- Entre los comercios que no suelen rebajar el precio total de sus productos o servicios
(36%), el 68% afirma que de vez en cuando regala algiin producto extra a los clientes
mas fieles como simbolo de agradecimiento, mientras que los negocios restantes

nunca han ofrecido descuentos a sus clientes, ya que no lo consideran del todo 1util.

Esta vision de los comercios locales permite dar una primera validez al funcionamiento de
la aplicacion, al no basarse en un sistema econdémico nuevo para ellos. Los descuentos que

se ofrezcan tendran que ser los suficientemente atractivos para que incluso los negocios
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que nunca los han tenido, consideren a la aplicacion como una herramienta de valor

que les puede llegar a beneficiar econdmicamente.

Otra cuestion que se ha querido resolver es si los comercios locales consideran que obtienen
resultados positivos, cuando los comercios que los rodean también se desarrollan de forma
efectiva. Se considera de interés analizar este hecho, ya que la app pretende favorecer la
recuperacion econdomica de la mayoria de comercios locales y, por tanto, es importante

conocer la opinion de los negocios respecto a esta estrategia.

¢éLE VA MEJOR A SU NEGOCIO CUANDO TAMBIEN LE
VA BIEN A LOS DE SU ALREDEDOR?

® Si No No lo se, pero creo que si No lo se, pero creo que no

Hlustracion 9 - Comercios locales: desarrollo local de los negocios.

Se observa como la mayoria de comercios si considera positivo que exista un desarrollo
fructifero de los negocios que conforman la economia de barrio. Este resultado vuelve a
ser de gran valor para la app, ya que no solo sirve para validar una de las funcionalidades
principales de la misma, sino que también permite afirmar que ya existe interés en una cierta

conexion win-win entre los distintos negocios locales de una misma zona.

El analisis de situacion ha permitido conocer con mas detalle cual es la situacion de los
comercios locales del municipio al norte de la Comunidad de Madrid, tanto durante los
meses de confinamiento, como en la posterior vuelta a la “nueva normalidad”. A modo de

conclusion general, el andlisis podria resumirse en las siguientes dos sentencias:

- Actualmente, los comercios locales siguen sufriendo las consecuencias de la

pandemia. El 56% de los negocios son muy claros ante tal circunstancia, confirmando
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que todavia tienen dificultades que afectan a la rentabilidad de sus comercios debido

al COVID-19.

- Las ayudas econdmicas que han obtenido los pequeios negocios han sido ttiles, pero
no suficientes. Por ello, el 95% de los comercios locales est4 a favor de que surjan
propuestas e iniciativas que contribuyan a su recuperacion economica. Sin embargo,
una gran mayoria no pagaria por tener acceso a una herramienta de esta indole, y es
por ello que serd fundamental definir con precision el funcionamiento de la

aplicacion para que concite el interés mayoritario de los comercios locales.

2.3.3 PRINCIPIOS BASICOS DE DISENO DE LA APLICACION

Los resultados del analisis han mostrado la situacién de los negocios locales, pero también
han servido para sacar conclusiones sobre algunas funcionalidades que la aplicacion ha de

tener para enfocarse en las necesidades de los usuarios.

- La aplicacion tendrd que actuar como una solucion sencilla, para que se digitalicen
los comercios que todavia no lo estan. Por ello, deberd tener un sistema de registro
facil e intuitivo, en el que los negocios no tengan dificultades para incluir sus
productos y los descuentos asociados, asi como otros datos del negocio que la

aplicacion pueda mostrar.

- Los descuentos deberan ser lo suficientemente atractivos como para que se
recupere la relacion barrio-comunidad, tan dafiada por el auge del ecommerce.
Con tal fin, seran los comercios locales quienes establezcan las condiciones minimas

para aplicar los descuentos, de tal forma que se ajusten a sus necesidades y objetivos.

- El correcto uso de la geolocalizaciéon debe estar asegurado. Primero, porque de esta
manera los consumidores tendran acceso a toda la oferta segiin donde se ubiquen, y

segundo, para que la ubicacion de los negocios deje de ser una barrera para la
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captacion de nuevos clientes (el 28% de los comercios locales afirma que la ubicacion

de su negocio no es buena y que no les favorece de cara a obtener nuevos clientes).

- El sistema de descuentos se tendrd que disefar con un algoritmo que pueda
garantizar a los comercios locales un minimo alcance de sus productos Para ello,
los negocios tendran que notificar cuando un cliente usa la aplicaciéon en sus
comercios (por ejemplo, leyendo un codigo QR), para que el algoritmo sepa que
establecimientos tienen un menor desarrollo econémico y les pueda dar un mayor

impulso hasta que consigan el minimo alcance.

- A pesar de que ofrecer servicios de delivery no se ha contemplado como una opcion
principal, ya que la idea es fomentar la compra fisica en los comercios de barrio, se
podria incluir en futuras evoluciones de la aplicacion. De esta manera, se
permitiria a los negocios seguir aumentando el alcance de sus productos, e incluso
reducir los gastos asociados al reparto a domicilio que actualmente algunos de estos
negocios tienen. También este aspecto podria ser de utilidad para que determinados
clientes, con posibles dificultades en la movilidad, como personas mayores o
enfermos, adquieran los productos y servicios sin necesidad de desplazarse y puedan

consumir en los negocios de su localidad.

Se han citado cinco capacidades que se deberan tener en cuenta durante el disefio de la app,
ya que estas se han obtenido a través de la experiencia y necesidades de los comercios
locales. Como se ha explicado, también serd importante la valoracion que los clientes hagan
sobre esta solucion, ya que serdn ellos los que disfruten de los descuentos que se van a

proporcionar, pero tal proceso se realizard mas adelante y servird para dar validez al MVP.

Este analisis ha servido para testear por primera vez si realmente la aplicacion se enfoca
adecuadamente. Al fin y al cabo, se pretende desarrollar una solucion innovadora, 1til, que
aporte valor a todos sus usuarios y, sobre todo, que consiga el impacto deseado: impulsar

economicamente a los comercios de barrio.
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Capitulo 3. ANALISIS DE COMPETIDORES

El haber llevado a cabo un andlisis de situacién de los comercios locales, ha permitido
descubrir cuales son algunas de las principales necesidades que estos negocios tienen y, por
consiguiente, que funcionalidades o servicios deberia ofrecer la aplicacion para solventar el
problema. Pero este analisis no es suficiente para asegurar que la app sea capaz de aportar
un valor diferencial, ya que es necesario considerar las soluciones que otros players estan
implementando y, en base a estas, confirmar si realmente se esta desarrollando un producto

innovador.

El objetivo de este capitulo es analizar aquellas empresas que debido a su actividad se
pueden considerar competidores, estudiar cuales son sus propuestas de valor, y situarlas
en un mapa de competencias. Este proceso servira para averiguar en que lugar se encuentra
la aplicacion respecto a estos posibles competidores, que puntos en comun puede haber, pero

sobre todo, que aspectos hacen que se esté desarrollando una solucidon novedosa.

3.1 POSIBLES COMPETIDORES

Para que el andlisis sea efectivo, es necesario establecer con exactitud cuales son los sectores
en los que se ha de examinar, para lo que es fundamental comprender como funciona la
aplicacion. Una completa y detallada explicacion de la misma se podra conocer, como se ha
indicado anteriormente, en el siguiente Capitulo 4. Sin embargo, de forma sintetizada se
podria definir de la siguiente manera: la aplicacion proveera a los compradores
(demanda) con distintos descuentos para emplear en algunos de los diferentes
comercios asociados (oferta), y una vez el cliente haga uso de uno de estos descuentos,
dispondra de forma automatica de otro para ser utilizado en un nuevo comercio, tal
que se siga incentivando la compra local y se contribuya a la recuperacion econémica

no solo de uno, si no de la gran parte de los negocios locales.
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A partir de esta definicion, surgen dos clases de areas que son de interés para enfocar la
busqueda de competidores: la que esté formada por empresas que ofrecen descuentos o
reembolsos a los usuarios, y aquella en la que se incluyan compaiiias o iniciativas que

fomenten e incentiven la compra local.
3.1.1 EMPRESAS PROVEEDORAS DE DESCUENTOS O REMBOLSOS

3.1.1.1 Groupon

El sitio web de ofertas de dia Groupon es la plataforma de descuentos mas conocida a nivel
mundial. Fue fundada en 2008 en Chicago (Estados Unidos), su nombre proviene de las
palabras inglesas group (grupo) y coupon (cup6én), y fue nombrada por la revista
norteamericana Forbes como la empresa que mas rapido ha crecido en internet de la historia.
Con presencia en multitud de ciudades de América del Norte, América Latina, Asia y
Europa, aterrizo en Espafia en 2010 y para el afio 2019 ya habia alcanzado los 20 millones
de cupones vendidos en este pais (y mas de 1.000 millones de cupones en todo el mundo),

habiendo trabajado con més de 40.000 empresas espafiolas.

llustracion 10 — Logotipo de la empresa Groupon.

La propuesta de valor de Groupon se basa en ofrecer cupones con ofertas inicas de dia en
multitud de categorias: gastronomia, hogar, belleza, automovil, ocio, servicios personales,
viajes, etc. Cada negocio interesado en promocionarse en la web, negocia con Groupon las
ofertas que desea ofrecer, y el dia de la oferta, Groupon promociona ese descuento a través
de su pagina web y mediante correo electronico entre sus subscriptores. Habitualmente, estos
cupones tienen un limite de 24 horas para ser adquiridos, y una vez finalizado el tiempo, el

cup6on desaparece. Al tener esta empresa un modelo de negocio basado en un marketplace
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(lugar en el que un tercero vende su servicio o producto, de tal forma que se actiia como un

intermediario entre oferta y demanda), permite a las empresas publicitarse y llegar de una

forma sencilla a una audiencia mucho mayor, mientras que a su vez, ofrece a los usuarios

una alta variedad de posibilidades (productos o servicios) con precios competitivos.

Esta compaiia supondria un gran competidor de la aplicacion que se desea desarrollar, ya

que ademas de ofrecer descuentos y promocionar a los negocios asociados, tiene otras

ventajas adyacentes:

Groupon ofrece un servicio win-win, en el que todas las partes implicadas se ven
beneficiadas. La plataforma utiliza “el poder de la compra colectiva”, de tal forma
que un cupon solo es efectivo si es adquirido por un minimo de personas, incitando
a los usuarios a aumentar el alcance del cupon, por ejemplo, a través de las redes
sociales, para que finalmente el descuento salga adelante. Es en ese momento en el
que los comercios se han asegurado un minimo numero de ventas, los clientes el
descuento, y Groupon un porcentaje de dichas ventas (alrededor de un 50%).

Segun un estudio, el 80% de los usuarios percibe como buena calidad los negocios
que venden sus descuentos a través de Groupon, y ademas, un 97% asegura que tras
haber comprado un cupén estaria dispuesto a volver al negocio. De esta manera,
Groupon no solo asegura a las empresas un niimero de ventas y alcance, sino que
también es capaz de generar fidelidad por parte de los usuarios.

Groupon esta dirigido a todo tipo de negocios y productos, pero especialmente en
aquellos donde el CAC es alto. Los comercios disponen de esta manera de una
alternativa a la publicidad tradicional, sin costes de entrada, y en donde el éxito se
acaba midiendo por los clientes efectivos y no por el nimero de visitas. Ademas, los
negocios se ven beneficiados por el auge del ecommerce, ya que casi el 100% de los
descuentos que se ofrecen en la plataforma se hacen de forma online. A través de
esta compaifiia, los negocios estarian entrando en un canal digital, que como se
comentaba en el capitulo anterior, es tan necesario actualmente.

Esta plataforma en algunos aspectos se asemeja al funcionamiento de una red social,

ya que son los usuarios los que generan awareness (conciencia en inglés) de los

35



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER EN INGENIER{A INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[ icar  icabe | ANALISIS DE COMPETIDORES

productos o servicios que se ofrecen. Segiin Groupon, 2 de cada 3 compradores son
referidos por otros usuarios, quienes obtienen crédito al recomendar a través de la
web. Esto crea una alta viralidad, permitiendo a cualquier negocio alcanzar la masa

critica de usuarios.

Es evidente que esta compaiiia puede llegar a ofrecer multitud de servicios beneficiosos para

las empresas. Sin embargo, también se considera que tiene algunos puntos que pueden no

llegar a aportar el valor deseado, y es por ello que también es importante tenerlos en cuenta:

A pesar de que una empresa se asegura un minimo numero de ventas si el cupon sale
adelante, en el caso de que el alcance no sea suficiente o simplemente se quede a
unicamente una venta, el descuento no va a ser valido y la empresa no se va a ver
beneficiada. Ademas, el hecho de que Groupon se lleve un alto porcentaje, implica
que los negocios deberian tener un numero muy elevado de ventas para obtener un
margen econdmico interesante, y ese aspecto en caso de no cumplirse podria llegar
a ser una barrera para la recuperacion econdémica de algunos comercios.

Groupon dice ser una empresa que cuenta con una estrategia enfocada en ayudar a
las pequenas y medianas empresas, con multitud de ventajas y propuestas para que
estas puedan cambiar, avanzar y adaptarse a los cambios tecnoldgicos y digitales.
Siguiendo esta linea, incluye entre las posibles categorias comerciales de su web un

apartado dedicado unica y exclusivamente a “minoristas”.

GROUPON Q

Cerca de ti > Cerca de ti compratodo

Shopping > Automovil Salud y Bienestar

Hoteles y Viajes N Belleza Servicios personales

Cosas que hacer
Cupones >
Gastronomia

REBAJAS FLASH Mejoras del Hogar

Minorista
Ideas Regalos >

Nacional

Hlustracion 11 — Categorias comerciales en la web “groupon.es”.
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Pero a pesar de que tales proposiciones parecen ser altamente beneficiosas, la
realidad es que Groupon no estd publicitando a los comercios y pequefios negocios
que realmente necesitan de un empuje para salir adelante en estos tiempos de crisis.
De hecho, si se establece la ubicacion del municipio en el cual se ha desarrollado el
analisis externo, inicamente existen cupones para ocho negocios establecidos en esta
ciudad (siete de ellos relacionados con la belleza y cuidado personal, y uno para una
autoescuela de conduccion), mientras que el resto de las propuestas cerca de esta
ubicacion pertenecen a municipios cercanos al mismo. Ya sea por el
desconocimiento de la plataforma, o por otros motivos externos, los comercios
locales que realmente requieren de este tipo de iniciativas no estan siendo participes
de las mismas.

- Previamente se ha mencionado que segun un estudio realizado para Groupon, el 97%
de los clientes que usa un cupdn estaria dispuesto a volver a ese comercio, y sin
embargo, esto no se asemeja con la realidad que viven algunos de los negocios que
se anuncian en la plataforma. Algunos de estos negocios, especialmente del mundo
de la hosteleria, acaban siendo conscientes de que los clientes se limitan a comprar
solamente lo que se establece en el cupdn, tratando de combinarlo con otras ofertas
del mismo dia, y no volviendo a consumir en dicho local tras el uso del descuento.
Esto contrasta con la alta fidelizacion que Groupon cree que consigue al llevar a cabo
las campafas de marketing y publicidad de los negocios a los que ofrecen sus

servicios a través de esta plataforma.

3.1.1.2 Veepee

Esta compaiiia francesa, fundada en el 2001, se caracteriza por organizar ventas privadas
online con descuentos en multitud de marcas internacionales. Actualmente este gigante
francés es una de las empresas de ecommerce mas grande de Europa, ya que durante los
ultimos cuatro afios ha ido adquiriendo participaciones de forma parcial o total de hasta seis
de las empresas de venta flash (rapida) mas importantes de Europa (entre ellas se encuentra

Privalia, empresa espafiola fundada en 2006 en Barcelona).
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Veepeeﬁ2

Mlustracion 12 - Logotipo de la empresa Veepee.

Esta plataforma cuenta con diversos centros logisticos en Francia, Espafia, Alemania e Italia,
ofrece sus servicios a lo largo de mas de catorce paises gracias al trabajo de sus casi 6.000
empleados, y es capaz de alcanzar los 4,5 millones de visitas individuales al dia. Veepee
ofrece diariamente nuevas ventas privadas con un limite de tiempo, usualmente de hasta un
maximo de 5 dias, en el que los usuarios registrados tienen la posibilidad de adquirir los
productos de las marcas patrocinadas con elevados descuentos, que en determinadas
ocasiones alcanzan casi el 70%. Una vez finalizado dicho tiempo, el evento de esa marca

finaliza, y Veepee se encarga de la gestion y envio del producto hasta que llega al comprador.

Las ventas en esta plataforma abarcan diversos tipos de productos y sectores (moda,
juguetes, joyeria, tecnologia, articulos para el hogar, viajes, etc.), dando la posibilidad a los
usuarios de adquirir productos a un precio razonable, cuando en otra situacion este podria
llegar a ser excesivo. Y ha sido este servicio lo que ha llevado a esta empresa a situarse en

lo mas alto del comercio online europeo, con mas de 120 millones de productos vendidos.

Sin embargo, en Veepee no es posible encontrar los productos de pequefias tiendas locales.
Las marcas que se muestran suelen ser ya conocidas, digitalizadas (muchas, por no decir
todas, tienen su propia pagina web), y que cuentan con una clientela que aprovecha los
descuentos de la plataforma para poder seguir adquiriendo los productos a un precio

reducido.

3.1.1.3 LetyShops

Esta es una de las paginas web de cashback (comisiones) mas conocidas en el ambito de la
compra online, y aunque lleva ofreciendo sus servicios desde 2014, en los ultimos afios ha
ido aumentando su popularidad hasta albergar a 2.400 tiendas electronicas y a 2 millones de

usuarios entre paises de Europa y América Latina.
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lety

llustracion 13 - Logotipo de la empresa LetyShops.

A pesar de no ser una plataforma que ofrece descuentos a sus usuarios, LetyShops se ha
incluido en este apartado ya que su propuesta de valor se basa en devolver parte del dinero
de las compras que se realizan a través de su pagina web, y esto al fin y al cabo implica una
reduccion del coste final de los productos, como si de un descuento se tratara. El sistema de
devolucion de dinero (cashback) es muy sencillo, y a su vez sensato: las marcas en vez de
pagar por publicidad, se asocian con este tipo de plataformas para darles una pequefia
comision por cada venta online que consigan realizar, y estas plataformas a su vez, dan una
parte de dicha comision al usuario. En cierto modo es también un sistema win-win ya que
las marcas consiguen aumentar el nimero de clientes, la plataforma obtiene una
remuneracion proporcional al servicio que ofrecen, y los usuarios ven reducido el precio

final del producto (debido a la devolucion de parte del importe del producto que han

comprado).
lety Q 336€/
i= Todas las categorias Departamentos  Electrénica Electrodomésticos ~ Ropayzapatos  Saludy belleza Hogar  Nifios  Deporte  Coche  Mascotas  Viajes Invita a un amigo
I 17% /..- PC hasta 3.5 21% /” P hasta -5 7.5% ﬁL—)UGLAS 16%
| DECATHLON | 2.5% Express hasta 5% SHEIN 5% Booking.com 3%

&&kbw hasta 3.9% B e rS h ka 2.5% ! Casat st L1bro 4.5% hasta 5%

Bang good hasta 6.5% 22 hasta 4.46% D 2.5% hasta 5%
ggooa W5

HUAWE!

Tlustracion 14 - Pagina web de LetyShops (Esparia) con algunas de las marcas afiliadas.
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Como se observa en la “Ilustracion 14”, las marcas asociadas a LetyShops son diversas,

bastante conocidas entre los consumidores espanoles (en este caso, se muestra la pantalla

principal de la pagina web en Espafia), y se encuentran repartidas en multitud de categorias

(electronica, moda, hogar, viajes, etc.), al igual que ocurre en las otras dos plataformas que

se han analizado hasta el momento. También en la ilustraciéon se pueden observar otros

puntos de interés a tener en cuenta de esta plataforma:

El porcentaje de cashback es diferente para cada una de las marcas asociadas, y
ademas, en algunas ocasiones estas sacan ofertas de aumento de comisiones. Por
ejemplo, en el momento en el que se estd describiendo la ilustracion, la empresa
francesa Fnac (especializada en la venta de productos electronicos, ordenadores,
libros, etc.) ofrece un cashback diez veces mayor al habitual, pasando del 1,7% al
17%. De esta manera, un cliente que comprase en este momento en esta tienda por
un importe de 100€, recibiria en su cuenta de LetyShops 17€ en comisiones por esa
compra, y no los 1,7€ que obtendria si no existiera dicha oferta extra. Hay que
destacar que, a pesar de que este sistema de devoluciones parece muy atractivo, estas
siempre estan sujetas a las condiciones que las marcas establecen con la plataforma.
Siguiendo el ejemplo, en este caso el 17% en Fnac es solo aplicable a “musica y cine,
productos técnicos, libros”, por lo que es necesario comprobar los requisitos de
dichos porcentajes para que no resulte en publicidad engafiosa.

Se observa también como la pagina tiene la opcion de “invitar a un amigo”. Esto hace
referencia al programa de afiliados que LetyShops dispone para sus usuarios, quienes
por recomendar e invitar a la plataforma a otros, obtienen beneficios econdmicos
dentro de la misma. Ademas, cuantas mds compras se realicen a través de esta
compafiia de comisiones, los usuarios obtienen bonificaciones extra y esto
indirectamente esta generando un alto sistema de fidelizacion.

Finalmente, se puede apreciar como cada usuario puede conocer en cada momento
cuanto dinero tiene en su cuenta gracias a las comisiones recibidas. Este dinero puede
ser retirado en cualquier momento, a través de tarjetas de crédito o de plataformas de

pago online como PayPal, haciendo que el procedimiento sea sencillo e inmediato.
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Todos estos aspectos hacen que esta web ofrezca una propuesta muy interesante al comercio
online. Adicionalmente, es posible instalar la extension web de la plataforma en cualquier
navegador (por ejemplo, Google Chrome), permitiendo a cada usuario conocer de forma
automatica si la pagina web que estd visitando dispone de este sistema de comisiones. De
esta manera, LetyShops entrega una herramienta facil de usar y con multitud de ventajas,
para que el usuario sea consciente de los posibles beneficios econdomicos que tiene cuando

se decide a realizar compras online.

Sin embargo, y a pesar de los beneficios que se acaban de comentar, LetyShops vuelve a ser
una empresa cuyo farget (objetivo) no es incentivar los pequefios negocios locales. Se ha
explicado como estas comisiones se pueden conseguir facilmente cuando las compras se
realizan de forma online, pero también se ha expuesto en el Capitulo 2. como la falta de
digitalizacion es una de las grandes barreras que los comercios locales tienen para
recuperarse. Es por ello que ese tipo de plataformas son muy interesantes y convenientes
para empresas con una cierta popularidad (algunas de las marcas mas importantes afiliadas
a LetyShops son El Corte Ingles, Adidas o Booking), altamente digitalizadas, y cuyo

objetivo es aumentar alin mas sus ventas para poder crecer mas rapido que sus competidores.

3.1.1.4 Oftras propuestas

Se han descrito y expuesto las principales caracteristicas de tres grandes plataformas que
ofrecen descuentos a sus usuarios (o, mejor dicho, una reduccion del precio final del
producto), al realizar compras usando sus paginas web. También hay otras empresas que
ofrecen descuentos, pero que lo hacen de forma excepcional, temporal y casi en el 100% de
las veces en negocios asociados a la restauracion como bares o restaurantes. Entre estas otras
propuestas se pueden encontrar ElTenedor (https://www.eltenedor.es/), JustEat
(https://www just-eat.es/), o las mismas plataformas de entrega de comida a domicilio como
Deliveroo (https://deliveroo.es/es/) y Glovo (https://glovoapp.com/es). Todas ellas son
compailias muy interesantes y necesarias para los consumidores, pero que actualmente no
estan ofreciendo soluciones en relacion con el problema que se desea resolver. Por ello, a
continuacion se van a exponer diversas iniciativas cuyo objetivo es incentivar el consumo

en los negocios locales para contribuir a su recuperacion econdémica.
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3.1.2 EMPRESAS ENFOCADAS EN EL. COMERCIO LOCAL

3.1.2.1 Shop Small

Shop Small es la iniciativa de la institucion financiera americana American Express (AmEx),
para impulsar el comercio local. A pesar de haber estado presente en los ultimos afios en
EEUU, a lo largo de este 2020 y a causa del COVID-19, AmEx ha decidido implantarla en

otros paises como México o Espaia.

AMERICAN

EXPRESS

llustracion 15 - Logotipo de la iniciativa Shop Small (AmEXx,).

El proyecto, que se ha puesto en marcha con la progresiva apertura de los comercios tras los
meses de confinamiento y la reactivacion de las actividades, ha estado vigente en Espaia
durante todo el mes de octubre, y su principal finalidad ha sido animar a los titulares de
AmEx a que compren en los negocios locales en vez de en grandes comercios. El
funcionamiento de la iniciativa es muy sencillo: los usuarios (siempre y cuando tengan una
tarjeta de AmEX) se registran en la oferta, y por cada compra superior a 20€ en uno de los

comercios asociados, reciben 5€ de vuelta hasta un maximo de 25€.

El gran punto diferencial de la iniciativa es que cada cliente solamente puede recibir 5€ por
establecimiento, fomentando de esta manera que se consuma en otro y se contribuya a la
recuperacion de varios negocios locales (tal y como se desea hacer con la app a desarrollar).
De tal forma, si un usuario desea recibir esos 25€ maximos de bonificacion, tendra que visitar
presencialmente (esta promocion no esta disponible en compras online) cinco comercios

locales diferentes y realizar una compra superior a 20€ en cada uno de ellos.
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Los usuarios tienen la posibilidad de encontrar a través de la aplicacion movil de AmEx que

establecimientos tienen la distincion “Shop Small”.

La unica condicion para que un negocio se incluya en la promocién es ser cliente de los
servicios de AmEx (muchos ya cuentan con ellos, pero otros trabajan con otras entidades
financieras). Una vez vinculado a la promocién, AmEx es quien utiliza sus recursos y
experiencia en marketing para conseguir un impacto directo en los comercios locales,
centrando la campaia en ellos, personalizando cada una de sus historias dentro de Shop

Small, y fomentando que los clientes hagan sus compras fisicamente.

3.1.2.2 Closely.shop

“Plataforma para el fomento del comercio local”. De esta manera definen los tres creadores
guipuzcoanos (pertenecientes a la region de Guiplzcoa, Espafia) la iniciativa que han
desarrollado, durante el confinamiento, para apoyar a los negocios locales de varias ciudades
del Pais Vasco (Espana). A pesar de que en octubre de 2019 idearon la propuesta por primera
vez, fueron los primeros meses del confinamiento lo que precipitd el desarrollo de esta
plataforma colaborativa online, pensada para que los comercios locales puedan anunciar sus
productos en una pagina web, y que los usuarios puedan realizar sus compras habituales en

cualquiera de estos establecimientos.

closely

Hlustracion 16 — Logotipo de la plataforma Closely.

Esta plataforma, que ya cuenta con su propia aplicacion moévil, ofrece una serie de ventajas
que se alinean con las deseadas a incluir en la app que se pretende desarrollar. Closely ofrece
a los establecimientos que se adhieran a su servicio la posibilidad de vender online
(digitalizarse) y de llegar a un nimero mayor de personas (aumentar el alcance y disminuir
el CAC), pero también les proporciona una manera sencilla de gestionar los pedidos y el

stock, de promocionarse en redes, o de distribuir sus productos mediante diversas opciones
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de recogida y envio (los usuarios pueden recoger sus pedidos en el propio establecimiento o

se les puede enviar a su domicilio o a otra ubicacion).

Ademas, Closely tiene a disposicion dos sistemas de suscripcion, dependiendo de las

necesidades que los distintos comercios puedan llegar a tener:

El servicio gratuito no acarrea ningln tipo de cuota, pero el comercio debe pagar a
la plataforma una comision del 5% por cada venta con un minimo mensual de 2€ (a
final de mes se aplica este porcentaje a la suma de todos los pedidos). No se aplica
ningun tipo de limite en la gestion de productos, pero el posicionamiento de estos se
hace de forma orgénica (aleatoria) y no se ofrece el servicio de gestion de stock,
promocion en redes, ni andlisis de estadisticas.

El servicio Premium implica una suscripcion mensual de 8,9€ + IVA/mes, pero las
comisiones mensuales se reducen hasta un 3% con un maximo de 15€ al mes, lo cual
puede llegar a ser beneficioso para aquellos comercios que sean capaces de tener un
elevado nimero de ventas. En este caso, el posicionamiento es destacado
(personalizado), y si se incluye la promocién en redes, la gestion de stock y el analisis

de estadisticas, y otros aspectos relacionados con la logistica del comercio.

En ambos sistemas de suscripcion, Closely ofrece una formacion en los primeros diez

productos sobre el funcionamiento de la app y los pasos a seguir para llegar a mostrar dichos

productos a la plataforma, de tal forma que los negocios que no disponen de conocimientos

digitales sean capaces de aprovechar al maximo los beneficios que esta iniciativa les ofrece,

como si de un “Amazon del negocio local” (en boca de los creadores) se tratara.

3.1.2.3 Fabero Avanza

Esta iniciativa se estd llevando a cabo en el municipio de Fabero (El Bierzo, Ledn, Espafia),

que en el pasado mes de junio fue el primer Ayuntamiento en poner en marcha la campana

“Adopta una PYME” que la start-up Social WoW inici6 durante los meses de confinamiento.

El objetivo de dicha campaiia es digitalizar los comercios de los pueblos, para que consigan

visibilidad y aumenten el nimero de ventas, todo ello a través de una plataforma online y

gratuita (la app asociada) que actue como escaparate para los negocios de la zona.
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La localidad de Fabero, que tradicionalmente basaba su actividad econdmica en la mineria,
cuenta en la actualidad con 120 PYMES, y a pesar de que durante los meses de paron su
Ayuntamiento ha intentado evitar la quiebra de muchas de ellas, ha visto con buenos ojos
formar parte de este marketplace para digitalizar la mayor parte de los establecimientos
(restaurantes, tiendas, clinicas, etc.) y dar a conocer a los municipios de la zona las
posibilidades que estos ofrecen. Los gestores de la aplicacion se encargaran de fotografiary
describir los servicios o productos que los comercios ofrecen, y ademads, también pondran a
disposicion de estos un servicio gratuito de delivery para aumentar el apoyo a la recuperacion

econdmica de los establecimientos de la localidad.

SOCIAL
Wow

) mwf('l | BORR T P B AL S|

Tlustracion 17 - Cartel de la iniciativa llevada a cabo en Fabero.

3.1.2.4 Dendazon

Es el nombre asociado a la nueva plataforma online que pretende aglutinar a los comercios
locales la ciudad de Vitoria-Gasteiz (Pais Vasco, Espafa). Al igual que la propuesta de
Fabero, la idea se centra en ofrecer a los comercios una plataforma en la que puedan vender
sus productos de forma online para aumentar la visibilidad, y poder llegar a nuevos clientes
(y, por tanto, aumentar las ventas). Dendazon cobra una pequeia comision por pedido a los
establecimientos, pero a su vez, les ofrece un servicio de reparto para que envien los pedidos
a los usuarios. A pesar de que se han unido a la plataforma diez comercios (de alimentacion

y restauracion), la acogida no ha tenido la repercusion que se esperaba, ya que con el inicio
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del confinamiento muchos negocios locales decidieron ofrecer sus productos a través de
grandes plataformas de ecommerce (como Amazon), permitiéndoles obtener el minimo

numero de ventas para no cerrar.

DENOAZON.CON

llustracion 18 - Logotipo de la iniciativa Dendazon.

3.1.2.5 DBarrio

Esta es la ultima plataforma enfocada en facilitar la compra online en los negocios locales
de la ciudad de Vigo (Galicia, Espafia). Conocido como la “alternativa online gallega a
Amazon para el comercio local”, con mas de 150 comercios adheridos en la ciudad y
despegando en otras localidades y ciudades cercanas, DBarrio ofrece servicios similares a
los que se han descrito anteriormente en otras iniciativas: dar un canal digital a los negocios
para que ofrezcan sus productos de forma online, aumenten el alcance entre los vecinos de

la ciudad, tengan a disposicion el reparto a domicilio de los productos, etc.

A\
DBARRIO

llustracion 19 - Logotipo de la plataforma DBarrio.

El funcionamiento, similar al de cualquier otro marketplace, consiste en dar a cada
establecimiento un espacio dentro de la plataforma para que puedan exponer sus productos,
mientras que los usuarios tienen la posibilidad de filtrar segiin sus preferencias, realizar la
compra que deseen, elegir el método de reparto, y pagar a los comercios de forma rapida y

segura.
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Tlustracion 20 - Categorias y detalles en la pagina web de DBarrio.

Sin embargo, esta iniciativa dispone de una funcionalidad extra (la cual se considera de
mucho valor) que hace que se distinga de las demas: cuenta con un sistema de donaciones a
asociaciones sin animo de lucro. Cada negocio estd obligado (ya que es una condicion que
DBarrio establece para que un negocio se adhiera y es eso lo que la hace diferente) a donar
el 5% de su facturacion a la obra social que prefiera. El negocio podré obtener informacion,
elegir, y posteriormente cambiar si lo desea, entre las asociaciones que se hayan incorporado
a la plataforma, lo cual también afectard a sus usuarios ya que estos también colaboraran con
dicha obra social contribuyendo (sin coste extra) con un 0,25% por cada una de las compras
que realicen. De esta manera, DBarrio es capaz de fomentar el comercio local, aumentar su
alcance y digitalizarlo, mientras que sin emplear elevados recursos, brinda de un apoyo

econdémico a aquellos que sin tener un negocio también tienen dificultades.
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3.1.2.6 Otras iniciativas

El hecho de que existan diversas iniciativas que incentiven a los pequefios negocios locales,
evidencia que existe una conciencia respecto a la grave crisis econdémica que este sector esta
sufriendo. Se han incluido inicamente dos propuestas que tienen un nivel de impacto general
(es decir, que desde el inicio pretenden abarcar un gran nimero de negocios), y tres
plataformas de impacto local. Sin embargo, y a pesar de no haberse incluido en este
documento, siguen surgiendo ideas de este calibre, principalmente en aquellas localidades
donde el tejido empresarial esta formado casi en su totalidad por el pequefio comercio, y en

las que su desarrollo econdmico influye directamente en el de los vecinos.

Junto con ellas, y como se ha mencionado anteriormente, los Ayuntamientos y Gobiernos
Autondmicos han utilizado y utilizan sus recursos econdmicos en iniciativas que favorezcan
a la recuperacion de sus negocios locales. Pero también hay algunas grandes empresas que
han intentado aportar soluciones ante tal periodo de dificultad, como es el caso de Amazon
(la empresa nimero 1 de ecommerce). Amazon, previo a su evento Amazon Prime Day 2020,
en el que ofrece multitud de descuentos entre sus productos, ha animado a sus usuarios a que
realizasen compras de un minimo importe en las tiendas locales que se anunciaban en su
plataforma. De esta forma, ademas de contribuir en su recuperacion, los usuarios de Amazon
se han beneficiado con bonificaciones extra de cara al prime day (hay que destacar que no
se ha incluido a esta empresa en el apartado “Empresas Proveedoras de Descuentos o

Rembolsos” ya que su modelo de negocio no se basa en ello y los ofrecen de forma puntual).

3.2 MAPA DE POSICIONAMIENTO: BENCHMARKING

3.2.1 DESARROLLO Y EXPLICACION

Una vez se han descubierto y analizado algunas empresas e iniciativas con impacto en las
dos areas en las que se pretende desarrollar la propuesta (descuentos e incentivacion del
comercio local), se ha procedido a disefiar un mapa de posicionamiento o, como se le
conoce en el mundo empresarial, benchmarking (del inglés benchmark, que significa punto

de referencia). El benchmarking es una herramienta de analisis estratégico que las compaifiias
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utilizan para conocer las mejores practicas llevadas a cabo por otras empresas del mismo
segmento, y que tiene como fin principal el perfeccionamiento de productos, servicios o
procesos. No deja de ser un proceso continuo que ayuda a un negocio a innovar, mantenerse

a la vanguardia y a adaptarse a los constantes cambios que surgen en la sociedad.

Aunque el benchmarking de este proyecto no seré tan detallado como podria llegar a ser, se
ha decidido emplear esta metodologia para definir la posicion en la que se encuentra la
propuesta respecto a los competidores identificados, aprender y tomarlos como puntos de

referencia, y poder diferenciarse de ellos de una manera efectiva.

El mapa de posicionamiento se compone de dos ejes cruzados, que acaban formando cuatro
cuadrantes en los que se incluyen a los competidores. Los ejes hacen referencia a los
siguientes dos conceptos: “marketplace”, como la capacidad de ser un espacio de encuentro
entre la oferta y la demanda, y “proximidad”, como la habilidad de fomentar el comercio de
barrio. Dependiendo de sus cualidades, se ha ido colocando a los competidores a lo largo de
los ejes (en los que se diferencia una escala de menor a mayor segun el grado de importancia

del concepto al que hacen referencia) tal y como se observa a continuacion:

Proximidad (+)

@ Stiop [ZIDBARRIO
= , closely

Marketplace (-) Marketplace (+)

Veepee D
amazon

lety

Proximidad (-)

{lustracion 21 - Mapa de posicionamiento de competidores.
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- Poca actuacion como marketplace:

o Las iniciativas de los Ayuntamientos (se ha seleccionado como simbolo el
logo del Ayuntamiento de la Comunidad de Madrid, Espafia), y la de Shop
Small, no tienen nada que ver con un marketplace, a pesar de que Shop Small
dispone de su propia app para ver que locales estan adheridos a su oferta. En
ambos casos, la propuesta de valor se basa en incentivar a los consumidores
a comprar fisicamente en los comercios locales, y es por ello que se
posicionan en un nivel elevado de proximidad.

o La aplicacion El Tenedor se ha establecido en un nivel bajo de marketplace.
Dentro en ella no es posible adquirir los productos de los restaurantes
publicitados, pero si los descuentos que ofrece, y es por ello que se le ha
dotado de cierto nivel en este aspecto. Se sitlia en un nivel medio-bajo de
proximidad, ya que a pesar de que incluye algunos establecimientos locales,
la gran mayoria de su oferta se ofrece en grandes ciudades.

o La plataforma LetyShops si actia como un intermediario entre oferta y
demanda, pero al no poder adquirir como tal ningun tipo de producto o
servicio, se considera que no es un marketplace al uso. En este caso, y como
se ha explicado, el usuario solo puede beneficiarse del cashback en compras

online, por lo que se ha situado en un nivel minimo de proximidad.

- Mucha actuacidon como marketplace:

o Amazon se encuentra dentro de esta categoria, al ser considerada la
plataforma de marketplace mas importante del mundo. Su funcionamiento se
basa en las compras online y podria considerarse como una solucion opuesta
para incentivar el comercio local. Sin embargo, con algunas de sus campafias
si fomenta a estos negocios, y por ello, se ha establecido en un nivel bajo de
proximidad.

o Veepee es un caso similar al de Amazon, con la diferencia de que publicita

los productos locales mas frecuentemente.
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o El caso de Groupon es en cierto modo opuesto al de LetyShops, ya que casi
todos los descuentos se adquieren en la plataforma (a excepcion de algunos
casos en los que directamente se envian por correo postal), para
posteriormente ser utilizados in sifu en los establecimientos que han ofrecido
sus descuentos. Por tanto, se considera que actiia como si de un marketplace
se tratara, y en un nivel medio-alto de proximidad, ya que incluye una gran
variedad de comercios locales aunque en los municipios de menor densidad
su oferta no es tan amplia.

o Finalmente, se incluyen las innovadoras iniciativas que fomentan los
comercios locales, tales como DBarrio o Closely. Ya que estas propuestas
tienen como objetivo digitalizar a estos comercios, y permitirles vender de
forma online, estas plataformas actian como un marketplace con un nivel

alto de proximidad.

Tras posicionar a los competidores en los cuadrantes, se observa un territorio de oportunidad
(formado por el area coloreada con el logo de una bombilla en el centro), siendo este el nicho
del mercado en el que la nueva propuesta de valor pretende tener un impacto. Este espacio
sera el indicado para aquellas propuestas que tengan (o deseen tener) una alta
responsabilidad social ante los comercios locales, pero que no funcionen como un

marketplace tradicional.

Precisamente, el tipo de mercado al que se quiere enfocar la aplicacion es aquel que una lo
mejor del mundo digital (marketplace) con las personas fisicas (mundo “analégico”).
De esta manera, se pretende ofrecer un servicio local que sea capaz de atraer a los

consumidores de grandes empresas de ecommerce.

3.2.2 TAMANO DE LA NUEVA OPORTUNIDAD

A pesar de que el benchmarking muestra una nueva oportunidad, no ofrece informacion
sobre su tamafio. Definir con precisiéon su magnitud es complejo y requiere de informes

especificos del mercado, datos de los competidores, analizar el sector y sus tendencias, etc.
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Sin embargo, existen algunas herramientas que permiten estimar el tamaifo de la

oportunidad hallada.

La técnica mas utilizada para calcular de forma aproximada el tamafio de un mercado es la
conocida como “TAM, SAM, SOM”. Esta formula, se utiliza habitualmente en las primeras
etapas de la creacion de una start-up, y progresivamente se va ajustando a medida que avanza
el proceso de desarrollo del nuevo producto. Las siglas, que provienen de los términos en

ingles a los que hacen referencia, significan lo siguiente:

- TAM (Total Addressable Market). Es el tamafio total posible del mercado al que se
puede llegar con el nuevo producto. Este dato es el mas importante a la hora de captar
inversores, ya que ofrece una idea sobre las posibilidades de escalar el negocio y de

que la inversion pueda llegar a ser rentable.

- SAM (Served Available Market). Siendo este un subconjunto del anterior, representa
el volumen del mercado disponible a medio plazo que se puede llegar a alcanzar con
el modelo de negocio actual. Si una start-up es capaz de tener una estrategia que le
permita alcanzar el SAM en las primeras fases de lanzamiento, serd capaz de afianzar
su producto en el mercado.

- SOM (Serviceable Obtainable Market). Es de nuevo un subconjunto, esta vez del
SAM, y representa el mercado accesible a corto plazo. Para ser capaces de validar el
producto es importante lograr este indicador, ya que estima quienes seran los

primeros usuarios y clientes del producto que se ha desarrollado.

Para obtener el valor de los tres indicies, en base a la propuesta de este proyecto, se ha llevado
a cabo una estimacion de “abajo arriba”, es decir, empezando por el SOM y concluyendo
con el TAM. Se ha elegido esta perspectiva ya que, al iniciarse con los datos y problemas de
un sector reducido para posteriormente resolver los de un sector mas grande, permite obtener
informacion mas realista que si se emplease el enfoque “arriba abajo” (que parte de variables

globales para descender hasta las mas especificas).
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Los resultados obtenidos, mostrados en la Ilustracion 22, se han obtenido tomando como

referencia los siguientes datos:

Para obtener el SOM, se parte de la poblacién del municipio de interés, 48.000
habitantes. De ellos, y siguiendo un informe de la consultora Deloitte realizado en el

mercado espafiol '?

, se considera que el 90% tiene un smartphone, de los cuales el
70% realizan compras de forma habitual. Por tanto, se excluyen a menores de 16

afios y a mayores de 70 afios.

En la estimacion del SAM, se ha decido seguir con las mismas suposiciones, pero

referidas a los datos de poblacion de la Comunidad de Madrid

Para la obtencién del TAM, se han empleado los datos del VII Estudio Anual de
ecommerce en Espaiia 2020 3. De la poblacién comprendida entre los 16 y 70 afios
(33,6 millones de personas), se considera que el 93% usa habitualmente internet, y

del resultante, que el 72% realiza compras online.

SOM Mercado Objetivo
* 48.000x 0,9 x 0,7 = 30.000 usuarios

SAM Mercado Disponible
* 6.747.000 x 0,9 x 0,7 ~ 4.251.000 usuarios

TAM Mercado Total Accesible
¢ 33.300.000 x 0,93 x 0,72 =~ 22.300.000 usuarios

Tlustracion 22 — Tamario del nicho del mercado empleando la herramienta “TAM, SAM, SOM”.

Fuente — Datos poblacion: INE.

Los resultados provienen de datos generales, y no del extenso andlisis de mercado que se

requeriria, pero se consideran en linea con el tamafo de mercado (usuarios) que tienen las

grandes aplicaciones en Espafia !4 (WhatsApp 25 millones, Facebook 21 millones, Instagram

16 millones, LinkedIn 13 millones). Las cifras incluyen a todos los posibles usuarios
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(clientes y locales), pero para analizar la viabilidad econdomica habra que diferenciar entre
ambos, ya que los modelos de precios seran diferentes (la principal fuente de ingresos de la

aplicacion provendra de los comercios).

Alcanzar los nimeros que se han obtenido serd un proceso complejo, pero las estimaciones
se consideran validas para tener una primera nocion del tamafio de la nueva oportunidad, y

poder proseguir en el disefo y la viabilidad de la aplicacion.

No se ha explicado en detalle el funcionamiento de la aplicacion. Sin embargo, cabe destacar
en este punto que se pretende captar tanto a los usuarios del lado de la demanda como de la
oferta (utilizando la ubicacion de ambos). Cualquier negocio tendra la opcion de publicitarse
a los clientes que se encuentren en su zona, mientras que los usuarios, podran beneficiarse
en cualquier lugar de los descuentos de los comercios asociados a la plataforma siempre que

realicen sus compras de forma presencial.
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Capitulo 4. DESARROLLO DE LA APLICACION

Se ha llevado a cabo un exhaustivo analisis sobre la situacion econdémica de los pequeios
negocios a causa de la crisis del COVID-19 en Espaia, y ademas, se han analizado diversas
empresas € iniciativas que tienen un notable impacto tanto en el &mbito de los descuentos (a
la hora de adquirir un producto o servicio), como en el del apoyo al comercio local. A modo
de resumen, y actuando como base para este Capitulo 4, gracias a dicho estudio se ha podido

obtener:

- La definicion de algunas de las capacidades que la app deberia incluir para satisfacer
las necesidades de todos los usuarios involucrados.
- La posicion en la que la propuesta de valor se encuentra respecto a sus posibles

competidores.

Partiendo de ellas, en este Capitulo 4 se explicara detalladamente el funcionamiento de la
aplicacion, se mostrard el producto minimo viable, y se utilizaran las técnicas apropiadas

para testearlo con los usuarios.

4.1 PROCESO DE INNOVACION: DESIGN THINKING

4.1.1 QUE ES Y PARA QUE SE UTILIZA

A lo largo del proyecto, se han ido completando las distintas etapas que conforman una de
las metodologias mas conocidas en el mundo de la innovacion '5: el design thinking. El
design thinking (DT), conocido en espafiol como “pensamiento de disefio”, es el proceso
por el cual se busca la solucion a un problema utilizando las herramientas y recursos relativos

a la profesion del disefio.

Esta metodologia, aplicada por primera vez con fines lucrativos en los afios 70 gracias a la
consultora de disefio IDEO !¢ (que actualmente es la gran precursora del DT), ha ido

evolucionando desde sus origenes. Inicialmente, estaba muy enfocada en el desarrollo de un
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producto, pero hoy en dia, es una herramienta muy importante en innovaciéon que ademas se
puede aplicar para generar ideas en cualquier sector, mejorar cualquier proceso, o crear un

modelo de negocio.

El DT es una disciplina que produce cambios a través del disefio, pero siempre centrandose
en entender los problemas reales de los usuarios. Sin embargo, el CEO de IDEO (Tim
Brown), va mas alla a la hora de explicar como funciona el DT '7. El considera que no solo
se centra en los humanos, sino que ademas lo hace profundamente, tanto para conocer sus
necesidades individuales, como el entorno que les rodea, y asi poder ofrecerles una solucion
mediante la inspiracion, ideacion e implementacion de ideas (Human Centered Design:
disefio enfocado en las personas). En resumen, el DT junta las caracteristicas racionales de
un “disefiador” (designer), como pueden ser la intuicidn, la capacidad de reconocer patrones
y generar nuevas ideas tanto en el ambito emocional como en el funcional, junto con los

atributos analiticos de un pensador (thinker).

&
&
&
9

INSPIRATION IDEATION IMPLEMENTATION

llustracion 23 — Design thinking: Human Centered Design.
Fuente — Consultora de diserio IDEO.
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4.1.2 ETAPAS

Como se ha indicado, la concepcion y desarrollo de la aplicacion se ha realizado llevando a
cabo las distintas etapas que conforman el design thinking. Estas etapas se distribuyen
consecutivamente y se caracterizan por formar parte de un proceso continuo de divergencia

(crear oportunidades), y convergencia (convertir las oportunidades), segiin la informacion

con la que se trabaje en cada una de ellas.

PROTOTIPAR ”

Ilustracion 24 — Design thinking: etapas.
Fuente — Stanford Design School.
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Tlustracion 25 — Design thinking: divergencia y convergencia.

- Empatizar. La primera etapa consiste en desarrollar una profunda comprension de
las necesidades y el entorno de los usuarios a los que se enfoca la solucién. Empatizar
con los usuarios sirve para comprender a las personas en el contexto en el que se
desarrollan, y conocer mejor como piensan y actian. Una de las herramientas mas

utilizadas para buscar esas historias y conocer las emociones de los usuarios es a
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través de entrevistas, tal y como se ha realizado en este proyecto con el formulario

online durante el andlisis externo de situacion (verificacion de hipotesis).

- Definir. En la etapa de definicion, se converge por primera vez la informacién
obtenida durante la fase de empatia y se utiliza solamente la que contribuye con valor
al proceso. De esta forma, se aporta un enfoque mas claro del problema que se quiere
resolver, cribando los datos obtenidos, y redefiniendo y focalizando el problema. En
este proyecto, tanto el andlisis de resultados del formulario como la definicién de
algunos principios basicos de disefio de la app, son los procesos que forman la etapa
de definicion, ya que a partir de ellos se han obtenido los insights (en espafiol,

percepciones) mas relevantes sobre las necesidades reales de los comercios locales.

- Idear. La fase de ideacion se caracteriza por generar ideas para obtener soluciones
innovadoras y creativas. Una de las metodologias més utilizadas es el brainstorming
(en espafiol, lluvia de ideas), en la que se fomenta el pensamiento expansivo, para
generar multitud de propuestas para afrontar el problema. Una vez se han definido
todas las posibilidades, se selecciona y desarrolla la que se cree que puede aportar
mas valor. A pesar de que el brainstorming suele utilizarse en grupos de trabajo, en
este proyecto, que se desarrolla de forma individual y sin un equipo, se ha utilizado
esta metodologia para valorar otras posibles soluciones que incentivasen el comercio
local (aunque casi desde el inicio, se ha considerado que desarrollar una aplicacién
era la mejor opcion para contribuir a la recuperacion econdmica de los pequefios
negocios). Ademas, al realizar la fase de ideacion, también han surgido diversas ideas
respecto a que posibles funcionalidades se podrian incluir la aplicacion, para

posteriormente valorar e incorporar solo las que puedan aportar valor.

- Prototipar. En la cuarta fase se vuelve a converger, ya que se transforman las ideas
en “realidades”. Prototipar sirve para poder visualizar la solucion de forma tangible
por primera vez, y hacer que el usuario interactiie con la misma. El prototipo que se

genere en esta etapa, ha de ser sencillo y de baja resolucion para que no sea costoso
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de producir, sirva para que los usuarios conozcan y prueben toda o parte de la
solucion, y ofrezcan comentarios respecto a ella. En este proyecto, el prototipo sera
un MVP que, mediante el disefio de algunos mockups (modelos), se mostrara a los

usuarios para que puedan ofrecer feedback respecto a la app.

Testar. La quinta etapa del design thinking es el testeo, un proceso continuo de
breves ciclos en el cual los usuarios experimentan con el prototipo. Esta fase es
fundamental, ya que los usuarios ayudaran con su opinion (el feedback) a identificar
posibles mejoras, fallos o carencias, y a partir de ellas poder mejorar la solucion. La
fase de testeo no es el final del proceso, ya que con los nuevos datos obtenidos se
realimentara de nuevo la fase de empatia, pudiendo comenzar el proceso de nuevo,
y mejorando el progreso que se ha alcanzado. En este proyecto, el testeo se ha llevado
a cabo mostrando las mockups del MVP a algunos usuarios, tanto a comercios locales

como a clientes, para que posteriormente pudieran ofrecer su punto de vista.

Lo mas complicado del DT es replantear el problema inicial y centrarlo en el usuario. Pero

alcanzando las etapas que conforman toda la metodologia, es mas sencillo generar una

solucion innovadora y de valor.

4.1.3 TrroS

Las fases que se han descrito se aplican de forma general en cualquier proceso de design

thinking. Sin embargo, a lo largo de los afos, aquellos que utilizan el DT han ido cambiando

la manera de abordar el problema, y eso ha supuesto que se hayan generado cuatro maneras

de aplicar DT.

Solucion creativa de problemas. Conocido en inglés como Creative Problem
Solving (CPS), es la forma tradicional de DT y se caracteriza por resolver un
problema “retorcido”, adoptando un pensamiento analitico e intuitivo. La principal
forma de conseguir el objetivo es a través de la ideacidon de propuestas, empleando
una direccidn dentro-fuera: se comienza a resolver el problema con los usuarios, y a

partir del conocimiento de sus necesidades, se desarrolla la solucion (que seria el
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final del proceso). Este enfoque de DT es iterativo, se centra en la divergencia
(obtencion) de la informacidn, y el resultado final que se consigue es un prototipo,

ya sea en forma de producto, servicio o sistema.

- Ejecucion rapida. La metodologia sprint execution (en inglés), es la primera
transformacion que surge del CPS, y su principal objetivo es entregar un producto a
los usuarios en un tiempo reducido, para que puedan testarlo y posteriormente
mejorar la solucion a través de su experiencia. El entregable que se proporciona a los
usuarios es un producto minimo viable (MVP), tal que puedan experimentar la
solucidn, y ofrecer feedback para que los disefiadores mejoren el producto. Por ello,
esta forma de DT es opuesta al CPS, ya que en este caso los usuarios estan al final
del proceso y no al inicio, y el proceso en su totalidad se centra en la convergencia
de la informacion (el feedback) que se va obteniendo. El proceso no se enfoca en
generar constantemente nuevas ideas y es por ello que se evoluciona de un proceso
de concepcion (CPS), a un proceso de implementacion. Uno de los mayores expertos
en sprint execution es Jake Knapp, socio de Google Ventures y fundador de “sprint”
¥ un método de cinco dias con el cual asegura que es posible resolver problemas
empresariales complejos, y conseguir que la viabilidad de un proyecto se implante
rapidamente. Jake Knapp ha empleado con éxito esta metodologia en mas de 100
ocasiones, demostrando como es posible generar un producto de calidad aplicando

design thinking, y ademas hacerlo en un tiempo reducido.

- Confianza creativa. Esta forma de DT se caracteriza por hacer que los usuarios sean
los disefiadores de la solucion, alentandoles a que tengan mas confianza durante el
proceso creativo. El objetivo principal del design thinking como creative confidence
es involucrar a las personas en el proceso, mediante el co-disefio y co-desarrollo de
la solucion con los verdaderos disenadores, de tal forma que entre ambos inicien la
solucidon del problema (y que no solo la creen los disefiadores). Esta metodologia se
utiliza muy a menudo en empresas, cuando desean aumentar la conexidon con sus

equipos, y he ahi el gran cambio respecto al CPS: el centro ya no es la organizacion,
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sino las personas que forman parte de ella. Habitualmente, este enfoque del DT se
desarrolla mediante una serie de workshops (talleres de trabajo) en colaboracion con
los empleados, para entender, transformar y alinear sus perspectivas junto con las
ideas de la empresa. Al final, el DT no solo se emplea para innovar y producir nuevos
productos o servicios, sino también para remodelar las organizaciones, inspirar a los

empleados y crear un propdsito comun.

- Innovacién del significado. Conocido en inglés como innovation of meaning (loM),
este enfoque del DT tiene como objetivo redefinir el problema mediante un nivel mas
alto de innovacion, y asi crear una nueva interpretaciéon de lo que es realmente
significativo. Es una de las transformaciones mas interesantes del CPS, pero también
difiere de ella tanto en los principios como en la practica. Segin este enfoque, las
organizaciones visualizan nuevas direcciones, para buscar nuevos significados y
proponer experiencias significativas para los usuarios. Por ello, esta vision se
considera muy novedosa, ya que redefine los problemas a abordar cuestionando las
razones por las que la gente usa y hace algo, y al final, ofrece una nueva propuesta
de valor. En definitiva, la propuesta del DT como innovation of meaning se centra
en visualizar la direccidn mas significativa (y no en la solucion final como pretende

el CPS), y en dar una nueva interpretacion sobre aquellas cosas que son relevantes

para las personas.
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llustracion 26 — Design thinking: los cuatro enfoques.

Fuente — Escuela de Diseno, Politécnico de Milan.
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Los cuatro enfoques del design thinking que se han explicado son diferentes entre si, pero
todos ellos son ttiles si se desea innovar. Para este proyecto se ha decidido emplear la
metodologia sprint, ya que es el enfoque con el cual se pueden obtener resultados mas
rapido. A pesar de que la duracidn de los sprints ha sido mayor a la recomendable por Jake
Knapp (todo el proceso se ha realizado individualmente y eso ha implicado que los tiempos
de ejecucion hayan aumentado), si se ha utilizado esta forma del DT para disefiar un MVP,
sencillo pero funcional, para que los usuarios pudieran testar las caracteristicas principales
de la aplicacion. Posteriormente, se ha empleado el feedback para obtener unas primeras
conclusiones sobre la acogida que tendria la solucién y conocer la validez del proyecto, sin

haber tenido que disefiar una aplicacion real y completa.

4.2 DISENO DE LA SOLUCION

A lo largo de los capitulos precedentes, se han ido explicando ciertas caracteristicas sobre
esta solucion, pero sin ofrecer mucho detalle. En este apartado del Capitulo 4 se va a definir
con detalle la aplicacion, explicando su funcionamiento, especificando la forma en la que el
usuario se relacionara con la app, y mostrando algunos disefios del prototipo que se ha

creado.

4.2.1 DEFINICION Y FUNCIONAMIENTO

Para explicar con detalle el funcionamiento de la aplicacion, es importante recordar cual es
el objetivo que se quiere conseguir con el desarrollo de esta solucidon: ayudar en la
recuperacion economica y evitar un posible cierre de forma definitiva de los comercios
locales que, tras haber sobrevivido a los meses de confinamiento a causa del COVID-19,

tienen dificultades para desarrollar su actividad con rentabilidad.

Con tal fin, se ha decidido desarrollar una aplicaciéon mévil para fomentar la compra

fisica en los comercios locales de una zona o localidad.

- Existen tres elementos que se relacionan dentro de la aplicacion: los negocios locales

(usuarios A), que forman parte de la oferta, los compradores (usuarios B), que
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conforman la demanda, y la propia app, que actiia como plataforma para que A pueda
mostrar sus productos, con un cierto descuento, a B.

o Los comercios locales tendran que registrarse e incluir alguna informacion
relativa al negocio (ubicacion, CIF, grado de dificultad economica, etc.), para
ofrecer sus productos o servicios dentro de la aplicacion. Una vez registrados,
podran incluir fotografias de lo que deseen vender, los descuentos asociados,
asi como condiciones o beneficios extra para aquellos clientes que compren
en sus establecimientos utilizando la aplicacion.

o Los compradores, tras registrarse de forma gratuita, podran conocer gracias
a su ubicacion los negocios que estan cerca y que ofrecen descuentos en sus
productos. Para hacer uso de un descuento, tendran que comprar fisicamente
en los establecimientos y mostrar un cédigo QR asociado al descuento, para

que el comercio lo valide.

- La plataforma conocera y registrara en su servidor cuando un cliente B compra en el
negocio A. Automaticamente, la aplicacion realiza las siguientes actividades:

o Actualiza el nimero de ventas de ese negocio. El objetivo no es que todos los
negocios de una zona o localidad obtengan unas ventas mayores a sus
posibilidades, sino que puedan alcanzar el minimo que les permita desarrollar
su actividad sin tener dificultades econdomicas. Por ello, registrar cuando un
cliente utiliza un descuento en un negocio es fundamental, para que la
aplicacion conozca el avance de los comercios, y a partir de ahi, aumentar la
visibilidad de aquellos establecimientos que no son capaces de llegar al
minimo de rentabilidad.

o El cliente que ha hecho uso de un descuento a través de la aplicacion se vera
bonificado con el descuento de otro establecimiento. Cuando un usuario se
registra, obtiene en su perfil los descuentos de un nimero reducido de
establecimientos que estén cercanos a su ubicacion (se considera que podrian
ser cinco), entre los cuales es posible que alguno sea desconocido o

simplemente no se encuentre entre sus establecimientos habituales. Se ha

63



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER EN INGENIER{A INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[ __ical_icApE | DESARROLLO DE LA APLICACION

decidido que la aplicacion funcione de esta manera para que los clientes
conozcan nuevos comercios, pero sobre todo, para que los negocios no tengan
problemas de alcance. Esta solucion estd pensada para que cualquier negocio
sea capaz de llegar a cualquier usuario que esté en un rango proximo y utilice
la aplicacion. En el momento en el que el usuario hace uso de un descuento
(es decir, visita fisicamente y compra en uno de los comercios asociados), la
aplicacion le bonifica con el descuento de un nuevo establecimiento. Si el
usuario considera que ninguno de los descuentos que tiene es de su interés, a
pesar de que se espera que los descuentos sean lo suficientemente buenos
cdmo para ser atractivos, podra hacer un pequefio pago en la aplicacion y
renovar la oferta de establecimientos a la que acceder (se pretende que ese
importe de renovacidn se reparta entre los negocios que acaban de “ser

rechazados”).

Como se ha explicado, se desea que los comercios que se adhieran a la aplicacién
lleguen a un minimo de ventas, para que puedan desarrollar su actividad sin grandes
dificultades economicas. Con esta estrategia, a pesar de plantearse como un objetivo
muy positivo e incluso ideal para los comercios, se corre el riesgo de que algin
negocio establezca su minimo muy lejano al real, y que por tanto, existan desajustes
éticos entre los negocios y sus verdaderas necesidades. Para evitar tal problema, se
propone que la aplicacion intente garantizar a cada comercio un alcance
proporcional a las ventas mensuales del negocio en una situacion de normalidad,
por ejemplo en un rango comprendido entre el 12% y el 15% de esas ventas. Se han
elegido esos porcentajes teniendo como referencia la informacion de algunos blogs
financieros '°, que consideran que una empresa deberia destinar entre el 15% y el
30% del beneficio bruto en sueldos fijos.

Se piensa que, si la aplicacion es capaz de proporcionar a los negocios un alcance tal
que si lo transforman en ventas pueden hacer frente a una parte importante de los
gastos fijos (salarios de los empleados), se conseguird atraer a la app una gran parte

de estos comercios y, por tanto, aumentara la oferta para los usuarios.
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Antes de proceder con una explicacion mas detallada, hay que matizar que la
transformacion del alcance en ventas no esta dentro de las funciones de la
aplicacion, sino que dependera de los comercios y de su capacidad de vender sus
productos o servicios a los clientes una vez estos estén en los establecimientos.
El sistema que se acaba de describir se podria concretar de la siguiente manera:

o Se toma como ejemplo un negocio local que, en una situaciéon de
“normalidad”, factura aproximadamente 20.000 euros mensuales de media.
Este negocio decide adherirse a la aplicacion, por lo que el primer paso serad
demostrar con algiin documento que su media de facturacion estd en torno a
esa cifra (por ejemplo, afiadiendo una foto que muestre el balance econdmico
del negocio). Obtener este dato es importante, ya que sera la base con la que
el algoritmo calculara el alcance de los productos de cada comercio.

o Una vez la aplicacion recibe las cifras econdmicas, el comercio podré incluir
en su perfil los productos que desee con los precios y descuentos asociados,
asi como otra serie de caracteristicas y detalles.

o La aplicacion mostrard, dentro de una seccion denominada “estadisticas”, un
grafico sobre como se distribuira el alcance de los productos entre los
usuarios de la aplicacion. Destacar que para facturaciones diferentes, variara
tanto el valor del alcance diario como la distribucion de los productos con
descuento.

Siguiendo con el ejemplo, el 15% de 20.000€ son 3.000€, que dividido entre
24 dias laborables al mes (se considera que de media los comercios locales
cierran Unicamente un dia entre semana y que por tanto abren seis dias cada

semana del mes), supondria 125€ al dia.

La Ilustracién 27 muestra una posible distribucion semanal del alcance (en €) de seis
productos que el algoritmo de la aplicacion podria ofrecer al comercio. El algoritmo
se basara en los precios y descuentos de cada producto, y hara la distribucion del

alcance como si cada dia equivaliese a 125€ en ventas.

65



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER EN INGENIER{A INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__ica__icApe | DESARROLLO DE LA APLICACION

DISTRIBUCION PRODUCTOS MES 1

120
e 19 27 18

26 25

100 19

7 24 18 26
18

80
17
17 14 = 16 15

60 10 20

27 22

32 23
40 24 14

28
14 2 22

20 35

20 14 17 16

29

Dia 1 Dia 2 Dia 3 Dia 4 Dia 5 Dia 6

A mB mC =D mE mF

llustracion 27 — Diserio de la app. posible distribucion de productos (comercios).

o Siguiendo la ilustracidon, si por ejemplo el importe del “producto A” fuera
7,25€, la aplicacion mostraria ese producto a cuatro usuarios, tal que si los
cuatro utilizasen el descuento asociado a este “producto A”, las ventas del
mismo para el “dia 1” supondrian 29€ para el comercio. Y asi sucesivamente
con el resto de productos y el resto de dias, en funcién de los precios de cada
producto.

o Elsistema que se acaba de describir, tal y como se ha comentado, no garantiza
que ese comercio vaya a tener unas ventas diarias por valor de 125€ a través
de la aplicacion (en el caso del ejemplo), pero si asegura que el algoritmo
publicitara los descuentos asociados a los productos, tal que en caso de

que los usuarios hagan uso de ellos, la venta total diaria seria de 125€.

Para que los comercios consigan ese nivel de alcance y publicidad con la aplicacion,
se necesitara que el nimero de usuarios que utilice la app para comprar sea elevado,
y asi la oferta se pueda distribuir eficientemente. Se ha especificado que, una de las
claves para conseguir tal objetivo, es que los descuentos sean lo suficientemente
atractivos como para que a los usuarios se adhieran y compren a través de la

plataforma. Por lo tanto, respecto a los descuentos:
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o Se prevé que sean los negocios quienes los establezcan para cada uno de los
productos. Entre todas las opciones, algunas que se consideran interesantes
podrian ser las reducciones en el precio final, algunas bonificaciones por
compras superiores a un importe, un aumento en la cantidad final del
producto o en el tiempo del servicio, etc.

o Otra posible opcidn seria que los negocios utilizasen los descuentos para crear
campafias especificas segun la época del afio. Esta variante, se podria utilizar
cuando un negocio deseara promocionar un producto o un servicio nuevo,

cuando quisiera anunciar descuentos mas atractivos en dias festivos, etc.

Otra funcionalidad de la aplicacion que se considera que podria ayudar a que las
ventas de los comercios aumentasen, es la de “tiempo restante”. Los comercios,
tendran la opcion de establecer la duracion de cada uno de los descuentos, de forma
que los clientes veran el tiempo restante para que la promocion finalice. Se ha
decidido incluir esta caracteristica teniendo en cuenta dos aspectos:

o Primero, las “promociones de dia” que ofrecen algunas de las empresas que
se han analizado (como Groupon o Veepee), y que forman parte del éxito de
estos negocios.

o Segundo, la informacion de algunos blogs de marketing 2°, donde se habla
sobre la efectividad de las promociones cortas pero intensas y de calidad.

Se considera que el hecho de establecer descuentos con una duracién limitada es una
forma de incitar a los usuarios a comprar, y por tanto, de que puedan aprovechar las
promociones. No se pretende que la aplicacion limite la duracion de los descuentos,
sino que sean los negocios quienes lo decidan. Sin embargo, al ofrecer esta
funcionalidad, se intenta influir sobre a la compra impulsiva de las personas para

conseguir transformar el alcance en ventas.

Con el desarrollo de esta solucion, ademas de impactar positivamente en el desarrollo

econdmico de los comercios locales, también se pretende crear una plataforma en la que los

comercios realicen otras actividades. Por ejemplo, los negocios podrian utilizar la aplicacion

para generar sus propias campafias de publicidad sin tener que pagar a un externo, o también
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podrian hacer uso de la plataforma como un canal de comunicacidon con el que atender

consultas, pedidos, o resolver otro tipo de problemas con los clientes.

Para ofrecer una explicacion mas visual y facilitar la comprension sobre el funcionamiento
de la aplicacidon, se han incluido algunos modelos (mockups) del producto minimo viable
(MVP, de la traduccion del inglés). E1 MVP, se ha disefiado para testear con los usuarios el
funcionamiento de la app, y por ello, en el siguiente apartado también se incluiran los

resultados de dicho testeo.

4.2.2 PROTOTIPO: MVP

Se ha dividido el disefio del MVP en dos partes, ya que se pretende testar la aplicacion tanto
por el lado de los comercios como el de los compradores. Por ello, se mostraran dos tipos

diferentes de mockups, segin a que tipo de usuario se este haciendo referencia 2!.
4.2.2.1 Mockups de los comercios como usuarios.
4.2.2.1.1 Registro

Anteriormente, se ha mencionado que existe una importante brecha digital en determinados
pequetios negocios. Por tanto, el proceso de registro asi como el de inclusion de los productos
o servicios sera sencillo e intuitivo. Se pedira a los comercios que indiquen los ingresos y
gastos mensuales, asi como el nivel de afectacion y grado de dificultad econémica, pero no
se espera que la informacion proporcionada sea muy detallada. Sin embargo, si se considera
que es necesario obtener este tipo informacion para validar las cifras de los negocios, y que

el sistema funcione de la forma mas precisa y ética posible.

Una vez el comercio se ha registrado, el sistema indicara la cantidad minima aproximada
que se asegura, en relacion al alcance que tendran sus productos entre los usuarios de la
aplicacion. Este dato, como se ha explicado, depende de los ingresos de cada negocio, por

lo que variara segun las caracteristicas reales de los mismos.
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i
COMERCIO COMERCIO

i
COMERCIO

Nombre

[ ]

Nombre del negocio.

NIF

[ )

Indique el Nimero de Identificacion Fiscal.

Tipo de negocio Establezca una contrasefia

- a [ )

Actividad principal.

Necesaria para que acceda a su perfil.

Ingresos mensuales del negocio

& V]

La media aproximada de los tiltimos 12 meses. Su alcance minimo mensual es de

Email

[ ]

Email para contactar con la empresa.

Teléfono

[ ]

Teléfono para contactar con la empresa.

Gastos mensuales 3.000 €

(- vJ
La media aproximada de los iiltimos 12 meses.

Nivel de afectacién COVID-19

E vJ

Respecto al desarrollo de su actividad empresarial.

Cantidad minima en alcance que se asegura.
Calculado en base a sus ingresos.

Grado de dificultad econémica

E vJ
Derivado de las restricciones por COVID-19

< Términos & Condiciones /]\

Direccién

[ ]

Los clientes acudiran a esta ubicacion.

< 7

Hlustracion 28 — MVP (Comercios): registro.

4.2.2.1.2 Funcionamiento general

En la pantalla principal, los comercios podran ver toda la oferta que han afiadido a su perfil.
Ademas de ver los productos junto con el alcance y las ventas que en ese momento estan

teniendo, también dispondran de un acceso directo para afiadir nuevos productos.

|
i
Pasteleria CH m @ ren Nuevo [ 53R Nuevo
Calle Emprendimiento 3, Local 17. |] =l ! ool
Tres Cantos, 28760. Madrid. =i producto i _— producto
|
|
Productos a la venta Ver todos !
Tarta Zanahoria :
Descuento: 12% i
© Alcance: 23 Subi | . . "
" Ventas: 3 ubir foto i Empieza 156 dic 2020  9:00
Tarta Manzana Tipo Precio  Descuento : Termina 26 dic 2020 20:30
% Descuento: 12% ‘Afiadir nuevo tipo, precio y descuento i ;
W Alones: 18 ( y ) ! Hora 20:30
Ventas: 5 Descripeién Editar descripcién ! diciembre de 2020 > < >
|
Mini croissants o - i
Descuento: 10% { No se ha anadido ninguna descripcion. ] i 1 2 3 4 5 6
f;l“:‘“ce: 35 Oferta extra Editar oferta extra !
entas (ver) ! 7 8 9 10 M 12 13
{ No se ha incluido ninguna oferta extra. ] |
| Empanada Pollo ! 4 15 16 17 18 19 20
&"%’ Descuento: 15% Tiempo disponible !
NG| Alcance: 34 . !
2 Ventas: 11 [ - v] 1 21 22 23 24 25 26 27
|
Afiada el tiempo en el cual estard activo el | 28 29 30 31 @
de iado a este prodi i

Hlustracion 29 — MVP (Comercios): pantalla principal y adicion un nuevo producto.
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El procedimiento se ha disefiado para que sea facil, rapido y permita incluir la

informacion mas relevante de cada producto sin que los comercios tengan dificultades:

- Se podré hacer una foto o subirla desde un dispositivo mévil. Ademas, los comercios
tendran la opcion de afiadir distintos tipos del mismo producto si fuera necesario,

varias descripciones, y si ofrecen o no algiin descuento extra ademads del principal.

- Por ultimo, como se ha expuesto, los comercios tendran la posibilidad de afiadir la
duracion de los descuentos, seleccionando la fecha de inicio y el Gltimo dia en el que
el descuento estara activo. Cuando el tiempo establecido llegue a su fin, el descuento
dejard de estar disponible para los clientes, pero los comercios podran volver a
promocionar el producto estableciendo las nuevas fechas, y no teniendo que volver

a subir el producto desde cero.

A pesar de que se recomendaria a los negocios que incluyeran todos los datos asociados a
los productos cuando los afiadan por primera vez, desde la pantalla principal podran editarlos

y hacer los cambios que consideren oportunos.

Ademas, la aplicacion generara listas automaticamente sobre toda la oferta (que también se
podran editar), para que los comercios puedan acceder a la informacion de forma rapida y
ordenada. De esta manera, se pretende que los negocios tengan el control absoluto sobre lo
que promocionan en la aplicacion, y que esta se encargue principalmente de distribuir los

productos entre los usuarios.
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|
i
o= Tarta ! =3 =R Productos
Bl . i Bal Empanada > i . . @
il Zanahoria i = P . Disponibles
|
= Le- 2 : Lista de productos v
- : Tartas v
. & b y ! Zanahoria
y ! Manzana
——— | Chocolate Blanco
Editar foto Nueva foto ! Editar foto Nueva foto Afladir tarta
. . | . . Empanadas v
Tipo Precio  Descuento i Tipo Precio  Descuento Bonito
3 . 0, | . 0, Pollo
4-6 Raciones 154 € 12% i Bonito %2 kg 10,2€ 10% Caprese
8-10 Raciones 23,5 € 12% ! Pollo Ikg ~ 20,4€ 15% Afadic empanada
! Bolleria >
12-14 Raciones 32,5 € 15% ! Caprese 1 kg 235€ 15% Afiadir lista de productos
|
[ Afiadir nuevo tipo, precio y descuento ] i [ Afiadir nuevo tipo, precio y descuento ] Lista de descuentos N
i P -
Descripcion Editar descripcion i Descripcién Editar descripciones Bonifi d 1 >
| C: it
Tarta de bizcocho de zanahoria relleno y 1 [ Descripciones individuales (Ver) ] s >
cubierto de queso crema dulce. Tarta muy |
ligera. i Oferta extra Editar listas
Oferta extra Tiempo r : [ 2x empanada caprese > 8 % adicional J [ /
[ Editar oferta extra ] { 5 dias (Editar) ] : Tiempo restante 7 dias (Editar)

Mlustracion 30 — MVP (Comercios): detalle y edicion de productos.

Finalmente, tal y como se indicaba en la explicacion de la app, la aplicaciéon mostrara
diversos graficos de posible interés para los pequeifios negocios. Estos datos serviran para
que los comercios conozcan su avance econdémico o la acogida de sus productos y
descuentos, pero también para que puedan enfocar nuevos descuentos y campanas basandose

en los gustos, tendencias y necesidades de los compradores.

DISTRIBUCI()N PRODUCTOS MES 1 Nimero de clientes por edad y sexo
20
120 ol
14
. 25 19 21 18 18 2o
100 19 16 17
18
o - 2 26 1 e
80 12
17 14 =B 16 v 15 ;) B,
11
60 10 20
- > 2 8
23 s
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Tlustracion 31 - MVP (Comercios): graficos estadisticos.
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Hlustracion 32 — MVP (Comercios): seccion de estadisticas.

4.2.2.2 Mockups de los compradores como usuarios.
4.2.2.2.1 Funcionamiento general

Ya que el registro por parte de los clientes es sencillo y similar al de otras plataformas
(nombre de usuario, correo, fecha de nacimiento, etc.), se ha decidido explicar directamente
como seria el funcionamiento de la app para estos usuarios. Solamente hay que mencionar

que el registro sera gratuito, aunque la aplicacion tendra algunas opciones de pago.

Una vez los clientes se han registrado, en la pantalla principal podran ver los productos o
servicios que la aplicacion les ha asignado automéaticamente, teniendo en cuenta la ubicacion
de cada uno de ellos. En la Ilustracion 33 se puede observar como de una forma muy visual,
el usuario podra ver el producto, el descuento asociado y el tiempo restante de cada uno de
ellos. Se ha decidido que esta sea la distribucion de la informacion, para que los usuarios
puedan conocer rapidamente las caracteristicas principales de la oferta que se les presenta, y

no tengan que acceder individualmente para conocer esos datos.
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Hlustracion 33 — MVP (clientes): pantalla principal y detalles de los productos.

Si el usuario desea tener informacion mas detalla de un producto, podra acceder a ella

seleccionando dicho producto en la pantalla principal.

Ademas de poder conocer todos los descuentos asociados (como se decia en la explicacion
del MVP para los comercios, los negocios también podran afiadir distintos tipos de un mismo
producto, ofertas extra o descripciones de los productos), sera en esta pantalla desde donde

los usuarios podran iniciar el proceso de compra.

Una vez el usuario elija el articulo, seleccionado en el correspondiente simbolo del carro de
la compra, aparecera una ventana con el resumen de la operacion y el codigo QR asociado,

que tendran que mostrar al profesional que les atienda fisicamente en el comercio.

Como se ha expuesto a lo largo de este proyecto, para conseguir que los comercios se
recuperen econdmicamente, se pretende que los compradores visiten fisicamente las tiendas,
por lo que se ha decidido que el descuento asociado a un producto o servicio inicamente

se active cuando el QR es validado en el propio establecimiento.
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Tlustracion 34 — MVP (clientes): actualizacion de productos tras compra.

Tras la compra, el usuario recibira una nueva notificacion y se le ofreceran dos posibilidades:

- Utilizar otro descuento asociado al producto, en caso de que lo tuviera. El comprador
tendrd Ginicamente ese momento para utilizarlos ya que si no estos desapareceran de
la oferta de ese cliente.

- Decidir no utilizar ningtin otro descuento asociado al producto que acaba de comprar,

y por tanto, aceptando que el descuento desaparezca de su oferta.

En ambos casos, el resultado final es el mismo: el usuario recibird un nuevo descuento, pero
esta vez asociado al producto de otro comercio de la zona. Este proceso se repetird tantas
veces como un cliente decida hacer uso de las promociones que tiene en su perfil, o hasta

que finalice el tiempo en el que un descuento esté activo.

Con la app funcionando de esta manera, se pretende que los usuarios tengan una plataforma
en la que constantemente puedan adquirir promociones, mientras que conocen nuevos
negocios y fomentan el comercio local. Por ello, desde el comienzo del proyecto se ha
considerado a esta estrategia como la principal forma de generar recurrencia en los clientes,

permitiendo a los negocios aumentar las ventas y recuperase economicamente.
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Desde la pantalla principal, los usuarios podran ver en un mapa la direccion de los negocios
que estan disponibles en su oferta de descuentos, asi como los comercios que, estando cerca
de su ubicacion, también cuentan con promociones en los productos o servicios, pero que en

ese momento no pueden acceder a ellos.
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2 (Quiere pagar 1,49 € y cambiar I
e o £ H
|
4o . la oferta de descuentos dentro i La cantidad de 1,49 € se repartird entre los
g - i comercios que dispone ahora en su oferta.
.. de “Mis disponibles”? i oK
o4, o5 Canos 1 Detalles i
PrO e e A |
s =
O e §/ i Q/
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Mis disponibles (Ver todo) Mis disponibles (Ver todo) | Mis disponibles (Ver todo)
Clopers (descuento 20%) N Clopers (descuento 20%) N i Clopers (descuento 20%) N
Bar TC (descuento 10% + 2%) | Bar TC (descuento 10% + 2%) | i Bar TC (descuento 10% + 2%) |
Peluqueria LD (descuento 8%) Peluqueria LD (descuento 8%) i Peluqueria LD (descuento 8%)

llustracion 35 — MVP (clientes): renovando la oferta de descuentos.

Sin embargo, se puede dar el caso de que un usuario no desee utilizar ninguno de los
descuentos que tiene, y que por tanto, quiera cambiarlos y obtener una oferta completamente
nueva. Por este motivo, se incluye la funcionalidad de la renovacion de la oferta de
descuentos, que ademas de estar muy relacionada con la estrategia principal de la app,

también se considera que podria valorarse positivamente por los usuarios.

Para que estos puedan realizar la actualizacion de los descuentos disponibles, se ha decidido
que tengan que realizar el pago de un pequefio importe cada vez que deseen hacer tal cambio.
Esta cantidad no forma parte de la financiacion de la aplicacion, ya que la app distribuiré el
importe entre los negocios que acaban de ser descartados, a pesar de que la cantidad
individual que vayan a recibir sea pequefia (si se establece que cada usuario dispone de cinco
descuentos diferentes, y el importe por la renovacion es de casi 1,5€, cada comercio

obtendria unos 0,3€ por cada usuario que paga la renovacion).
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La cantidad podria establecerse en una superior, para que los comercios recibieran una
porcion mayor, pero se cree que de ser asi, los clientes no considerarian a la plataforma
atractiva, y podrian llegar a rechazarla cuando se diera la situacion en la que ninguno de los
descuentos les resultase de interés. Tras pagar el importe, el usuario vera actualizada su
oferta de productos y descuentos, tanto en el mapa como en la pantalla principal, y podra

adquirir cualquiera de ellos visitando fisicamente esos comercios.
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Tlustracion 36 — MVP (clientes): nueva oferta de descuentos.

4.2.3 TESTEO DEL MVP

Tras haber disefiado las dos secciones del producto minimo viable, la de los comercios y la
de los clientes, se ha querido comprobar el grado de aceptacion que estas funcionalidades
tendrian entre los dos tipos de usuarios. En esta fase de testeo, aunque se han validado
algunas hipdtesis que en la primera fase se quedaron sin respuesta, se ha querido obtener
feedback sobre lo disefiado con el MVP para poder mejorar la app en siguientes versiones,

o en el futuro poder desarrollarla siguiendo las recomendaciones de los usuarios.
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4.2.3.1 Feedback de los comercios.

Las respuestas proporcionadas por los comercios sobre el funcionamiento de la aplicacion

se consideran muy positivas y alentadoras.

Todos los negocios que han testado el MVP (que han sido menos que los que participaron
en el analisis externo, pero aun asi ha sido un niimero suficiente para sacar conclusiones)
entienden el funcionamiento que tendria la aplicacion. Pero lo que se considera atin mas
relevante, es que el 100% confirma que esta propuesta podria ayudar en la recuperacion
econdémica de los pequefios comercios, que ellos se adheririan a la app, y que creen que
podria impactar positivamente en su econdmica. Se ha intentado disefiar una aplicacion
sencilla e innovadora para conseguir un objetivo trascendente, y gracias a estas primeras
afirmaciones por parte de los comercios, se considera que el proceso de disefio e ideacion

se ha realizado eficazmente.

Las opiniones sobre la estrategia del alcance minimo son diferentes, sobre todo debido a la
forma en la que los comercios podrian beneficiarse de ella. E1 68% de ellos si considera ttil
que la aplicacion asegure un minimo alcance de sus productos, aunque €so no suponga un
minimo nimero de ventas, ya que opinan que siempre es positivo aumentar el alcance de un
negocio entre posibles clientes porque siempre hay alguno que acaba comprando. Un 25%
valora muy positivamente la estrategia, pero afirman que les resultaria complicado ofrecer
descuentos atractivos para convertir el alcance en ventas, lo cual podria deberse a que
actualmente ya cuenten con precios muy ajustados y margenes reducidos y, por tanto,
entiendan que adentrarse en la aplicacion no es una oportunidad si no una manera de obtener
unos beneficios ain menores. Finalmente, inicamente el 7% restante opina que no le parece
muy util la estrategia, y que preferirian que la aplicacion ofreciera los datos de los usuarios
totales a los que se van a mostrar los descuentos. En futuras versiones, habria que tener en
cuenta esta sugerencia, e incluso incluir los posibles datos de conversion alcance-venta de

los potenciales compradores.

Sobre las funcionalidades que ofreceria la aplicacion, las opiniones también han sido

positivas.
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Todos los comercios que han participado consideran que el proceso de adicién de nuevos
productos es facil y sencillo, y también afirman que les parece muy util que la aplicacién
ofrezca informes o graficos sobre las estadisticas de los negocios. Algunos de ellos comentan
que les resulta complejo y tedioso llevar una gestion completa de sus negocios, por lo que
sugieren que la app también podria actuar como la plataforma con la que llevar a cabo dicha

gestion.

Ademas, todos los comercios locales que han participado en el testeo consideran que la
aplicacién podria ser una buena forma para digitalizar sus negocios. La mitad de ellos
utilizaria la app, aunque actualmente ya tengan presencia en algunos canales digitales
(pagina web, venta online, etc.), mientras que la otra mitad utilizaria esta propuesta para
iniciar la digitalizacion de sus negocios y sacar provecho de los beneficios que les brindaria

la tecnologia.

El ultimo aspecto del que se ha querido obtener feedback por parte de los comercios, es
respecto a los posibles pagos por uso. Se ha preguntado sobre la posibilidad de pagar una
suscripcion mensual, si conocieran de antemano el minimo alcance que los productos
podrian llegar a tener, tal y como se ha mostrado en el MVP, e incluso por acceder a
funcionalidades extra dentro de la aplicacion. En este caso, las respuestas obtenidas son mas

dispares que en los casos anteriores.

CANTIDAD MENSUAL QUE PAGARIAN POR LA APP

B Comercios que han testado el MVP (%)

38%

31%

6%

0 <5 € 5-10 € > 10€

Tlustracion 37 — Testeo del MVP: comercios que pagarian por la app.
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Los resultados muestran como una cuarta parte de estos negocios utilizaria la aplicacion
unicamente si fuera gratuito. Este aspecto es significativo, ya que se considera que asegurar
un minimo alcance si podria ser positivo para los comercios y, por tanto, podrian asumirse
pequeiios costes por uso. Sin embargo, la gran mayoria pagaria una suscripcién mensual, por
lo que este aspecto se ha tenido en cuenta a la hora de valorar posibles fuentes de ingresos

para sostener econémicamente la aplicacion.

4.2.3.2 Feedback de los clientes.

Los resultados obtenidos con el testeo por parte de los clientes son més heterogéneos que las
respuestas de los comercios. Destacar que, a pesar de que tampoco ha habido tanta
participacion como en el caso del andlisis externo (Analisis Externo: Verificacion de
Hipotesis y Analisis de los Resultados), se han obtenido mas del doble de respuestas que con
el feedback de los comercios (casi 40) y por tanto, la muestra en este caso también se

considera aceptable.

Existe una similitud de opiniones respecto al significado general de la aplicacion, donde mas
del 90% afirma que entiende su funcionamiento y ademas considera que con ella se podria
ayudar a la recuperacion econdémica de los pequefios negocios. Los resultados también son
parecidos en relacion al hecho de tener que visitar fisicamente un comercio para que el
descuento se haga efectivo (validando el codigo QR): el 81% cree que esta estrategia es
apropiada, y que ademads, sus compras locales las realizan siempre en los propios
establecimientos. El resto de las opiniones sobre la validacion presencial de los descuentos
sugieren que, en futuras evoluciones de la aplicacion, se de la posibilidad a la compra online

o se integren servicios de delivery, lo cual aumentaria las posibilidades de uso de la misma.

Las diferencias aparecen a la hora de valorar la aleatoriedad de los descuentos. Si bien mas
de tres cuartas partes (76%) afirma que la estrategia es interesante, porque apoyaria a la
recuperacion econoémica de varios comercios locales, una parte importante de los usuarios
sugiere que los descuentos se tendrian que basar en las preferencias de los consumidores.
Consideran que al ofrecer los descuentos aleatoriamente, se corre el riesgo de perder el

interés de un segmento de clientes, y que seria mas valioso si se diera la opcion de seleccionar
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los establecimientos de los que se quiere tener o no un descuento. Por ello, se cree que una
futura evolucion de la aplicacion podria estar enfocada a que los clientes incluyeran durante
el registro sus preferencias de compra, de tal forma que la app pudiera ofrecerles los
descuentos de algunos pequenios comercios frecuentados por ellos, y otros descuentos mas

suculentos, pero de negocios no conocidos.

El deseo por parte de los clientes de elegir de donde tener un descuento, queda atin mas
patente cuando se les pregunta sobre el hecho de que la app, una vez el cliente ha utilizado
un descuento, proporcione el descuento asociado a un nuevo establecimiento. A la mayoria
(53%) le parece interesante, pero preferirian que hubiera varias opciones y elegir el negocio
del que obtener ese nuevo descuento. Al 47% restante le parece bien, porque consideran que
es una forma de seguir ayudando a varios comercios locales, aunque alguno opina que, como
en el punto anterior, podria ser una caracteristica negativa para el usuario que entra por

primera vez en la aplicacion.

El ultimo aspecto en el que también ha habido diversidad de opiniones es con la renovacion
de descuentos. Una amplia mayoria (77%) considera positiva esta estrategia, ya que con ella
se permite al cliente poder encontrar descuentos mas atractivos o tener mas posibilidades de
conocer nuevos establecimientos. Un 16% opina que no le encuentra el sentido a tener que

pagar por obtener un descuento, y los restantes (7%), sugieren fundamentalmente dos cosas:

- Que la aplicacion ofrezca varias opciones y sea el propio cliente quien decida los
negocios de los que obtener descuentos: consideran que este sistema seria mas
beneficioso para ellos, ya que seria una forma de asegurar que sale rentable pagar un

importe por renovar los descuentos.

- Que se garantice, o que la aplicacion pueda demostrar de alguna manera, que el
dinero llega a los comercios que acaban de ser “rechazados” (funcionalidad que se

detallaba con la explicacion del MVP).

En linea con estas valoraciones, también estan las opiniones respecto al importe de cada

renovacion (establecido en 1,49€). Algo mas de la mitad (53%) opina que le parece
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apropiado pagar, aunque también dicen que el precio es barato ya que los comercios
“rechazados” recibirian una cantidad minima. Este aspecto ya se ha habia valorado
(explicacion del MVP), pero al establecer un importe no muy elevado, se pretende que la
renovacion de descuentos sea asequible y accesible para cualquier cliente. A pesar de que se
creia que esta funcionalidad podia ser atractiva para los clientes, el 47% restante afirma que
no pagaria por la renovacion de descuentos, ni aunque obtuvieran uno mayor que el precio
que han pagado. Argumentan que, al aparecer los nuevos comercios de forma aleatoria, el
usuario no sabe si va a obtener algin descuento de su interés, y que por tanto, podria ser un

gasto en vano.

De estas respuestas se concluye que la app tendria que tratar de alguna manera de asegurar
que al cliente le sale rentable pagar esos 1,49€ por renovacion, para que esta estrategia,

siendo de fuerte carécter social, sea también practica para los usuarios.

Los potenciales clientes que han testado el MVP coinciden al 100% en que la ubicacion
aporta un valor afiadido, y que por ello utilizarian esta app antes de realizar sus compras
independientemente del lugar en el que se encontrasen. Ademas, a pesar de que el 13% cree
que esta propuesta solo tendria una buena acogida entre los comercios, una amplia mayoria
(87%) afirma que la aplicacion puede llegar a ser de utilidad para todos los usuarios (oferta

y demanda).

Como conclusion a esta parte del MVP, se podria decir que la propuesta también podria
ser de interés para los clientes, lo que aseguraria la continuidad de su utilizacion, aunque
la experiencia de usuario podria mejorar si se afadiera algunas de las sugerencias de los

mismos:

- Habria que buscar otras opciones para que no todos los descuentos fueran aleatorios,

y se ofrecieran en funcidn de los intereses de los clientes.

- También se deberian asegurar a los clientes que la renovacion de descuentos es
rentable, y que en caso de pagar, el importe se destinard a los comercios

“rechazados”.
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- Se podria incluir un menu inicial, que permitiera separar a los comercios por
categorias. De esta forma, el cliente seleccionaria los descuentos segun su interés y

no tendria toda la oferta mezclada.

- Un cambio para fidelizar ain mas con el cliente seria aumentando la oferta de
descuentos disponible. Si se ofrecieran dos o tres negocios de cada tipo, el cliente
tendrda una oferta mayor y, por tanto, podria tener mas interés (incluso podria

justificar el importe de la renovacion de descuentos).

- Afadir servicios de delivery o venta on-line atraeria a mas clientes.

- La aplicacion podria disponer de algiin sistema de recompensas por uso, para los

usuarios mas participativos, e incluso un plan familiar para compartir los descuentos.

Todas las sugerencias aportan valor y permitirdn que, en caso de que la aplicacion se
desarrolle, los usuarios (comercios y clientes) valoren esta plataforma positivamente como
una posible via para contribuir a la recuperacion econdémica de los pequetios locales, al darse

una situacion win-win para todas las partes.

Tras analizar la fase de testeo, se puede concluir que la respuesta al MVP, tanto de los
comercios como de los clientes, ha sido positiva. Por lo tanto, se considera que la
aplicacion es valida a nivel operativo, y que podria ser capaz de alcanzar los objetivos

con los que se ha disefiado.
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Capitulo 5. VIABILIDAD DEL PROYECTO

La finalidad de este capitulo es analizar el proyecto desde una perspectiva econdmica. Con
los resultados obtenidos y el andlisis operativo que se ha realizado en el Capitulo 4, se

determinara si el proyecto es viable en su totalidad.

Para desarrollar la viabilidad econémica de un proyecto, o lo que se conoce como un informe
financiero tradicional, ademds de analizar los nimeros de la empresa, también es necesario

estudiar el modelo de negocio.

5.1 MODELO DE NEGOCIO

A lo largo del proyecto ya se ha incluido cierta informacion econémica, como los posibles
ingresos a través de la renovacion de descuentos. A continuacion, se analizard en detalle el

modelo de negocio, fundamental para conocer la propuesta desde todas sus perspectivas.

5.1.1 BUSINESS MODEL CANVAS

La herramienta que se ha elegido para ello es el business model canvas. Este instrumento de
analisis, util para comprender de forma sencilla y estructurada un modelo de negocio 22, se
considera el més apropiado para este proyecto, ya que permitird obtener una vision general

de como la solucion puede crear, capturar y entregar valor a los clientes.

El business model canvas se compone de nueve secciones, donde cada una hace referencia
a las principales areas de una empresa. Por ello, a las start-up se les recomienda realizar este

gréafico, que permite ayudar a estructurar el negocio y aterrizar la operativa.

Tal y como se ha mencionado a lo largo del proyecto, la plataforma actuard como un
marketplace (lugar de encuentro entre oferta y demanda). Ademas, también se estima que la

app tendra inicialmente un alto impacto local, y progresivamente crecera hacia poblaciones
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de mayor tamano poblacional. Por tanto, y tomando como referencia estas dos

consideraciones, se ha obtenido el siguiente business model canvas.

% 4 & Y 2

ASOCIACIONES ACTIVIDADES PROPUESTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS DEL
CLAVE CLAVE VALOR CLIENTES MERCADO
Red de comercios Conseguir acuerdos con Dinamizacién del Asistencia personalizada Pequefios comercios

los ayuntamientos territorio locales
Compradores Beneficios extra para

Generar interés en los Reducir la brecha usuarios implicados Consumidores
Ayuntamientos usuarios digital de los comercios

locales

@ Fomentar y recuperar

las relaciones barrio —

RECURSOS CLAVE comunidad CANALES
Plataforma Aplicacion movil
Descuentos atractivos
Algoritmo de descuentos para los clientes Publicidad local
segun la ubicacién
. Mostrar a los clientes Boca a boca
Recursos técnicos nuevos establecimientos
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS
Desarrollo de la aplicacion Subvenciones publicas
Soporte a los usuarios y digitalizacion de los comercios Suscripciones
Desarrollo de nuevas funcionalidades Publicidad

Mantenimiento y actualizacion de la plataforma

llustracion 38 — Modelo de negocio: business model canvas.

5.1.1.1 Asociaciones clave.

Estas asociaciones son las alianzas estratégicas que ayudaran a conseguir mas recursos. Las
dos més importantes de esta propuesta son, tanto la red de comercios que se adhieran y
promocionen sus productos en la aplicacion, como los propios compradores, que seran
los que hagan uso de los descuentos ofrecidos por los negocios. Pero también se considera
clave conseguir colaboraciones con los Ayuntamientos de aquellos municipios que deseen
incentivar la actividad de sus comercios locales, considerando que con ello podran contribuir

a su desarrollo econdmico mientras que la aplicacion mejora y crece.
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5.1.1.2 Recursos clave.

Los principales activos que forman parte de la propuesta, y que ademas son los recursos que

las asociaciones ayudardn a obtener, seran:

- La plataforma en la que se lleve a cabo la relacién comercios-compradores, es decir,

la app mévil.

- El algoritmo de descuentos, que serd una parte fundamental de la aplicacion, se
debera programar adecuadamente para que los usuarios conozcan los comercios
asociados seglin su ubicacion. Sin embargo, también se desea que la app “aprenda”
sobre las tendencias de los compradores y en el futuras versiones sea capaz de
mostrarles alguna vez comercios que estén en linea con sus gustos o tendencias,

comercios que nunca han visitado, etc.

- Finalmente, para llevar a cabo el desarrollo y mantenimiento de la aplicacion, se
necesitaran recursos técnicos tales como programadores o expertos en IT

(tecnologias de la informacion).

5.1.1.3 Actividades clave.

Ademas de las asociaciones y recursos clave, también existen una serie de actividades
esenciales y necesarias para desarrollar la nueva propuesta. Para que la aplicacion pueda
llegar a tener éxito, se considera fundamental conseguir acuerdos de colaboracion con los
Ayuntamientos. A través de estas alianzas, se espera obtener financiacion para las primeras
fases de desarrollo, aunque se mostrardn mas detalles en la explicacion de las fuentes de

ingresos, asi como en el estudio de la viabilidad econdmica (apartado 5.2 de este capitulo).

Otra actividad primordial es generar interés en los usuarios, ya que son el centro de toda la
propuesta. Para conseguir que se adhieran los comercios, ademds de asegurar el correcto
funcionamiento del sistema, se considera que la aplicacion deberd ser facil e intuitiva para
que la experiencia de usuario sea agradable. De esta forma, se cree que la oferta de negocios

aumentard y como consecuencia, atraera a mas clientes. Por ello, entregar una amplia
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oferta de negocios con descuentos atractivos es clave para atraer a un numero mayor
de compradores, asi como para que estos acaben recurriendo a la aplicacion antes de

realizar sus compras locales.

5.1.1.4 Segmentos del mercado.

La propuesta estd pensada para los pequeiios comercios locales (realmente a todas las
PYMES, aunque haya medianas empresas que cuentan con un musculo financiero y
seguramente no necesiten ninguna iniciativa que les ayude econdémicamente), asi como para
cualquier consumidor que quiera realizar una compra en un pequefio comercio. Sin embargo,
a medida que la aplicacion crezca se espera que la plataforma sea de utilidad para cualquier

empresa que quiera promocionar sus productos o servicios.

5.1.1.5 Canales.

La parte mas importante de la propuesta es la aplicacion, y por tanto, es el canal principal
para dar conocer la idea y llegar a los segmentos del mercado objetivo. Pero también se
considera que se podria lograr un alcance mayor si las alianzas con los Ayuntamientos
incluyeran cierta publicidad local, y que estos fomentasen el uso de la app entre sus

ciudadanos.

5.1.1.6 Relaciones con clientes.

Anteriormente se ha comentado que se espera que la aplicacién atraiga a un nimero
considerable de usuarios, y que estos a su vez hardn que otros usuarios se unan a la
plataforma (tanto por parte de los comercios como de los compradores), a través del boca a
boca. Para obtener ese flujo de informacion positiva respecto a la app, se cree que un aspecto
clave es afianzar la relacion aplicacion-cliente. Se ha pensado que esta se puede llevar a

cabo de dos maneras:

- Con una asistencia personalizada, para resolver cualquier tipo de problema,
principalmente a aquellos comercios locales que se adentren en un canal digital por
primera vez y que puedan llegar a experimentar dificultades. Se pretende

proporcionar ayuda a estos comercios en el proceso de digitalizacion, en la insercion
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de los productos, o en el analisis de sus datos econdmicos, pero también a aquellos
clientes que puedan tener problemas con la aplicacion, los cédigos QR, la renovacion

de descuentos, etc.

- Mediante la entrega de beneficios extra para los clientes implicados con la aplicacion.
No se ha desarrollado esta idea durante la explicacion del funcionamiento de la app,
pero seria interesante que se recompensara a los usuarios que utilizasen la plataforma
habitualmente. De esta manera, se incentivaria el uso de aplicacion, tanto a nuevos
comercios como a nuevos compradores, y se conseguiria fortalecer la relacion entre

la app y sus usuarios.

5.1.1.7 Propuestas de valor.

Las caracteristicas principales de la propuesta ya se han explicado a lo largo del proyecto,
mencionando las funcionalidades que la aplicacion aportaria, asi como las ventajas
competitivas que pueden diferenciarla de los competidores. A modo de sintesis, el valor

afiadido se conseguiria de la siguiente manera:

- Contribuyendo en la recuperacion de los comercios locales, que se han visto
econdmicamente afectados por el COVID-19.

- Activando la cultura digital en los colectivos de mayor brecha, para que puedan
aplicar herramientas tecnoldgicas y aprovechar las ventajas que estas tendrian en sus
negocios.

- Fomentando la compra local, mediante la recuperacion de la relacion barrio-
comunidad.

- Ofreciendo a los compradores descuentos atractivos, asi como dandoles la

oportunidad de visitar y conocer nuevos establecimientos.

5.1.1.8 Estructura de costes.

El andlisis de la viabilidad econémica con el canvas se compone de dos bloques, donde el

primero se centra en la estructura de costes.
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El principal gasto inicial estaria destinado a programar el algoritmo y a adquirir los recursos
tecnologicos necesarios para ello (sistemas informaticos, ordenadores, etc.). Pero también se
han identificado otros posibles gastos, a los que habria que hacer frente una vez la aplicacion

estuviera en funcionamiento:

- Ayudar en la digitalizacion de los comercios implicaria tener ciertos empleados
dedicados a tal actividad, en funcion del volumen de negocio que se vaya
consiguiendo (también se podria subcontratar el servicio). Estos, deberan ser capaces
de proporcionar soluciones rapidas y sencillas, facilitando una experiencia positiva
para los comercios, e incluso ofreciéndoles cierta formacion sobre como implementar
la tecnologia en los pequefios comercios. Por todo ello, se considera que esta ayuda
deberd estar disponible de forma personalizada e individualizada para cada uno de

los comercios que se adhieran a la aplicacion.

- Relacionado con el punto anterior, también se necesitard personal para gestionar el
soporte del resto de usuarios. Esta gestion podria digitalizarse teniendo un call center
(centro de llamadas) automatizado, que fuera capaz de ofrecer respuestas ttiles segiin
la pregunta de los usuarios. Sin embargo, inicialmente se considera que la experiencia

sera mas personal si una persona fisica es quien resuelve los problemas.

- Finalmente, también sera necesario emplear una cantidad de capital en los recursos
técnicos. Estos se encargaran del desarrollo de nuevas funcionalidades de la
aplicacion, asi como del mantenimiento y actualizacidon de la plataforma para que

siga siendo de interés para los usuarios.

Inicialmente no se consideran gastos de arrendamientos, pero si de salarios, aunque si la
aplicacion tiene éxito y crece, serd necesario adquirir instalaciones y mejorar las condiciones
de aquellos que forman parte del desarrollo de la misma, y por tanto, habra que incurrir en

mayores gastos.
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5.1.1.9 Fuentes de ingresos.

La otra parte del andlisis de la viabilidad econdmica se centra en las fuentes de ingresos que

se podrian obtener con la aplicacion.

En la descripcion de la aplicacion recogida en el apartado 4.2 de este capitulo, se ha
mencionado la funcionalidad “renovacion de descuentos” que tendran disponible los clientes
tras el pago de un pequeflo importe. Este ingreso no se ha incluido en el canvas al no formar
parte de la financiacion de la aplicacion, ya que se pretende distribuir la cantidad que cada

usuario pague proporcionalmente a cada uno de los comercios que han sido “rechazados”.

Los ingresos que si contribuiran al desarrollo econémico lo componen los recursos iniciales

y las referidos a la explotacion de la app.

- La obtencién de recursos iniciales se prevé que provenga de las instituciones
publicas, la cual se obtendria de los acuerdos con los Ayuntamientos u otros
organismos municipales. La aplicacion podria tener una muy buena acogida en las
pequefias y medianas empresas de las localidades si los Ayuntamientos la fomentasen
y destinasen una minima parte de sus presupuestos en subvencionar parte de la
plataforma. Ademas de que con ello se conseguiria un impacto positivo, se considera
que el coste seria menor que el destinado en algunas de las campafias que estos
Ayuntamientos han llevado a cabo para apoyar a sus comercios locales. En concreto,
el municipio de estudio para el analisis externo (Analisis Externo: Verificacion de
Hipotesis y Andlisis de los Resultados), tuvo a mediados de octubre una iniciativa de
apoyo al comercio local que consistia en sortear 30.000€ en premios para que los

trabajadores y vecinos del municipio gastasen en los establecimientos de la localidad.

- Al margen de lo anterior, otra posible entrada de recursos iniciales proveniente del
sector publico podria darse en forma de “ayudas al emprendimiento”, que en este
caso se emplearian en las fases iniciales de la plataforma para programarla y ponerla
en funcionamiento. Por ejemplo, podrian valorarse muy positivamente las lineas de

financiacion que la Comunidad de Madrid dispone para start-ups o PYMES que
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desarrollen proyectos de investigacion y desarrollo tecnolédgico (hasta 250.000€), las
ayudas para la innovacién e impulso de la transferencia tecnologica al sector
productivo, o las ayudas para incentivar el uso de la innovacion y la transferencia
tecnologica en las pequefias empresas 2°. Cualquiera de las tres opciones supondria
una potencial fuente de recursos iniciales, para comenzar con el desarrollo de la

aplicacion, sin tener que recurrir a inversores privados o a financiacion bancaria.

Con la aplicacion operativa, las fuentes de ingresos asociadas al negocio se estima que

seran las siguientes:

Mediante un sistema de suscripciones, que se ofrecerd a los comercios para que
puedan acceder a ventajas extra dentro de la app. Siguiendo la estrategia que hacen
otras empresas freemium (como Spotify, Dropbox o LinkedIn), los comercios se
registraran gratuitamente y tendran que pagar una cuota mensual para adquirir
funcionalidades extra. Ademas, tras analizar los resultados del testeo del MVP, se
podria afirmar que la cuota mensual no deberia ser superior a 15€ (aunque podria
haber distintos paquetes con distintos importes), haciendo que el precio de la
suscripcion estuviera al alcance de todos los comercios, y no generando un gasto
elevado en los que mas dificultades econdmicas tienen.

o Con esta suscripcion, se ofreceria a los comercios herramientas para que
gestionaran sus negocios de forma mas eficiente. Una de ellas podria darse
en forma de andlisis econdmicos mas exhaustivos, que derivasen en
recomendaciones de marketing y publicidad por expertos del sector, para que
los comercios puedan ofrecer los productos y descuentos que mads se ajusten
a los gustos y tendencias de los clientes (la aplicacion ofreceria esta
informacion basdndose en los datos de los productos que consiguen obtener
mas ventas asi como en los comercios “rechazados” con la renovacion de
descuentos).

o Siguiendo esa linea de asesoramiento, otra funcionalidad dentro de la
suscripcion podria estar enfocada en mostrar a los comercios las

caracteristicas del descuento asociado a un producto (cantidad y duracion)
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que les proporcionaria el méaximo alcance, asi como con los ratios de
conversion a venta, y por tanto, sugiriéndoles la estrategia que les
proporcionaria mayores beneficios. El algoritmo de la app se basaria en la
disposicion e historial de compra de los usuarios cercanos a la ubicacion del
comercio, permitiendo a los negocios establecer el valor de los descuentos

segun un andlisis de datos preciso y detallado.

- Otro posible canal de ingresos se obtendria mediante la publicidad dentro de la
aplicacion. No se desea que la publicidad sea muy constante y abrumadora para los
compradores, ya que se quiere ofrecer una experiencia de usuario agradable, pero
incluirla en la app seria una forma sencilla de crecer econdmicamente debido a los
beneficios que esta generaria sin necesidad de aumentar los gastos. Sin embargo,
para conseguir que empresas externas paguen por anunciarse, es necesario tener un
numero considerable de usuarios. Para conseguirlo, se pretende que inicialmente la
aplicacion crezca en pequefios municipios con la ayuda de los Ayuntamientos, para
posteriormente crecer hacia nucleos urbanos con mayor poblacion. Esto favoreceria
al aumento en el nimero de usuarios, tanto de comercios como de consumidores y,

por tanto, podria generar en empresas externas un posible interés por publicitarse.

El business model canvas ha permitido aterrizar la gestion estratégica de la aplicacion. A
continuacion, se profundizard en el calculo de la viabilidad econémica del proyecto, donde

se ha evaluado la rentabilidad del mismo.

5.2 VIABILIDAD ECONOMICA

Una vez se han descrito las partes que conforman la operativa de la propuesta, se ha
analizado la viabilidad del proyecto desde una perspectiva econdmica. Para ello, se ha
decidido elaborar un estudio financiero con los posibles ingresos y gastos de los primeros
afios, desde que se pone en funcionamiento la aplicacion. Aunque las fuentes de ingresos y

los principales costes de la propuesta ya se han identificado en la explicacion del business
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model canvas, con este andlisis se quiere cuantificar la informacion para poder tomar

decisiones desde un enfoque econdémico.

Con los resultados que se obtengan se pretende conocer la rentabilidad del proyecto y los

afios necesarios para recuperar la inversion inicial (payback).

5.2.1 HIPOTESIS Y ASUNCIONES

Para llevar a cabo el cabo el célculo se han realizado una serie de suposiciones.

5.2.1.1 Calculo de usuarios.

El horizonte temporal de analisis se ha establecido en 10 afios, ya que se quiere conocer
la viabilidad a medio plazo. Ademas, se cree que este es un periodo razonable para que la
aplicacion se consolide y pueda pasar a una fase de escalado exponencial, conforme se vaya

incrementando el nimero de usuarios en distintas poblaciones.

El tamafio del mercado disponible a medio plazo (SAM) se calculd en el Capitulo 3 (Tamafio
de la Nueva Oportunidad), obteniendo un resultado de 4.251.000 usuarios totales (entre
comercios y clientes). Pero debido a que los ingresos provendran principalmente de las
suscripciones de los negocios, es necesario estimar con mas detalle cuantos comercios
podrian formar parte de la app en el décimo afio. Como el valor del SAM se obtuvo partiendo
de los datos de poblacion de la Comunidad de Madrid (CAM), la estimacion del nimero
final de comercios se ha realizado en base al informe anual de la CAM sobre sus comercios

(“El comercio de Madrid en cifras” 24).

El calculo se ha realizado partiendo del nimero total de empresas que pertenecen al sector
comercial: 85.456. Sin embargo, aunque todas puedan llegar a unirse a la plataforma a largo
plazo, la aplicacion se ha disefiado para un segmento del mercado en particular y, por ello,

se considera que en este periodo se alcanzard a un nimero menor.

- Como el proceso de andlisis externo se realizé en comercios con menos de diez
trabajadores, no se valora la adhesion del 2% de empresas que tienen mas de diez

asalariados. El 98% resultante suponen 83.747 negocios.
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- De estos, se espera alcanzar al 60% que se dedican al comercio minorista. No se ha
considerado a los mayoristas, ya que estos son los negocios que venden los productos
al consumidor final, y uno de los objetivos de la app es que los consumidores
compren en los establecimientos fisicamente. El resultado supondria una

incorporacion de 50.248 comercios.

- Finalmente, también se ha tenido en cuenta la actividad de los comercios. Por ello, y
aunque en un futuro si puedan llegar a adherirse a la plataforma, se piensa que no se
unirdn en este periodo ni las estaciones de servicio (1%), que no suelen tener
problemas de demanda, ni tampoco los mercadillos (6%), ya que son ventas
esporadicas que no requieren de gastos fijos como los de un establecimiento normal.

Tras descartar a ese 7%, el nimero de negocios resultante es de 46.731.

Por tanto, y teniendo en cuenta todas las suposiciones, se pretende conseguir que 46.731
comercios se unan a lo largo de los diez primeros afios. Esto supondria alcanzar al 55% de
empresas totales pertenecientes al sector comercial, una cantidad viable a medio plazo y que

servira para mejorar la aplicacion e ir incrementando su escalado.

Sin embargo, este nimero de comercios susceptibles a utilizar la aplicacion no se espera que

se unan uniformemente.

Al inicio de un proyecto de este tipo el numero de usuarios suele ser pequefio, pero aumenta
progresivamente a medida que otros usuarios conocen la propuesta. Por este motivo, se ha
establecido un crecimiento inicial reducido, un aumento significativo del segundo al séptimo
afio, y una tramo final de fuerte incremento hasta alcanzar el 100% de los comercios (46.731)

en el tltimo afio del periodo.
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PORCENTAJE DE COMERCIOS
ADHERIDOS A LA APLICACION
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Mlustracion 39 — Viabilidad econémica: estimacion de comercios en la app.

5.2.1.2 Calculo de ingresos.

Los recursos iniciales para poner en funcionamiento el modelo de negocio provendran, tal y
como se ha expuesto anteriormente, de las subvenciones publicas de los Ayuntamientos a

los que se dirigira la propuesta.

- En el 2019, el municipio que se ha estudiado en el andlisis externo, doté con un
maximo de 2.000€ a PYMES de la ciudad que realizaran inversiones en innovacion
25, Con este dato, se cree que se podrian obtener 2.000€ de media por Ayuntamiento,
considerando como objetivo que en el afio 0 se pueda conseguir al menos la
subvencion de 20 de los 81 municipios con 5.000 habitantes o mas de la
Comunidad de Madrid 2°, obteniendo de este modo unos recursos iniciales de
40.000€ para el desarrollo del proyecto. Como consecuencia de estas alianzas, la

aplicacion se pondra en funcionamiento de forma prioritaria en estos municipios.

Los ingresos se componen principalmente de:

- Pagos de comercios por suscripcion.
A pesar de que en la explicacion de la app se ha indicado que el registro seria gratuito,

y que el sistema de monetizacion se basaba en un modelo freemium, donde solo las
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funcionalidades extra serian de pago, la fase de testeo ha mostrado que el 75% de
los comercios pagaria mensualmente por utilizar la aplicacion. Por tanto, se cree
que de aprovechar esa disposicion a pagar de los comercios, la aplicacion obtendria
unos ingresos significativos.
Se han analizado los ratios de conversion de algunos modelos freemium, es decir, el
porcentaje de los usuarios que deciden pagar por usar una aplicacion tras registrarse
gratuitamente. Aunque algunas empresas con mucho volumen de usuarios como
Spotify son capaces de conseguir un ratio superior al 25%, la mayoria de empresas
con modelo freemium (Evernote, Dropbox o Google Drive), tienen ratios de
conversion inferiores al 5%. Sin embargo, segin algunas empresas americanas de
marketing 27, los ratios de conversion son mayores en los modelos free-trial (del
inglés, prueba gratis), pudiendo incluso llegar hasta ratios del 50%. Por ello, se ha
decidido que los comercios dispongan de un periodo de prueba gratis (tras registrarse,
también gratuitamente) para que puedan conocer el funcionamiento de la aplicacion,
y que tras dicho periodo, tengan que pagar una cuota mensual para poder seguir
utilizando la plataforma. Tomando como referencia los resultados del testeo, y sin
olvidar que la aplicacion se desarrolla para ayudar a los pequeios comercios en su
recuperacion econdmica, se ha decidido establecer una suscripcién mensual de
5€.
Por tanto, los ingresos provenientes de los comercios se dividen en:
o Ingresos por suscripcion de uso (anual): se establece un ratio de conversion
conservador del 25% (cada comercio pagaria 5€/mes, un total de 60€ al afio).
o Ingresos por suscripcion premium (anual): se considera que de los comercios
que paguen la cuota mensual, un 10% pagara también por tener las
funcionalidades extra (informes detallados, etc.). Teniendo en cuenta de
nuevo los resultados de la fase de testeo, se ha establecido que el importe de
esta suscripcion sea de 10€ mas al mes por comercio (por tanto, estos

comercios pagaran 120€ mas al afio).
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- Ingresos por publicidad.

En la explicacion del BMC se ha expuesto que para conseguir unos ingresos notables
por publicidad, la aplicacién deberd contar con un nimero importante de usuarios.
Por este motivo, y considerando las suposiciones de usuarios alcanzados mostrados
en la Ilustracion 39, solo se contabilizan ingresos por publicidad a partir del quinto
ano.

Para establecer el porcentaje de estos ingresos, en este caso si se ha tenido como
referencia a Spotify, ya que a pesar de ser una empresa que basa la mayoria de sus
ingresos en las suscripciones, también tiene una parte por publicidad. Spotify en el
segundo trimestre de 2020 * obtuvo un 7% de sus ingresos por esta via, por lo que
haciendo de nuevo una estimacidon conservadora, se establece que la aplicacion

obtendra a partir del afio cinco un 5% mas anual de ingresos por publicidad.

5.2.1.3 Calculo de gastos.

Los gastos asociados a la explotacion de la actividad se dividen en:

- Gastos fijos.
Una vez la aplicacion esté en funcionamiento se prevé que el principal gasto fijo sea
en personal, estableciéndose en un 30% anual de los ingresos brutos (debido a que,
como se ha comentado en la explicacion del MVP, los expertos recomiendan revisar

un modelo de negocio si el gasto de personal es superior a ese porcentaje).

- Gastos variables.
Para establecer el porcentaje de estos gastos se ha tenido en cuenta el tercer trimestre
del 2020 de Facebook 2, en el que la compaiiia destin6 el 41,7% de sus ingresos a
“consumos y otros gastos externos” y a “gastos en investigacion y desarrollo”. Por
tanto, se ha estimado que los gastos variables anuales de la aplicacion estaran
alrededor del 50% de los ingresos. Una parte de este porcentaje también se destinara
a personal especializado, o para externalizar algin servicio como el soporte

personalizado a los usuarios (que podria derivar en un call center).
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Sin embargo, en este espacio temporal no se considera ningun gasto financiero, dado
que, como se ha explicado en apartados anteriores, la obtencion de los recursos
iniciales se hace a través de las subvenciones de los Ayuntamientos, al considerar
que este es un proyecto generador de interés para ellos. Pero en funcion de la
evolucién del negocio en los dos primeros afos, se evaluara la necesidad de recurrir

a financiacion externa en caso de que no se cumplan las expectativas.

- Inflaciéon e impuestos.
Se considera la inflacion de Espaiia (establecida en el 1%, siguiendo las previsiones
de Bankinter 3° para los proximos afios), y los impuestos sobre beneficios (el 25%

como impuesto de sociedades 3!).

En el afio 0 también se prevén ciertos gastos. La estimacion de estos es la siguiente:

- Gastos fijos.
Existira un gasto inicial destinado a desarrollar la aplicacion. Segin algunos blogs de

3233 una aplicacion nativa (es decir, para un sistema

marketing y emprendimiento
operativo concreto) con buenas prestaciones, podria rondar los 15.000€. Por tanto,
considerando que se quiere incluir tanto en i0S como en Android (los dos principales

sistemas operativos moviles), el coste total inicial sera de 30.000€.

- Gastos de equipamiento.
Inicialmente se estima incurrir en un gasto de 5.000€ para comprar ordenadores o
servidores en la nube. Siguiendo los criterios de la Agencia Tributaria espafiola 34, se
considera una amortizacion lineal a diez afos a razoén de 500€ al afo (coeficiente del

10% anual), a partir del afo 1.

- Gastos de gestion.
Esta partida se estima en 5.000€, destinados a los trabajos de gestion asociados a
conseguir las alianzas con los Ayuntamientos (relaciones, transporte entre los

municipios, preparacion de reuniones, etc.).
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5.2.2 RESULTADOS

Con todo ello, se han obtenido los resultados que se muestran a continuacion.

Afio ! 1 2 3 a 5 6 7 ] 9 10
Porcentaje de usuarios alcanzados ! 2% 5% 10% 20% 30% 40% 50% 65% 80% 100%
Usuarios totales (comercios) ! 935 2337 4673 9346 14019 18692 23365 30375 37385 46731
INGRESOS TOTALES USUARIOS I 16.823 € 42.058 € 84.115€ 168.231 € 265.090 € 353.453 € 441.816 € 574.361 € 706.906 € 883.632 €
Ingresos suscripcion normal I 14.019€ 35.048 € 70.096 € 140.192 € 210.288 € 280.385€ 350.481€ 455.625 € 560.769 € 700.961 €
Ingresos suscripcion premium | 2.804¢€ 7.010€ 14.019€ 28.038€ 42.058 € 56.077 € 70.096 € 91.125€ 112.154 € 140.192 €
Publicidad ! 0€ 0€ 0€ 0€ 12.743 € 16.991 € 21.239€ 27.611€ 33.983 € 42.478 €
GASTOS TOTALES I 13.458 € 33.646 € 67.292 € 134.585 € 212.072 € 282.762 € 353.453 € 459.489 € 565.524 € 706.906 €
Gastos fijos I 5.047 € 12,617 € 25.235€ 50.469 € 79.527 € 106.036 € 132.545 € 172.308 € 212.072€ 265.090 €
Gastos variables | 8412¢ 21.029€ 42.058 € 84.115€ 132.545€ 176.726 € 220.908 € 287.180€ 353.453€ 441.816 €
Gastos de gestion ! 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Gastos de equipamiento ! 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
EBITDA | 3.365¢€ 8.412€ 16.823 € 33.646 € 53.018 € 70.691 € 88.363 € 114.872 € 141.381 € 176.726 €
Amortizaciones ! 500 € 500 € 500€ 500 € 500€ 500 € 500 € 500€ 500 € 500€
EBIT | 2.865¢€ 7.912€ 16.323 € 33.146 € 52.518 € 70.191€ 87.863 € 114.372 € 140.881 € 176.226 €
Impuestos ! 716 € 1.978€ 4.081€ 8.287 € 13.129€ 17.548 € 21.966 € 28.593 € 35.220€ 44.057 €
BENEFICIO NETO I 2.148¢€ 5.934 € 12.242 € 24.860 € 39.388 € 52.643 € 65.897 € 85.779 € 105.661 € 132.170€

llustracion 40 — Viabilidad economica: estudio financiero.

A pesar de haber realizado el andlisis con estimaciones conservadoras, las previsiones
muestran que en estas condiciones el negocio da beneficio neto positivo desde el primer afio,
incrementandose de forma considerable a partir de la mitad del periodo, debido al
incremento en del volumen de ventas (fuerte escalado). Ademads de estos resultados, para
confirmar si la propuesta es viable economicamente, se han obtenido otros dos parametros:
- El Valor Actual Neto (VAN), una medida que muestra la rentabilidad de un proyecto
en términos absolutos al traer todos los futuros flujos de caja al presente
(descontados con un interés determinado). En otros términos, calcula cuanto vale en
el momento presente el dinero que se obtendra en el futuro y, por tanto, si el proyecto
generara beneficios (VAN>0) o pérdidas (VAN<O0).
Aunque la tasa de descuento se obtiene de un célculo especifico, se ha establecido en
un 12%, que es la que algunos expertos recomiendan para valorar proyectos de riesgo
medio *3 (se considera que el proyecto tiene cierto riesgo ya que la viabilidad depende
de la consecucion de los usuarios y no se cuenta con una base previa).
Con todo ello, se obtiene un VAN de 185.293€, lo que significa que el proyecto

seria rentable y que generaria beneficios en el futuro.

- El payback, o plazo de recuperacion, que indica el nimero de afios que se tarda en

recuperar el dinero desembolsado al inicio del proyecto. El valor que se ha obtenido
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ha sido de 3,8 afios, es decir, la inversion inicial se recuperaria en el cuarto afio.
Teniendo en cuenta que este es un proyecto de innovacion, con caracter social, y que
al inicio tendrd mas dificultades para captar y afianzar a los usuarios, se considera
que el valor que se ha obtenido es positivo.

También se ha valorado la posibilidad de que, en la gestion con los Ayuntamientos
para la obtencién de los recursos iniciales, estos planteen que una parte de la
subvencion vaya destinada a la reduccion de la cuota de los comercios durante un
determinado tiempo. Esta alternativa se ha estudiado y se podria incluir en el plan
financiero, a condicioén de que esa partida no superase el 30% de la subvencion total
estimada. El resultado de esta estrategia implicaria un retraso de cinco meses hasta

recuperar la inversion inicial (dato que se considera encajable dentro del plan).

A modo de resumen, se puede decir que, tanto la informacion del analisis del modelo de
negocio con el business model canvas, como los resultados del estudio financiero, permiten

concluir que el proyecto es viable desde una perspectiva econémica.
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Capitulo 6. CONCLUSIONES

La supervivencia de los autonomos y de las pequefias empresas que han conseguido no cerrar

de forma definitiva tras el confinamiento en Espafia, se considera que estara marcada por

tres aspectos principales:

El apoyo que reciban de las instituciones locales, que tendran que tomar medidas
econdmicas para que este sector vuelva a desarrollarse eficientemente. Pero también
serd importante la ayuda de los ciudadanos, que podran contribuir con estas empresas

al comprar en ellas y no estando tan influenciados por el ecommerce.

La capacidad de adaptarse a las circunstancias y de adherirse a nuevas formas
de venta. Desde el inicio de la pandemia, muchas empresas se estan digitalizando y
se han dado cuenta que pueden desarrollar su actividad incluso con mayores
beneficios. Por ello, se considera que aquellas que no lleven a cabo la transformacion
digital de sus negocios perderan la oportunidad de aprovechar las ventajas que ofrece

la tecnologia.

La predisposicion a unirse a las iniciativas fruto del emprendimiento y la
innovacion. Actualmente estdn germinando propuestas muy interesantes para
mejorar las condiciones en el &mbito de la salud, la economia o el trabajo, y por tanto,
a corto plazo se generaran soluciones que seran de utilidad para las pequefias

empresas y la sociedad en general.

La propuesta que se presenta en este proyecto se considera que es una de esas soluciones

tecnologicas. Se pretende contribuir a la recuperacion econdomica de los pequeios negocios

afectados por la pandemia y, para ello, se ha ideado una aplicaciéon mévil que permita a los

comercios locales aumentar la visibilidad de sus productos entre los clientes, y por ende,

tener mas opciones de subsistir en el tiempo mejorando sus resultados a medio y largo plazo.
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La aplicacion se ha concebido atendiendo a las condiciones de contorno de un escenario
donde los comercios afirman que no tienen conocimientos tecnologicos, y por ello, se ha

disefiado una plataforma sencilla y util para que la experiencia de uso sea amigable.

Sin embargo, el desarrollo de la aplicacion se hace con base en un analisis de mercado y de
la competencia, para conocer el encaje de la propuesta y saber si se ajusta a las necesidades
de los usuarios. Ademas de saber que la acogida de la aplicacion entre los usuarios seria

positiva, con dicho estudio también se han obtenido algunos aprendizajes:

- Asegurar una minima visibilidad de los productos no sera suficiente para aquellos

negocios que creen que tendran dificultades para convertir ese alcance en ventas.

- Respecto al punto anterior, la aplicacion deberd asegurar el minimo alcance sin
requerir a los comercios datos econdmicos detallados, ya que muchos de estos

negocios no tienen un control preciso de sus ingresos y gastos.

- Los comercios locales que utilicen la aplicacion para digitalizarse tendran que
disponer de una asistencia personalizada para resolver las posibles dificultades. De
esta manera sentiran seguridad durante el proceso, y no rechazaran de antemano la

propuesta.

Ademas de todo lo anterior, se ha hecho un estudio financiero del proyecto para evidenciar
su viabilidad. Y el resultado final lleva a considerar que es viable desde una perspectiva

operativa, a nivel de caracteristicas y funcionamiento, y también econémica.

A través de la aplicacion que se propone se espera conectar tanto a las administraciones
locales, como a las pequefias empresas, como a los potenciales clientes que son todos los
habitantes de cada Ayuntamiento, contribuyendo en la parte que aplique a la mejora del
bienestar social, que en buena parte se ha perdido con el deterioro de muchas pequefias

empresas locales.

101



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER EN INGENIER{A INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[__ica__icApe | CONCLUSIONES

En definitiva, con el desarrollo de este proyecto se ha pretendido dar respuesta a una
inquietud individual, que surge como consecuencia de los efectos devastadores en la salud,
en la economia y en los comportamientos sociales que ha supuesto la pandemia del COVID
19 en todo el mundo, y singularmente en Espaia. Por ello, se ha desarrollado una propuesta
innovadora y con valor social, que permita mantener las mermadas expectativas de

permanencia de los pequeiios negocios locales.
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Capitulo 7. ALINEACION CON LOS ODS

Tal y como se ha concluido al final del capitulo anterior, el desarrollo de este proyecto ha
estado marcado por un fuerte componente personal. Durante los primeros meses del
confinamiento a causa del COVID-19 (marzo y abril del 2020), se pudo conocer de primera
mano la dificil situacion econémica por la que estaban pasando algunos pequefios comercios
locales. Sin embargo, fue ain mas relevante saber que estas dificultades estaban afectado
fuertemente a dos negocios familiares, y que las posibilidades de un cierre definitivo nunca
habian sido tan reales. Debido a estas circunstancias, se decidi6 buscar una posible solucion
para contribuir a la recuperacion de los comercios locales afectados por la pandemia. Pero
este proyecto no se limita al &mbito local, sino que también pretende tener un impacto global,

y es por ello que también se alinea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

@ OBJETIVOS S55ni2
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1 FIN [ EDUGACION
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Mlustracion 41 — Objetivos de Desarrollo Sostenible.
Fuente: Naciones Unidas.
Los ODS forman parte de la iniciativa impulsada por las Naciones Unidas en “favor de las
personas, el planeta y la prosperidad” asi como de “la paz universal y el acceso a la justicia”
36, Los estados pertenecientes a la ONU se comprometieron a implementar medidas para

cumplir el plan, formado por 17 objetivos y 169 metas y durard hasta el 2030.
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El COVID-19 no solo ha causado cambios en la mayoria de paises del mundo y en la forma
en la que la sociedad interactlia, sino que también ha frenado el avance hacia el cumplimiento
de los ODS. Por ello, el Secretario General de la ONU, Antonio Guterres, afirmo al inicio
de la pandemia que “el COVID-19 es la mayor prueba que hemos enfrentado juntos desde

la formacion de las Naciones Unidas” 37.

El primer ODS en el que se cree que la propuesta podria aportar valor es en el ODS 9
“Industria, innovacién e infraestructuras”. La aplicacion es una innovacion tecnolégica
enfocada a encontrar una solucion a un desafio econdmico, y por tanto, podria ser de utilidad

en la consecucion de los propositos que se plantean en este ODS.

A raiz de la pandemia, la relevancia de uno de estos objetivos ha destacado sobre el resto, y
es la reduccion de la brecha digital en los colectivos mas afectados. La aplicacion, ademas
de contribuir a la recuperacion econdomica de los comercios locales, se ha mostrado que
quiere apoyar y fomentar la transformacion digital en estos negocios, de tal forma que
puedan beneficiarse del potencial de la tecnologia. La pandemia ha acelerado la
transformacion digital de las empresas, pero sin embargo, existe un gran nimero de
auténomos y pequefios comercios que todavia no ha adoptado ninguna solucién digital en
sus negocios. Por este motivo, la aplicacion se ha pensado para que actie como una
herramienta innovadora que contribuya a eliminar las barreras hacia la digitalizacion que el
comercio minorista tiene en Espafia, pero también para que pueda llegar a ser de utilidad a

los pequefios comercios de otros paises, especialmente los menos desarrollados.

Otro ODS con el que este proyecto se identifica casi en su totalidad es el ODS 8 “Trabajo
decente y crecimiento econémico”. El aumento del desempleo ha sido una de las principales
consecuencias de la emergencia sanitaria, lo cual ha llevado a la ONU a sefalar este objetivo

como uno de los mas damnificados.

El coronavirus ha provocado multitud de impactos adversos en los mercados laborales,
produciendo grandes cambios en las economias y ralentizando el progreso. Desde la ONU

indican que se necesitan medidas politicas para apoyar a las empresas, impulsar la demanda
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laboral y preservar los puestos de trabajo existentes *%, y son precisamente esos objetivos

que se quieren alcanzar con la propuesta de este trabajo.

Se ha explicado como la app, gracias a su algoritmo y el sistema de descuentos, permitira
que los comercios locales aumenten el alcance de sus productos o servicios. Con esta
estrategia, se quiere recuperar la presencia de los compradores en estos negocios, para que
se produzca un aumento en las ventas y puedan desarrollar su actividad en una situacion mas
favorable econdémicamente. Pero también se ha mencionado que el sistema se basara en la
ubicacion de los comercios y los compradores: de esta manera, cualquier comercio que se
adhiera a la plataforma, podra ser conocido por clientes cercanos y por tanto, tendran mas

posibilidades de conseguir el minimo econdémico que le permita no cerrar el negocio.

La aplicacion se ha disefiado tomando como referencia las dificultades de los comercios en
Espana, pero sus funcionalidades permiten que también pueda ser de utilidad para los
comercios (y consumidores) de cualquier otro pais. Al final, lo que se quiere es impulsar la
economica local con clientes locales, contribuyendo a mejorar la situacion de los
negocios afectados por el COVID-19, sin importar el lugar de procedencia ni el nivel

de dificultad que cada comercio o pais pueda tener.
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