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RESUMEN DEL PROYECTO

Agricola CANFEPAR S.L. es una empresa familiar de envio de fruta y verdura a domicilio,
fundada en Sevilla en 2020. Previo a este negocio, se trataba de una empresa de plantacion
y distribucion de naranjas. Sin embargo, se decidié diversificar este negocio por la
oportunidad que se presentd con la pandemia ocasionada por el Covid-19, por la cual el gasto
en consumicion de productos frescos aumento significativamente, asi como el volumen de

ventas por internet.

Los productos incluidos en las cajas provienen tanto de la finca familiar, como de
productores y huertos locales en la provincia de Sevilla. Actualmente, dichas cajas se venden
a los clientes contactando con ellos a través de la aplicacion de WhatsApp. Este método
complica mucho la posibilidad de aumentar la cartera de clientes y dar a conocer el negocio
entre un publico mas amplio. EI montaje de las cajas se lleva a cabo por los integrantes de
la empresa (socios y familiares de socios) y la distribucion de estas, en la localidad de Sevilla,
por estos mismos, Yy, a nivel nacional, con una empresa profesional de reparto. El negocio
estd dirigido a familias espafiolas de nivel socioecondmico medio de entre cuatro y seis
miembros. La relacion con estos es de cercania y confianza, ya que, al contactar con ellos a
través de WhatsApp, se establece una relacion mas informal y de td a td. Por altimo,
realizando un analisis de la evolucion de clientes y pedidos de la empresa, se ha observado
que en el mes de febrero del afio 2021 fue cuando se obtuvo el mayor nimero de pedidos,
383, y que el nimero total de usuarios que han realizado al menos un pedido en los dos afios

de funcionamiento ha sido 371.

La evolucion del consumo de hortalizas y frutas frescas en Espafia muestra una tendencia de
crecimiento. En el 2020, con respecto al 2019, el consumo, en kilos, de hortalizas frescas
por persona aumento un 11%, mientras que el consumo, en kilos, de fruta fresca aumento6 un
9%. Ademas, el gasto en alimentacion aument6 un 14,2% en 2020 con respecto al 2019, y
las ventas por internet aumentaron un 50% tanto en valor como en volumen. A pesar de este

desarrollo, es importante mencionar que Agricola CANFEPAR S.L. no se encuentra sola en



el mercado, y que en este hay grandes competidores. Por un lado, estan los grandes y
pequefios supermercados, asi como las tiendas locales y las pequefias fruterias. Por otro lado,
y este sector es el que presenta una mayor competencia para la empresa, se encuentran las
tiendas fisicas y online que se dedican exclusivamente al envio de fruta y verdura a
domicilio. De entre las muchas empresas competidoras, cinco han sido las elegidas para
llevar a cabo el estudio de la competencia debido a su éxito en el mercado y su gran

crecimiento.

Tras el andlisis de los competidores, se identifican ciertas caracteristicas del negocio de
Agricola CANFEPAR que hacen que no consiga diferenciarse del resto de empresas
competidoras. En primer lugar, presenta una propuesta de valor poco diferenciada. Ademas,
el publico al que se dirige es poco especifico y muy amplio. Por ultimo, el negocio no
presenta ningln tipo de automatizacion, no se realizan campafias de marketing y no hay
presencia en las redes sociales, no hay pagina web de venta y todas las comunicaciones son
manuales. Por todo esto, se ha decidido llevar a cabo este proyecto, con el objetivo de
profesionalizar y redefinir dicha empresa familiar. Se ha desarrollado una nueva idea de
negocio que recibe el nombre de PREP-BOX.

PREP-BOX mantiene la esencia y valores tradicionales de Agricola CANFEPAR, pero
introduce como novedad incluir en las cajas elementos y consejos necesarios para que los
clientes aprendan a plantar su propio huerto en casa. “Disfruta de fruta y verdura de calidad,
a la vez que aprendes a plantar tu propio huerto en casa de la forma mas natural” es la
propuesta de valor de este nuevo concepto de negocio. Se ofrece a los clientes la posibilidad
de comprar nuestros productos, hasta que no nos necesiten mas. Plantar cultivos propios en
casa se tarda afios en hacer, por lo tanto, cuando los primeros han alcanzado este objetivo,
nuevos clientes habran aparecido. El concepto detras de esta idea es el de “huerto urbano”,
un huerto en el jardin o un espacio para plantar productos a escala doméstica, debido a que
se ha convertido en una tendencia y ha ganado popularidad en los Gltimos afios. El negocio
va dirigido principalmente a aquellas personas interesadas por el autocultivo y que forman
parte del movimiento preparacionista. Estos son los conocidos como preparacionistas o

preppers, personas que se preparan para cualquier catastrofe que pueda ocurrir.

Como se ha mencionado anteriormente, el negocio consiste en el envio de cajas de fruta y
verdura fresca que incluyen, ademas, elementos, informacion y consejos necesarios para que

los clientes puedan plantar su propio huerto en casa. Se ha establecido un plan de suscripcion



semanal en el que se ofrecen tres opciones que se adaptan a las distintas situaciones de los
clientes. Dichas suscripciones se pueden cancelar en cualquier momento y se cobraran al
usuario como un pago recurrente si no se notifica la cancelacion. Los productos de las
distintas semanas, asi como los retos que se van a lanzar a través del perfil de Instagram de
la empresa, se dan a conocer a los clientes a través de un calendario publicado en la pagina
web e incluido en el correo de agradecimiento por la suscripcion de los clientes. Con este
sistema de retos, se pretende hacer participe al individuo y motivar a este para que forme
parte de la comunidad de PREP-BOX.

Un aspecto muy importante para que una empresa alcance el éxito es conocer el perfil del
cliente. Para el negocio de PREP-BOX se ha realizado la distincion entre dos grupos. Por un
lado, se encuentran aquellos individuos que conocen los productos de Agricola CANFEPAR,
pero, que no conocen la novedad que presenta PREP-BOX. Por otro lado, se encuentran
aquellos individuos que no conocen ni los productos anteriores ni la novedad actual. Estos
se conocen como Hot Acquisition y Cold Acquisition, respectivamente. Para cada uno de

estos grupos se ha elaborado una estrategia de captacion y marketing, adecuada a cada perfil.

Agricola CANFEPAR cuenta actualmente con 371 clientes. De este total se pretende captar
a un 20% para que visiten la pagina web de PREP-BOX y de estos 74 individuos, se pretende
conseguir que un 16,7% se suscriba a uno de los planes ofrecidos. Esto se conseguira con la
camparfia de Email Marketing destinada a este publico. Por otro lado, se pretende alcanzar
con la campafa de marketing en redes sociales 10.000 impresiones en la primera semana de
funcionamiento del negocio. Se ha supuesto que de los aproximadamente 40.000
preparacionistas activos en las redes sociales en Espafia, y un 25% estan interesados en el
autocultivo, es decir, 10.000 individuos. Cada semana, el nimero de impresiones a las que
se llega con la campafia aumentara durante el primer afio a un ritmo del 2,5%, el segundo
afio aun ritmo del 5%y el tercer afio a un 7%. Este crecimiento esta directamente relacionado
con la cantidad invertida en dicha campafia de marketing. No todos aquellos que visiten la
landing page a la que te dirige el anuncio dejara su informacion de correo electronico, por
ello, se ha supuesto que solo un 1,08% deja su informacion personal, y que, de este total, un

20% se suscribe a uno de planes.

Teniendo en cuenta el nimero de clientes de la empresa, los costes de esta, los cuales se
pueden dividir en costes materiales, costes de marketing, costes de personal, otros costes y

amortizaciones, y los ingresos con la venta de las cajas, se obtienen los beneficios que



presenta el negocio. PREP-BOX, no presentara beneficios hasta el primer afio y medio,
aproximadamente, de funcionamiento, pero, después de este comienzo, las proyecciones
indican que el negocio va a crecer de manera exponencial. Cabe destacar que se ha
considerado para dichas proyecciones que el comienzo del afio es en el mes de septiembre,

asi como el final de este.

En conclusién, PREP-BOX mantiene la esencia y los valores tradicionales de Agricola
CANFEPAR, pero presenta una propuesta de valor diferenciada, se dirige a un nicho
especifico y Unico, y presenta la automatizacion de ciertas actividades del negocio, como es
el proceso de venta a traves de una pagina web desarrollada con la herramienta No-Code
WIX, la campafa de marketing en redes sociales, con el uso tanto del administrador de
anuncios de Facebook como la aplicacion PREVIEW que permite elaborar un perfil de
Instagram y programar dichas publicaciones para que sean subidas al perfil de la empresa
automaticamente, y la elaboracion de un flujo de trabajo que automatiza el envio de correos
a los clientes (Email Marketing), con el uso de la herramienta No-Code MailChimp. Con el
desarrollo de este proyecto, se han alcanzado los objetivos marcados en su comienzo, la
profesionalizacion y redefinicion de la empresa familiar Agricola CANFEPAR S.L.



PROFESSIONALIZATION AND REDEFINITION OF A FRUIT AND
VEGETABLE DELIVERY COMPANY

Author: Candau Otero, Cayetana.
Supervisor: Zulaica Pérez, Pablo.
Collaborating Entity: Agricola CANFEPAR S.L.

ABSTRACT
Agricola CANFEPAR S.L. is a family-owned fruit and vegetable home delivery company,

founded in Seville in 2020. Prior to this business, it was an orange plantation and distribution
company. However, it was decided to diversify this business due to the opportunity presented
by the pandemic caused by Covid-19, which significantly increased the spent on fresh

produce consumption, as well as the volume of internet sales.

The products included in the boxes come both from the family farm and from local producers
and orchards in the province of Seville. Currently, these boxes are sold to customers by
contacting them through the WhatsApp application. This method greatly complicates the
possibility of increasing the customer base and making the business known to a wider
audience. The assembly of the boxes is carried out by the members of the company (partners
and family members of partners) and the distribution of these, in Seville, by the same, and,
nationwide, with a professional delivery company. The business is aimed at Spanish families
of average socioeconomic level of between four and six members. The relationship with
them is one of closeness and trust, since, by contacting them via WhatsApp, a more informal
and face-to-face relationship is established. Finally, performing an analysis of the evolution
of the customers and orders of the company, it has been observed that in the month of
February 2021 was when the highest number of orders was obtained, 383, and that the total

number of users who have placed at least one order in the two years of operation is 371.

The evolution of the consumption of fresh vegetables and fruits in Spain shows a growth
trend. In 2020, compared to 2019, consumption, in kilos, of fresh vegetables per person
increased by 11%, while consumption, in kilos, of fresh fruit increased by 9%. In addition,
food spending increased by 14.2% in 2020 compared to 2019, and internet sales increased
by 50% in both value and volume. Despite this development, it is important to mention that
Agricola CANFEPAR is not alone in the market, and that there are major competitors in it.
On the one hand, there are the large and small supermarkets, as well as local stores and small

greengrocers. On the other hand, and this sector is the one that presents the greatest



competition for the company, are the physical and online stores that are dedicated
exclusively to the delivery of fruit and vegetables. Among the many competing companies,
five have been chosen to carry out the study of the competition due to their success in the
market and their high growth.

After analysing the competitors, certain characteristics of Agricola CANFEPAR’s business
have been identified that prevent it forms differentiating itself from the rest of the
competitors. First, it presents a value proposition that is not very differentiated. In addition,
the target public is not very specific and very broad. Finally, the business does not present
any type of automation, there are no marketing campaigns and there is no presence in social
networks, there is no sales website, and all communications are manual. For all these reasons,
it has been decided to carry out this project, with the aim of professionalizing and redefining
this family business. Anew business idea has been developed under the name of PREP-BOX.

PREP-BOX maintains the essence and traditional values of Agricola CANFEPAR but
introduces as a novelty to include in the box’s elements and tips necessary for customers to
learn how to plant their own garden at home. “Enjoy quality fruits and vegetables, while
learning how to plant your own vegetable garden at home in the most natural way” is the
value proposition of this new business concept. Customers are offered the possibility of
buying products until they no longer need us. Planting one’s own crops at home takes years
to do, therefore, when the first ones have reached this goal, new customers will have
appeared. The concept behind this idea is the “urban garden”, a space to plant products on a
domestic scale, because it has become a trend and has gained popularity in recent years. The
business is mainly aimed at those people interested in self-cultivation and who are part of
the preparationism movement. These are known as preppers, people who prepare for any
catastrophe that may occur.

As mentioned above, the business consists of sending boxes of fresh fruit and vegetables
that include, in addition, elements, information and advice necessary for customers to plant
their own vegetable garden at home. A weekly subscription plan has been established in
which it is offered three options to suit different customers situations. These subscriptions
can be cancelled at any time and will be charged to the user as a recurring payment if no
notice of cancellation is given. The products for the different weeks, as well as the challenges
to be launched through the company’s Instagram profile, are made known to customers

through a calendar published on the website and included in the customer subscription thank



you email. With this system of challenges, it is intended to involve the customer and motivate
them to be part of the PREP-BOX community.

A very important aspect for the company to be successful is to know the customer profile.
For the PRP-BOX business, a distinction has been made between two groups. On the one
hand, there are those individuals who know the products of Agricola CANFEPAR, but do
not know the novelty that PREP-BOX presents. On the other hand, there are those
individuals who know neither the previous products nor the current novelty. These are
known as Hot Acquisition and Cold Acquisition clients, respectively. For each of these

groups we have developed a recruitment and marketing strategy, appropriate to each profile.

Agricola CANFEPAR currently has 371 customers. Of this total, 20% are expected to visit
the PREP-BOX website and of these 74 individuals, 16.7% are expected to subscribe to one
of the plans offered. This will be achieved with the email marketing campaign aimed at this
audience. On the other hand, the social media marketing campaign aims to achieve 10,000
impressions in the first week of operation of the business. It has been assumed that of the
approximately 40,000 growers active in social media in Spain, 25% are interested in self-
cultivation, i.e., 10,000 individuals. Each week, the number of impressions reached by the
campaign will increase during the first year at a rate of 2.5%, the second year at a rate of 5%
and the third year at 7%. This growth is directly related to the amount invested in the
marketing campaign. Not all those who visit the landing page to which the ad directs you
will leave their email information, so it has been assumed that only 1.08% leave their

personal information, and that of this total 20% subscribe to one of the plans.

Considering the number of customers of the company, the costs of the company, which can
be divided into material costs, marketing costs, personnel costs, other costs and depreciation,
and the income from the sale of the boxes, the profits of the business are obtained. PREP-
BOX will not show a profit until the middle of the second year, but, after this start,

projections indicate that the business will grow exponentially.

In conclusion, PREP-BOX maintains the essence and traditional values of Agricola
CANFEPAR, but presents a differentiated value proposition, addresses a specific and unique
niche, and presents the automation of certain business activities, such as the scales process
through a website developed with the No-Code WIX tool, the marketing campaign in social
networks, with the use of both the Facebook Ads Manager and the REVIEW application that
allows to develop an Instagram profile and schedule such publications to be uploaded to the



company’s profile automatically, and the development of a workflow that automates the
sending of mailings to customers (Email Marketing), with the use of the No-Code
MailChimp tool. With the development of this Project, the objectives set at the beginning,
the professionalization and redefinition of the family business Agricola CANFEPAR S.L.,
have been achieved.
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Capitulo 1. INTRODUCCION

Agricola CANFEPAR S.L. es una empresa familiar fundada en Sevilla en el afio 2020.
Anterior a este negocio, se comenzo6 con un proyecto agricola de plantacion y distribucion
de naranjas. Sin embargo, en este afio, se diversifico para poder llegar a ser una empresa de
envio de frutas, hortalizas y verduras a domicilio. Esta empresa agricola familiar ofrece a
sus clientes productos frescos de primera calidad con la comodidad de entrega en la puerta
de su casa. Esta dirigida por un grupo de 4 socios, todos familiares entre ellos. Cada uno
tiene un trabajo independiente, pero su pasién por la naturaleza, la agricultura y la
alimentacion sanay equilibrada, les unié para comenzar este proyecto. El proyecto de envio
de frutas, hortalizas y verduras a domicilio nacié como una solucion a las consecuencias
causadas por la pandemia mundial derivada de la propagacion sin control del virus SARS-
COV-2, que provoca una enfermedad, denominada por la Organizacion Mundial de la Salud,
COVID-19. Esta pandemia tuvo su origen en la ciudad china de Wuhan, afectando,
posteriormente, al resto del mundo. En marzo de 2020, concretamente el 15 de marzo a las
00:00, se produce en Espafia un acontecimiento sin precedentes, el presidente del Gobierno,
Pedro Sanchez, declara el Estado de Alarma para establecer una cuarentena nacional. En esta
cuarentena, los ciudadanos espafioles Unicamente podian salir de su casa para adquirir
alimentos o medicinas, acudir al puesto de trabajo (si este era considerado como esencial) o
atender emergencias. Sin embargo, el miedo al contagio de la enfermedad llevé a muchos a
buscar otras alternativas. Debido a esta pandemia y el miedo a poder ser contagiados, las
compras online han incrementado en muchos de los sectores, incluyendo el sector
alimentario. Ademas, la consumicion de productos frescos aumenta cada vez mas. Aqui, la
empresa Agricola CANFEPAR S.L. vio la oportunidad de ayudar a todas aquellas personas
con dificultad y miedo de ir a los supermercados a comprar la fruta y verdura necesarias para
el dia a dia. Comenz0 asi el negocio actual de envio de frutas, hortalizas y verduras a
domicilio. Actualmente, la empresa es muy reciente y no presenta ningun tipo de tecnologia
avanzada ni sistema de automatizacion. Los procesos llevados a cabo en estos momentos

son manuales, desde el contacto con los clientes y el envio de la informacién de las cajas
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semanales a través de Whatsapp, hasta la entrega de la caja en la puerta de la casa de los

clientes.

1.1 OBJETIVOS DEL PROYECTO

Este proyecto de fin de grado consiste en la profesionalizacion y redefinicion de la empresa
CANFEPAR S.L. El objetivo es mejorar el sistema de obtencion de clientes, y la
comunicacion con estos antes, durante y después de su compra. Esta es una empresa familiar,
fundada en Sevilla. EIl negocio consiste en la elaboracion de cajas de frutas y verduras
frescas, para, posteriormente, entregarselas a los clientes en la puerta de su casa. Comenzé
a funcionar en Sevillay debido a la buena acogida que recibid, se decidié expandir el negocio
y comenzar a enviar cajas a nivel nacional. El objetivo de este proyecto es realizar la
profesionalizacion y redefinicion de la empresa de envio de fruta y verdura a domicilio
Agricola CANFEPAR S.L. y desarrollar un proceso que permita gestionar de forma eficiente

y productiva el negocio.
Para llevarlo a cabo, se han fijado los siguientes objetivos especificos:

1. Realizar una descripcion del estado actual del negocio: explicar el origen de la materia
prima, el canal de ventas y distribucion utilizados actualmente, el perfil del cliente y la
relacién que tiene la empresa con estos, el nivel de automatizacion, el nimero de clientes y
de pedidos, los costes fijos y variables, y, por ultimo, la ventaja competitiva que presenta
Agricola CANFEPAR S.L. frente al resto de empresas.

2. Realizar estudio del mercado de envio de fruta y verdura a domicilio en Espafa:
estudiar el mercado actual en Espafia y cuéles son los principales competidores de este
negocio. Llevar a cabo un estudio del tamafio del mercado de la fruta y verdura en Espafia,

los principales players y los principales competidores de fruta y verdura a domicilio.

3. Realizar la conceptualizacion del negocio: llevar a cabo la identificacion del nicho en
el que la empresa se debe centrar, una definicién clara de una propuesta de valor, un analisis

del tamafio de mercado objetivo, un analisis de las opciones de monetizacion, el disefio del
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canal de venta, un plan de captacion de clientes, un plan de operaciones, un analisis de costes

y las proyecciones financieras.

4. Realizar la experiencia practica: llevar a cabo el desarrollo de la marca, de la web/app
de venta, un CRM (Customer Relationship Management), una campafa de email marketing,
una estrategia de contenidos en redes sociales, un dashboard de control con KPIs (Key
Performance Indicators) y la automatizacion de todo el workflow

1.2 MOTIVACION

Agricola CANFEPAR S.L. es una empresa que fue fundada por miembros de mi familia, y
por esto, he formado parte de ella desde el principio. En el momento de decidir tema para
mi trabajo de fin de grado, me senté y pensé en lo que realmente queria hacer. Y de todo lo
que investigué y reflexioné, la conclusion a la que llegué es que queria que mi trabajo tuviese
una aplicacion préctica, que no se quedara en un trabajo tedrico a entregar a final de curso
para recibir una nota. He decidido realizar mi Trabajo de Fin de Grado sobre la
profesionalizacion y redefinicion de Agricola CANFEPAR S.L. porque quiero que el
negocio, que empezo a funcionar en septiembre de 2020, siga adelante y funcione durante
muchos afios mas. Pienso que un negocio de envio de fruta y verdura a domicilio tiene mucho
potencial, y mas si el producto vendido es fresco y de primera calidad. Sin embargo, creo
que en Agricola CANFEPAR S.L. hay muchos aspectos en los que se puede y se debe
mejorar. Con este trabajo puedo ayudar a la empresa a expandirse y mejorar su situacion
actual, consiguiendo mas clientes, facilitando el proceso hasta entregar la caja y desarrollar
algun aspecto que suponga innovador para el mercado y que haga que Agricola CANFEPAR

S.L. se diferencie del resto de empresas de envio de fruta y verdura a domicilio.

1.3 ALINEACION CON LOS OBJETIVOS DE DESARROLLO

SOSTENIBLE (ODS)

Son 17 los objetivos de desarrollo sostenible. Estos objetivos definen las prioridades que
existen con respecto al desarrollo global sostenible. Se adoptaron en 2015 por lideres
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mundiales y hacen que las empresas compartan el objetivo de poder resolver todos los
problemas actuales sociales que se presentan. Los Objetivos de Desarrollo Sostenible son:

Fin de la pobreza

Hambre Cero

Salud y Bienestar

Educacion de Calidad

Igualdad de Género

Agua Limpia y Saneamiento

Energia Asequible y No Contaminante
Trabajo decente y Crecimiento Econémico

© 0 N o g bk~ wDhPE

Agua, Industria, Innovacion e Infraestructura

=
o

. Reduccién de las Desigualdades

-
-

. Ciudades y Comunidades Sostenibles

=
N

. Produccién y Consumos Responsables

[EY
w

. Accion por el Clima

H
o~

. Vida Submarina

=
(€]

. Vida de Ecosistemas Terrestres

[EY
»

. Paz, Justicia e Instituciones Sélidas
17. Alianzas para Lograr los Objetivos

Agricola CANFEPAR S.L., al ser una empresa de envio de fruta y verdura a domicilio, se
alinea con mayor fuerza con el objetivo 12 (Produccién y consumos responsables). Esta
pequefia empresa agricola familiar promueve unos habitos de vida saludable a través de la
alimentacion sana y equilibrada. Enfoca su negocio a aquellas familias que quieren llevar
una dieta equilibrada con la garantia de recibir productos frescos y de primera calidad.
Ademas, Agricola CANFEPAR S.L. también ayuda a pequefios y medianos huertos locales
a dar a conocer su producto. Por otro lado, este proyecto se puede alinear, y se quiere que
asi sea, con el objetivo 2, Hambre cero. Como se argumenta en la descripcion de este objetivo
“el aumento de la productividad agricola y la produccion alimentaria sostenible son cruciales

para ayudar a aliviar los riesgos del hambre.” (Objetivos de Desarrollo Sostenible, s.f.).
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Agricola CANFEPAR S.L. quiere llegar a desarrollar un proyecto de envio de fruta'y verdura
a domicilio sostenible. Por ultimo, el desarrollo de este proyecto también se puede alinear
con el objetivo 11, ciudades y comunidades sostenibles. Se defiende la posibilidad de poder
tener huertos urbanos, lo cual ayuda a cuidar el medio ambiente y a hacer que estas ciudades

sean mas conscientes de la importancia de cuidarlo y respetarlo.

1.4 ESTRUCTURA DE LA MEMORIA

El proyecto se ha desarrollado siguiendo una estrategia “Agile Project Management™*

y la
memoria de este presenta la siguiente estructura.

En primer lugar, se incluye un capitulo que explica la situacién actual de Agricola
CANFEPAR, dando a conocer el origen de la materia prima, los canales de venta y
distribucion de los productos, el perfil del cliente y la relacion con estos, y la evolucion de
dicho negocio teniendo en cuenta el nimero de clientes y el nimero de pedidos.
Posteriormente, se realiza un estudio del mercado de la fruta y verdura en Espafia, asi como
un estudio de los principales competidores. Tras este estudio, se identifican cuales son las
caracteristicas que presenta actualmente Agricola CANFEPAR que hacen que no consiga
crecer.

Tras la identificacion de dichas caracteristicas, se introduce una nueva vision del negocio,
para asi cubrir las desventajas que presenta la empresa actualmente. Se explica la propuesta
de valor especifica, asi como el perfil del cliente objetivo y el plan de desarrollo del negocio.
Asimismo, se introducen las estrategias, tanto de monetizacion como de marketing que se
van a implantar. Se presenta el plan de automatizacién para los distintos flujos de trabajo y
se realiza un analisis de las proyecciones financieras de los primeros tres afios de
funcionamiento de la empresa. Por ultimo, se hace una recopilaciéon de todos los puntos

tratados durante la memoria que se recogen en una conclusion.

! Desarrollo de proyectos con una especial rapidez y flexibilidad en su proceso.
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Capitulo 2. SITUACION ACTUAL DE AGRICOLA

CANFEPAR S.L.

Agricola CANFEPAR S.L. es una empresa familiar fundada en Sevilla en 2020. Previo al
comienzo de este negocio, un grupo de primos de distintas profesiones deciden unirse para

lanzar un proyecto cuyo objeto es:

1. Laadquisicion, transformacion, explotacion, arrendamiento y venta de toda clase de
fincas urbanas y rusticas ya sean agricolas, ganaderas, con plantaciones o forestales.

2. La comercializacion de los productos de las referidas fincas, asi como su
industrializacion

3. Las explotaciones agricolas, agrarias, pecuarias, agropecuarias, apicolas y forestales,
en toda suerte de terrenos y cultivos

4. El cultivo de citricos y olivos

5. Las actividades enumeradas podran ser desarrolladas por esta sociedad de modo
indirecto, total o parcialmente, mediante la participacion en otras sociedades con

objeto idéntico o analogo.

El ejercicio econémico coincide con el afio natural, comprende desde el dia de comienzo de
las operaciones hasta el 31 de diciembre del siguiente. El capital social se fija en 4000 euros
y se divide en 4000 participaciones de un euro de valor nominal cada una de ellas,

acumulables e indivisibles, numeradas correlativamente a partir del 1.

Se comienza en abril del afio 2017 con la adquisicion de una huerta agricola de naranjos en
el término municipal de Mairena del Alcor en Sevilla, concretamente en Carrascal, en el
poligono 2, la parcela 98. Es una parcela, a efectos catastrales, con inmuebles de distinta
clase, con una superficie de 177.821 m?. De esta superficie total, 958 m? son utilizados con

fines agrarios y 215 m? es parte residencial (Direccion General del Catastro, 2021).

14



Coordenadas del centro: X = 264,170 Y » 4,137,670

UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[_ica__icaoe [ ciks SITUACION ACTUAL DE AGRicoLA CANFEPARS.L.

Croquis Fotografia fachada Parcela, a efectos catastrales, con inmuebles de distinta clase (urbano y rastica)
Poligono 2 Parcela 98

CARRASCAL. MAIRENA DEL ALCOR (SEVILLA)

177.821 m?

41058A002000980000EW
Agrario | 958 m? | 1989

41058A002000980001RE Poligono:2 Parcela:98 Paraje:CARRASCAL
Residencial | 215 m? | 100,00% | 1989

Figura 1. Informacion Parcela Catastral [Sede Electrdnica de Catastro]
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Esti documento no es una certficacion catastral © Direccion General del Catastro 10/10/21

Figura 2. Cartografia Catastral [Sede Electrénica de Catastro]
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Figura 3. Cartografia Catastral [Sede Electrénica de Catastro]

De la superficie total (177.821 m?), estos familiares poseen un contrato de arrendamiento de
8 Ha bajo contrato de concesidn, durante un periodo de 25 afios. Segun la Ley 80 de 1993,
“Son contratos de concesion los que celebran las entidades estatales con el objeto de otorgar
a una persona llamada concesionario la prestacion, operacion explotacion, organizacion o
gestion, total o parcial, de un servicio publico, o la construccidn, explotacién o conservacion
total o parcial, de una obra o bien destinados al servicio o uso publico, asi como todas
aquellas actividades necesarias para la adecuada prestacion o funcionamiento de la obra o
servicio por cuenta y riesgo del concesionario y bajo la vigilancia y control de la entidad
concedente, a cambio de una remuneracion que puede consistir en derechos, tarifas, tasas,
valorizacion, o en la participacion que se le otorgue en la explotacion del bien, o en una suma
periddica, Unica o porcentual y, en general, en cualquier otra modalidad de contraprestacion
que las partes acuerden.” (Hoyos Vargas, 2017).
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Inicialmente, al arrendar la parcela, lo primero que se llevé a cabo fue desmontar la huerta
de naranjos ya existentes de unos 10 — 20 afios de antigiiedad. Sobre ese terreno, una vez
apartados los naranjos, y una vez la tierra limpia y preparada, se procedio a sembrar naranjos
Lanelate de distintos patrones. Las labores y actividades llevadas a cabo para desmontar los
naranjos y olivos previos al arrendamiento fueron realizadas por una empresa especializada.
Los plantones de los naranjos a sembrar se obtuvieron en un vivero en Tarragona. Las 8 Ha
se han divido en varios sectores, los cuales disponen de riego automatico controlado por

controlador de riego.

La pandemia mundial causada por COVID-19, una enfermedad infecciosa, tuvo origen en la
ciudad china de Wuhan, afectando posteriormente al resto del mundo. En marzo de 2020,
concretamente el 15 de marzo a las 00:00, se produce en Espafia un acontecimiento sin
antecedentes, el presidente del Gobierno, Pedro Sanchez, declara el Estado de Alarma para
establecer una cuarentena nacional. En esta cuarentena, los ciudadanos espafioles
unicamente podian salir de su casa para adquirir alimentos o medicinas, acudir al puesto de
trabajo (si este era considerado como esencial) o atender emergencias. Sin embargo, el miedo
al contagio de la enfermedad llevé a muchos a buscar otras alternativas. Segun el boletin
informativo del Instituto Nacional de Estadistica, las ventas por internet se han visto
aumentadas debido a la pandemia, y en uno de los sectores en los que aumentd durante la

pandemia fue en el sector alimentario.

A raiz de la situacion derivada por la pandemia de COVID-19, la cual ha tenido y sigue
teniendo efectos a nivel mundial y ha cambiado nuestro estilo de vida de manera radical,
nace Agricola CANFEPAR S.L. Este negocio consiste en la elaboracion de cajas de frutas y
verduras frescas, seleccionadas directamente de huertos y preparados bajo criterios de
calidad en una nave almacén dedicado para ello. Posteriormente, se procede a hacer el

reparto de estas mismas a domicilio entregadndoselas asi a los clientes en la puerta de su casa.

Comenzo a funcionar en Sevilla en el mes de septiembre de 2020 y debido a la buena acogida
que recibio, se decidio expandir el negocio en enero de 2021 y comenzar a enviar cajas a

nivel nacional.
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El envio de fruta y verdura a domicilio es un negocio lleno de oportunidades, ya que hoy en
dia, las personas buscan el llevar una alimentacion y una vida saludable. Debido a que la
alimentacion saludable es una tendencia ahora mismo, y, como ensefian varios estudios, lo
va a seguir siendo por mucho tiempo, un negocio de fruta y verdura a domicilio, si esta bien

enfocado y desarrollado, puede llegar a tener mucho éxito.

Actualmente, se puede realizar el pedido de dos tipos de cajas, una de naranjas (15kgs de
Naranjas Lane Late, de mesa, de la mejor calidad) y una caja de fruta y verdura estandar

(12/14kgs), la cual puede cambiar de una semana a otra.
Is)

Reparto a domicilio de las mejores frutas, verduras y hortalizas del tiempo,
recolectadas en tu tierra

Cada caja contiene aproximadamente entre 10/12 ks, satisfaciendo las necesidades bésicas de cada
casa, alternando semanalmente el contenido de la misma.

Dias de reparto: primer y segundo dia laborable de cada semana.

CAIA ESTANDAR SEMANAL EXTRAS
(esta semana)

TOMATE PERA 1,00 Kes

CALABACIN p L5 CAJA DE 15 KGS DE NARANJAS LANE - LATE (d )

- e mesal

PATATAS 20 kes DE LA MEJOR CALIDAD

ZANAHORIAS 0,75 Kes
CEBOLLAS 075 Kes
PIMIENTO VERDE 1,00 ud
PIMIENTO ROJO 1,00 ud

I NECESITAS ANADIR CUALQUIER PRODUCTO NUEVO

ATU CAJA, NO DUDES EN PREGUNTAR

PLATANOS 1,00 Kes

PIRA 100 e LOS PEDIDOS DEBEN ESTAR CONFIRMADOS ANTES DE

g LAS 15:00 PM DEL DOMINGO.

NARANJAS 3,00 Kgs

PRECIO DE LA CAJA DE CITRICOS : 27,00 €

PRECIO DE LA CAJA ESTANDAR : 20,00 € h
EXTRAS : SEGUN PRECIO DE MERCADO

FORMA DE PAGO : POR BIZUM / EFECTIVO EN LA ENTREGA

PERSONAS DE CONTACTO

JAIME CANDAU OTERO 722542 697 INIGO CANDAU MALDONADO 617573 959
BORJA CANDAU OTERO 638917 027 ALVARO CANDAU MALDONADO 664 611 188
CAYETANA CANDAU OTERO 616335 623 GONZALO FEDRIANI GLZ 654 558 862

Figura 4. Caja Estandar [Agricola CANFEPAR S.L.]
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Is)

Reparto a domicilio de las mejores frutas, verduras y hortalizas del tiempo,

recolectadas en tu tierra

Cada caja contiene aproximadamente entre 12/14 kgs, satisfaciendo las necesidades bésicas de cada
casa, alternando semanalmente el contenido de la misma.

Dias de reparto: segundo y tercer dia laborable de cada semana.

CAJA NACIONAL SEMANAL ‘CAJA DE CITRICOS
(esta semana)
TOMATE PERA 1,00 Kes
LECHUGA =D vd CAJA DE 15 KGS DE NARANJAS LANE - LATE (d )
- e mesal

PATATAS 200 kes DE LA MEIOR CALIDAD
ZANAHORIA 1,00 Kes
CEBOLLAS 075 Kes
PIMIENTO VERDE 1,00 ud
PIMIENTO ROIO =D vd SI NECESITAS ANADIR CUALQUIER PRODUCTO NUEVO.
CALABACIN £ (& ATU CAJA, NO DUDES EN PREGUNTAR
MANDARINAS e LS LOS PEDIDOS DEBEN ESTAR CONFIRMADOS ANTES DE
MANZANAS 100 Kes LAS 15:00 PM DEL DOMINGO
NARANJAS 4,00 Kes

PRECIO DE LA CAJA DE CITRICOS : 27,00 €

PRECIO DE LA CAJA ESTANDAR : 30,00 € B
EXTRAS : SEGUN PRECIO DE MERCADO

FORMA DE PAGO : POR BIZUM A VUESTRO CONTACTO

PERSONAS DE CONTACTO

JAIME CANDAU OTERO 722542697 INIGO CANDAU MALDONADO 617573959
BORJA CANDAU OTERO 638917027 ALVARO CANDAU MALDONADO 664 611 188
CAYETANA CANDAU OTERO 616 335623 GONZALO FEDRIANI GLZ 654 558 862

@) @agricola_canfepar

agricolacanfepar@canfepar.es

Figura 5. Caja Citricos [Agricola CANFEPAR S.L.]

Las naranjas se obtienen de una finca de 8Ha, Las Cadenas, en Mairena del Alcor (Sevilla).

El resto de fruta y verduras utilizadas para hacer las cajas semanales para los clientes vienen

de huertos locales de la

Se empez6 con este neg

zona con los que existen acuerdos.

ocio de entrega de pedidos a domicilio llevando un pequefio control

del nimero de pedidos y nimero de cajas mediante una hoja Excel, incluyendo también el

sistema de cobros y gastos.

Para este negocio, un elemento principal es el servicio a los clientes. La obtencion de clientes

en estos momentos se realiza de forma verbal y a través del marketing referencial, es decir,

a través del boca-a-boca. Con el uso de WhatsApp, se contacta con conocidos y a partir de
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estos se consiguen mas clientes. Ademas, a través de Instagram, se da a conocer el negocio

para asi conseguir mas clientes.

El objetivo de este proyecto es realizar la profesionalizacion y redefinicion de la empresa de
envio de fruta y verdura a domicilio Agricola CANFEPAR S.L. y desarrollar un proceso de

automatizacion que permita gestionar de forma eficiente y productiva el negocio.

2.1 ORIGEN DE LA MATERIA PRIMA

La materia prima que conforman las cajas actuales de Agricola CANFEPAR, proviene en su
mayoria de huertos locales de la provincia de Sevilla, y de la finca familiar ubicada también
en esta provincia. Antes del comienzo del negocio actual, como se ha explicado
anteriormente, se arrendd un terreno de 8Ha para la plantacién de naranjos. El precio del
arrendamiento es de 650€/Ha, 5200€/afio. La forma de pago es anual a principios de afio,
aungue los 3 primeros afios y por haber realizado la inversion se acordd no pagar la renta
hasta pasados esos 3 afios y empezar a recolectar naranjas. Este gasto, sin embargo, al
diversificarse el negocio y comenzar con el envio de cajas de fruta y verdura a domicilio,
pasé a ser asumido por la finca familiar en Sevilla, y no por la empresa Agricola
CANFEPAR S.L.

En total se plantaron unos 3300 naranjos, de diferentes patrones, en un marco de 582,40mts
X 168,99mts (SIGPAC, 2021). Sobre toda esta plantacion existen marras, “falta de una cosa
donde debiera estar, especialmente de vifias, olivares, etc., en cuyos lifios faltan cepas,
olivos” (Real Academia Espafiola, s.f.) del orden del 10%.

La primera recoleccion de naranjas ha sido en la campafa del afio 2021, recogiéndose
aproximadamente 10.000 Kg. El precio medio de compra de esta a agricultores suele estar
entre 25-30 céntimos el kilo de naranja, dependiendo mucho de la situacion de mercado y
de la produccion.

La época de recoleccidon de naranjas depende mucho de la variedad y zona. Los naranjos

plantados en esta empresa son de naranja tardia, es decir, se recogen a finales del mes de
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diciembre o principios de enero y la campafia dura hasta finales de marzo o principios de
abril.

Los productos que conforman las cajas de fruta y verdura que ofrece Agricola CANFEPAR
a sus clientes son comprados a huertos y distribuidores locales, en la provincia de Sevilla, y
comprados a la finca familiar. El precio medio de estas cajas esta entre los 8 — 12 euros,
precio que varia segun el precio de estos productos en el mercado.

2.2 CANAL DE VENTAS Y DISTRIBUCION

Un canal de venta es el medio a través del cual se muestran los productos o servicios a los
consumidores, permitiendo la relacion entre la empresa y el posible cliente. También puede
ser un canal de divulgacion para dar a conocer el producto o servicio. Por ello, es muy

importante escoger el canal de venta adecuado (EDIX, 2021).

Agricola CANFEPAR resulta ser un negocio familiar B2C (Business to Consumer), porque
se ofrece un producto a los usuarios. En la empresa, el canal de ventas utilizado es
WhatsApp, ya que a través de esta aplicacion es por la que se contactan a los usuarios y se
les envia cada semana la informacién de la caja que se repartira a la semana siguiente.
Ademaés, también se utiliza Instagram para poder llegar a mas personas y asi conseguir mas
clientes. El canal de ventas representa la cercania del productor con el consumidor. Se puede
deducir, que, con el uso de WhatsApp como principal canal de ventas, la relaciéon que se ha
establecido entre los clientes y laempresa durante los dos afios de funcionamiento es estrecha
y cercana.

Los canales de distribucion son los que hacen el reparto y la entrega de la mercancia. En
estos participan el fabricante o productor (quien elabora los productos), la compafiia
mayorista (intermediario entre el fabricante y los comerciantes minoristas) o la compafiia

minorista (adquiere el producto al mayorista y se lo vende al usuario final) (EDIX, 2021).

Existen dos tipos de canales de distribucion, directo (propia empresa la que se encarga de

realizar todo el proceso) o indirecto (intervienen todos los elementos de la cadena y se divide
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el trabajo en funcion de los costes, precios, el tipo de mercado y la comercializacién) (EDIX,
2021).

En la empresa Agricola CANFEPAR, el canal de distribucion es directo, ya que, a pesar de
que los productos, a excepcion de las naranjas, son adquiridos de huertos locales, el montaje
y reparto de cajas en Sevilla es realizado por la propia empresa. Los envios nacionales, que
comenzaron a realizarse en enero de 2021, se realizan a través de la empresa de transporte
SEUR, mientras que los repartos locales se realizan por parte de los que formamos parte de
la empresa desde el comienzo. Llevar a cabo los repartos locales de esta forma, nos permite
establecer una relacion aun méas cercana con los clientes. Al ser nosotros mismos los
encargados de entregar las cajas a aquellos usuarios con lo que hemos estado
comunicandonos a través de WhatsApp para la venta de las cajas, podemos conocer a

nuestros clientes de primera mano y entablar una relacion personal con ellos.

2.3 PERFIL DEL CLIENTE

Este negocio de envio de fruta y verdura a domicilio esta enfocado a familias de estatus
social medio de 4 — 6 miembros. Estd enfocado para aquellas familias que quieren llevar a
cabo una dieta saludable y equilibrada, y quieren introducir fruta y verdura de primera

calidad en su alimentacién diaria.

En Espafia un 74% de los hogares considera importante seguir una dieta sana, segin datos
de Kantar Worldpanel en un estudio realizado junto a Google Espafia. La categoria de
alimentacion motivo 129 millones de busquedas en Google en el Gltimo afio en Espafia, un
dato que esta por debajo de otras categorias, pero cuyo crecimiento (+13 %) se sitla
sensiblemente por encima que otras mas "maduras” como la moda o la electronica de
consumo. Arantxa Conde, responsable de Relaciones Publicas de Lidl Espafia, afirma que
"el consumo de productos saludables crece sin duda y eso se debe a diferentes factores que
van a seguir estando presentes en la mente del consumidor los préximos afios. La tendencia
healthy es el primero, a este le siguen otros como la preocupacién por el bienestar animal o

el medio ambiente, y el aumento del puablico vegano y vegetariano”. Marta Pérez, Head of
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Corporate Communication de Makro Espafia asegura que "la demanda de productos
saludables es una realidad". Al respecto, recuerda que, segun los datos del Gobierno, los
alimentos méas consumidos son las frutas (un consumo per capita de 90,5 kg por persona y

afo) y las verduras, patatas y hortalizas (con 85,1 kg por persona anuales) (Segarra, 2020).

2.4 RELACION CON EL CLIENTE

Actualmente, como se ha descrito anteriormente en este mismo capitulo Situacién actual de
Agricola CANFEPAR S.L., lacomunicacion con el cliente se realiza a través de la aplicacion
WhatsApp. Este método de contactar con el individuo presenta tanto aspectos positivos

como negativos.

La principal desventaja que presenta el utilizar WhatsApp para contactar con los usuarios es
que es muy complicado aumentar el nimero de clientes que se tiene de una semana a otra,
ya que con esta aplicacion Unicamente se puede contactar con aquellas personas que estén

guardadas como contactos.

Como ventajas, el utilizar WhatsApp permite tener una relacién mas cercana con el cliente,
y tener la seguridad de que la informacion llega y es vista por este. WhatsApp es de las
aplicaciones mas utilizadas en Espafia, con 2000 millones de usuarios (Portaltic, 2021).
Ademas, al contactar por red social, la relacion que se establece con el cliente es mas

informal, natural y cercana.

La relacion existente entre este negocio familiar con los clientes es de cercania. Al ser una
empresa pequefia y que acaba de empezar, es muy necesaria la fidelidad de los clientes, y

esto solo se puede conseguir estableciendo una relacién cercana y transmitiendo confianza.

2.5 NUMERO DE CLIENTES Y DE PEDIDOS ACTUALES

El nimero de clientes no ha variado mucho desde que se dio comienzo a este negocio en
septiembre de 2020. Como se ha explicado varias veces con anterioridad, al contactar con
los clientes a traves de WhatsApp, la cartera de usuarios de Agricola CANFEPAR S.L. no
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se ha podido expandir y no ha podido aumentar considerablemente. Sin embargo, el nimero

de pedidos si que muestra una mayor variabilidad con el tiempo.

Cabe destacar, que, para este trabajo, se han considerado como clientes a aquellos individuos

que han realizado al menos un pedido desde que se inicio el negocio de envio de cajas de

fruta y verdura a domicilio. Por tanto, el nimero de clientes y el nimero de pedidos no es

igual. Mientras que la cantidad de clientes se mantiene constante o aumenta, el nimero de

pedidos varia segin el mes. Toda esta explicacion de puede comprender mejor observando

la Figura 6y la Figura 7.
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Figura 6. Evolucion namero de clientes [Elaboracion Propia]
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Figura 7. Evolucion nimero de pedidos [Elaboracion Propia]

Es importante destacar que el mes donde se obtienen un mayor numero de clientes coincide
con el mes en el que se recibe la mayor cantidad de pedidos, el mes de febrero de 2021. A
partir de este mes, aunque el nimero de clientes se mantiene, debido a la explicacion dada
previamente en este apartado, el nimero de pedidos disminuye considerablemente durante

este ultimo afio.

Realizando un analisis de las dos gréaficas mostradas, se puede llegar a concluir que el
negocio no alcanza el éxito que se esperaba alcanzar cuando se dio comienzo a este. El
modelo de negocio de la empresa, asi como los competidores a los que tiene que hacer frente

en el mercado, pueden ser algunas de las razones por las que este no haya sido alcanzado.
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Capitulo 3. EL MERCADO

Espafia, segun datos del ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion, exporta 11,6
millones de toneladas de fruta y verdura a Europa y alrededor de 2,75 millones de toneladas
al resto del mundo, suponiendo un ingreso por exportaciones de 17.002 millones de euros.
Asimismo, en Espafia se importan 2,25 millones de toneladas de fruta y verdura de Europa
y 2,12 millones de toneladas del resto del mundo, suponiendo un gasto de 4.739 millones de
euros. Espafia es el primer exportador de la Unidn Europea y el tercer exportador mundial,
por detrds de China y Estados Unidos. Supone un 21% del valor de produccion de frutas y
hortalizas total de la Unidn Europea y, ademas, este sector genera mas de 100.000 puestos
indirectos (Subdireccion General de Frutas, Hortalizas y Viti., 2021).

Teniendo en cuenta los valores mencionados, se puede especular que el mercado de fruta y
verdura supone una gran fuente de ingresos para el pais, y, por tanto, un sector atractivo para

iniciar un negocio.

Asimismo, debido a la pandemia ocasionada por el COVID-19, las personas han aumentado
el nimero de comidas que realizan en casa. Segun el informe anual del consumo de
alimentacion en Espafia en 2020, el gasto en alimentacidn (en euros) aumentd un 14,2% en
2020 con respecto a 2019. Los cambios en los habitos producidos por la pandemia han
causado que las compras por internet también aumentaran significativamente durante el afio
2020. Por dltimo, en este mismo afio, ha habido un aumento de valor de productos frescos
de un 14,6% (Ministerio de Agricultura, 2021).

La Organizacion Mundial de la Salud recomienda el consumo minimo de 400g entre frutas
y hortalizas al dia 0 como minimo 5 porciones al dia, como consejos para mantener una

alimentacion saludable. (Organizacion Mundial de la Salud, 2018).
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3.1 ESTUDIO DE MERCADO DE LA FRUTA EN ESPARA

El informe del consumo de alimentacion en Espafia 2020, establece que las familias
espanolas adquirieron un 10% mas de volumen de fruta fresca a cierre de 2020 que al final
de 2019. Ademas, el consumo medio realizado por persona y afio de fruta fresca cierra en
2020 en 99,74 kilogramos, lo cual supone un consumo de 8,83kgs méas por persona y afio
(Ministerio de Agricultura, 2021).

% Valor % Volumen kg
80 53
10,9 \ s 17,9 . 26,9
5.0 ‘
\ 29—
. 20,8
19,2 18,6

% Evolucién 2020 vs 2019 Valor Volumen
T.FRUTAS FRESCAS

EXOTICAS

FRUTA DE PEPITA

FRUTOS ROJOS ) 1,8 %

MELONES Y SANDIAS

Figura 8. Porcentaje Valor/Volumen Fruta Fresca (2020 vs 2019) [Ministerio de Agricultura, Pesca y

Alimentacion]

En la Figura 8 se muestra la importancia de los distintos tipos de fruta fresca en Espafia y su
evolucion en 2020 con respecto a 2019. Los citricos son el tipo de fruta que méas se consume,

representando mas de un cuarto de volumen del mercado. Cabe destacar que todos los tipos
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de fruta fresca, a excepcion de los frutos rojos y las frutas con hueso, aumentan en términos

de consumo per cépita (Ministerio de Agricultura, 2021).

La compra de fruta fresca sigue siendo mejor aceptada por los clientes en supermercados,
aunque el canal de venta de fruta fresca que muestra el mayor crecimiento en el mercado es

el de E-Commerce (Ministerio de Agricultura, 2021), como se muestra en la Figura 9.

Precio medio (€/kg) y % evolucién por canales (2020 vs 2019)

TIENDA DESCUENTD 1,55 _ 138
nenoa aocona. [T 1o R

Figura 9. Precio medio de fruta fresca y porcentaje de evolucidn por canales (2020 vs 2019) [Ministerio

de Agricultura, Pesca y Alimentacion]

A cierre de 2020, el consumo per cépita de fruta fresca fue de 99,74kgs/persona, siendo este
valor superado por aquellos individuos que pertenecen al grupo de “retirados,” cuyo
consumo de fruta fresca es de 187,29kgs/persona/afio. Asturias, Galicia y Navarra son las
comunidades autdbnomas que compran mas fruta fresca. Por el contrario, Cantabria, la
Comunidad Valenciana y Andalucia son aquellas regiones que menos compran (Ministerio
de Agricultura, 2021).
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Consumo per capita por comunidad auténoma (2020)
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Figura 10. Consumo per capita de fruta fresca por comunidad autonoma (2020) [Ministerio de Agricultura,

Pesca y Alimentacion]

3.2 ESTUDIO DE MERCADO DE LA VERDURA EN ESPARA

Las hortalizas y verduras frescas también presentan una gran importancia en el mercado
espafol. Por un lado, hortalizas son todas aquellas plantas comestibles que se cultivan en
huertas, como por ejemplo zanahorias, berenjenas, pimientos, cebollas, calabacines, etc. Por
otro lado, las verduras son la parte verde de la hortaliza, como por ejemplo la lechuga, las

acelgas, las espinacas o la coliflor.

La compra de hortalizas frescas aumentd durante el 2020 un 12,5%. En los hogares
espafoles, de media, se invierte un 7,24% de su presupuesto en la compra de hortalizas y

verduras (Ministerio de Agricultura, 2021).

Los grupos de hortalizas y verduras que mas se compran y consumen en los hogares

espafoles son:

1. Tomates, pepinos, berenjenas, calabacines, pimientos, coles y brocoli
2. Cebollas, zanahorias y ajos

3. Hojas, tallos tiernos y vainas

4. Setas
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Figura 11. Porcentaje Valor/Volumen Hortalizas Frescas (2020 vs 2019) [Ministerio de

Agricultura, Pesca y Alimentacion]

Como se puede observar en la Figura 11, todos los tipos de hortalizas frescas han aumentado
en términos de consumo per capita. Los frutos y flores son aquellos que representan un

mayor consumo del total de las hortalizas frescas.

El consumo per capita de hortalizas frescas durante el 2020 fue de 63,93 kg/persona, 7kgs
mas que en el afio anterior. Asimismo, la venta de hortalizas a través de las plataformas
online ha experimentado una gran evolucion, aungue sigue representando la menor cuota de

mercado (Ministerio de Agricultura, 2021).

El perfil del consumidor de hortalizas frescas es principalmente el de personas mayores de
50 afios. La compra de estos productos por comunidad auténoma es bastante proporcional.
Navarra, las Islas Baleares, el Pais Vasco, Aragon y Catalufia son aquellas comunidades
donde el consumo de hortalizas es mas intenso. En el otro extremo se encuentra Asturias,

Cantabria, Canarias, Andalucia y Castilla la Mancha (Ministerio de Agricultura, 2021).
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Consumo per capita por comunidad auténoma (2020)
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Figura 12. Consumo per capita de hortalizas frescas por comunidad auténoma (2020) [Ministerio de

Agricultura, Pesca y Alimentacion]

3.3 ANALISIS DE LOS PRINCIPALES COMPETIDORES

Cada vez hay mas oferta de empresas que realizan envios de fruta y verdura fresca
directamente del huerto a la nevera. Con el simple esfuerzo de un click, los clientes tienen
en sus casas los productos que contienen los nutrientes necesarios para llevar una

alimentacion equilibrada y saludable.

Agricola CANFEPAR S.L. no se encuentra sola en este mercado, y, por tanto, tiene muchas
grandes empresas competidoras. Por un lado, se encuentran tanto los grandes como pequefios
supermercados, las tiendas locales y las pequefias fruterias. Por otro lado, y en este sector es
en el que se ha centrado el estudio de la competencia, son competidoras aquellas tiendas
fisicas y tiendas online que se dedican al envio de fruta y verdura a domicilio. A
continuacion, se van a presentar aquellos negocios que se han considerado principales
competidores de Agricola CANFEPAR por la propuesta de valor que presentan, los
productos que ofrecen y los medios que utilizan tanto para la venta como la distribucion de

sus productos.
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3.3.1 THE FRUIT SELECTION

The Fruit Selection es una empresa familiar catalana, con mas de 50 afios de experiencia,
que explota sus tierras en Murcia. Envian directamente a domicilio en menos de 48 horas a
toda la peninsula packs semanales, quincenales, mensuales de fruta y verdura de temporada.
Todos los productos son de origen nacional y sostenible con la tierra 'y el campo que las
produce. Ofrecen méas de 30 tipos diferentes de frutas y hortalizas de procedencia y
elaboracion certificada. Los productos llegan a las casas en cajas de carton biodegradable.
No tienen cdmaras de frio, y la recolecta se lleva a cabo cada dia en funcion de los pedidos
realizados (Yuste, 2021).

Su propuesta de valor es la siguiente, “Si eres amante de los olores y sabores tradicionales

de la fruta de antaiio, jSomos tu solucion!” (Yuste, 2021).

The Fruit Selection nace porque quieren ofrecer aquellos productos que tanto se echan de
menos en las ciudades, ya que, hoy en dia la mayoria de las frutas y verduras en comercios
urbanos son sometidas a tratamientos quimicos y procesos de alteraciones de sus estados de
madurez. Ofrecen a sus clientes fruta y verdura enviada directamente desde sus propios

campos Yy cultivos a su hogar en solo 24 horas (Yuste, 2021).

3.3.2 FINCA SANTA TERESA

La empresa Finca Santa Teresa tiene mas de 30 afios de experiencia en la distribucién de
frutas, hortalizas, verduras y legumbres, y con una amplia variedad de frutos recién
recolectados, frescos y jugosos. También tienen huevos frescos de gallinas ecoldgicas,
zumos Yy gazpachos envasados a alta presidn para su conservacion, aceites ecoldgicos, leche

y dulces artesanales (Yuste, 2021).

La empresa, a traves de su tienda online, lleva la compra a la casa de sus clientes en toda la
comunidad de Madrid sin pedido minimo ni coste de envio, en menos de 24h, de lunes a

sébado y con posibilidad de pago contrarrembolso (Yuste, 2021).
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Entre sus clientes, ademas de familias espafiolas, se encuentran también restaurantes. Los
mayores de 65 afos y las familias numerosas tienen un descuento de 10%. Asimismo,
regalan 20 euros cada 5 pedidos para premiar la fidelidad. Cuentan con un equipo propio de
reparto que transporta los productos en vehiculos refrigerados y sin gastos de envio. Dicho
negocio posee una pagina web en la que se incluyen recetas, videos de cocina e ideas para
cocinar, ademas de los productos que se venden (Yuste, 2021).

3.3.3 NARANJAS LOLA

Naranjas Lola es una productora familiar de citricos valenciana, que lleva muchos afios
realizando la venta de sus productos online a domicilio sin intermediarios. Venden todo tipo
de citricos, tomates, cajas de verdura montadas por la propia empresa de distintos pesos y
cajas de verdura personalizables, asi como cocas de almendra y de nueces, pasas y datiles y

mermeladas caseras de naranja, clementina y naranja sanguina (Yuste, 2021).

Toda la fruta es cultivada de manera tradicional, consiguiendo asi que mantengan todo su
sabor, sean de gran calidad y naturales, y que sean respetuosas con el medio ambiente. Las
naranjas son recogidas directamente del arbol y entregada en la casa de los clientes en 24h
(Yuste, 2021).

Dicen ser los favoritos de muchas familias espafiolas y ademas de muchos cocineros y
restauradores, que utilizan sus naranjas para elaborar sus platos. Los pedidos los reciben

desde la tienda virtual situada en la pagina web, por teléfono y por WhatsApp (Yuste, 2021).

El negocio empezd con sus ventas con una pagina web muy rudimentaria, que han ido
mejorando poco a poco, Yy en la que han incluido informacién y fotos de la finca donde se
cultivan las naranjas para crear una sensacion de cercania con sus clientes, ademas de un

blog en el que se incluyen noticias, novedades, recetas y consejos.
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3.3.4 MEDITERRANEANBOX

MediterraneanBox es una pequeria fruteria en Murcia que vende exclusivamente online fruta
y verdura de temporada (por peso), cajas de fruta y verdura, encurtidos (aceitunas),

legumbres, frutos secos y hierbas aromaéticas.

Nacen para hacer la vida de sus clientes mas facil, ya que defienden que por falta de tiempo
0, por otras razones, la compra de fruta y verdura a veces resulta ser complicado. Se definen
a si mismos como la fruteria online a domicilio de confianza. Los clientes pueden acudir 24

horas al dia 365 dias al afio para comprar fruta y verdura fresca a domicilio.

Ofrecen una cuidada seleccion de frutas y verduras de temporada procedentes de produccion
convencional, de la que sus fruteros seleccionan las mejores piezas. Dan mucha importancia
a la produccién hortofruticola de origen nacional, confian en pequefios productores
procedentes de todas las regiones de Espafia, asi como marcas afianzadas en el sector.
Realizan envios a toda la peninsula en 24/48 horas, desde 3,95 euros, de lunes a jueves todas
las semanas, y el cliente una vez realizado el pedido estara informado en todo momento del
proceso de compra. En el momento en el que el pedido sale de sus instalaciones, el cliente

recibe una confirmacién por correo electrénico.

MediterraneanBox ofrece también servicio de fruteria para empresas y la opcion de enviar
sus cajas de productos como regalos. En su pagina web se incluyen las opiniones de los
clientes y esta dispone de un blog. Con la suscripcion a su newsletter, los clientes reciben

10% de descuento en su primer pedido.

El negocio, segun comunicado en su pagina web, ha anunciado que ha dejado de dar servicio
desde el 12 de mayo de 2022.

3.3.5 FRUTIBAN

Frutiban ofrece frutas y verduras a domicilio en Sevilla. Es una empresa mayorista de frutas

y verduras, con sede en Sevilla capital, situada dentro del recinto de merca Sevilla. Su
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objetivo es ofrecer a sus clientes productos de la mejor calidad, por lo que estan en constante
busqueda de nuevos proveedores.

Los productos que ofrecen son citricos, frutas, frutas de hueso, frutas del bosque, frutas
tropicales, verduras y hortalizas, setas y champifiones, productos de cuarta y quinta gama 'y
hierbas aromaticas. Sus instalaciones cuentan con camaras frigorificas y condiciones

adecuadas para una éptima conservacion.

Es un servicio exclusivo para clientes habituales en Sevilla capital y dos hermanas. La venta
de sus productos se dirige exclusivamente a empresas y profesionales, empresas minoristas
como fruterias y tiendas con servicio de venta de fruta y verdura. También a supermercados
y grandes superficies, asi como a bares, colegios, residencias, hoteles, restaurantes y, en
general, todo tipo de empresa con un consumo importante de fruta y verdura. El reparto a
domicilio se realiza a clientes habituales exclusivamente y que tengan previo acuerdo con
Frutiban. Asimismo, para el reparto a domicilio en localidades diferentes a Sevilla capital y
Dos Hermanas, se tiene que consultar con la empresa. El servicio de reparto solo se ofrece
de lunes a viernes (excepto fiestas locales) y se establece un plazo de entrega de 24 horas,
después de realizar el pedido. Para realizar los pedidos, los clientes deben de rellenar un
formulario. Para conseguir la fidelidad de sus clientes ofrecen promociones a estos, como,

por ejemplo, una tarjeta de fidelizacion.

3.3.6 PosiciON DE AGRicoLA CANFEPAR S.L. EN EL MERCADO

Tras el estudio de los productos, la propuesta de valor, la automatizacion del negocio v el
nicho al que se dirigen en el mercado las empresas competidoras de Agricola CANFEPAR,
se llega a la conclusidn de que, a pesar de que la idea de negocio de nuestra empresa familiar
es buena y puede llegar a tener éxito en un futuro, actualmente no presenta ninguna
caracteristica que la diferencie del resto de competidores. Agricola CANFEPAR no se dirige
a un nicho especifico. Sus productos estan enfocados a familias de entre 4 y 6 miembros, sin
embargo, este grupo es muy extenso y resulta dificil establecer una campafia de marketing
especializada para estos. Ademas, en estos momentos el negocio no cuenta con una pagina

web desarrollada, todos los pedidos se recogen manualmente por individual en una hoja

35



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icape ] EL MERCADO

Excel y, posteriormente, la informacion recogida se agrupa en una hoja comdn a finales de

semana, generalmente el sdbado, para después el domingo realizar el recuento de todos los

pedidos, obtener los productos y el lunes realizar el montaje de las cajas. Por ultimo, la

propuesta de valor de Agricola CANFEPAR, “del campo a tu mesa” envia el mismo

mensaje que las cinco empresas estudiadas anteriormente, y estas son solo cinco ejemplos

caracteristicos, pero en el mercado hay muchos mas competidores.

Competidores Tipo de empresa Productos Propuesta de valor Nicho identificado  Suscripcion = Presencia en redes sociales
Recuperar el sabor Semanal
30 tipos diferentes de fruta tradicional de los productos Amantes de los olores ! Instagram (64 publicaciones, 3086
THE FRUIT SELECTION Empresa Familiar P ) y Ala peninsula % p . y quincenal o e ( p'
hortalizas que tanto afioramos en la sabores tradicionales seguidores)
) mensual
ciudad
Frutas, hortalizas, verd . .
Ieruu?:br:s :::50:e;u:1rsz ¥ Ala comunidad de Frutos recién recolectados, Familias numerosas.
FINCA SANTA TERESA Tienda online 8! : ! Y Madrid (sin coste de ) ! Mayores de 65 afios. No No
gazpachos. Mermeladas y , frescos y jugosos
envio) Restaurantes
dulces
Citricos y tomates; frutas de
verano (melones, sandia); caja
de verdura (alcachofas, N
Productora de citricos berenjenas, calabacines, Familias espafiolas; IEEEe e LA T )
NARANIJAS LOLA X 14 J L ,' Atoda Espafia "Del arbol a sumesa en 24h" . = ! No seguidores); Facebook; Twitter;
venta online cebollas, judias planas, pepinos, cocineros y restauradores
! Youtube
zanahorias); cocas de almendra
y nueces; pasas y datiles;
mermeladas
N hi la vida d
Frutas y verduras de temporada, acer.\ para a'cer'a.w a de
cajas de fruta y verdura, sus clientes ms fdcil; estos Familias espafiolas; Semanal, Facebook; Twitter; Pinterest; Instagram
MEDITERRANEANBOX Pequefia fruteria Jas v ! Ala peninsula pueden acudir a la tienda P ’ quincenal o o 7 nstag
encurtidos, legumbres, frutos X N Empresas (617 publicaciones, 4202 seguidores)
N - online 24 horas al dia 365 mensual
secos, hierbas aromaticas , N
dias al afio
Citricos; frutas,; frutas de )
Empresas y profesionales
hueso; frutas del bosque; frutas ) . . . . "
. . ) Sevilla capital y Dos Ofrecer a sus clientes (todo tipo de empresa con Facebook; Linkedin; Instagram ( 28
FRUTIBAN Empresa mayorista  [tropicales; verudras y hortalizas; X . ) No L >
. Hermanas productos de la major calidad | un consumo importante de publicaciones, 342 seguidores)
setas y champifiones; cuarta
. fruta y verdura)
gama; quinta gama

Tabla 1. Analisis de Principales Competidores [Elaboracién Propia]

En conclusion, Agricola CANFEPAR presenta ciertas desventajas que hacen que no pueda

abrirse un hueco en el mercado tan competitivo actualmente. Por un lado, no hay

diferenciacion en el mercado, y, por otro, no presenta estrategia de captacion y todos los

procesos son manuales. Por todas las razones mencionadas anteriormente, a pesar de que la

idea de negocio puede llegar a ser muy exitosa, los puntos estudiados deben de ser revisados

y mejorados, lo cual es el objetivo principal de este trabajo de fin de grado.
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Capitulo 4. NUEVA VISION

4.1 OBJETO DE LA NUEVA EMPRESA: VISION, MISION Y OBJETIVOS

Los puntos estudiados con anterioridad que hacen que nuestro negocio familiar de Agricola
CANFEPAR no se abra un hueco en el mercado son los siguientes: propuesta de valor no
diferenciada, el producto no se dirige a un nicho especifico y no presenta ningun tipo de
automatizacién. Para mejorar estas caracteristicas, a partir de este trabajo de fin de grado, se
le quiere dar otro enfoque al negocio. Asi es como nace PREP-BOX.

PREP-BOX mantiene la esencia del negocio de Agricola CANFEPAR, el envio de cajas de
fruta y verdura fresca y de calidad a domicilio, pero ofrece un nuevo enfoque y una nueva
vision. Esta version mejorada del negocio actual se dirige a un nicho de clientes especifico,
presenta una automatizacion de todo el proceso de captacion de nuevos clientes mediante el
desarrollo de una pagina web funcional, el uso de una landing page %en la que se muestra el
lead magnet® para los posibles clientes potenciales, anuncios en las redes sociales y email
marketing, la automatizacion del proceso de venta y postventa de los productos, y presenta
una propuesta de valor especifica y dirigida expresamente a aquellos que forman parte del

target market®.

4.1.1 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor es una estrategia para hacer que tu empresa se distinga de las demés

empresas competidoras en el mercado. Trata de destacar aquellas caracteristicas que hacen

2 Una pégina web a la que el usuario es dirigido a través de un vinculo externo. Es una péagina destinada
especialmente para propositos de marketing.

3 Término de marketing que designa un producto o servicio gratis ofrecido con el objetivo de adquirir
informacion de contacto.

4 Grupo de personas a las que una empresa quiere vender sus productos o servicios.
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que el negocio sea distinto al resto y muestra como va a beneficiar a las personas que utilicen

los productos de nuestro negocio y no aquellos de la competencia (Peird, s.f.).

Los objetivos de la propuesta de valor son los siguientes:

Distinguir la marca de la competencia: destacar los aspectos que hacen que PREP-
BOX sea diferente al resto de empresas competidoras ayudara a aumentar la bolsa de
clientes.

Ofrecer una opcion atil a los clientes para resolver sus problemas: ademas de
ofrecer un producto diferenciado, PREP-BOX debe satisfacer las necesidades de sus
clientes.

Destacar que es lo que mejor hace la empresa: PREP-BOX debe transmitir a sus
clientes todos los aspectos positivos que presenta el negocio, puesto que, si no, los
clientes no llegaran.

Ofrecer confianza al publico al que se dirige el negocio: las personas compran en
negocios que les transmiten confianza y en los que confian. Por ello, PREP-BOX se
centra, ademas de en aumentar su bolsa de clientes, en conservar a aquellos que ya
son clientes actuales. Si los clientes actuales hablan bien de nuestro negocio, nuevos
clientes llegaran con mayor facilidad.

Para realizar una buena propuesta de valor, es necesario analizar la empresa, trabajar sobre

ella, que sea facil y sencilla de entender y que remarque los beneficios que ofrece la empresa.

Para desarrollar la propuesta de valor de PREP-BOX, se ha analizado que es lo que aporta

este nuevo negocio al mercado y cuales son los obstaculos a los que hace frente.

Por un lado, PREP-BOX ofrece como valor la posibilidad de lograr el autoabastecimiento

para sus clientes, la posibilidad de desarrollar una fuente propia de alimentos y la posibilidad

de estar preparado ante una posible catastrofe y un posible desabastecimiento. Todo ello

mientras el cliente disfruta, a la vez, de fruta y verdura de calidad, fresca y directamente del

campo a Su mesa.
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Por otro lado, PREP-BOX hace posible que se hagan realidad los valores mencionados
anteriormente porque rompe la barrera de falta de conocimientos y falta de recursos que

presentan sus clientes para poder tener su propio huerto en casa.

Con el termino “huerto en casa” o “huerto urbano” nos referimos a un espacio, no tiene por
qué ser de gran tamafio, para plantar y cultivar hortalizas y frutas a escala doméstica. PREP-
BOX se centra en este negocio y quiere ayudar a sus clientes a que tengan su propio huerto
urbano porgue estos se estan expandiendo exponencialmente. Los huertos urbanos recorren
Espafia de punta a punta y segn datos de Ecologistas en Accion, se superan los 3 millones
de metros cuadrados dedicados a la produccion de verduras y hortalizas para autoconsumo.
Ademas, es una manera de contribuir con el medio ambiente, ya que ayudan a mejorar la
calidad del aire y la temperatura, reducen el impacto ambiental, dan apoyo a las economias
locales y aportan beneficios sociales en &mbitos como la educacion, la salud, la inclusion o
el ocio saludable. Diversos organismos internacionales predicen que para 2050 el 66% de la
poblacion mundial residird en nacleos urbanos y la demanda alimentaria aumentara un 30%.
Asimismo, debido a la pandemia ocasionada por el Covid-19, muchos ya son los que quieren

empezar a tener un huerto en casa (Minguez, 2020).
La propuesta de valor que PREP-BOX lanza a sus clientes es la siguiente:

“Disfruta de fruta y verdura de calidad, a la vez que aprendes a plantar tu propio

huerto en casa de la forma mas natural.”

4.1.2 CLIENTES OBJETIVO

Teniendo siempre presente el término de “huerto urbano”, aquellos individuos a los que van
dirigidos los productos que ofrece PREP-BOX, son, en su mayoria, personas que se
consideran a si mismas como “preparacionistas” o “preppers”. Estas personas dicen formar

parte de una comunidad que sigue el movimiento del preparacionismo.

El preparacionismo es una corriente en la que las personas buscan estar preparadas para
sobrevivir a cualquier situacion. Suelen contar con todas las herramientas y conocimientos

necesarios para la supervivencia en cualquier tipo de escenario. Este movimiento empezé
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durante la Guerra Fria, cuando Estados Unidos y Reino Unido empezaron a promover en sus
programas de defensa civil refugios contra bombas atomicas. Durante la década del 2000, el
preparacionismo tuvo mas popularidad tras los ataques en septiembre de 2001. Después
surgieron mas amenazas como la gripe aviar o el cambio climatico. Con la aparicién de la
crisis epidemioldgica ocasionada por el Covid-19, los individuos pertenecientes a este grupo
han sido los més preparados para afrontarla y esto ha vuelto a aumentar el interés recibido
por este grupo. Se anticipan muchos afios a un posible desastre, y, por tanto, suelen reconocer

cuando hay una amenaza (Gauriat, 2021).

Los preparacionistas forman parte de una comunidad, cuyo comportamiento se rige por la
fabula de la cigarra y la hormiga. Esta fabula dice lo siguiente: “por un lado, estarian las
cigarras que no vieron llegar el invierno, la catastrofe. En otras palabras, estarian 'los demas'.
Y, por otro, estarian los supervivientes, las hormigas que se organizan y que almacenan;
sobre todo en comunidades, en colonias. Serian, por decirlo de otro modo, los elegidos del
Apocalipsis, los elegidos del mundo 'de después’, los ganadores. Mientras que, los demas,
nos sabriamos perdedores y casi mereceriamos perecer durante este fin del mundo

imaginado, pero también, esperado por los preparacionistas.” (Gauriat, 2021).

Hay distintas corrientes dentro del preparacionismo: proteccion y defensa personal,
supervivencia en la naturaleza, cursos enfocados en la seguridad ante cualquier posible
ataque, emergencias naturales breves (tornados, inundaciones, incendios...), desastres
naturales a largo plazo (sequia), ataque bioquimico o pandemia, colapso de la economia
mundial, creacién de refugios autosuficientes y almacenar recursos necesarios en caso de
desastre, crear espacios autosuficientes desde el punto de vista agricola y el fanatismo
religioso (“el fin de los dias™). Para ser un buen prepper, es importante empezar por tener tu
propio refugio, llevar a cabo un almacenamiento de comida y viveres, tener un conocimiento
basico acerca del control del fuego y agua, conocimientos de primeros auxilios y el
autoabastecimiento, y tener preparada una mochila de emergencia (Gauriat, 2021). PREP-
BOX alinea su negocio con la corriente del preparacionismo que se centra en la creacion de
espacios autosuficientes desde el punto de vista agricola y ayuda a aquellos individuos que

pertenecen a esta comunidad y participan activamente, y a aquellos individuos que
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comparten dicha mentalidad, pero no pertenecen a ningiin movimiento, a ser capaces de ser

autosuficientes y a tener su propia fuente de alimentos.

4.1.2.1 Andlisis del tamafio del mercado objetivo

Hoy en dia, en Estados Unidos, es el pais donde se estima que hay un mayor numero de
individuos pertenecientes a esta comunidad. Como se ha mencionado anteriormente, los
ultimos acontecimientos y, en especial, la pandemia ocasionada por el Covid-19, ha
impulsado el numero de preparacionistas también en Espafia. Juan J. Ldpez es
preparacionista e instructor de la Escuela Espafiola de Supervivencia y asegura que después
del confinamiento, la demanda de cursos en esta escuela ha crecido mas de un 30% en
Esparia, al ser uno de los paises mas afectados por la pandemia. Ignacio Ortega, director de
la escuela, afirma “una cosa es vivir una situacion de supervivencia cuando, por ejemplo, ta
0 un pequefio grupo de personas, se han perdido en la montafia, y otra situacion de
supervivencia es la que se produce cuando afecta al Estado en general. Una situacion en la
que los equipos de rescate, los sistemas de seguridad social, los sistemas sanitarios quedan
colapsados y, entonces, las personas se dan cuenta de que no pueden depender de
profesionales externos, de igual medida en la que recurrian, a ellos, antes. Entonces,
necesitan autogestion y seguridad y, por eso, es normal que quieran adquirir los
correspondientes conocimientos” (Gauriat, 2021). Existen distintos motivos por lo que los
participantes deciden asistir a uno de estos cursos. Algunos, como Pascual, un empresario
valenciano, defiende que asiste a estos cursos debido a la situacion de incertidumbre que
estamos viviendo todos. Este dice que no le preocupa la pandemia, si no lo que puede pasar
después de esta. La crisis econdmica que se va a dar en los siguientes afios y los despidos
masivos en empresas debido a la falta de dinero para poder pagar a los diferentes
trabajadores, la posible escasez de productos, situaciones caoticas o revueltas... Ante todo,
defiende que prefiere tomar la iniciativa y estar preparado para lo que pueda ocurrir (Gauriat,
2021).

Javier Garcia Serrano, preparacionista e instructor de la Escuela de Supervivencia GAIA,
declara que uno de los aspectos basicos es prepararse para lo que pueda ocurrir. Defiende

que hay que confiar que no pase nada, pero es posible que ocurra algo. Por otro lado, Melania
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Moreno Varas, preparacionista y cofundadora de la Escuela de Supervivencia GAIA, declara
que con todo lo sucedido en los ultimos afios, puede que sea necesario utilizar los
conocimientos de supervivencia en un futuro. Sin embargo, también defiende que “si no los
tengo que utilizar... jmejor! Pero, si los tengo que utilizar... jaqui los tengo!" Este es el
pensamiento de todos aquellos individuos que pertenecen a esta comunidad. No se preparan
para el fin del mundo, si no para un posible fin del mundo (Gauriat, 2021).

Cada vez hay mas grupos de preparacionistas en redes sociales como Facebook e Instagram.
Sin embargo, al tratarse de una comunidad reservada y discreta, resulta muy complicado
penetrar su esfera privada. Presentan estas caracteristicas porque, ademas de que no quieren
ser foco de burla, quieren proteger sus objetos de valor en caso de que ocurra una
emergencia. Ignacio Ortega, dirige y ensefia en 111 cursos de supervivencia. Este defiende
que se inscriben personas que forman parte de grupos de familias de preparacionistas de

hasta 30 miembros (Larrafieta, 2021).

El grupo Preparacionismo y Supervivencia tiene mas de 5000 seguidores en Facebook. El
grupo de Survivalistas Preppers Espafia cuenta con mas de 3000 miembros y en el grupo de
Preparacionistas Urbanos llegan a los 4600 miembros. Cada dia que pasa, ademas, son mas

las personas que empiezan a formar parte de estos grupos que las que salen (Larrafieta, 2021).

La Asociacion Preppers Espafia defiende que cada vez son mas las personas que deciden
formar parte de esta comunidad para proteger a los suyos. Esta asociacién defiende que el
movimiento preparacionista no es mas que un movimiento centrado en la autoproteccion
familiar. Defienden que ser preparacionista es querer lo mejor para nuestros mas cercanos,

protegerlos y cuidarlos (Larrafieta, 2021).

Adrian de la Cruz, de 31 afios y expolicia militar, es instructor de preparacionistas. En las
redes sociales es conocido como “lobo nomada”. Explica que, hoy en dia, centra sus cursos
de supervivencia en ensefiar a cbmo hacer frente a situaciones de emergencia en las ciudades.
Prepara a sus alumnos para dar respuesta a situaciones como “;Qué hacer si hay
desabastecimiento de comida?”” Vende cursos online en los que formula la siguiente pregunta

para aquellos que piensan en inscribirse en dichos cursos “Si volviera a haber un
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confinamiento como el de 2020, ;tu casa estaria preparada para aguantar sin que os falte

nada ni a ti ni a tu familia?” (Larrafieta, 2021).

En Espafia ya hay tiendas fisicas en las que se venden productos destinados a los miembros
de la comunidad del preparacionismo. Aseguran haber notado un incremento de ventas
debido a la situacion de miedo e incertidumbre que estamos viviendo en estos momentos.
Mylitaria.com, ha abierto en su pagina web una seccidn para preparacionistas debido a la
creciente demanda por parte de este grupo. Estos son proveedores para toda Europa, y
aseguran que sus visitas a la web han aumentado considerablemente. Jorge Mifiano, que
sigue una formacion continua en la Universidad de Granada como profesional de la
supervivencia y organiza talleres, ha identificado que el nimero de personas que se apuntan

a sus cursos cada dia es mas elevado (Larrafieta, 2021).

Para mostrar datos y poder tener una idea del tamafio de publico objetivo al que nos

dirigimos, se han realizado las siguientes suposiciones:

- Hay entre 5 y 15 millones de individuos pertenecientes al grupo de preparacionismo en
Estados Unidos. Teniendo en cuenta la poblacion de este pais con respecto a la poblacion en
Espafia, se hace una suposicién de que hay alrededor de un millén de preparacionistas en
Espafia. Esto es simplemente una aproximacion y una suposicion porque el Gnico dato que

se ha tenido en cuenta es el de la poblacion.

- Hay aproximadamente 1129048 miembros activos en las redes sociales que pertenecen a
grupos de Facebook de preparacionismo y survivalismo. Se ha llegado a este dato numérico
haciendo un estudio del nimero de miembros que conforman los grupos de preparacionismo
y survivalismo en Facebook. Las palabras clave utilizadas han sido “preparacionismo”,
“preppers”, “survivalismo”. Sin embargo, esta comunidad es reservada y discreta, por tanto,
es muy complicado obtener una cifra. A efectos de este trabajo, se ha tomado este valor

como el tamario de mercado objetivo al que vamos a centrar nuestro negocio.

- En Facebook se han encontrado 13 grupos, tanto puablicos como privados, creados en
Espana.
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- De estos 13 grupos, se han contabilizado 40651 miembros.

Por tanto, se puede hacer un célculo aproximado de que en Espafia hay 1000000 de
preparacionistas. De este millon, vamos a suponer que 40000 estan activos en las redes
sociales y que un 25% de estos esta interesado en el autocultivo. A este porcentaje se ha
llegado estudiando los cursos que se ofrecen a estos individuos que pertenecen a la
comunidad. Cursos Survival y Prepper, por ejemplo, ofrece 8 cursos, donde 2 de ellos estan
enfocados en el preparacionismo urbano y la comunidad prepper en las ciudades. De ahi, la
conclusion a la que se llega de establecer el 25%. Por tanto, son 10000 preparacionistas

interesados en el autocultivo.

Por todos los datos mencionados previamente, PREP-BOX se centra en este nicho de clientes
tan especifico. EI mensaje que se quiere transmitir con este nuevo enfoque del negocio es
que con PREP-BOX, nuestros clientes no solo compran cajas de fruta y verdura, si no que
invierten, ademas, en su futuro. Con nuestras cajas, ensefiamos a nuestros clientes a tener su
propio huerto en casa. Cabe destacar que, aunque nuestro principal enfoque sean aquellos
individuos que pertenecen a la comunidad preparacionista, nuestros productos también van
dirigidos a aquellas personas, que, sin pertenecer a ningln grupo o comunidad, estan
preocupados por su futuro y el de sus mas cercanos, y estan interesados en aprender a cultivar

su propio huerto en casa.

4.1.2.2 Buyer Persona

El “buyer persona” es aquel individuo que cumple con las caracteristicas especificas para
ser cliente de un negocio. A continuacion, se detalla a través de tres ejemplos los “buyer

persona” para los tres servicios diferentes de suscripcion ofrecidos en PREP-BOX.

6 Cristina Garcia = mujer de 54 afios, vive sola en un piso a las afueras
A . . ~ - - - -
& de Madrid. Es un piso pequefio, con orientacion sur. Mujer deportista y

a la que le gusta consumir productos frescos. Prefiere comprar la fruta

y verdura en tiendas tradicionales, no en grandes supermercados, pero,

sin embargo, debido a que trabaja mucho durante la semana, no le da tiempo a ir a comprar
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a estas, y realiza la compra al supermercado por internet. Ademas, por el poco tiempo que
tiene para hacer la compra, la idea de recibir elementos para empezar a plantar su propio
huerto en casa le atrae mucho. No tiene terraza ni balcon, pero eso no impide que pueda ser
capaz de tenerlo. Al tener un piso con orientacion sur, recibe muchas horas de sol, elemento

fundamental para poder plantar.

David Gomez - hombre de 32 afios, casado, pero sin hijos. Vive con

m su pareja en un piso en el centro de Sevilla con una pequefa terraza.

-~ Ambos estdn muy preocupados por su salud y por todos los

as acontecimientos que han tenido lugar recientemente. Siguen a cuentas

de supervivencia en Instagram y ven canales de YouTube para aprender

a hacer frente a estos sucesos. Ademas, llevan una dieta muy sana y equilibrada. Les encanta

consumir productos ecoldgicos, productos frescos y productos directos del campo.

Fernando Sanchez - hombre de 45 afios, casado y con 3 hijos. Viven en

)
) )

una casa a las afueras de Madrid, con un jardin grande donde los nifios
pueden correr y jugar. Una idea que tenian desde el principio al comprar

la casa era tener su propio huerto. A Fernando le encanta, y ademas piensa

2

que es una forma muy préctica y divertida de que sus hijos aprendan
acerca de la naturaleza y sobre como plantar. Ademas, preocupado por su futuro y el de sus
hijos, piensa que tener una fuente propia de alimentos en casa les va a ayudar a hacer frente

a cualquier situacion de riesgo a la que se enfrenten.

4.2 DESARROLLO DEL “PRODUCTO”

PREP-BOX continta con el negocio de Agricola CANFEPAR. El negocio consiste en el
envio de fruta y verdura a domicilio en la provincia de Sevilla y a nivel nacional. Mantiene
la esencia de Agricola CANFEPAR, pero introduce una idea innovadora y competitiva en el
mercado. Ofrece a aquellos individuos que se suscriben elementos, informacién y consejos
necesarios para empezar a plantar su propio huerto en casa. Esta idea se introduce a partir

del lanzamiento de “retos” cada dos semanas. El objetivo de realizar estos retos es conseguir
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que el cliente participe y se involucre en el proyecto, para asi establecer una relacion de

cercania y confianza entre PREP-BOX y estos Gltimos.

Para el lanzamiento de los retos se ha elaborado un plan de productos para los primeros siete
meses, a modo de calendario, en el que los clientes pueden ver, tanto los productos que
conforman la caja, como los retos que se van a proponer. Asimismo, se incluye informacion
necesaria para poder llevar a cabo dichos retos. El calendario planteado para los meses de
septiembre hasta marzo se puede consultar en el ANEXO I: Plan de Productos de esta
memoria. En la siguiente Figura 13 se muestra, a modo de ejemplo, como es el formato de

este calendario y la informacion que incluye.

SEPTIEMBRE

SEMANA 2 SEMANA 3
Productos Productos
Tomates Tomates

SEMANA 4
Productos
Tomates

SEMANA 1
Productos Reto 1
Tomates Construye

Reto 2
Haz tu propio
casero

Cebollas Cebollas Cebollas Cebollas

Zanahorias

Pimiento

Patatas
Acelga

Lechuga

Puerro

Manzanas

Sandia

tu propio recipi

Zanahorias

Zanahorias

Pimiento

Pimiento

Patatas

Patatas

Berenjena

Berenjena

Puerro

Lechuga

Pepino

Aguacate

Melén

Peras

Peras

Caquis

Zanahorias

Patatas

Pimiento rojo

Perejil

Puerro

Ajo

Manzanas

Peras

RECIPIENTE CASERO

COMPOST CASERO

Figura 13. Ejemplo plan de productos [Elaboracion Propia]

El escenario que se ha descrito es aquel en el que los clientes nuevos que se unen a la
suscripcién empiezan desde donde se enganchan. El problema que presenta este escenario
es que al unirse los clientes por donde van los retos, algunos pueden encontrarse perdidos y,
otros, tomar la decision de no suscribirse porque no reciben toda la informacion anterior. Sin
embargo, la ventaja que presenta es que el contenido de las cajas es para todas igual,

facilitando mucho el montaje de estas y reduciendo el riesgo de que se cometan fallos. Otra
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ventaja es que aquellos retos que se lancen no tienen por qué ser compatibles para todos los
meses del afio, se puede hacer distincion entre épocas, y todos los clientes participan en los
mismos retos, creando una sensacion de comunidad y de competicion amistosa entre ellos,

para motivarlos a tener el mejor huerto.

Este no ha sido el unico escenario que se ha desarrollado al elaborar el plan de productos. El
segundo posible escenario pensado es aquel en el que los clientes nuevos que se unen a la
suscripcién empiezan desde el primer reto en septiembre. EI problema que presenta este
escenario es que supone que cada caja tenga contenido diferente, lo que puede llevar a error
en el montaje, y a la insatisfaccion por parte del cliente. Otro problema que presenta es que
aquellos retos que se lancen tienen que ser compatibles para todos los meses del afio, no se
puede hacer distincion entre épocas. La ventaja que presenta es que los clientes empiezan a
recibir todo el contenido de la caja desde el primer dia, satisfaciendo sus necesidades y
aumentando el niumero de suscriptores. Este escenario supondria una mayor inversion en
tiempo en el montaje de las cajas que el primer escenario, porque, para que se pueda llevar
a cabo la individualizacion de los pedidos, es necesario dedicar mas tiempo a cada una de
las cajas que se montan por individual. En estos momentos, los trabajos de recogida, montaje
y distribucion de las cajas en Sevilla son realizados por familiares de los socios de la empresa
(hijos, sobrinos, primos...) y cada uno de ellos ayuda en la etapa del proceso en la que se les
necesite. Por tanto, no existe ningln tipo de especificacion de tareas. Si este escenario se
llegara a implantar, es necesario calcular el tiempo aproximado que se emplearia en el
montaje de cada una de las cajas para estimar cuantas personas son necesarias. La media de
tiempo que se tarda actualmente en montar una caja estandar es de 2,4 minutos/persona. Sin
embargo, para una caja especial que incluye modificaciones, la media es de 5
minutos/persona. Para esta Ultima es necesario ir pesando cada cantidad de productos por
individual, mientras que para las cajas estandar se puede hacer una caja modelo y las demas
ser copia de esta. Si estas deben ser montadas el lunes por la mafiana, comenzando el trabajo
a las 8:00 de la mafiana y siendo las cajas recogidas alrededor de las 15:00, son un total de
7 horas y, por tanto, se montarian 84 cajas. La media de cajas que se montan actualmente

son 50 cajas, incluyendo tanto las cajas estandar (80% de los pedidos) como las cajas con
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modificaciones (20% de los pedidos), y se tarda un tiempo de aproximadamente 3 horas. Si
se monta el mismo nimero de cajas, pero en el segundo escenario, se tardaria un tiempo
medio de aproximadamente 4 horas. Esta dentro de las 7 horas habilitadas para el montaje
de las cajas, por lo que no se necesitaria aumentar la plantilla de trabajo. Sin embargo, esto

si que se deberia de llevar a cabo cuando el nimero de pedidos supere las 80 cajas.

El escenario que mejor se adapta a la situacion actual en la que se encuentra el negocio
familiar de Agricola CANFEPAR vy al plan de negocio pensado en establecer con PREP-
BOX es la primera situacion descrita. Este escenario supone dos ventajas que marcan la
diferencia y hace que se elija este como opcion. Por un lado, el contenido de las cajas es
igual para todas, lo cual evita fallos y errores en el montaje, ademas de facilitar el trabajo en
esta etapa del proceso. Por otro lado, los retos que se establecen cada dos semanas se pueden
adaptar a las diferentes épocas del afio, ofreciendo al cliente cierto atractivo y exclusividad.
Ademas, los clientes participarian todos en el mismo reto a la vez creando una sensacion de
competitividad y comunidad, que de otra forma no podria ser posible. Es muy importante
ofrecer un producto a aquellos clientes potenciales que les atraiga, pero, también es muy
importante cuidar a aquellos que ya son clientes. Si con este escenario se reducen los fallos
que se pueden cometer al montar las cajas, ya que todas llevan los mismos productos, habra
menos quejas en la entrega y, por tanto, mas clientes satisfechos. Ademas, el poder coordinar
para que todos los clientes participen en los mismos retos supone una ventaja importante a

la hora de ofrecer a los clientes sensacion de pertenencia en la comunidad de PREP-BOX.

En conclusidn, actualmente, el escenario que mejor se adapta a la organizacidn que presenta
la empresa es el primer escenario, por todas las razones mencionadas anteriormente. Sin
embargo, en un futuro, una vez establecida una cartera de clientes estable y leal, podria ser
interesante cambiar e individualizar mas los pedidos. Si se pudiera aumentar la plantilla con
la que cuenta actualmente la empresa, individualizando asi las tareas en cada uno de los
puntos del proceso (recoleccion, montaje y distribucion), seria interesante establecer el

segundo escenario.
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Capitulo 5. ESTRATEGIA

5.1 ESTRATEGIA DE MONETIZACION

5.1.1 MODELO DE SUSCRIPCION

La estrategia de monetizacion de PREP-BOX se basa en un plan de suscripcion, en la que se
ofrecen tres tamafios distintos de cajas de fruta y verdura. La razén por la que se ofrecen tres
tamarfios es para poder llegar y captar a un mayor nimero de clientes.

En Espafia, el plan de caja de suscripcion esta triunfando y cada vez son mas los
consumidores que optan por recibir los productos en pack y en la puerta de su casa. Este
plan de suscripcion presenta ventajas tanto para los clientes como para la empresa. Segun el
informe de Subcronics 2021, el mercado espafiol ha contado con casi 30 millones de
suscripciones activas, y esta cifra aumentara a un ritmo interanual del 20% hasta llegar a los

62 millones de suscriptores en el 2025 (Ruiz, 2021).

Las cajas de suscripcion son cada vez mas populares porque presentan ventajas tanto para
las empresas como para los clientes. Para los primeros, supone una gran ventaja, ya que
cuando un cliente se suscribe esta firmando un contrato con la empresa. Ademas, la
suscripcion facilita la gestion de pedidos y el almacén, ya que se cuenta con un nimero
estable de clientes y se conoce con exactitud el nimero de pedidos que se tienen que enviar
cada semana/mes/afio. Para los clientes, el modelo de suscripcion también presenta ventajas
porque, si se trata de productos que estos utilizan a diario, es mas facil y comodo tener una

suscripcién para que el producto sea reemplazado cada poco tiempo sin mas preocupaciones.
El plan de suscripcion que se ha elaborado para PREP-BOX es el siguiente:

1. Caja “SMALL” (<= 5kgs; 10€). Perfecta para aquellas personas que viven solas.

Segun un estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadistica, 1 de cada 4
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hogares espafioles son unipersonales. De esta cifra el 53,98% est4 conformado por
mujeres y el 46,02% por hombres (RTVE, 2021).

2. Caja “MEDIUM” (8-10kgs; 18€). Perfecta para aquellos que viven en pareja, o para
aquellas parejas que tienen un solo hijo. Ideal para viviendas que la conforman 2-3
miembros.

3. Caja “BIG” (12-15kgs; 27€). Perfecta para nticleos familiares de 4-6 miembros o

aquellas viviendas conformadas por 4-6 personas.

Todas estas cajas incluyen los mismos productos, pero en distintas cantidades, e incluyen,
ademas, los elementos, la informacidn y los consejos necesarios para poder llevar a cabo el

reto lanzado para esa semana.

Es importante destacar que el desafio mas grande al que se enfrentan las empresas con
modelos de suscripcion es el abandono de los clientes. Segin un informe elaborado por
McKinsey, mas de un tercio de los consumidores que se registran para una suscripcion la
cancelan en menos de tres meses y mas de la mitad lo hacen en medio afio. En la categoria
de comida hay tasas de cancelacion particularmente altas (60 a 70% o mas), debido a los
precios altamente competitivos y las grandes similitudes de los principales competidores en
el sector. Sin embargo, la buena noticia es que, segun este informe elaborado por McKinsey,
los clientes de suscripcidn son persistentes una vez encuentran un servicio que les gusta. La
consultora McKinsey contempla que el mercado de Ecommerce por suscripcion tiene
grandes posibilidades de crecimiento en los proximos afios, ya que este método es cada vez

mas conocido y aceptado por los consumidores (eMarketServices, s.f.).

5.2 ESTRATEGIA DE MARKETING

El plan de captacion de PREP-BOX se puede resumir en los siguientes puntos:

- Enfocar el producto a un nicho especifico
El producto esta enfocado a personas que se identifican con la comunidad de
preparacionistas o preppers. Va dirigido a aquellos que quieran consumir productos

frescos directos del campo, y, ademas, quieran desarrollar su propia fuente de
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alimentos y empezar a plantar su propio huerto en casa. Este publico especifico se ha
definido en el apartado de Clientes objetivo.

Ofrecer una propuesta de valor diferenciada

“Disfruta de fruta y verdura de calidad a la vez que aprendes a plantar tu propio
huerto en casa de la forma mas natural.” Ofreciendo una propuesta de valor
diferente se pretende captar a aquellos clientes potenciales, que compran fruta y
verdura fresca en otras tiendas, pero que no reciben lo que PREP-BOX les ofrece.
Esta propuesta de valor y la explicacién de como se ha desarrollado la misma se
encuentra en el apartado anterior de Propuesta de Valor.

Desarrollo de una pagina web funcional

Para automatizar el proceso de venta y facilitar la compra a los clientes. Las ventas
por internet han aumentado significativamente en 2020 debido a los cambios en los
habitos producidos por la pandemia. Ademas, en 2020 hubo un aumento de valor de
productos frescos, y su venta por los canales de E-Commerce ha aumentado. Este
desarrollo de la pagina web funcional se ha llevado a cabo con la herramienta No-
Code de WIX y se puede observar en el apartado de Proceso de Venta.

Creacion de perfil de PREP-BOX en Instagram y dar publicidad a través de
esta red social

Las redes sociales han pasado a formar parte de nuestro dia a dia. Cada vez es mas
importante poner el foco en el consumidor y satisfacer todas sus necesidades. Por
ello, estar presente en Internet y en las redes sociales presenta varios beneficios para
las empresas, como, por ejemplo, transmitir de forma clara la mision y visién de esta,
y una mejor segmentacion del mercado (Bilnea, 2019). Para PREP-BOX, se ha
decidido utilizar Instagram como principal red social para dar a conocer el producto.
Se ha desarrollado dicho perfil con la aplicacion de PREVIEW, y este desarrollo se
explica y se muestra mas en detalle en el apartado de Estrategia en Redes Sociales
(automatizada).

Aumentar la masa de publico con Email Marketing

51



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icape ] ESTRATEGIA

Para PREP-BOX, se ha desarrollado un plan de Email Marketing, el cual se explicara
a lo largo del apartado Estrategia Email Marketing (automatizada) de forma més

detallada y explicada.

5.2.1 PLAN DE CAPTACION

Para desarrollar un buen plan de captacion de clientes es necesario tener claro cual es el
perfil del individuo y recopilar toda la informacion necesaria, como, por ejemplo, los
productos que le gusta adquirir, los usos que les da, las caracteristicas concretas que busca
en las compras... Por otro lado, la empresa tiene que conocer los beneficios que les aporta
el producto que se ofrece. El objetivo de un plan de captacion es convertir a un cliente

potencial en comprador.

El plan de captacion desarrollado para PREP-BOX se va a basar en utilizar la estrategia de
Inbound Marketing. El origen de esta estrategia se debe a Dharmesh Shah y Brian Halligan,
fundadores de Hubspot, una compafiia de software con mucho éxito. EI Inbound marketing
combina técnicas de marketing y publicidad no intrusivas, con la finalidad de contactar y
acompariar al usuario desde el principio de su proceso de compra hasta la transaccion final.
Tras acompaiiarlos durante todo este proceso, se les fideliza. Este tipo de marketing emplea
medios digitales, se centra en el usuario y cliente potencial, utiliza comunicacién
bidireccional y las campafias de marketing estan dirigidas a un pablico objetivo y estan mas
segmentadas. Se basa en cuatro fases que corresponden, por un lado, a las etapas del proceso
de compra del usuario, y, por otro lado, al proceso de decision (Valdés, 2022). Estas fases

se muestran a continuacion en la Figura 14 y en la Figura 15.

Comprador

o 0 o0 o

Concienciacién Investigacién Decision Accion

Figura 14. Proceso de decision para ventas [Inboundcycle,

Inbound marketing: qué es, fases o etapas y metodologia]
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Marketing & Ventas

Atraer Convertir Educar

Cierre y Fidelizacién

Figura 15. Proceso de decision para el comprador [Inboundcycle,
Inbound marketing: qué es, fases o etapas y metodologia]
Para el modelo de negocio de PREP-BOX es necesario definir dos estrategias de marketing
diferentes. Por un lado, una para aquellos que ya han sido o son clientes de Agricola
CANFEPAR y conocen la materia prima, pero no el nuevo servicio que ofrece PREP-BOX,
conocidos como clientes Hot Acquisition. Por otro lado, es necesario definir una campafia
para aquellos individuos que no han formado parte de la cartera de clientes de Agricola
CANFEPAR y no conocen el servicio adicional que ofrece PREP-BOX, conocidos como

clientes Cold Acquisition.

5.2.1.1 Plan de captacion: Hot Acquisition

Para atraer la atencion de los clientes actuales de Agricola CANFEPAR y convertirlos en
clientes de PREP-BOX, se va a llevar a cabo el siguiente plan de marketing. En primer lugar,
se les enviard a todos estos, a través de sus correos electronicos que actualmente se
encuentran en la base de datos de la empresa, un email explicando qué es PREP-BOX, la
novedad que este negocio presenta con respecto al actual, por qué pueden estar interesados
e incitar a que visiten la pagina web. La finalidad de este correo es conseguir la suscripcion
inmediata de estos individuos. Actualmente, Agricola CANFEPAR S.L. cuenta con 371
clientes, aquellos que durante los dos afios de funcionamiento de la empresa han realizado
al menos un pedido. En los Gltimos meses, el numero de pedidos que ha recibido la empresa
son entre 40-70. Al ser un correo electrénico meramente informativo y que crea expectacion,
se prevé que, de los 371 clientes totales y con una media de 55 pedidos en los Gltimos meses,

se visitara la pagina web a partir del envio de este correo por un 20% de este colectivo (74
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leads®), por la novedad que presenta el servicio de PREP-BOX y la posible curiosidad que
puede despertar. Sin embargo, de todos lo que visiten la pagina web, solo el 16,67% (12
individuos) de estos se prevé que se suscriban a una de las ofertas, pasando asi a ser clientes
de PREP-BOX. Este ultimo porcentaje se ha obtenido de un informe de HubSpot sobre

estadisticas de generacion de leads (HubSpot, s.f.).

Ademaés, Agricola CANFEPAR cuenta hoy en dia con 980 seguidores en Instagram. La
cuenta de Instagram de PREP-BOX sera esta misma. Para anunciar el nuevo negocio, se
comunicara a estos seguidores que la actual empresa CANFEPAR se renueva, por medio de
un video introductorio, explicando que es PREP-BOX vy los aspectos innovadores que
presenta. Sin embargo, se supone gque no se conseguird como cliente a ninguno de estos

individuos.

A continuacion, en la Figura 16, se muestra una captura, a modo de ejemplo, de como es el
correo que se enviara a los actuales clientes de Agricola CANFEPAR para que visiten la
pagina web y se suscriban para asi pasar a formar parte de la cartera de clientes de PREP-
BOX. Este correo se personalizara para cada uno de los individuos a los que se envie, de ahi
la razén de que aparezca <<Test First Name>> escrito. Una vez se envie, esto sera sustituido
por el nombre del destinatario. Este correo se ha elaborado con la herramienta No-Code de
MailChimp.

% Individuos considerados como posibles futuros clientes para PREP-BOX.
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700\

; g .' \
( )
)

Hola de nuevo, ;sabes quiénes somos?

Hola << Test First Name >>, en Agricola CANFEPAR hemos decidido

que es momento de ofrecerte el mejor servicio posible, y por eso jnos hemos

reinventado!

Nos volvemos a poner en contacto contigo, pero ahora como PREP-BOX. Nuestro
productos siguen siendo los mismos, de igual calidad e igual de frescos, enviados
en formato de caja semanal. Como novedad te presentamos, con la suscripcion a
una de nuestras cajas, la posibilidad de aprender a plantar tu propio huerto en casa.
Si, lo has leido bien, TU PROPIO HUERTO URBANO de la mano de PREP-BOX. Con
la suscripcion semanal a una de nuestras tres cajas ofertadas (small, medium y big)
recibiras informacion, elementos y consejos necesarios para convertirte en un

hortelano experto.

¢A qué esperas? No lo dudes mas, visita nuestra web y jsuscribete ya!

cafatiers:
‘\:,-..‘

AL

Figura 16. “Correo de Bienvenida” Customer Journey Hot Acquisition

[Elaboracion Propia]
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Como se ha explicado anteriormente en esta misma seccion, se prevé que 74 individuos, de
los 371 clientes actuales de Agricola CANFEPAR, visiten la pagina web, y, de estos, 12 se
suscriban a una de las ofertas, pasando a formar parte de la cartera de clientes de PREP-
BOX.

Para los 12 individuos que se suscriben, el plan de marketing continta de la siguiente forma.
Cabe destacar que se han utilizado las herramientas No-Code de WIX y MailChimp para su
elaboracion. Dichos individuos reciben, una vez se suscriben, un correo de agradecimiento
por su suscripcion, la factura de la suscripcion, un correo con una encuesta de satisfaccion
acerca de la pagina web, un correo a la semana de la suscripcién con una encuesta de
satisfaccién de los productos recibidos y un “Pack de Bienvenida” el cual incluye lo

siguiente:

o Informacién necesaria para empezar un huerto urbano, como las horas de sol
necesarias que necesita cada planta, y el volumen y espacio que ocupan cada una de
ellas, asi como los beneficios y ventajas que presenta el tener un huerto en casa.

o Explicacion de como seria una buena distribucion de un huerto segun el espacio del
que se disponga, asi como un recipiente para poder comenzar a plantar.

o Explicacion de como se puede hacer un compost con los desechos de fruta y verdura
de la caja de esa semana y de las semanas anteriores, junto con el envio de una bolsa
de sustrato.

o Envio de un calendario de siembra y recogida, junto con un cuaderno/diario en el que

los clientes pueden anotar sus avances y dudas sobre su huerto en casa, por ejemplo.

La informacion detallada de esta prestacion se presenta en el ANEXO II: “Pack de

Bienvenida”.
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Para aquellos que no se suscriben al recibir el correo de bienvenida y visitar la pagina web,
se tiene pensado enviar un correo recordatorio a los seis meses, también personalizado, para
volver a intentar captar a estos individuos como clientes. El contenido de este correo
electronico se muestra en la Figura 17, y ha sido elaborado también con MailChimp.
g
T
¢ Te acuerdas de nosotros?

Hola << Test First Name >>, jnosotros si nos acordamos de til Somos del
equipo de PREP-BOX. Queremos recordarte de todos los productos que
ofrecemos y de los beneficios que podemos aportar a ti y a tu familia.

Somos una empresa familiar que nos reinventamos hace seis meses para
hacer frente a los competidores en el mercado de la fruta y verdura. jDe
Agricola CANFEPAR a PREP-BOXI!

Hemos mantenido la esencia del negocio inicial de envio de cajas de frutas y
verduras a domicilio, pero hemos incorporado novedades a nuestros
productos, para asi ofrecerte el mejor servicio.

¢+ Sigues sin acordarte de nosotros? No fe preocupes, visita nuestra pagina web,

donde te explicamos todo en mas detalle y donde podras ver los productos que
ofrecemos. Si tienes cualquier duda, no dudes en contactar con nosotros. Estamos
encantados de poder ayudarte. Recuerda, nunca es tarde para plantar tu huerto en

casa

Figura 17. "Correo recordatorio 6 meses" Customer Journey

Hot Acquisition [Elaboracion Propia]
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En la siguiente Figura 18 se muestra una vista general de como es el flujo, elaborado en
MailChimp y vinculado a la pagina web de WIX con Zapier, para el Customer Journey de

los clientes pertenecientes al grupo de Hot Acquisition.

They are sent a bulk emzil campaign 1 . . 1
[ 1 Add starting point 2 1
-BCX te da la bie 1 I
L -
= Filters
@ Contact tagged
Contact mests f/Else conditions
‘& Tage contact is tagged Suscriptor
Yes No
| =] ?Enc.: email ) : | @ 24 week delay
Send survey i Send email
| Encuests de satisfaccion n email Surve.. | E Emall contacts fr
H &
@- 1week delzy i N B
Send survey
= Encuests Satisfaceidn de Productos in

Figura 18. Overview Customer Journey Hot Acquisition [Elaboracion Propia]
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5.2.1.2 Plan de captacion: Cold Acquisition

Para atraer la atencion de aquellos individuos que no conocen ni la empresa Agricola
CANFEPAR ni sus productos, y que formen parte de grupos de preparacionismo, 0
simplemente estén interesados en tener un huerto en casa y por cultivos ecologicos, se
recurrird al uso de los anuncios en Instagram. Asimismo, como se pueden vincular Facebook
e Instagram, se pretende llevar a cabo una campafa de marketing multicanal en un futuro.
El uso de Facebook resulta beneficioso para alcanzar a aquellas personas que forman parte
de los grupos de preparacionismo, mientras que Instagram es una herramienta mas visual y
puede facilitar establecer el contacto con aquellas personas interesadas en tener un huerto en

su casa y en cultivos ecolégicos.

Aproximadamente hay 40000 preparacionistas o preppers en Espafia. De estos 40000, se
supone que un 25% de estos esta interesado en el autocultivo. A este porcentaje se ha llegado
estudiando los cursos que se ofrecen a estos individuos que pertenecen a la comunidad.
Cursos Survival y Prepper, por ejemplo, ofrece 8 cursos, donde 2 de ellos estan enfocados
en el preparacionismo urbano y la comunidad prepper en las ciudades. De ahi, la conclusién
a la que se ha llegado de establecer el 25%. Por tanto, son 10000 preparacionistas interesados

en el autocultivo.

Para alcanzar a estos 10000 individuos, se ha establecido un presupuesto para la campafia de
marketing, del cual se hablard en mas detalle en el capitulo de Proyecciones Financieras. El
primer paso que seguir es realizar un anuncio en las redes sociales que lleven a los individuos
a visitar la landing page, en la que esta incluido el lead magnet. El lead magnet es, en el
caso de PREP-BOX, el “Pack de Bienvenida” que se ha explicado en el capitulo de Plan de
captacion: Hot Acquisition, sin incluir los elementos fisicos (recipiente, sustrato y cuaderno),
es decir, simplemente se les ofrece informacion relevante y necesaria para poder empezar a
plantar un huerto en casa, el cual se puede consultar en el ANEXO II: “Pack de Bienvenida”.
A continuacion, se muestra el anuncio creado para las redes sociales en el administrador de

anuncios de Facebook y la landing page creada con MailChimp.
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X 3 Pubhcida?m

PrepBox

Descargar

&Quieres disfrutar de fruta y verdura
fresca en casa?

Figura 19. Anuncio Instagram Landing Page

[Elaboracion Propia]

tus propios pr’oductés en casa

Aprende GRATUITAMENTE los conocimiento basicos para tener en casa tu propio
huerto urbano. Tan solo tienes que dejarnos tu correo electrénico. jAsi de facil!

N
v
Email Address

_
A
&
.
-
-
R

Figura 20. Landing Page [Elaboracién Propia]
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Después de obtener el correo electronico de los posibles clientes (leads), se le envia un correo
de anuncio de visita a la pagina web personalizado, desarrollado en MailChimp, mostrado

en la siguiente Figura 21.

¢Todavia no nos eonoces?

Hola << Test First Name >>, hace dias nos dejaste tu
correo electronico para aprender sobre los huertos
urbanos...

Site gustd y quieres saber mas, visita nuestra pagina web, suscribete a una

de nuestras ofertas y pase a former parte de nuestra gran familia.

En nuestra pégina web podras ver las suscripciones que ofrecemos, el plan de
productos de los primeros siete meses de funcionamiento del negocio, as/
como lo que incluirén cads una de las cajas en las diferentes semanas
iQueremos que con nuestras cajas de fruta y verdura aprendas a plantar tu

propio huerto en casa de la forma mas divertida, sencilla y natural!

m

"Disfruta de fruta y verdura de calidad
a la vez que aprendes a plantar tu

propioc huerto en casa de la forma méas

natural” con PREP-BOX

Figura 21. "Correo Anuncio Visita a la Pagina Web"

Customer Journey Cold Acquisition [Elaboracion Propia]
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Tras recibir este correo electronico, se pueden dar dos situaciones: que los individuos se

suscriban o que no se suscriban.

Por un lado, si se suscriben, se sigue el mismo plan de seguimiento que se ha detallado en el
apartado de Plan de captacion: Hot Acquisition. Reciben el correo de agradecimiento, la
factura de la suscripcidn, el correo electronico con la encuesta de satisfaccion sobre la pagina
web, una semana después el correo con la encuesta de satisfaccion sobre los productos
recibidos, y el resto del “Pack de Bienvenida”, es decir, los elementos fisicos que no se

ofrecieron con el lead magnet.

Por otro lado, si los individuos no se suscriben, se les enviara un segundo correo electrénico,
después de recibir el correo de visita a la pagina web, en el que se mostraran mas
detalladamente los productos que ofrece PREP-BOX en cada uno de los planes de
suscripcién. A continuacion, en la Figura 22, ejemplo del correo de los productos que se

enviara a estos individuos, desarrollado con MailChimp.
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ELIGE TU CAJA PERFECTA

“Disfruts de frats y verdura de calicad, ha

BOX
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gEean

Suscripcion caja "BIG"

|deal para famil

= 4-8 miembros que qu

\er croductos similsres »

\er productos similares »

S Si

Figura 22. "Correo anuncio de los productos™ Customer

Journey Cold Acquisition [Elaboracion Propia]
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Si, después de recibir este correo de anuncio de los productos, los individuos se suscriben,
pasando a formar parte de la cartera de clientes de PREP-BOX, se seguira el plan establecido
tanto para los clientes del grupo de Hot Acquisition una vez se suscriben, como los clientes
del grupo de Cold Acqusition suscritos al recibir el correo de anuncio de visita de la pagina
web. A continuacién, se muestra en la Figura 23 una vista general del camino que seguiran

los individuos pertenecientes al grupo de Cold Acquisition.

Add starting point 2
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©
Contact tagged
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Figura 23. Overview Customer Journey Cold Acquisition [Elaboracion Propia]

5.2.1.3 Conclusiones plan de captacién

La captacion de los primeros diez clientes se pretende conseguir contactando con clientes

actuales de Agricola CANFEPAR con el lanzamiento de la pagina web. Estos ya conocen

los productos que se ofrecen, pero no la novedad que presenta PREP-BOX. CANFEPAR

actualmente cuenta con 371 clientes. Este numero lo conforman aquellas personas que, desde

el arranque del negocio en 2020, han realizado, al menos, un pedido.

A pesar de que el producto que ofrece PREP-BOX va dirigido a aquellos que forman parte

de la comunidad de preparacionistas, esta es una comunidad muy reservada y complicada de

contactar. Ademas, hay personas que comparten los valores y defienden la mentalidad de los

preppers, pero que no han oido hablar nunca de este término. La estrategia es captar 12 del
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20% de los 371 clientes, de los cuales tenemos su correo electrénico por haber sido ya
clientes de CANFEPAR. Para su captacion se van a seguir los pasos explicados
anteriormente en el pan de captacion y las distintas etapas. Los principales objetivos como
primeros diez clientes son aquellos que estan interesados en seguir consumiendo fruta y
verdura de calidad, pero que, ademas, quieren aprender acerca de cbmo empezar y cuidar un

huerto en casa.

Los cien primeros clientes se pretenden captar durante el primer afio de funcionamiento de
la pagina web. El lanzamiento de la pagina web se preveé para junio 2022. En esta etapa del
proceso de captacion es importante lanzar una estrategia agresiva de marketing para asi
poder llegar a los grupos mas reservados de preparacionistas. Se va a hacer uso del lead
magnet, lo cual se refiere a contenido gratuito que se ofrece para que se suscriban en la web.
Este debe estar totalmente alineado con el modelo de negocio. La estrategia de lead magnet
se ha explicado anteriormente en el plan de captacion siguiendo la estructura del Inbound
Marketing. Se pretende alcanzar este objetivo, ademds, con publicidad y contenido en
Instagram, y contactando con centros en Espafia enfocados en la supervivencia, como, por
ejemplo, la Escuela de Supervivencia Espafiola o el grupo de Preppers Esparia, entre otros.
Al contactar con estos centros, la posibilidad de dar a conocer el producto que ofrece PREP-
Box a la comunidad preparacionista resulta mas facil. Ademas, establecer una campafia de
email marketing fuerte, en la que los clientes reciban informacion sobre el negocio, sus

compras, descuentos y promociones, etc.

Para la captacion de los primeros mil clientes, es necesario continuar con la campafia de
marketing en las redes sociales. Se prevé captar a estos durante el segundo y tercer afio de
funcionamiento del negocio. Para captar a este nimero de clientes es imprescindible
posicionar a PREP-BOX como principal empresa de envio de fruta y verdura a domicilio en
las busquedas en Internet, por lo que habra que hacer una inversion para el posicionamiento
SEO de PREP-BOX en Google. El costo por hora en promedio mundial para el
posicionamiento web en Google (SEO) es de unos 64€/mensual para los freelancers. Por
tanto, para PREP-BOX supondria un gasto de 768€ al afo para ubicar la empresa en la

primera pagina de Google (Atilano, 2019). Sin embargo, como se vera mas adelante en el
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capitulo de Proyecciones Financieras, este gasto se puede asumir junto con el pago del plan

de la web.

Gasto total (captaciéon) = anuncio RRSS + SEO

00
) * 48 + 768 = 960€

Gasto total (captacion) = (4 *1000

El Customer Adquisiton Cost hace referencia a aquellos gastos necesarios para obtener
nuevos clientes en la empresa. Para PREP-BOX este valor seria el siguiente:

gasto total 960
ne de usuarios 1000

Customer Acquisition Cost = = 0,96€

5.2.2 PLAN DE RETENCION

Una vez dado a conocer el negocio, la pagina web en Internet y tener una cartera de clientes
propia de PREP-BOX, el objetivo es mantener y hacer crecer la base de usuarios de la

empresa. Para ello, se va a llevar a cabo lo siguiente:

- Disefiar una pagina web estética y facil de usar para los clientes.

- Establecer una relacién cercana con cada uno de los clientes. El negocio se basa
en el envio de productos naturales, y no hay nada mas natural que una relacién
cercana entre las personas. Al inicio, la relacion sera mas estrecha para solventar
cualquier problema que se pueda dar en la entrega, en la condicién en la que llega el
producto o el propio seguimiento de la caja. A medida que la cartera de clientes vaya
aumentando, sera mas complicado mantener una relacion tan cercana e individual
como al principio, pero siempre habra servicio de atencién al cliente a través de la
pagina web y email, ademas del chat box habilitado en la pagina web.

- Recibir feedback de clientes para asi mejorar el servicio ofertado.

- Innovacion de productos que se mandan en las cajas semanales.
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- Publicidad en Instagram y hacer partnerships con distintas cuentas de productos
naturales y frescos, alimentacion, huertos en casa, y los mismos preparacionistas. Las
redes sociales permiten establecer un contacto directo con el cliente, ofrecen un
conocimiento mas profundo de los consumidores y en tiempo real, y ofrecen un coste
mas bajo que la comunicacion tradicional, ademas de un mayor alcance y la

posibilidad de medir los resultados.

El coste de retencién de los clientes sera principalmente el mantener activo el perfil en las

redes sociales y el mantenimiento de la pagina web.

5.2.3 PLAN “BUSINESS AS USUAL”

Actualmente, como se ha mencionado en capitulos anteriores, la empresa Agricola
CANFEPAR no presenta caracteristicas que la hagan destacar en el mercado y tampoco

presenta un negocio automatizado.

Hemos hecho frente a la falta de diferenciacion en el mercado de Agricola CANFEPAR con
la modificacion del negocio y la conversion de esta empresa en PREP-BOX. Con este nuevo
concepto, se introduce una nueva forma de tener un negocio de envio de fruta y verdura a
domicilio. La idea de ensefiar a nuestros clientes a plantar sus propios productos con el envio
de nuestras cajas es una idea original y que, hasta ahora, no se ha visto en el mercado.
Ademas, nos dirigimos a un nicho de clientes mas especifico, lo cual facilita tanto la creacion
de la campafia de marketing y las campafias en redes sociales como el disefio de la pagina

web y la definicion y desarrollo completo del modelo de negocio.

No obstante, la automatizacion del proyecto también es un paso muy importante para
permitir que PREP-BOX se dé a conocer y se introduzca en el mercado. Actualmente, en el
negocio de Agricola CANFEPAR, se contacta y se mantiene la relacion con los clientes a
través de WhatsApp. Con esta aplicacion se consigue una relacion de cercania y confianza,
pero, sin embargo, esta dificulta la posibilidad de expandir el negocio y aumentar la cartera
de clientes. Para solucionar dicho problema, se ha desarrollado una estrategia en redes

sociales y una estrategia de email marketing, ambas automatizadas.
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5.2.3.1 Estrategia en Redes Sociales (automatizada)

Las redes sociales han pasado a formar parte del dia a dia de aproximadamente 5000 millones
de personas. Entre las méas populares se encuentran Facebook, con unos 2900 millones de
usuarios (Fernandez, Statista, 2022) e Instagram, que se prevé que tenga para 2023 1180

millones de usuarios mensuales (Fernandez, Statista, 2021).

Para la campafa de marketing en redes sociales de PREP-BOX se ha decidido utilizar
Instagram como principal plataforma para compartir contenido porque, segun varios
estudios, es la red social que més crecimiento de uso esta teniendo en los Ultimos afios. Segln
datos ofrecidos por Hubspot, hasta 2019, el 69% de los especialistas en redes sociales
afirmaba querer usar mas Instagram en el futuro (HubSpot, s.f.). Asimismo, en este mismo
informe, se destaca que las principales razones por las que los marketers utilizan las redes
sociales en sus campafias son el aumento en el tréfico, la generacion de leads y la lealtad de

los clientes (HubSpot, s.f.).

La estrategia en redes sociales desarrollada para PREP-BOX se ha llevado a cabo utilizando
la aplicaciéon PREVIEW. Esta permite la planificacion de la publicacion de los “posts™ al
perfil, asi como las historias y los videos que se quieren compartir. El perfil de Instagram de
PREP-BOX sera el perfil de Instagram ya creado para Agricola CANFEPAR y se afiadiran
las nuevas publicaciones programadas en este perfil. Para introducir la innovacion del nuevo
negocio, se programara la publicacion de un “reels” mostrando que es lo que esta pasando
ahora mismo en el mundo, y que proponemos, a través de PREP-BOX, para aportar nuestro
grano de arena, asi como una foto del nuevo logo de la empresa. Ademas, a principios de
cada mes, se ha programado la publicacion de una foto que indique el mes en el que estamos,
asi como los productos mas comunes para consumir esta época del afio. Los retos se daran a
conocer a los seguidores en publicaciones programadas cada dos semanas los lunes, y
después, a finales de todas las semanas una publicacion mostrando los productos
recolectados y animando a los clientes a que participen en los retos. Para mantener la cuenta
activa, se ha pensado publicar frases motivadoras sobre huertos urbanos y preparacionismo

a mediados de la semana. Por ultimo, en las historias, se ha pensado crear historias
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destacadas para cada uno de los meses en las que se publiquen los avances y las fotos/videos

que nos envien nuestros clientes de sus retos.

A continuacion, se muestran ejemplos de cémo se esta planteando el perfil de Instagram con
la aplicacion de PREVIEW. Esta permite poder programar las publicaciones y

automatizarlas.

wll 3AT & 12:30 @ 10% 24 Wl 3AT & 12:30 @ 10%[ 14

O @  prepbox2022v I + 3 (B prepbox2022v ||| +

i ® > @) & ® > 9

. B Que el fin del
H A o _ ’ .
':‘0}1'9"“}”16‘,? 5 ‘/ mundo /1'/////1'

PLANTANDO

i #ESFACILSERVERDE

Quien tiene un
huerto, tiene un |
tesoro.
-

e

BEVEE
T
LA OPOPTUNIDAD

(IF VOIVED A COHENTAD

M #ESFACILSERVERDE -

Quien tiene un R
huerto, tiene un |
tesoro
-
3\

BIENVENIL g
il e

Figura 25. Perfil Preview 1G PREP- Figura 24. Perfil Preview IG PREP-BOX
BOX [Elaboracion Propia] [Elaboracién Propia]
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W3 AT 12:58 @ 28% @ ) Wil 3AT 4G 18:33 @ 15% )
Cancel Caption Done Cancel Caption Done

iConseguido! Os presentamos un
nuevo proyecto en el que hemos
puesto todo nuestro esfuerzo e
ilusion. Esperamos que os guste
tanto como a nosotros!
#frutayverdura #preparacionista
#saludable #natural #campo
#prepbox

Figura 29. Publicacién de Introduccién de PREP-
BOX [Elaboracion Propia]

(D 12:00 pm 10ct 2022 ()

(UTC +02:00) Vienna >

> Auto-post

Figura 27. Planificacion de

publicacién [Elaboracién Propia]

!l 3AT 4G 18:33 @ 15%0

Done

Cancel

Caption

¢Cdémo va tu reto? No te olvides
(N @8 de mandarnos fotos de tu maceta
i para compartir en nuestras
IZRVERYPIPl historias tus avances (&)
Edit #frutayverdura #saludable
#natural #campo #huerto
#preparacionismo #prepbox

Figura 31. Ejemplo de recordatorio de
participacion en los retos y motivacion a los
clientes de PREP-BOX [Elaboracion Propia]

HIVYy UD UucCjaliivud Uil 1w apwu paira
todos los niveles &

El perejil es una de las hierbas
mas conocidas y utilizadas en el
arte culinario. Comenzé a
utilizarse como remedio y mas
tarde como alimento.

Beneficios:

Figura 28. Ejemplo de publicacion de reto PREP-
BOX [Elaboracion Propia]

wil 3AT 4G 18:32 @ 15% (0 )

Done

Cancel

Caption

N Ya estamos en Octubre #g b
Este mes comienza con una luna
llena en su primer dia. Es
conocida como la luna de la
cosecha, porque en el hemisferio
norte ya es otofio y en esta época
se suelen recolectar los
cultivos @

[P S N7 S PO i

Figura 26. Ejemplo principios de mes

(octubre) [Elaboracién Propia]

!l BAT 4G 18:34 @ 15% [

Done

Cancel

Caption

Empezamos el mes de octubre
llenos de ilusién y con muchas
ganas de seguir haciendo felices
a nuestros clientes &2
#frutayverdura #saludable
#natural #campo #huerto
#preparacionismo #prepbox

Figura 30. Ejemplo de preparacion de las

cajas semanales [Elaboracién Propia]
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Es importante mencionar, que se ha decidido publicar aproximadamente 3 posts por semana
porque, segun un estudio de Hootsuite, realizado con organizaciones de todas las industrias
y tamafos, las empresas tienden a compartir alrededor de un 80% de todas sus publicaciones
de redes sociales entre los lunes y los viernes, repartidas equitativamente durante los cinco
dias. Asimismo, se ha decido programar la publicacién de dichos posts todos en una franja
horaria entre 12:00pm y las 18:00pm porque la actividad de publicacion de otras empresas
tiende a seguir una curva en forma de campana, con muy poca actividad durante las primeras
horas de la mafiana, mayor cantidad de contenido publicado durante el horario laboral y

menos actividad por la noche (HubSpot, s.f.).

5.2.3.2 Estrategia Email Marketing (automatizada)

El nimero de usuarios de email se estima que en 2019 era de 5600 millones (Department,
2015) y se estima que, para 2024, este nimero aumentara hasta los 4480 millones de

usuarios, segun Statista (HubSpot, s.f.).

La estrategia de email marketing se ha desarrollado para PREP-BOX con el uso de la
plataforma MailChimp. Se han desarrollado las automatizaciones de los dos customer
journeys descritos en el capitulo de Plan de Captacion, el customer journey para clientes
pertenecientes al grupo denominado Hot Acquisition y el customer journey para aquellos
pertenecientes al grupo denominado Cold Acquisition. Estas automatizaciones se pueden ver

en la Figura 18 y en la Figura 23.

Cabe destacar que se ha decidido llevar a cabo la automatizacion de dichos mensajes, porque
segun datos presentados por Omnisend, una serie de tres emails tiene mejor rendimiento que
un solo correo. Se generan un 90% mas de pedidos gracias a los mensajes de bienvenida, un
63% mas gracias a los emails de recordatorio de un carrito de compra abandonado y un 75%
mas gracias a los correos de reactivacion de clientes. Es importante mencionar que el disefio
y la personalizacién de los mensajes también ha sido cuidadosamente pensada y elaborada,
ya que, segun datos del informe de Hubspot, la personalizacién de mensajes permite mejorar

el rendimiento, siendo esta una tactica muy utilizada por los profesionales del marketing, y,
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ademas, mas del 20% de los marketers encuestados afirma que el disefio de emails mejora
la interaccion con los correos (HubSpot, s.f.).
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Capitulo 6. RESUMEN DE AUTOMATIZACIONES

DESARROLLADAS

En este capitulo se pretenden recoger todas las automatizaciones llevadas a cabo durante la
elaboracion de este proyecto, y mencionadas a lo largo de esta memoria en diferentes

capitulos y apartados.

6.1 CAPTACION DEL CLIENTE

Como se explicd en el Capitulo 5. en el apartado de Plan de Captacion, hemos dividido a
nuestros clientes en dos grupos: Hot Acquisition y Cold Acquisition. Para cada uno de estos
grupos se ha desarrollado un flujo de trabajo automatizado, que se puede observar en la

Figura 32 y la Figura 33.
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™ 2 bulk emsil camgsi P i
@ | oferesemenukemsl smasian ! Add starting point 2 !
heccccccccccc == 4
= Filters
@ Contact tagged
Contact mests f/Elze conditions
fes No
Send email E
l B Email contacts from your customer jou.. ] @ 24 week delay
Send survey i Send email
: ©@
@ 1week delay 1 <
Contact Exits
Send survey

Figura 32. Customer Journey para clientes Hot Acquisition [Elaboracion Propia]
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Add starting point 2
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Figura 33. Customer Journey para clientes Cold Acquisition

[Elaboracion Propia]
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6.2 PROCESO DE VENTA

Una de las caracteristicas que no presentaba Agricola CANFEPAR y que se ha querido
modificar con el desarrollo de este proyecto, es la elaboracién de una pagina web funcional
para gestionar las suscripciones de nuestros clientes. Esta se ha llevado a cabo con la
herramienta No-Code de WIX. A continuacion, se muestran imagenes de las principales
caracteristicas que presenta dicha web. Presenta un disefio simple y facil de utilizar para que

nuestros primeros clientes no encuentren ningun tipo de dificultad a la hora de suscribirse.

= PREPBOX

"Disfruta de fruta y
verdura de calidad,
hasta que no nos
necesites mas"

Figura 35. Web 2 [Elaboracion Propia]
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Sobre PREP-BOX

¢Qué esta pasando en el
mundo?

Figura 36. Web 3 [Elaboracion Propia]

Figura 37: Web 4 [Elaboracion Propia]

Contacta con nosotros

Figura 38. Web 5 [Elaboracion Propia]
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Elige tu caja perfecta

Caja Estandar SMALL Caja Estdndar MEDIUM Caja Esténdar BIG

10 18 27

€

Figura 40: Web 7 [Elaboracién Propia]

@ PREPBOX

R

Sobre PREP-BOX

Figura 41. Web 8 [Elaboracion Propia]
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3Cémo funciona?

) @ Q)

4Qué es PREPBOX? 4Qué ofrecen nuestras cajas 4Qué necesitas 16?2
que ofros no fienen?

Contacta con nosotros

L -

Figura 43. Web 10 [Elaboracion Propia]
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Finalizacion de compra

1 Registrate

N . - Resumen del pedido
Para comprar este plan y utilizar sus beneficios en el futuro, inicia

sesion en tu cuenta o registrate.

Plan Caja Estandar SMALL
Registrate Iniciar Sesion Duracion Hasta que se cancele

Facturado

semanalmente 10 €

2 Pago

Cancelacion en cualquier momento; Envio incluido

Figura 45. Web 11 [Elaboracién Propia]

Registrate

2Ya tienes un perfil personal?

Iniciar sesidn

n Registrar con Facebook

E Registrar con Google+
o

Registrarte con un email

Unete a la comunidad de este sitio. Leer mas

Figura 44. Web 12 [Elaboracién Propia]
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6.3 PREPARACION DE LA CAJA

Con el desarrollo de la pagina web de PREP-BOX, también se realiza un listado de clientes
con sus respectivas suscripciones, asi como su pago y el estado de dicha suscripcion. Todo

esto es posible y se obtiene de la pagina web creada con WIX.

5 3

Suscripciones totales Suscripciones activas

Estado de la suscripc... v (Y Maésfiltros

Estado del Estadodela

Cliente Suscripcion Fecha de inicio Finalizacion e
pago suscripcion

@ Ménica Otero Caja Estandar SMALL 28/5/2022 Hasta que se
. precio cancele

Caja Esténdar BIG 28/5/2022 Hasta que se

Borja Candau
cancele

Hasta que se
cancele

Caja Estandar MEDI...

Cayetana Candau 27/4/2022

Cayetana Candau CoaBstondanSMALL 5595 271412022 agado | 0 [ concelado |

Figura 46. Listado de Clientes [Elaboracion Propia]

Cabe destacar, que, para el proceso de preparacion de la caja, y la estrategia de montaje y
distribucidn utilizada actualmente, no se ha modificado. No se ha introducido ningun tipo de

automatizacion para dichos aspectos.
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6.4 COMUNICACION POSTERIOR CON LOS CLIENTES

6.4.1 EMAIL MARKETING

Tras la suscripcion a una de las ofertas, se ha automatizado el envio de un correo electronico
personalizado en el que se agradece al individuo por dicha suscripcion. El objetivo de este
correo es hacer saber a los clientes que nos importan y que, sin ellos, el negocio no seria
posible. Ademas, en este se incluye informacion detallada acerca de cuando se lanzan los
retos, de como llevarlos a cabo y de donde seran estos publicados para que todos los clientes

tengan acceso a ellos y puedan participar.
Mo

=
&

Hola << Test First Name >>, muchas gracias por tu
suscripcion.

A partir de este momento, recibirés todas las semanas una caja de fruta y

verdura de temporada.

El servicio que ofrecemos es Gnico, no por los productos que incluyen nuestras

). si no por la informacién y elementos

S que enviamos con estas para que puedas empezar 8 plantar fu

huerto en casa y ssi tener tus propios productos

plo. Estos retos se
&5 del correo electronico v, t se publicarén en

erfil de Instagram (@prepbox2022). En Iss semanas en las que no

se lanzan es el protagonists. Queremos que PREP-BOX ses una

ntos (recipientes, semillas...) para llevario &

os retos que se lanzarén

Muchas graciss una vez més por confiar en nosotros y recuerds, jparticipa en

nuestros retos para convertirte en un hortetano experto

* Los retos son aptos para todas las edades y niveles ;)

Figura 47. "Correo de agradecimiento” [Elaboracion Propia]
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6.4.2 GENERACION DE FACTURA

Otros de los aspectos que se ha desarrollado con la elaboracion de este proyecto, que la
empresa Agricola CANFEPAR no presentaba, ha sido la automatizacién de la generacion de
facturas. A continuacion, se muestra en la Figura 48 como es la factura que se envia una vez

realizada la suscripcion al plan de Caja “SMALL”.

-\ﬁH&r Invoice #0000002
a— Issue Date: Mar 14, 2022
Due Date: Mar 14, 2022
PREP-BOX
Spain
prephox2022&gmail com
Phone: +24616335623

Cayetana Candau

cayetana candau@gmail.com

Suscripcion caja "SMALL"

Product or Service Price Quantity Line Total

Suscripcion Caja "SMALL"

€10.00 1 €10.00
Subtotal €10.00
Invoice Total €10.00
Amount Paid €0.00
Balance Due €10.00

Figura 48. Factura semanal automatizada [Elaboracion Propia]
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6.4.3 ENCUESTA DE SATISFACCION DE CLIENTES

Para poder ofrecer a nuestros clientes el mejor servicio posible, se han elaborado dos

modelos de encuestas de satisfaccion con la herramienta de MailChimp.

En primer lugar, se ha realizado una encuesta acerca de la pagina web, su funcionamiento y
las caracteristicas que presenta. El objetivo de esta encuesta es conocer como ha sido la
experiencia del cliente al navegar por nuestra pagina web y como le ha resultado el proceso

de compra.

A\

-~

iQueremos saber tu opinion!

iHola! Muchas gracias por dedicarnos un minuto de tu tiempo. El
siguiente formulario tiene como objetivo conocer tu experiencia con
PREP-BOX, para asi mejorar y ofrecerte el mejor servicio. Todas las
respuestas obtenidas son privadas y no seran compartidas. Si tienes
alguna pregunta, puedes contactar con nosotros escribiendo a este
correo electréonico: prepbox2022@gmail.com

iGracias por tu colaboracion!

¢Qué te ha parecido el servicio ofrecido? *
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

0 10

Figura 49. Encuesta Web 1 [Elaboracién Propia]

85



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS

ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
| __icar___icape [ ciHs |

RESUMEN DE AUTOMATIZACIONES DESARROLLADAS

;Cdédmo ha sido tu experiencia en la pagina web? (0-Muy mala; 10-

Excelente)
0 1 2
0]

;Qué caracteristicas, de las que se muestran a continuacion, presenta
la padgina web de PREP-BOX?

*

O Facil de usar
O Elegante
O Interactiva

O Simple

O Suficiente informacién

O Otros

:Coémo ha sido el proceso de compra a través de la pagina web? (0-Muy

malo; 10-Excelente)

*

Figura 50. Encuesta Web 2 [Elaboracién Propia]

;Has tenido alguin problema al recibir la factura de tu suscripcién? *

O No, ningin problema

O S, no puede abrir el correo

O8I, nunca me llegd la factura

O Otros

Por faver, si tienes alguna sugerencia ¢ queja acerca de nuestro
servicio, no dudes en hacérnoslo saber.

Figura 51. Encuesta Web 3 [Elaboracién Propia]
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Asimismo, se ha realizado una encuesta acerca de la condicion de entrega de las cajas y sus
productos. Esta encuesta tiene como objetivo conocer la opinidn de nuestros clientes acerca

de nuestro servicio, asi como recopilar dudas y sugerencias que tengan dichos usuarios.

[Py

o

Encuesta de satisfaccién de productos

iHola! Muchas gracias por dedicarneos un minuto de tu tiempo. El
siguiente formulario tiene como objetivo conocer tu experiencia con
PREP-BOX y la forma y estado en la que has recibido tu pedido, para asi
mejorar y ofrecerte el mejor servicio. Todas las respuestas obtenidas
son privadas y no serdn compartidas. Si tienes alguna pregunta, puedes
contactar con nosotros escribiendo a este correo electrdnico:
prepbox2022@gmail.com

iGracias por tu colaboracién!

:Cdmo has recibido tu pedido? (O - En muy malas condiciones; 10 -

Excelente)
*

Figura 52. Encuesta Productos 1 [Elaboracion Propia]
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Si tu respuesta anterior fue por debajo de 5, por favor explica el motivo

;Qué te ha parecido el contenido de la caja? (O - Muy malo; 10 -

Excelente)
*

Si tu respuesta ha sido por debajo de 5, por favor explica el motivo

(En gué estado han llegado los productos de la caja? (O - Incomible; 10
- Excelente)

*

Figura 53. Encuesta Productos 2 [Elaboracion Propia]
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Si tu respuesta ha sido por debajo de 5, por favor explica el motivo

;Has tenido problemas con la entrega del pedido? *
O No
O Si

Si tu respuesta anterior ha sido afirmativa, por favor explica el motivo

Por favor, si tienes alguna sugerencia o queja acerca de nuestro
servicio, no dudes en hacérnoslo saber.

Figura 54. Encuesta Productos 3 [Elaboracion Propia]
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Capitulo 7. PROYECCIONES FINANCIERAS

7.1 HIPOTESIS INICIALES

Las suposiciones financieras realizadas para el nuevo negocio de PREP-BOX, se llevan a
cabo para una proyeccion de los tres primeros afios de funcionamiento de la empresa. Por un
lado, estas suposiciones se basan en datos y numeros recogidos del negocio actual de la
empresa Agricola CANFEPAR. Por otro lado, otros datos se han obtenido de diferentes

fuentes en internet.

Al tratarse de un negocio cuya estrategia de monetizacién es un plan de suscripcion semanal,
las proyecciones financieras se han calculado semanalmente, aunque también se ha realizado
un resumen mensual de los clientes, costes, ingresos y beneficios, asi como un analisis anual

de la cuenta de pérdidas y ganancias para los tres afios proyectados.

Para las proyecciones del nimero de clientes, se han llevado a cabo las siguientes
suposiciones. Cabe destacar que se han divido a los clientes en los grupos previamente
comentados de Hot Acquisition y Cold Acquisition. Las suposiciones realizadas son las

siguientes:

1. Los clientes que pertenecen al grupo de Hot Acquisition, es decir, aquellos
individuos que previamente han sido clientes de Agricola CANFEPAR, son un total
de 371 personas. Contabilizamos a aquellos que durante los dos afios de
funcionamiento de la empresa han realizado al menos un pedido. De este total, se ha
supuesto que un 20% de estos visitan la pagina web de PREP-BOX, ya que,
actualmente el nimero de pedidos que recibe la empresa son entre 40-70, con una
media de 55 pedidos semanales. Al representar el 20% una cifra orientativa de
cuantos pueden ser leads para la empresa, suponemaos que seran unos 74 individuos.
Para PREP-BOX seran leads aquellos usuarios de Agricola CANFEPAR que

muestran interés por esta nueva visién del negocio. De este 20%, se supone gque un
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16,67% se suscribe a uno los planes ofertados. Se ha llegado a este porcentaje porque,
segln un estudio realizado en Hubspot, el 16,67% de los leads de una empresa pasan
a ser clientes nuevos de dicho negocio (HubSpot, s.f.). Por lo tanto, el nimero de
clientes totales captados de Agricola CANFEPAR son 12 y estos se contabilizan la
primera semana de funcionamiento de PREP-BOX.

2. Para calcular el nimero de clientes pertenecientes al grupo de Cold Acquisition, se
ha llevado a cabo un enfoque distinto al comentado anteriormente. Se ha supuesto
una cantidad inicial de dinero disponible para gastar en la campafia de marketing
online, y a partir de ahi se ha estimado a cuantas personas se va a llegar con dicho
anuncio publicado en las redes sociales. PREP-BOX va a utilizar como principal red
social Instagram, debido a que, segin un articulo sobre la comparativa entre
Instagram Ads y Facebook Ads, las tarifas publicitarias de Instagram obtienen un
mayor compromiso. Instagram Ads ofrece 10 veces mas tasas de participacion que
Facebook Ads, considerandose asi la red social publicitaria lider cuando se trata de
tasas de participacion (Cana Flérez, 2021). La primera semana de funcionamiento
del negocio se ha supuesto que se llega a 10000 impresiones, suponiendo esto un
gasto de 40€ para la empresa. En Instagram, el CPM (costo por mil impresiones) es
de aproximadamente 4€. Posteriormente, se ha llevado a cabo el calculo de visitas
que recibiria la landing page a partir del nimero de impresiones. Segln este mismo
estudio, el porcentaje de conversion de estas impresiones es de 1,08%, siendo el
resultado del producto de este porcentaje por el nimero de impresiones, el nimero
de visitas a la landing page. Asimismo, segin un estudio realizado por Hubspot, el
porcentaje de tasa de conversion de la landing page es de un 20% (HubSpot, s.f.),
teniendo tras multiplicar el resultado anterior por este porcentaje el nimero de
clientes obtenidos. Tras conocer como hemos calculado el nimero de clientes en la
empresa, la primera hipotesis que realizamos es que el crecimiento de impresiones a
las que van a llegar nuestros anuncios en la campafia de marketing presenta un
crecimiento del 2,5% semanal, aumentando a un 5% el segundo afio y a un 7% el

tercer afio.
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De los clientes totales, es decir, de la suma de los clientes del grupo de Hot Acquisiton y de
la suma de los clientes del grupo Cold Acquisition, calculamos el nimero de estos que se
van a suscribir para el plan de la caja “SMALL”, para el plan de la caja “MEDIUM” y para
el plan de la caja “BIG” aplicando los siguientes porcentajes. Para el primer plan hemos
supuesto que, del total de clientes, forman parte de este grupo un 26%. Para el segundo grupo
hemos supuesto el 51% vy, para el Gltimo, hemos supuesto un 23%. Hemos llegado a estos
porcentajes basandonos en los nimeros que aparecen en un informe sobre una encuesta

continua de hogares realizado por el Instituto Nacional de Estadistica (INE) (INE, 2021).

Hogares y poblaciéon segun tamaiio del hogar. Ao 2020

Hogares % Pn-blacion(*) %
Total 18.754.800 100,0% 46.852.800 100,0%
1 persona 4.889.900 26,1% 4.889.900 10,4%
2 personas 5.703.680 30,4% 11.407.400 24,3%
3 personas 3.845.780 20,5% 11.537.300 24.6%
4 personas 3.219.760 17,2% 12.879.100 27,5%
5 o mas personas 1.095.700 5,8% 6.139.200 13,1%

(*) Se considera como poblacion total la residente en viviendas familiares, sin incluir
por tanto a la que reside en establecimientos colectivos

Tabla 2. Hogares y poblacion segun tamafio del hogar en Espafia (2020) [Instituto Nacional de
Estadistica]

Asimismo, con respecto a los costes, al ofrecer tres tipos de suscripciones semanales a
nuestros clientes, es necesario también hacer diferencia entre que costes van a suponer cada
una de las cajas pertenecientes a cada suscripcién. Por un lado, para estimar el coste de los
productos de materia prima que conforman la caja, se han utilizado los precios de lo que
cuesta una caja para Agricola CANFEPAR, el cual en estos momentos esté entre 8-12€ una
caja de 12Kgs. Ademas, a estos costes también se le han afiadido los gastos que representan
los elementos innovadores que presenta PREP-BOX con respecto a Agricola CANFEPAR,
como las semillas o el coste extra que supone la nueva suscripcion de un individuo y los

detalles que se quiere tener con estos a principios de cada mes para que ellos no pierdan la
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ilusion y nosotros no perdamos la lealtad de estos. Por otro lado, se han tenido en cuenta
gastos de personal, los cuales suponen un coste para la empresa cuando el nimero de
suscripciones totales supera las 100. Se ha establecido esta cifra, porque hasta el momento,
el mayor numero de pedidos que ha recibido Agricola CANFEPAR como empresa de envio
de cajas de fruta y verdura a domicilio han sido 100 pedidos. Se pudo llevar a cabo esta tarea,
pero con varios fallos en el montaje de las cajas y en la entrega de estas a su correspondiente
duefio. Por lo tanto, se ha llegado a la conclusion de que cuando este nimero de pedidos se
supere, se contratara a un informatico para que mejore y arregle cualquier fallo que pueda
haber con la pagina web, evitando asi problemas a la hora de contabilizar los pedidos y
organizar el montaje de las cajas, y a un especialista en marketing y ventas, para seguir
atrayendo a clientes potenciales. Otra razén por la que se contrataran a estos individuos al
superar este nimero de pedidos es porque los que conformamos ahora la plantilla de
trabajadores en Agricola CANFEPAR somos estudiantes o tenemos un trabajo a tiempo
completo, por lo que no tenemos el tiempo suficiente para hacer frente a tal elevado nimero
de pedidos sin ayuda externa. Otros gastos que se han tenido en cuenta han sido el dominio
web y hosting, gastos de oficina, montaje de las cajas y su reparto, gastos de viajes,

inversiones y sus respectivas amortizaciones.

En el siguiente funnel de ventas, Figura 55, se pueden distinguir 4 niveles. En el primer
nivel, se realiza una distinciéon entre Hot Acquisition y Cold Acquisition, entre aquellos
individuos que conocen nuestros productos porque son clientes actuales de Agricola
CANFEPAR y aquellos que no conocen ni la empresa ni los productos. Los leads son todos
aquellos usuarios que consideramos como posibles clientes potenciales en un futuro. Son
aquellos que, en el caso del grupo de Hot Acquisition presentan cierto interés por el nuevo
negocio que propone PREP-BOX visitando la pagina web, y del grupo de Cold Acquisition
son aquellos que visitan la landing page que posteriormente los lleva a la pagina web. En el
tercer nivel del funnel de ventas los usuarios que se encuentran en esta parte de la decision
final son aquellos que realizan todo el proceso de suscripcion, pero no formalizan el pago,

es decir, introducen todos sus datos excepto los de su cuenta bancaria para automatizar el
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pedido. Una vez estos dan a comprar y pasan a formar parte de alguna de las suscripciones

ofrecidas, pasan a formar parte del dltimo nivel, clientes.

Hot | Cold

Leads

Decisidon
Final
Clientes

Figura 55. Funnel de Ventas [Elaboracion Propia]

A continuacién, se procede a realizar las proyecciones financieras para los primeros tres afios
de funcionamiento de la empresa. El analisis semanal de dichas proyecciones se puede

consultar en el ANEXO IV: Proyecciones Financieras (desglose).

7.2 ANALISIS DE CLIENTES

Como se ha mencionado en las hipdtesis iniciales, la primera semana se captaran 12 usuarios
que forman parte de la cartera de clientes actual de Agricola CANFEPAR, los cuales se
sumaran a los clientes que se adquiriran el primer afio con la campafia de marketing y el
alcance de esta establecido. Con el negocio de PREP-BOX, al ser una idea que nace como
propuesta de mejora a una empresa ya existente, se supone que presentard un crecimiento
mas lento al principio del lanzamiento, debido a que los que ya conocian la empresa Agricola
CANFEPAR pueden estar menos abiertos a una propuesta de cambio. Sin embargo, con el
paso del tiempo, PREP-BOX presentara un crecimiento exponencial. El primer afio el
numero de impresiones a las que se llegara con la campafa de Instagram aumentara a un

ritmo de un 2,5% semanal, es decir, un 10% mensual. El segundo afio de funcionamiento, el
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namero de impresiones a las que se llega se ha supuesto que aumenta en un 5% semanal, es
decir, un 20% mensual. Por altimo, el tercer afio de funcionamiento, se supone que el nimero
de impresiones a las que se llega aumenta a un ritmo del 7% semanal, es decir, 28% mensual.
A continuacion, se muestra en la Figura 56 la evolucion semanal de los tres afios, tanto para
los clientes del grupo de Hot Acquisition y los clientes del grupo Cold Acquisition, como

los clientes totales, realizado con la herramienta Causal.

Weekly v
49k T
39k
36.8k 34k
30k
- 24k
> 20k
15k
12.3k 11k
7k
2k 4k 2K 3k
34 26 32 39 48 58 72 107 158 233 345 510 767 1k 573 985

I 1 I I 1 1 1 )
Week 8 Week 23 Week 39 Week 55 Week 71 Week 87 Week 104 Week 121 Week 138 Week 157

@ Clientes nuevos Hot Acquisition @ Clientes nuevos Cold Acquisition Clientes totales

Figura 56. Evolucidn clientes 3 afios [Elaboracion Propia]
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7.3 ANALISIS DE COSTES

Los costes en la empresa que hay que tener en cuenta son varios. Cabe destacar, como se
menciond anteriormente, que, debido a que se ofrecen tres tipos de suscripciones, es

necesario hacer diferencia entre que costes va a suponer cada una de las cajas.

Los costes que se han identificado en el negocio son: gastos materiales, gastos de marketing,
gastos de personal, otros gastos, amortizaciones e inversiones. A continuacion, se explicara

en mayor detalle cada uno de estos costes.

En el grupo de gastos materiales, se han incluido los gastos de materia prima, las semillas y
las cajas de carton. La estimacion del coste de materia prima se explico anteriormente en el
apartado de Hipotesis Iniciales. El gasto en cajas de carton y el gasto en las semillas se
consideran gastos puntuales. Las cajas de cartdn se compraran a principios del mes de
septiembre, en grandes cantidades, y las semillas se contabilizaran en aquellas semanas en

las que se incluyan en las cajas.

En los gastos de marketing, se tienen en cuenta tanto los costes de la camparia, como los
costes por cada suscripcion nueva y los gastos extra que supone cada caja. Recordando lo
mencionado en el apartado anterior Hipotesis Iniciales, en Instagram se cobran
aproximadamente 4€/1000 impresiones, por lo que nosotros, al querer alcanzar al comienzo
del lanzamiento 10000 impresiones, invertiremos una cantidad de 40€. Este valor aumenta
cada semana junto con el crecimiento del nimero de impresiones a las que se llega. Ademas,
los costes por suscripcion nueva hacen referencia a los gastos que supone para la empresa la
preparacion y montaje del “Pack de Bienvenida” que se entrega a cada cliente nuevo. Y, por
ultimo, los gastos extra de la caja hacen referencia a los elementos adicionales que se pueden

incluir en las cajas a principios de cada mes.

Los gastos de personal son diferentes para cada afio, ya que se amplia la plantilla de

trabajadores en funcién de los pedidos y de los beneficios que se estén obteniendo.
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El grupo de otros gastos lo conforman:

- Dominio web y hosting.

- Montaje, el cual actualmente es 8€/hora y para las cajas de PREP-BOX se ha
supuesto una capacidad de montaje de 12 cajas la hora.

- Reparto de las cajas, cuyo importe esta establecido por la empresa de transporte
(opcidn 1: hasta 50 cajas = 200€, opcion 2: hasta 70 cajas = 225€, opcidn 3: hasta
100 cajas = 250€...).

- Transporte, el cual hace referencia a la furgoneta en leasing para poder ir a los huertos
locales. Esta supone un gasto de 401€/mes, 100,25€/semana. Por otro lado, los gastos
de viaje hacen referencia a la gasolina que se supone que se puede consumir, la cual
representa un gasto de 12,5€/semana. Se supone que se realiza un viaje de ida y vuelta
los domingos y los lunes de Mairena del Alcor a Tarazona (60km), el coche en
leasing consume 4,71/100Km y el precio del diésel en estos momentos esta a 1,887€/1.
Con todos estos datos, calculamos que se gastaran aproximadamente 21,28€/mes en
gasolina, y a este valor le afladimos por viajes adicionales y gastos extras y
situaciones de emergencia que se puedan dar hasta llegar a la cantidad de 50€/mes
por gastos de viaje (12,5€/semana).

- El material de oficina supone gastos puntuales.

- Elservicio de luz, agua y almacén son cero porque son pagados por la finca familiar
en Sevilla, por lo que la empresa PREP-BOX no tendria que hacer frente a estos
gastos.

- Inversiones y sus respectivas amortizaciones.

7.3.1 ANALISIS DE COSTES ANO 1

El primer afo, se tienen en cuenta todos los gastos mencionados anteriormente. Cabe
destacar que no se contrata a ningun trabajador externo, ya que no se superan en ningun

momento los 100 pedidos.

Ademas, para el Dominio Web y Hosting, se establece un gasto de 26€/mes, incluido un afo

de dominio gratis, cuyo coste correspondera con la suscripcion en el Plan Business Ilimitado
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de WIX. Asimismo, el primer afio se invierte en la compra de dos ordenadores (1400€) y
una impresora (200€) y se contabilizan las amortizaciones que presenta este inmovilizado

material. La amortizacion del inmovilizado material es de un 26% sobre el precio total.

A continuacion, en la Figura 57 se muestra la evolucion de los costes a los que tiene que

hacer frente la empresa para el primer afo.
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Figura 57. Evolucion costes Afio 1 [Elaboracion Propia]

7.3.2 ANALISIS DE COSTES ANO 2

Los costes que se han tenido en cuenta este segundo afio de funcionamiento de la empresa

son los mismos que para el primero, con un par de diferencias.

En primer lugar, este afio, si se superan los 100 pedidos, y, por tanto, se contabiliza el gasto
que supone contratar a un informatico y a un trabajador de marketing y ventas, para ayudar
con el funcionamiento y servicio de la pagina web y con la campafia de marketing,
respectivamente. En Espafia, el sueldo promedio de un informatico es de 25376€/afio
(1797€/mes) y el sueldo medio de un personal de marketing y ventas es de 26914€/afio
(1906€/mes). Ademas del salario de estos trabajadores, se debe tener en cuenta el gasto por

seguridad social. Este ultimo se calcula de la siguiente forma:
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coste seguridad social
= (sueldo bruto x 0,2360(contingencias comunes))
+ (sueldo bruto
* 0,055(tipo general de desempleo para contrato indefinido))
+ (sueldo bruto = 0,0020(Fondo de Garantia Salarial))

+ (sueldo bruto * 0,007 (formacién profesional))
coste del trabajador = sueldo bruto + coste seguridad social

Por altimo, para este segundo afio, también hay que tener en cuenta que se mejora el plan de
suscripcion a la plataforma WX, siendo el precio que pagar por este de 35€/mes, incluyendo
un afio de dominio gratis, y que en este afio no se hace inversién ni en ordenadores ni en

impresora, ya que se supone que con los que se cuenta del primer afio es mas que suficiente.
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Figura 58. Evolucion costes Afio 2 [Elaboracion Propia]
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7.3.3 ANALISIS DE COSTES ANO 3

Los costes que se han tenido en cuenta este tercer afio de funcionamiento de la empresa son

los mismos que para el primer y segundo afio, con un par de diferencias.

En primer lugar, al estar trabajando con una cantidad elevada de clientes este tercer afo, es
de suponer que tendran mayores costes, pero también mayores ingresos. Por tanto, al
alcanzar una cifra elevada de beneficios, se llega a la conclusion de que es necesario contratar
aun contable administrativo para que lleve las cuentas de la empresa. En Espafia, un contable
administrativo tiene un salario promedio de 17565€/afio (1463,75€/mes). Para este nuevo

trabajador también habréa que tener en cuenta los gastos de la seguridad social.

Asimismo, el tercer afio se mantendra el plan de suscripcion de WIX utilizado durante el
segundo afio, Plan Business VIP (35€/mes), pero al ser el segundo afio de utilizacion de
dicha suscripcion, no se dispone de un dominio gratis, por lo que hay que sumar este gasto.
Los precios de un dominio web internacional (.com) varia entre 15-24€. Se ha supuesto el
peor caso para PREP-BOX, por tanto, se pagarian 2€/semana extra por la compra del
dominio web. Este tercer afio, si que se invierte nuevamente en un ordenador y una

impresora.
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Figura 59. Evolucidn de costes Afio 3 [Elaboracién Propia]
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7.4 ANALISIS DE INGRESOS

Los ingresos se calculan para los tres afios de proyecciones de la misma forma; el producto
entre el precio establecido para las distintas cajas y el nimero de clientes de cada semana.

Weekly v
€880k
€660k
€440k
€220k
€0 T T T T T =T T —
Week 1 Week 19 Week 37 Week 55 Week 73 Week 91 Week 109 Week 127 Week 157

@ Ingresos Totales SMALL Ingresos @ MEDIUM Ingresos BIG Ingresos

Figura 60. Evolucion de ingresos 3 afios [Elaboracion Propia]
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7.5 ANALISIS DE BENEFICIOS

Los beneficios de la empresa se calculan como la diferencia entre los ingresos y los gastos
totales. A continuacion, se puede observar, que la empresa no empieza a obtener beneficios
hasta la semana 86, es decir, después de aproximadamente un afio y medio de

funcionamiento.

Weekly v

€270k

€195k
€121k

€45.8k

€0

I I 1 1 I ! 1 1 1 I
Week 12 Week 27 Week 42 Week 57 Week 72 Week 87 Week 103 Week 119 Week 135 Week 157
@ Beneficios

Areas show 90% uncertainty intervals

Figura 61. Evolucién de beneficios 3 afios [Elaboracién Propia]
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Areas show 90% uncertainty intervals

Figura 62. Evolucioén mensual de beneficios 3 afios [Elaboracion Propia]
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7.6 RESUMEN

En conclusion, teniendo en cuenta los costes de la empresa y los ingresos que obtiene durante
los tres primeros afios de funcionamiento, se puede obtener el resultado de explotacion antes
de impuestos. Cabe destacar que, para la contabilidad de los afios de funcionamiento, se ha
considerado tanto como inicio del ejercicio, como fin de este, el mes de septiembre. Ademas,
se ha considerado que cada uno de los meses del afio cuenta con 4 semanas, siendo esto una

aproximacion a la realidad.

Aplicando el interés de impuestos para empresas, el cual es de un 25% en Espafia, obtenemos
los siguientes resultados del ejercicio para cada uno de los afios, mostrados en la siguiente
tabla.

INGRESOS Afo 1 Afo 2 Afo 3
I. Venta de mercaderias (+) 35.529,10€ | 280.386,03€ | 5.156.609,42 €
II. Coste de ventas de mercaderias (-) 13.108,01€ | 102.649,10€ | 1.875.386,76 €
[Il. Otros ingresos de explotacion (+) - € - € - €
IV. Personal (-)
Sueldos y salarios - € 51.355,06 € 134.312,50 €
V. Amortizaciones (-)
Amortizacién Inmovilizado Material 494,00 € 988,00 € 1.664,00 €
VI. Otros gastos de explotacion (-) 24.929,38 € | 103.208,49€ | 1.109.788,49 €
VII. Otros resultados de explotacion (+/-) 1.600,00 € 1.600,00 € 2.500,00 €
RESULTADO DE EXPLOTACION ‘ - 4.602,29 € 20.585,37€ | 2.032.957,68 €
VIII. Ingresos financieros (+) - € - € - €
IX. Gastos financieros (-) - £ - € - €
X. Otros resultados fianncieros (+/-) - € - € - €
RESULTADO FINANCIERO ‘ - € - € - €
-
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -4.602,29 €| 20.585,37€ | 2.032.957,68 €
115057 €|  5.14634€ | 508.239,42€
RESULTADO DEL EJERCICIO ‘ -5.752,86 €| 15.439,03€ | 1.524.718,26 €

Tabla 3. Pérdidas y Ganancias Resumen [Elaboracién Propia]
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Capitulo 8. CONCLUSION

El objetivo de la elaboracion de este trabajo de fin de grado “Profesionalizacion y
Redefinicion de una empresa de envio de fruta y verdura a domicilio” ha sido el desarrollo
de una nueva vision para el negocio de Agricola CANFEPAR, a la que hemos denominado
PREP-BOX y la implementacion en este proyecto de las caracteristicas y funcionalidades

necesarias que hacian que el negocio anterior no alcanzara el éxito en el mercado.

PREP-BOX mantiene la esencia y los valores tradicionales de Agricola CANFEPAR, pero
presenta una propuesta de valor diferenciada, se dirige a un nicho especifico y Unico, y
presenta la automatizacién de ciertas actividades del negocio, como es el proceso de venta a
través de una pagina web desarrollada con la herramienta No-Code WIX, la campafia de
marketing en redes sociales, con el uso tanto del administrador de anuncios de Facebook,
como la aplicaciéon PREVIEW, que permite elaborar un perfil de Instagram y programar
dichas publicaciones para que sean subidas al perfil de la empresa automaticamente, y la
elaboracion de un flujo de trabajo que automatiza el envio de correos a los clientes, conocido
como Email Marketing, con el uso de la herramienta No-Code MailChimp. Ademas, la
pagina web y el flujo de trabajo desarrollado en MailChimp estan vinculados a través de la

herramienta Zapier.

Con el desarrollo de este trabajo se han conseguido alcanzar los objetivos propuestos. La
motivacién e ilusion por la que se decidié emprender este camino y desarrollar este trabajo
de fin de grado era y es poder poner en practica todo lo aprendido durante este afio. Por tanto,
la nueva vision desarrollada para nuestra empresa familiar y todos los cambios y mejoras
mostradas en esta memoria se pondran en marcha, para asi continuar con el negocio que un

dia empezamos con tanta ilusion, esfuerzo y dedicacion.
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ANEXO I: PLAN DE PRODUCTOS

En este anexo se muestra el plan de productos completo a modo de calendario que se ha

elaborado para este proyecto.

SEPTIEMBRE

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

Productos Reto 1 Productos Productos Reto 2 Productos
Tomates Construye Tomates Tomates Haz tu propio Tomates
Cebollas tu propio Cebollas Cebollas casero Cebollas

Zanahorias Zanahorias Zanahorias Zanahorias
Pimiento Pimiento Pimiento Patatas
Patatas Patatas Patatas nto re

Acelga Berenjena Berenjena Perejil
Lechuga Puerro Lechuga Puerro
Puerro Pepino Aguacate Ajo
Manzanas Meldn Peras Manzanas
Sandia Peras Caquis Peras

Hay que tener claras tres ideas para poder hacerlo:

1. Se necesita un compostador, es decir, un recipiente adecuado para ir adadiendo la
‘materia prima que poco a poco se ird convirtiendo en compost. Se puede comprar,
o se puede construir uno propio utilizando materiales reciclados, como pallets de
obra, cajas de madera de fruta.... (cualquier recipiente que no esté en contacto con
el suelo). Si se utiliza un tiesto o una caja de plistico, hay que realizar agujeros en
la base y colocar una capa de tierra y una segunda capa de materiales secos como
paja, restos de ramas de poda, serrin... Esto evitaré que el fondo se pudra y se
estropee la mezcla.

2. Materia prima: céscaras de huevo, peladuras de fruta y verdura, pieles de patatas,
ramitas, paja fresca, hierba himeda, posos de café... La clave es combinar el
aziicar, la celulosa y el nitrogeno de los diferentes desechos orgdnicos para

2 techugas preparar asi un abono organico, el compost casero.

|- 2 catgmn Hay que evitar que los desechos se pudran. Para ello s necesario i intercalando
e e y secos, y ventilar a masa
kgt de compost.

3. Regar el compost. Es necesario ir regando de vez en cuando, sin encharcar el
contenedor, pero, procurando que la humedad penetre en las diferentes capas que
se han ido anadiendo a la caja de compost

RECIPIENTE CASERO

COMPOST CASERO

Figura 64. Plan de productos 1 [Elaboracion Propia]

*En este mes se enviardn las semillas de per:

y capuchina

OCTUBRE

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

Productos Reto 3 Productos Productos Reto 4 Productos
Tomates Plantar Tomates Tomates Plantar Tomates
Cebollas perejil Cebollas Cebollas Capuchina Cebollas
Zanahorias Zanahorias Zanahorias Zanahorias
Pimiento Pimiento Pimiento Patatas
Patatas. Patatas Patatas Pimiento roj
Ajo j Berenjena Ajo
Calabacin Lechuga Lechuga Puerro
Lechuga Puerro Puerro Lechuga
Puerro Pifia Coliflor Calabaza
Limones Manzanas Peras Manzanas
Manzanas Mandarinas Limones
Peras

Plantacién y cosecha Plantacién y cosecha

Tipos de suelo: la capuchina se adapta a todo tipo de suelos, pero mejor que estén
bien drenados, fértiles y himedos, aunque también tolera los secos.

Luz: debe plantarse donde reciba una plena exposicién solar.

Clima: climas templados, tolera las heladas siempre y cuando no sean muy
intensas y largas.

Siembra y trasplante: la siembra se puede realizar en otofio y primavers. Las

Se pueden comprar semillas de peril (opcion recomendads) o se puede wtilizar

esqueje.

Semillas de perejil > preparar el sustrato (una parte de humus de lombriz, una

parte de turba y una parte de fibra de coco); remajar las semillas durante 24 horas
inacio de plantarlas; llenar | hasta arriba

de sustrato  esparir las semillas por la maceta o el semillero, tienen que estar
separadas unos 2cm entre si y, después de colocarlas, afiadir 2em més de sustrato
sobre ellas y ejercer una ligera presion sobre sus manos.

Esquejes -> mueve hasta que quede suelto el suelo y aade cantidad generosa de
compost o humus: deja una distancia de 2cm entre cada planta y poner el esqueje
con las raices en el centro y cubre parte e su base con tierra para que aguante sin
problema; regar con abundante agua y hacerlo de forma recurrente,

El perejil no necesita demasiada luz solar (3 horas de Lz al dia); es una planta que
necesita mucha humedad: necesita hasta 2-3 riegos diarios, Empieza a cortar la
planta cuando tenga unos tres meses de vida. Cuando aparece el tallo floral hay
dos opciones: cosechar toda la planta o dejar que broten nuevas semillas.

PEREJIL

semillas se siembran de forma directa en el jardin o las macetas, colocando de 4 a
5 en lineas separadas entre si 25 cm.

Riego: riego constanic y moderado, evitando hundila.
Cui i i negro de las habas.
(el pulgén aparece cuando hay un exceso de riego y el suelo posee exceso de
nitrégeno; se recurse al jabén potdsico para combatirlo).

Recoleccion cosecha: se aprovecha la mayoria de la planta, las flores, hojas y
semillas. Las flores se cogen cuando estin completamente abiertas, con un trozo
de tallo y de forma escalonada para que duren frescas mucho més tiempo. Asi, la
planta echard flores nuevas. Las hojas se pueden recoger en cualquier momento,

sus semillas se cogen verdes antes de que la planta las tire

CAPUCHINA

Figura 63. Plan de productos 2 [Elaboracion Propia]
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NOVIEMBRE

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

Productos Reto 5 Productos Productos Reto 6 Productos
Ajo Plantar Berenjena Calabaza Plantar Lechuga
Calabacin Zanahoria Patatas Patatas Puerro Patatas
Patatas Zanahorias Zanahorias Zanahorias
Zanahorias Cebollas Cebollas Cebollas
Cebollas Tomates Pimiento rojo Pimientos
Pimientos Pifia Pimiento verde Tomates
Puerro Peras Puerro Aguacate
Lechuga Naranjas Manzanas Platanos
Platanos Limones Naranjas Naranjas
Mandarinas Mandarinas Peras
Naranjas
Plantacién y cosecha:
Plantacin: Elegir puerro que no tiene las raices muy secas. Recortar el puerro 3cm desde la base. Colocar

en un recipiente con agua que cubra las raices, pero que deje la parte blanca del tallo sin cubrir
para que o se pudra. Cambiar el agua cada 10 2 dias. Pasados 7 dias se debe notar la presencia

- Cortar una zanahoria y dejar solamente una base, por donde crecen las hojas.
Una vezcortada a base superior de lazanahoria, impiar de posibles restos que pudieran

de nuevas rafces, cortar aquellas antiguas que serdn mds largas que las nuevas, para dejar
espacio a las nuevas raices a crecer. Terminado el proceso de recorte, es momento de sembrar
el puerro en una maceta o tu huerto. La maceta debe tener una profundidad de 10cm, y se debe

quedar. rellenar con dcm de sustrato (40% humus, 60% turba). Colocar el puerro en el centro de la
| . L. . ., Macetay cubrir totalmente la parte blanca con el sustrato. No llenar la maceta por completo

Introducir la parte cortada de |a zanahoria en un recipiente con agua sin legar a cubrir  para i rellenando a medida que crece fa planta.

deltodo, Cuidados: cubrir el suelo de la planta en invierno con paja; riego 2-3 veces a la semana;

amontenar tierra alrededor del tallo para favorecer el blanqueamiento o colocar un tube de
cart6n alrededor de la planta con unos 15¢m de altura para aumentar el blangueamiento y se
realiza dos semanas antes de la cosecha.

- Ponera la luz del sol y esperar aproximadamente de 7 a 10 dias.
Cuando salgan los primeros brotes pasar a trasplantar en un recipiente con tierra.

La cosecha se realiza cuando los tallos tienen una altura de 2,5cm de didmetro.

ZANAHORIA PUERRO

Figura 66. Plan de productos 3 [Elaboracion Propia]

*En este mes se enviaran semillas de lechuga

DICIEMBRE

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

Productos Reto 7 Productos Productos Reto 8 Productos
Lechuga Plantar Puerro Acelgas Plantar Brocoli
Patatas Cebollas Patatas Patatas Lechuga Puerro

Zanahorias Zanahorias Zanahorias Pimiento verde
Cebollas Cebollas rojas Cebollas Patatas

Pimiento rojo Pimientos Ajo Zanahorias
Pimiento verde Patatas Pimiento rojo Cebollas
Calabacin Tomates Pimiento verde Manzanas
Manzanas Platanos Pomelos Platanos
Naranjas Naranjas Peras Naranjas
Mandarinas Mandarinas Naranjas
Mandarinas
Plantacion:
Uit i Iow ciltiven: vk senillne y parkcto pars principiantis. Las nececidadis de I lechigs,
Plantacion: sin embargo, son muy exEentes. Las raices de i lechugs San cortas, por I que o3 ideal para

plantar tanto en huerto urbana como en maceta. Hortaliza que entre 1-2 meses extd lis

para
ser cansumida.

CORTA una cebolla (o mas) de manera que la 2ona de la raz (bulbo) quede salva.
LLENA una maceta con tierra firma a 3/4 de su capacidad.
ENTIERRA los bulbos a 3-5 ¢m. de profundidad v a 15 cm de separacién. RIEGA sin

encharcar. COLOCA ls maceta en un lugar soleado sin superar los 309C.RIEGA

- Exige un suela rico en nutrientes. £l humus de lambriz puede ser el sliado ideal de como cultivar
lechuga

- Demands un termeno sireado y suelto que cumpla can un requisito fundsmental, contar con un
buen arenaje
ligeramente a dlario por 15-dizs a hasta que los bulbos aparezcar. - Hay muchas variedades de lechuga v 3 necesario tener claro cusnds vamos a plantar, ya que
. . . . algunas de silas s pueden plantar durants todo el afio y otras solo en detenminadas épocas
elas semillas tardardn 15 dias aproximadamente en germinar. Formados los bulbos, no es & b o " e

- Mecesita unas condiciones i de . semill 18-219¢

necesario regar a

bastaré con regarlas cada 10 dias
€1 susto debe estar himedo v ser rice en nutrientes, Ademds, debe favorecer el dransle v

*Limpia la maleza o flores que salgan para que crezcan fuertes. mantener la humedad

- Cuando las plantas tienen un t
Plantarls en hileras con una distar

Ao en torme & los 10¢m, se puede raslizar ol trasplante
de 30cm entre fila y fila de lechugas, guardanda entre 20
¥ 30 em de distancia entre cada planta.

*Cuando las hojas se vuelvan un tanto amarillas, retuerce las hojas a la altura de la tierra y deja
de regar para que comiencen a madurar.

ePasados un par de dias, levanta ligeramente los bulbos cuidando no romper la piel y - Demanda sol directo, pero cuidade en los meses de veran, parque puede ser perjudiciol para

desenterrarlos. su crecimienta

Necesita riegas on profundidad v regulares, al menas en un par de ocasiones a la semana
*Una semana después desentierra la cebolla y deja secar al sol por 15 dias. [Tendrdn una sobre todo cusndo esté farmado ef cogollo. No ez conveniente mojar las hojss
deliciosa cebolla lista para cocinarlal - Es una de las plantas favoritas de las plagas (pulgén, oruga verde, rosquilla negra, mosca
blanca.... Necesario también eliminar las malas hierbas.

CEBOLLA LECHUGA

Figura 65. Plan de productos 4 [Elaboracion Propia]
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ENERO

SEMANA 1 SEMANA 2

SEMANA 3 SEMANA 4

Productos Reto 9 Productos Productos Reto 10 Productos
Lechuga Plantar Acelgas Lechuga Plantar Lechuga
Patatas Ajos Patatas Patatas Tomates Patatas

Zanahorias Zanahorias Zanahorias Zanahorias
Cebollas Cebollas Cebollas Cebollas

Ajo Pimiento rojo Ajo Berenjena
Pimientos Pimiento verde Pimientos Pimientos
Calabacin Berenjena Calabaza Calabacin
Tomates Pifia Tomates Tomates

Peras Naranjas Peras Mandarinas
Naranjas Mandarinas Naranjas Platanos
Mandarinas Mandarinas Naranjas

Plantacién: Uno de los cultivas més faciles de cultivar para principiantes. No se necesitan
semillas, se utilizan los mismos dientes de ajo.

- Coger el bulbo o cabeza y separar los dientes. Utiliza para plantar aquellos dientes en el exterior
¥ remueve la caps de piel externa de estos.

Se necesita un buen sustrato; si no estamos seguros, afiadic compost o vermicompost de

Plantacién: En una maceta con sustrato colocamos rodajas de tomate que tengan semillas. Una
vez colocadas las tapamos con aproximadamente 1cm de sustrato.

Elegir tomates maduros y grandes. Una vez elegidas las semillas poner en un lugar fresco, seco
v alejado de la luz solar durante 3 dias. Cuando pasa este tiempo almacenar en una bolsa
hermética hasta el momento de la siembra.

lombriz para abonar un poco e suelo,

Entierra los dientes de ajo co

la parte puntiaguda hacia arriba a una profundidad de 3-6cm.

Enterrarlo de tal forma que Ia tierra par encima del ajo tenga un expesor del doble de su tamafic
damente y asegurar que en

de 6-7cm donde se depositard la fila de dientes de 2jo que luego se cubre con tierra o también

se pueden hacer pequefios hoyitos © agujeros donde se introducen

- Suelo arenoso. La profundidad del terreno no puede ser inferior a 45cm, y debe ser suave,
drenado y ventilado. Impartante abonar con mucha materia organica.

apro;

e espacio cabe una cabera de ajo. Se pusde hacer surcos

o e s du - Debe recibit minimo 8 horas de luz diarias
rellenarios.

- Germinar las semillas en un semillero pequefio y después trasplantar al huerte o a una maceta
- Dejar una distancia entre diences de 15 em grande cuando las plantas alcancen una altura de 10-12 em
-Si s va & plantar en una macets, no ez necesario que sea muy grande (15-20 cm de didmetro;

profundidad de 25cm) - Elrasplante se debe hacer en un hoya de 15cmx10cm de profundidad.

- Necesita bastante sol para su desarrallo - Incorporar cantidad importante de compost {abono) e introducir la pldntula

- Tarda bastante en estar listo para la cosecha, entre 4-8 meses
- Aunos 15 cm clavar una estaca de madera de 1,5 m de altura
- €1 ajo es poco exigente en riego; huerto: durante la primavera y verano bastard con regar
Mantener el semillero al soly regarlo de 3 a 4 veces al dia. Cuando ya cuente con su primer par
de hojas regar durante 10 2 veces a la semana; cuando ya cuente con su tercer par de hojas el
riego solo se realiza una vez al dia; durante el desarrollo vegetativo y tras realizar el trasplante,
Ia planta se riega con abundante agua, pero solo en la raiz.

deben regar cada 4 6 5 dia, y 3 Partic del cUBIto mes se Pasars 3 regar URa vez a la semana.

Cuando aparece el escapo floral y las hojas se secan hay que dejar de regar. £5 impartante
hacer el corte del tallo flral, el deshojado © bien =1 “atado del sjo.

E

o las hojas estén completamente secas, se pueden desenterrar los ajos

AlO

- La primera cosecha suele comenzar 65-100 dias después del trasplante

TOMATE
Figura 67. Plan de productos 5 [Elaboracion Propia]

*En este mes se enviaran semillas de espinaca

FEBRERO

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

Productos Reto 11 Productos Productos Reto 12 Productos
Cebollas Plantar Tomates Tomates Plantar Tomates
Zanahorias Pimientos Cebollas Cebollas Espinaca Pimiento verde
Patatas Pimientos Zanahorias Lechuga
Berenjenas Zanahorias Calabacin Coliflor
Col Lombarda Calabacin Patatas Zanahorias
Pimiento rojo Patatas Berenjenas Cebollas
Alcachofas Lechuga Puerro Patatas
Peras Bracoli Apio Pifia
Naranjas Manzanas Platanos Platanos
Mandarinas Plitanos Naranjas Mandarinas
Naranjas Mandarinas Naranjas

Plantacion: Se puede plantar directamente en el suelo, siembra directa, o en semilleros y
después trasplantar. Germina de 12 a 10 dias. Si se plantan en semilleros, este es el
momento de trasplantarlas, cuando aparece el segundo par de hojas. Si se opta por la
siembra directa, se realizan pequeilos surcos en la tierra, con una separacion de 10cm
entre ellos. Las semillas se plantan en los surcos a una profundidad de 1,5em y a 10cm
de distancia una de otra. AL cosechar, se puede cortar con la tijera las hojas que se
necesiten, no es necesario sacrificar toda la planta. Necesita suelo himedo ¥ rico, que
tenga un buen drenaje, y requiere un pH de 6-7. Es mejor que no esté expuesta al sol
durante mucho tiempo, es una planta que tolera muy bien el frio (1°C a 24°C). No requiere

indos cuidados, supervisar su ¥ no exponer al sol. Las plagas mids
comunes son caracoles ¥ babosas, pulgones y saltamontes, entre otras.
cosecha 2 meses; 2 litros de maceta.

Plantacidn:

Las semillas de pimiento germinan muy bien cuando estin a una temperatura

ambiente de 26°C

Colocar 2-3 semillas por semillero, pero después nos quedamos solo con una, la

més fuerte

- Mantener la humedad hasta que a las plantas le salgan dos hojas. En este momento

coloca el germinador en un lugar con luz y abrir las ventanillas de ventilacion.

Son muy exigentes en nutrientes por lo que en macetas utilizar sustrato nueve o

enriquecerlo con humus de lombriz antes de trasplantarlos, y en el suelo, aplicar

una buena dosis de compost o humus de lombriz antes de plantarlo

- Nunca plantar en lugar donde estuvieron la temporada pasada, ni donde hubo
tomates

- Separacion de 40cm entre planta y planta, 16-20 litros de sustrato por planta

Tiempo de

Semillas de espinaca = dejar que le tallo floral crezea; las plantas hembra son las que
tienen semillas y la hoja es mucho mas grande que las macho. También estan las
hermafroditas. Las semillas estdn listas para cosechar cuando se seca el tallo. Se deja
secar sobre un papel o caja de cartén en una zona donde no dé el sol. Pueden pasar un par
de dias. Con un simple giro salen las semillas. Una vez eliminadas las impurezas, pasar
las semillas por agua (las semillas que estén va
se tienen las semillas que sirven, pasar por un colador para quitarles el agua y poner sobre
un periddico al sol para que se sequen. Al dia o a los dos dias, comprobar si estdn secas
las semillas, ya se pueden guardar.

s quedardn en la superficie). Cuando ya

PIMIENTO ESPINACA

Figura 68. Plan de productos 6 [Elaboracion Propia]
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MARZO

SEMANA 1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

Productos

Reto 13

Productos

Productos

Reto 14

Productos

Cebollas

Zanahorias

Patatas

Puerro

Calabacin

Berenjena

Aguacate

Platanos

Mandarinas

Naranjas

Plantar
Calabacin

Pimiento rojo

Aguacate

Pimiento verde

Berenjena

Patatas

Patatas

Zanahorias

Zanahorias

Cebollas

Cebollas

Lechuga

Puerro

Ajo

Calabacin

Manzanas

Mandarinas

Peras

Platanos

Pifia

Naranjas

Naranjas

Plantar
Fresas

Tomates

Lechuga

Patatas

Zanahorias

Cebollas

Pimientos

Ajos

Calabacin

Limones

Manzanas

Naranjas

- El riego tiene que ser constante, sobre todo
flor (s pueden comer rebozadas) Siempre

SR G SpArSTC saftrasedadis conas 41

- Suelos profundos, aireados v fértiles
- Exigente en numientes, necesita un abonade de fondo con mareria crgdnico antes

de iniciar el cultive
Necesita sustrato aireado rico en nutrientes

.
siembra e realiz @ una profundidad sl doble de ramato de las semilla
S0

el momento en el que aparece la
vitars encharcar la planta para

ra en semilieros, el traspinate se realiza cusnde ia plama reaga una

hojas. deformaciones ¥ enanes en

puede sccar la planta por =
moteado del mosaico amarille del calabacin (aparecen mane
oins ¥ necrosis, causa deformaciones en los frutos ¥ deticne <l crecimiento)
= del mosaica del pepine (manchas amarillas en forma de

Frata)

o —

- vodi
= hojas

has mmarillas

& de po ax
sacadas las semillas se ponen un folic para que se sequen dusants 4 dias

CALABACIN

Plantacian:

Plantar fresas en ensa hace que se consuman con su sabor mas potente, ya que en
los supermereados se venden un poco verdes para que lleguen bien al consumidor.

A las ficsas les gusta el
horas de Tz directa apro:
10-13°C nocturna y 18-

asi que cs necesario coger un lugar soleado, con 7

Se pueden sembrar fresas, pero se trata de una siembra complicada. La siembra se
realiza en semilleros en épocas sn los que la tempsratura s templada o frin ya que

pecesitan alge de fric para germinar. Meter las semillas un par de
1

ar fresas donde se pudieron
nsibles a las mismas plagas

que extos. Para favorecer el drennje afnde arena o compost en el sustrato donde
lax vayas a trasplantar. Egpacio entre fresas o fresén ex de unos 30em. aunque

también pude crecer si se deja entre esto:
El sustrato ideal es 50% fibra de coco, 4
Las fresas necesitan un recipiente de 3.5-4 I

& hacer un jardin vertical con ellns

Propagar las fresas: por estolén o por division de matas. Por stolén, cstos tienen
1

e

v pl

de lombriz, 10% perlita

lanta. o dedicar una eajonera

izado se puede

¥
ccen a aparccer ficsas, poner una capa de paja para evitar que las
nedad del suelo y se pudran

Recoleetar fresas en dins secos y cuando estéen completamente maduras
Ses

totalmente seca. Al pasar el dedo por encima, I

¥ la parts de abajo, porque ssta
1 de la fresa son las semillas. Qs
I fresa (cusnta menos piel mejor). Deja

o8 desar

el sec

de fresan = dejor que madure mucho I fress en la planta, Quitar I parie

rollada, Las pepitas que hay

picl. como si estuviésemos pelando

do, a los 4 d ebe de estar

las deben de cacrse solas

de Ia piel. Hacer test de germinade antes de guardar las semillas

FRESA

Figura 69. Plan de productos 7 [Elaboracion Propia]
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ANEXO II: “PACK DE BIENVENIDA”

En el siguiente anexo se muestra la informacion que se pueden descargar los usuarios al
introducir su correo electrénico en la landing page o que se encuentra también en la pagina
web. Este es el contenido gratuito que se pueden descargar.

“PACK DE BIENVENIDA”
TU HUERTO EN CASA.

Figura 70. Portada [Elaboracion Propia]
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1. ¢Donde empiezo a colocar mi huerto en casa?

Es imprescindible elegir una ubicacion que nos permite una buena cantidad de horas de

luz directa, normalmente orientacion sur o sureste (patio, balcdn o ventana). El sol
ayuda a las plantas a elaborar su propio alimento y liberar oxigeno a partir del CO2 y el

agua.
8 horas Leguminosas hortalizas (las que dan
frutos fuera de la tierra) y rastreras
6 horas De raiz, bulbos y tubérculos
4 horas De hoja y de tallo

Hay que tener en cuenta la temporada, la luz y el espacio con el que se cuenta.

1. Espacio: tener en cuenta el marco de plantacidn y si se planta en maceta tener
en cuenta los litros necesarios (siempre hay que calcular hasta que la planta es
madura). La informacidn del marco de plantacidn estd en los calendarios de
siembra.

2. Luz:

+6 horas de luz directa < tomate, berenjena, pimiento, calabacin, albahaca y
pepino (en este grupo, ademas, se incluyen todos los cultivos que se adaptan a
las 4 horas de luz directa y a la luz indirecta o sombra)

+4 horas de luz directa = judia, guisante, haba, col, coliflor, brocoli (en este
grupo, ademas, se incluyen todos los cultives que se adaptan a la luz indirecta)

Sin luz directa = fresas®, rabano, remolacha, lechuga®, acelga®, cebollino®,
espinaca®, puerro, escarola®, ricula, cebolla, perejil®, menta®, zanahoria,
candnigo
* e adaptan bien a la sombra, pero son mas productivas con un par de
horas de luz directa

3. Temporada: importante porque las plantas se pueden maorir al tener que hacer
frente a situaciones meteoroldgicas adversas.

¥ si tengo un piso pequeiio en Madrid, { puedo tener mi propio huerto sin disponer de
mucho espacio?

Sl Da igual el espacio con el que cuentes, la experiencia que tengas o los cultivos que
guieras plantar. Empezar un huerto urbano en tu balcon, jardin o terraza es mas facil de
lo que te puedes imaginar. Con esta pequefia guia introductoria, podras empezar desde
hoy mismo a cosechar tus propias verduras y hortalizas.

Figura 71. Capitulo 1 "Ubicacion" [Elaboracion Propia]

114



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__icar___icade b ciHs | ANEXO Il: “PACK DE BIENVENIDA”

2. Recipientes que puedo utilizar para plantar

Mo hay un mejor o peor recipiente; este se tiene que adaptar al espacio que se disponga
y a la inversidn que se quiera realizar.

Los tipos diferentes de recipientes que se venden en tienda se pueden agrupar en estas
cuatro categorias:

- Macetas: hay que tener en cuenta el drenaje y el tamafio al comprarlas, son dos
aspectos muy importantes en los que pensar antes de hacer la inversion. Para las
macetas tradicionales se puede disponer de un espacio flexible y se puede
realizar una inversion baja. Son ideales para principiantes, espacios pequefios,
como balcones e interior, y para ampliar la zona de huerto por temporadas. Una
opcion muy buena si se dispone de poco espacic es comprar macetas colgantes.
Estas necesitan un espacio muy pequefio y la inversidn es baja. Son ideales para
zonas muy pequefias, balcones o terrazas. Con ellas se puede tener un huerto
sin necesidad de renunciar a nada de espacio.

- Jardineras: al igual gue las macetas, el espacio del que se debe disponer para
colocarlas es flexible y la inversidn necesaria no es elevada. Es ideal también para
principiantes y para cuando se dispone de espacios pequefios como balcones e
interiores. Son muy utiles para ampliar la zona del huerto por temporadas, al
igual que las macetas.

- Mesas de cultivo: estos recipientes necesitan un espacio medio, y se debe
realizar una inversidn alta para adguirirlos. Son ideales para gente mayor o con
discapacidad motora, ademas de para huertos establecidos en terrazas, patios y
jardines.

- Jardines verticales: requieren un espacio muy pequefio para ser colocados, pero
una inversidn inicial muy alta. Son ideales para zonas muy peguefias, como
balcones o terrazas. Ofrecen la posibilidad de tener un huerto en casa sin tener
gue renunciar a nada de espacio.

Todos estos recipientes se pueden utilizar para empezar tu huerto en casa. Sin embargo,
si no quieres hacer ningdn tipo de inversidn inicial, agui te damos también unas ideas
de comao reutilizar objetos por casa.

- Cajoneras y armarios viejos, rotos o en desuso, pueden servir de plataforma para
un huerto en vertical; si son de madera forrar con plastico.

- (arrafas o botellas de plstico vacias

- Pequefias cajas de madera que se utilizan para transportar la fruta y verdura; en
las fruterias te las dan gratis

- Palés de madera dan las medidas ideales para que crezca cualquier tipo de planta

- Farolillo de IKEA

Figura 72. Capitulo 2 "Recipientes" [Elaboracién Propia]
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3. {Qué sustrato puedo utilizar?

El sustrato es un tipo de tierra especifico para macetas y otros recipientes. Es importante
que sea ligero y poroso. Un buen sustrato universal va bien para macetas y jardineras.

Es muy importante a la hora de plantar en casa, conocer las caracteristicas de los cultivos
escogidos, ademas de conocer las normas que siguen cada uno de ellos para el riego y
abonado.

Hay algunos productos que son muy exigentes en nutrientes, otros medianamente
exigente, y, por ultimo, otros que son poco exigentes.

Tomate Puerro Cebolla
Pimiento Lechuga Romero
Berenjena Ricula Tomillo
Calabacin Albahaca Orégano
Fresa Cilantro Lavanda
Pepino Acelga Rdbano
Caol Perejil Remaolacha
Coliflor Cebollino Zanahoria
Brocoli

Como en el apartado anterior de recipientes, en esta guia para comenzar te damos unas
ideas muy basicas para, que, si no quieres comprar sustrato en un principio, seas capaz
de hacer tu propio compost y alimentar a tus plantas. Esta es una muy buena actividad
para hacer en familia. Ensefia valores tan importantes como un consumao responsable,
reciclaje, respeto por el medio ambiente...

Se necesita un compostador, es decir, un recipiente adecuado para ir afiadiendo la
materia prima que poco a poco se ird convirtiendo en compost.

Materia prima: cascaras de huevo, peladuras de fruta y verdura, pieles de patatas,
ramitas, paja fresca, hierba himeda, posos de café... La clave es combinar el azidcar, la
celulosa y el nitrogeno de los diferentes desechos orgénicos para preparar asi un abono
orgdnico, el compaost casero.

Hay que evitar que los desechos se pudran. Para ello es necesario ir intercalando en
capas alternas los desechos humedos y secos, y ventilar periddicamente la masa de
compost.

Regar el compost. Es necesario ir regando de wvez en cuando, sin encharcar el
contenedor, pero, procurando que la humedad penetre en las diferentes capas gue se
han ido afiadiendo a la caja de compost

Toda esta informacion se ha extraido del Manual del Compostaje publicado por el
ministerio del Medio Ambiente y Medio rural y Marino del Gobierno de Espania.

Figura 73. Capitulo 3 "Sustrato" [Elaboracién Propia]
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Calendario de siembra y recogida
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Figura 74. Capitulo 4 "Empieza a plantar tu huerto" [Elaboracion Propia]
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Inicio

Actividad

ANEXO III: DESCRIPCION TECNICA DEL PRODUCTO

La primera automatizacion llevada a cabo para la profesionalizacion y redefinicion de la
empresa Agricola CANFEPAR S.L. ha sido el desarrollo de una pagina web funcional con
la herramienta No-Code de WIX.

A continuacion, se muestran las diferentes funcionalidades que presenta dicha pagina web y
que hacen que sea posible la generacién del listado de clientes, la generacién y envio de
facturas automaticas y la posibilidad de suscripcion a una de las tres ofertas de PREP-BOX.
En primer lugar, en la siguiente Figura 75, se muestra el panel de control general de la web,

a partir del cual se puede acceder a cada una de las funcionalidades de esta.

Hola de nuevo

El panel de control esté personalizado para tu tipo de sitie: Tienda online &

& Plan del sitio: Gratis B Dominic: Email empresarial: No ests conectado

Productosde latienda >

Pedidos

Tarjeta de regalo

Canales

Vamos a configurar tu
sitio

nalizado Omitir Conectar dominio

« Aparece en Google Omitir | Comenzar

6/8

®* Wixapoyaa Ucrania Muestra tuapoyo

Sugeridos para ti Ver todas las sugerencias
Estas sugerencias se actualizan regula te en funcién de tu progreso y actividad.

Escribe tu primera entrada en el foro
c .

Figura 75. Panel de control Pagina Web [Elaboracion Propia]

A partir de este panel general, se pueden modificar todos los aspectos de la web.

118



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__ical__icape | ANEXO I11: DESCRIPCION TECNICA DEL PRODUCTO

En este apartado, se definen las caracteristicas de cada de una de las suscripciones que se
ofrecen. Dentro de cada uno se ha definido la informacion bésica del producto, la politica de
devolucién e informacion de envio, el precio y la informacion acerca de la suscripcion.

Ademas, existe la posibilidad de editar los ajustes SEO.

Productos 3 2 B #

Elegir todo Categoria Todos los productes Filtrar segdn Todos

Caja estandar SMALL Fisicc 642153761351 10,00€

Caja Estandar MEDIUM F 642 18,00€

Caja Estandar BIG Fisice 64 6135191 27,00€

@ e &

Figura 76. Productos [Elaboracién Propia]

Asimismo, se guardan los datos de todos aquellos individuos que han interactuado con la
pagina web. Esto permite tener una lista automatica de clientes de PREP-BOX, con la
posibilidad de importar los antiguos contactos de Agricola CANFEPAR o exportar dichos

clientes.

Contactos: Todos los contactos

asifica y lleva un registro de las persanas que interactdan con tu sitio

° cayetana.candau@gami Ninguno
o Ménica Otero Ninguno
Borja Candau Ninguno

Cayetana Candau Hinguno | 20ene 2022

Dan Smith (Demo) Hinguno | 20ene 2022

Kat Jones (Demo) Ninguno 20 ene 2022

Figura 77. Contactos [Elaboracion Propia]
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A continuacion, se muestra un ejemplo de una automatizacion activa en la web, que permite
vincular Wix con MailChimp a través de Zapier. Todas ellas son herramientas No-Code

utilizadas para llevar a cabo la automatizacion del negocio.

Mis automatizaciones activas (1)

Nueva automatizacion

Activa

Figura 78. Automatizacion Suscripcién [Elaboracion Propia]

& Atras

Suscripcion

~ . A4
° Cuando: Se pide un plan
' - v
'\“/' Hacer esto: Conectarse a Zapier

Programado: Inmediatamente después del disparador N

Frecuencia: Una vez por contacto

-+ Agrega una accién de seguimiento

Figura 79. Automatizacién 1 [Elaboracién Propia]
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Disparador
. ~
Cuando: Se pide un plan
Para crear una respuesta automatizada, primero elige una app. (i)
& [ |
= 8 n -
Wix Forms Cotizaciones Facturas Wix Stores Flujos de trabajo
& B ﬂ @ 2
Area personal Planes de precios Bandeja de Visitantes
entrada y chat
Activar cada vez que:
@ Se pide un plan
() Secancelaun plan
() Venceun plan
() Vence una prueba gratuita
Selecciona qué planes activan esta automatizacion:
Planes especificos v

Elige un plan

Caja Estéandar SMALL x Caja Estéandar MEDIUM  x Caja Estandar BIG x

Figura 81. Automatizacién 2 [Elaboracion Propia]

~
° Hacer esto: Conectarse a Zapier
A continuacicn, decide como quieres reaccionar al disparador.
= @ =
Enviarunemaila  Enviarun mensaje  Envia un cupén Recibir una Crear una tarea
un contacto de chat por email notificacion por
email
Mover latarjetaen  Asignar la insignia Recibir una Agregar datos a Conectarse a
un flujo de trabajo  a un miembro notificacién Google Sheets Zapier
Conectar a Agregar etiqueta
WebHook al contacto

Como conectarse a web apps de terceros con Zapier (i)

1. Otérgale un nombre a esta automatizacion y activala

2. Inicia sesion en Zapier.com y crea un Zap

3. Para el disparador, busca y selecciona la app Wix Automations
4. Sigue los pasos para conectar tu sitio Wix y crear tu Zap

Una vez creada, tu automatizacion se mostrara en Wix Automations.

‘G* Sino tienes una cuenta Zapier, deberds reg e para utilizar esta opcidn. Leer ms

Figura 80. Automatizacion 3 [ELaboracién Propia]
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Posterior a la creacion de la anterior automatizacion en WIX, es necesario vincular esta con
Zapier, para poder después lanzar la campafia de Email Marketing elaborada con
MailChimp.

m I--- Trigger
1. Automation Rule in Wix Automations
ol

@ ---I Action
2. Send Campaign in Mailchimp

l

@ ---I Action
3. Add Subscriber to Tag in Mailchimp

Figura 82. Zapier Automatizacion [Elaboracion Propia]

m I- Trigger vee
1. Automation Rule in Wix Automations
~ Choose app & event °
~ Choose account °
~ Set up trigger °
v Test trigger °
Close
Figura 83. Trigger Zapier [Elaboracion Propia]
~ Choose app & event °

Wix Automations

Event (required)

Automation Rule

<O

This is what starts the Zap

Figura 84. Eleccion de aplicacion y evento [Elaboracién Propia]
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~ Choose account (/]

Wix Automations account: (required)

<

B Wix Automations PREP-BOX

Wix Automations is a secure partner with Zapier. Your credentials are encrypted & can be removed at any time. You can
manage all of your connected accounts here.

Figura 86. Eleccidon de cuenta WIX [Elaboracién Propia]

~ Set up trigger °

Automation Rule (required)

<O

Suscripcion

Wix automations with "Connect To Zapier" as action. More Info

Figura 85. Accién automatizacién [Elaboracién Propia]

° We found an automation!
This automation was found in your Wix Automations account. Learn more about test data.

‘ a data A

‘ O search

O

paidplan.priceamount: 100
contact.Address[0].Zip: 60559
paidplan.id: 42be614d-dd1e-49bd-b08a-a37a2fe2e0b1
paidplan.paymentmethod: Online
contact.Name.Last: Doe
contact.Phone[0]: 202-555-0137
contact.Address[0].Street: Spain Avenue
contact.Address[0].Country: Spain
site.name: My Website

contact.Email[0]: customer@email.com
site.email: business@mywebsite.com

Figura 87. Ejemplo de automatizacion [Elaboracion Propia]

Tras asignar el “trigger”, en nuestro negocio, la suscripcion de un nuevo individuo a uno de

los planes ofrecidos, se llevan a cabo dos acciones:

1. Se envia el correo electronico elaborado con MailChimp para agradecer a los
usuarios por su suscripcion.

2. A estos individuos se les pone una etiqueta de “suscriptor”.
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-I Action
2.Send Cam

€

~ Choose app & event

@ wailchimp

Event (required)

paign in Mailchimp

Send Campaign

This is performed when the Zap runs

Figura 88. Accién 1 Zapier [Elaboracion Propia]

~ Set up action

Campaign (required)

iGracias por tu suscripcién!

A Custom Value is typically used here to pass in the Campaign ID from a "Create Campaign" or "Find Campaign” step....

Figura 91. Accion 1 MailChimp [Elaboracion Propia]

~~ Choose account

Mailchimp account: (required)

@© Mailchimp PREP-BO!

~
~

X

nage all

Mailchimp is a secure partner with Zapier. Your credentials are encrypted & can be removed at any time. You can ma

of your connected accounts here.

Figura 90. Eleccidn cuenta MailChimp [Elaboracién Propia]

-] Action

3. Add Subscriber to Tag in Mailchimp

(e

~~ Choose app & event

‘ Change

@ Mailchimp

Event (required)

Add Subscriber to Tag

Figura 89. Accién 2 Zapier [Elaboracién Propia]

124



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__ical__icape | ANEXO I11: DESCRIPCION TECNICA DEL PRODUCTO

~ Set up action °

Audience (required)

‘ PREP-BOX

<>

Tag (required)

<

‘ Suscriptor

The tag to which the subscriber will be added

Email Address (required)

‘ | B3 1. Contact Email 0: customer@email.com |

The email address of the person you want to add to this segment. Note: the email address must already be subsctib... more

Figura 92. Accion 2 MailChimp [Elaboracién Propia]

Tras esta serie de acciones queda WIX vinculado con MailChimp, y automatizada la accién
de envio de un email cuando un individuo se suscribe, asi como la accion de asignar la
etiqueta para poder continuar con el flujo de trabajo que se muestra a continuacion, tanto

para los clientes del grupo de Hot Acquisition, como aquellos que pertenecen al grupo de

Cold Acquisition.
® = Add starting point 2 ®|-
e ®
2 |g ‘G
° Eﬁ ° |= E
‘g |® o o - pyp—
o © |= [» =
| = Send email lg ‘
(] (] ‘E} .
[@ ek deley |o
(+] la -
Figura 94. Hot Acquisition [Elaboracién Propia] Figura 93. Cold Acquisition [Elaboracion
Propia]
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A continuacion, se muestran en la Figura 95 todas las campafias elaboradas con MailChimp,
y que se envian automaticamente a medida que se avanza en los flujos de trabajo mostrados

en la Figura 93 y Figura 94.

View by Status Sort by Lzst updated «
Al ‘You can zlso search by 3/l sudisnces.

Ongoing

m = =t Edit -
View by Type
= Edit  ~
ul = 15 10 1 Edit v
(¥) Create Folder
o= Lif Edit -
mayo 27th 10:15 a. m. by you
= Edit  ~
= BE Edit -
Edited lun., mayo 16th 11:18.a. m
= Edit  ~
An aft Edit o
Rey
Edi n., mayo 9th 10:38 2. m. by you
Fublizhes View Report -

Fublished at mar., mayo 10th 12:30 p. m.

Figura 95. Campafia de Email Marketing MailChimp [Elaboracion Propia]
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Ademaés, tanto en la pagina web como en la campafia de Email Marketing se puede realizar
un andlisis de los KPIs (Key Performance Indicators) mas importantes. Estos permiten
evaluar el desempefio de una accion, proyecto o estrategia de marketing (Cémo interpretar
KPIs en marketing digital, 2020).

El anélisis del trafico de la pagina web indica las fuentes de dicho tréfico, la cantidad de
sesiones, los contactos (leads) generados, los clientes generados, la tasa de rebote, la
duracion media de cada sesion y la plataforma utilizada, entre otros. En la siguiente Figura

96, se muestra el resumen de ventas, un importante KPI para el analisis del negocio.

Resumen de ventas

B Ultimes 90 dias (11 mar - Hoy) ~ | comparado con el periodo anterior (11 dic 2021 - 10 mar 2022)

Ventas por fuente de trafico
Ventas totales Valor promedio de los pedidos Pedidos totales P

75,00 € 15,00 € 5

Directas 0,00€

Ventas a lo largo del tiempo

Clientes que mas pagan
nf
Articulos mas vendidos
e - 27,00€
Borja Candau >
Nombre del articula Gl % del total Cambio SLEIEL 3
vendidos articulos
Q . - 10,00€
Ménica Otero >
Caja Esténdar SMALL )

40 % 30,00€
36 % 27,00€

18,00 €

Figura 96. Resumen de ventas WIX [Elaboracién Propia]

En el andlisis de Email Marketing, se involucran numerosos KPIs, como por ejemplo la
cantidad de mensajes enviados, la tasa de entrega, la tasa de apertura, la tasa de clics,
contactos perdidos, reportes de SPAM vy la cantidad de suscriptores, entre otros. En la Figura
97 se muestra como ejemplo aquellos factores que se pueden medir tras el envio de una de

las camparias de email elaboradas.
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Landing Page

Switch report «

Audience: FREP-BOX URL: https:jfmailchi.mp/9f77f8c635dc/landing-page
Tags: Landing Fage

Edit tags - View contacts with thess tags

16 1 12 2 100.0%

Wisits Unigue Visit Clicks Subscribes Conversion Rate

Landing page performance

Crverview
Wisits M Clicks
8
04,252022 05/05,2022 05142022 05/23/2022 0&/01/2022 05107202

Figura 97. Medida KPIs Landing Page [Elaboracion Propia]

Por otro lado, se pueden consultar las facturas recurrentes emitidas para cada uno de los
planes de suscripcién en la pagina web, para asi llevar un control de qué individuos han

pagado y quiénes faltan por pagar.

Filtra por Todas

Cliente Ciclo de facturacién Facturas enviadas Praxima factura Monto Estado Acciones
Mensua| q A 00 €

Cayetana Candau R enviada A la espera de pago 10,00€ ENVIADA
Automatico

Figura 98. Facturas recurrentes WIX [Elaboracion Propia]
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ANEXO IV: PROYECCIONES FINANCIERAS

(DESGLOSE)

Las proyecciones financieras para los primeros tres afios de funcionamiento de dicho
negocio se han elaborado tanto en Excel como en la aplicacién Causal. El anélisis de los
clientes, gastos, ingresos y beneficios se ha realizado para cada afio de forma semanal. Sin
embargo, para mostrar dicho analisis de facilitaran al final de este anexo enlaces a las
diferentes herramientas. Por tanto, a continuacion, se mostrard la evolucion de clientes,
costes ingresos y beneficios para los primeros tres afios de funcionamiento de la empresa

con un analisis mensual.
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Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
23 26 28 28 28 38 a2 46 51 57 62
6 7 7 8 9 10 11 12 13 15 16
12 13 14 14 13 19 21 24 26 29 32
5 6 7 6 6 9 10 11 12 13 14

BIG

SMALL
MEDIUM

Tabla 5. Evolucién clientes (mensual) Afio 1 [Elaboracion Propia]

ANO 1 Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
84 102 124 150 183 222 270 328 399 485
18 22 26 32 39 48 58 70 85 104 126
35 43 52 63 77 93 113 138 168 204 248
16 19 23 28 35 42 51 62 76 92 112

BIG

SMALL
MEDIUM

Tabla 4. Evolucién clientes (mensual) Afio 2 [Elaboracién Propia]

ANO 2 Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
940 1232 1615 2117 2775 3637 4768 6249 8192 10738 14075
186 244 320 420 550 721 946 1240 1625 2130 2792 3659
366 479 628 824 1080 1415 1855 2432 3187 4178 5476 7178
165 216 283 371 487 638 837 1097 1437 1884 2470 3237

BIG

Tabla 6. Evolucidn clientes (mensual) Afio 3 [Elaboracion Propia]

590
153
301
136

130

Agosto Total Afo 1

69 69
18 18
35 35
16 16

Agosto Total Afio 2

717 717

186 186

366 366

165 165

Agosto Total Afio 3

18449 18449
4797 4797

9409 9409
4243 4243
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Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 1
Total Costes 2.872,72€ 2.272,74€ 2.519,77€ 2.48454€ 2.790,63€ 2.87259€ 3.175,78€ 3.529,38€ 3.58831€ 3.901,60€ 4.111,16€ 4.412,16€ 38.531,39€
729,68 € 624,77 € 787,09 € 761,22 € 954,78 € 927,47€ 1.083,27€ 1.342,08€ 1.247,34€ 1.453,02€ 1.519,77€ 1.677,54€ 13.108,01€
SMALL 113,91 € 88,81 € 123,37 € 108,20 € 149,22 € 131,84 € 161,00 € 215,76 € 177,31 € 215,52 € 216,03 € 238,46 € 1.93942€
MEDIUM 367,40 € 315,08 € 397,49 € 383,89 € 482,16 € 467,73 € 546,64 € 678,03 € 629,05 € 733,21 € 766,43 € 846,00€ 6.613,10€
BIG 248,37 € 220,88 € 266,23 € 269,12 € 323,41€ 32790 € 375,63 € 448,29 € 440,99 € 504,29 € 537,30 € 593,08€ 4.55549€
703,11 € 278,97 € 307,94 € 339,90 € 375,19€ 414,14 € 457,13 € 504,59 € 556,97 € 614,79 € 678,62 € 749,06 € 5.980,41 €
0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € " 0,00 €
Informatico 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Marketing y ventas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
N¢ personas contratadas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

1.413,93€ 1.343,00€ 1.398,75€ 1.357,42€ 1.434,66€ 1504,98€ 1.579,04€ 1.626,38€ 1.727,67€ 1777,46€ 1.856,45€ 1.929,22€ 18.948,96 €
Dominio weby hosting ~ 2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€”  2600€  312,00€

Montaje 68,04 € 66,00 € 72,86 € 80,42 € 88,77 € 97,98 € 108,15 € 119,38 € 131,78 € 145,46 € 160,56 € 177,22€  1.31662¢€
Reparto 800,00 € 800,00 € 800,00 € 800,00 € 850,00 € 900,00 € 97500€ 1.000,00€ 1.100,00€ 1.12500€ 1.20000€ 1.27500€ 11.625,00€
Transporte " a01,00€” 401,00€” 401,00€” 401,00 401,00€”  401,00¢” 401,00€”  401,00€”  401,00€”  401,00€”  401,00€”  401,00€ 4.812,00€
Gastos viajes " s000e”  s000¢”  s000€”  so00e”  so00€”  so00e”  so00€”  s000€”  so00€”  s000€”  s5000€” 50,006 600,00 €
Material Oficina 68,89 € 0,00€ 48,89 € 0,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 0,00 € 28334 €
Almacén
Servicio luz
Servicio agua
26,00 € 26,00 € 26,00 € 26,00 € 26,00 € 26,00 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33€  494,00€
Ordenador 15,17 € 15,17 € 15,17 € 15,17 € 1517 € 1517 € 45,50 € 45,50 € 45,50 € 45,50 € 45,50 € 45,50 € 364,00 €
Impresora 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 130,00 €
900,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 700,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 1.600,00 €
Precio Ordenador 700,00 €
Compra de ordenador 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0
Inversién ordenador 700,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 700,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 1.400,00 €
Precio impresora 200,00 €
Compra de impresora 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inversidn de impresora 200,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 200,00 €

Tabla 7. Evolucidn costes (mensual) Afio 1 [Elaboracion Propia]
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ANO 1 Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 2

5.299,43€ 7.003,80€ 12.133,96€ 12.826,50€ 14.70641€ 15.651,17€ 17.876,92€ 21.202,43€ 22.453,15€ 26.339,44€ 29.695,23€ 34.480,83 € 258.200,65 €
2.187,85€ 2.393,14€ 3.324,52€ 3.535,76€ 4.890,05€ 5.223,93€ 6.722,93€ 9.162,01€ 9.381,43€ 12.011,11€ 13.860,65€ 16.847,70€ 102.649,10 €

Total Costes 40.131,39€

SMALL 1.939,42 € 336,90 € 340,18 € 521,55 € 502,60 € 764,91 € 742,56 € 999,62€ 1.47251€ 1.33354€ 1.77898€ 1.970,24€ 2.394,84€ 15.097,85€
MEDIUM 6.613,10 € 1.103,52€ 1.206,89€ 1.67895€ 1.783,12€ 2.469,47€ 2.63448€ 3.39257€ 4.628,71€ 4.731,15€ 6.060,79€ 6.990,07€ 8.496,47€ 51.789,30€
BIG 4.555,49 € 747,42 € 846,08€ 1.12401€ 1.250,05€ 1.65567€ 1.846,89€ 2.330,74€ 3.060,79€ 3.316,74€ 4.171,34€ 4.900,34€ 5.956,39€ 35.76195¢€

907,52€ 1.103,10€ 1.340,83€ 1.629,78€ 1.981,01€ 2.407,93€ 2.926,86€ 3.557,61€ 4.324,30€ 5.256,22€ 6.388,96€ 7.765,82€ 45.570,37€
0,00€ 1.252,56€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 5.010,25€ 51.355,06 €

Informatico 0,00€ 000€  44925€ 1.79700€ 1797,00€ 1797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 18.419,25€
Marketing y ventas 0,00€ 000€  47650€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 19.536,50 €
Seguridad Social 0,00€ 000€  32681€ 1.30725€ 1307,25€ 1307,25€ 1.30725€ 1.30725€ 1.307,25€ 1307,25€ 1.30725€ 1.30725€ 1.307,25€ 13.399,31€

N2 personas contratadas 0 0 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
| Otrosgastos  18.94896€ 2.162,89€ 2213,83€ 2.417,20€ 2.609,54€ 2.783,93€ 2.967,89€ 3.175,71€ 3.431,39€ 3.696,00€ 4.020,70€ 4.394,21€ 4.81589€ 57.638,12€
Dominio web y hosting 312,00 € 35,00€ 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 3500€  732,00€
Montaje 131662 € 20800€  252,83€  307,31€  37354€  45404€  551,89€  67082€  81539€  991,11€ 1.20470€ 1.46432€ 1.779,89€ 10.390,44€
Reparto 11.625,00 € 1.400,00€ 147500€ 1.57500€ 1.750,00€ 1.82500€ 1.90000€ 2.000,00€ 2.100,00€ 2.200,00€ 2.30000€ 2.42500€ 2.550,00€ 35.12500€
Transporte 4.812,00€ f 201,00€”  40100€” 401,00€”  401,00€” 401,00€” 401,00¢” 401,00€¢” a01,00€” 401,00€” 40100€” 401,00€”  401,00€ 9.624,00€
Gastos viajes 600,00 € f s000€”  s000€”  so00€”  so00€”  so00€”  so00€”  s000€¢”  s000€”  so00e”  so00€”  s000€”  50,00€  1.200,00 €
Material Oficina 28334 € 68,89 € 0,00€ 48,89 € 0,00€ 18,89 € 30,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 000€  566,68€
Almacén 0,00 €
Servicio luz 0,00 €
Servicio agua 0,00 €
| Amortizaciones  494,00€ 41,17 € a1,17€  4117¢€ 41,17 € a1,17€  41,17¢€ a1,17€  4117¢€ 41,17 € a1,17€  41,17¢€ 41,17¢€”  988,00¢€
Ordenador 364,00 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 30,33 € 3033€  728,00€
Impresora 130,00 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83€ 260,00 €

0,00€  1.600,00€
Precio Ordenador 0,00 €

Compra de ordenador 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Inversién ordenador 1.400,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€  1.400,00€
Precio impresora 0,00 €

Compra de impresora 0 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€

Inversién de impresora 200,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 000€  200,00€

Tabla 8. Evolucién costes (mensual) Afio 2 [Elaboracion Propia]
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ANEXO IV: PROYECCIONES FINANCIERAS (DESGLOSE)

SMALL

MEDIUM
BIG

15.097,85 €
51.789,30 €

35.761,95 €

Informatico 18.419,25 €

Marketing y ventas 19.536,50 €
Contable Administrativo 0,00 €

Seguridad Social 13.399,31 €

N2 personas contratadas

Dominio web y hosting 732,00 €
Montaje 10.390,44 €
Reparto 35.125,00 €

Transporte 9.624,00 €
Gastos viajes 1.200,00 €
Material Oficina 566,68 €
Almacén 0,00 €
Servicio luz 0,00 €
Servicio agua 0,00 €
| Amortizaciones  98800€
Ordenador 728,00 €
Impresora 260,00 €

Septiembre

46.057,68 €
23.809,81 €
3.657,14 €
12.019,62 €
8.133,06 €
9.850,45 €
6.913,12 €
1.797,00 €
1.906,00 €
1.463,75 €
1.746,37 €
3
5.427,97 €
37,00€
2.271,08€
2.600,00 €

401,00€”

50,00€”
68,89 €

56,33 €
45,50 €
10,83 €

900,00 €

Precio Ordenador
Compra de ordenador

Inversion ordenador 1.400,00 €
Precio impresora
Compra de impresora
Inversion de impresora 200,00 €

700,00 €
1
700,00 €

200,00 €
1
200,00 €

Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 3
54.12461€ 73.189,78€ 85.773,04€ 118.141,26 € 140.180,92 € 187.063,22 € 260.308,36 € 303.421,76 € 407.654,20 € 514.897,01€ 672.139,26 € 3.121.151,74 €
28.178,31€ 42.256,39€ 48.41558€ 72.280,19€ 83.186,99 € 115.502,05 € 169.601,84 € 187.353,03 € 258.291,14 € 321.907,39 € 421.954,92 € 1.875.386,76 €

4.00544€ 6.63362€ 6.882,10€ 11.313,51€ 11.82472€ 17.179,63€ 27.25156€ 26.631,54€ 38.212,99€ 45.757,94€  59.97933€  274.42737€
14.210,61€ 21.340,61€ 24.41648€ 36.501,81€ 41.952,06€ 58.28564€ 85.68371€ 094.484,07€ 130.331,21€ 162.341,23€ 212.796,23€  946.152,59 €

9.962,25€ 14.282,17€ 17.117,01€ 24.46487€ 29.41021€ 40.036,78€ 56.66657€ 66.237,42€ 89.74694€ 113.808,22€ 149.17936€  654.806,80 €
12.911,93€ 16.924,91€ 22.185,10€ 29.080,14€ 38.118,13€ 49.965,10€ 65.494,05€ 85.849,34 € 112.530,97 € 147.505,14€ 193.349,15€  829.334,77 €
6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€ 6.913,12€  6.913,12€ 134.312,50 €
1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00€ 1.797,00 € 1.797,00€  39.983,25 €
1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.90600€ 1.906,00 € 1.906,00€  42.408,50 €
1.46375€ 1.46375€ 146375€ 1.46375€ 1.46375€ 1.463,75€ 1.46375€ 146375€ 146375€ 1.463,75¢€ 1.463,75€  17.565,00 €
1.74637€ 174637€ 174637€ 174637€ 1.74637€ 1.74637€ 1.74637€ 174637€ 174637€ 1.74637¢€ 1.74637€  34.35575¢€

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
6.064,92€ 7.039,02€ 8.202,90€ 9.811,48€ 11.906,35€ 14.626,62€ 18.243,02€ 23.249,93€ 29.862,64€ 38.51502€ 49.86573€  280.453,72 €
37,00 € 37,00 € 37,00€ 37,00 € 37,00 € 37,00€ 37,00 € 37,00 € 37,00€ 37,00 € 37,00 € 1.176,00 €
2.97692€ 3.902,13€ 5.11490€ 6.70459€ 8.78835€ 11.519,73€ 15.10002€ 19.793,04€ 25.944,64€ 34.008,13€  44.577,73€  191.091,70 €
2.600,00€ 2.600,00€ 2.600,00€ 2.600,00€ 2.600,00€ 2.600,00€ 2.62500€ 2.950,00€ 3.400,00€ 4.000,00€  4.800,00€  71.100,00 €
a01,00€¢”  401,00€”  401,00€” 40100€” 40100€” a01,00¢”  a01,00¢”  4a01,00¢”  401,00€”  401,00€” 401,00€  14.436,00 €
s000€”  5000€”  s000€”  so00€”  s000€”  s000€”  s000€”  s000€”  s000€”  5000€” 50,00 € 1.800,00 €
0,00€ 48,89 € 0,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 30,00 € 18,89 € 0,00 € 850,02 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33 € 56,33€¢”  1.664,00€
45,50 € 4550 € 4550 € 45,50 € 4550 € 4550 € 45,50 € 4550 € 4550 € 45,50 € 4550 € 1.274,00 €
10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 10,83 € 390,00 €

2.500,00 €

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 2.100,00 €

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 400,00 €

Tabla 9. Evolucion costes (mensual) Afio 3 [Elaboracion Propia]
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Ingresos totales
SMALL
MEDIUM
BIG

Ingresos totales
SMALL
MEDIUM
BIG

Ingresos totales
SMALL
MEDIUM
BIG

[_icar_icane | cibs ] ANEXO IV: PROYECCIONES FINANCIERAS (DESGLOSE)
Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Ao 1
1.836,12€ 1.781,11€ 1.966,02€ 2.170,11€ 2.395,40€ 2.644,07€ 2.918,56€ 3.221,55€ 3.555,98€ 3.925,14€ 4.332,62€ 4.782,40€ 35.529,10€
265,37 € 257,41 € 284,14 € 313,64 € 346,19 € 382,13 € 421,80 € 465,59 € 513,93 € 567,28 € 626,17 € 691,18€ 5.134,83 €
936,94 € 908,87€  1.003,23€ 1.107,37€ 1.22233€ 1.349,23€ 1.489,29€ 164390€ 1.81456€ 2.00294€ 2.21087€ 2.44038€ 18.12991€
633,81 € 614,83 € 678,65 € 749,11 € 826,87 € 912,71€ 1.007,46€ 1.11205€ 1.22750€ 1.35493€ 1.49559€ 1.650,85€ 12.264,35€
Tabla 11. Evolucién ingresos (mensual) Afio 1 [Elaboracién Propia]
ANO 1 Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 2
35.529,10 € 5.612,88€ 6.822,49€ 8.292,78€ 10.079,93€ 12.252,21€ 14.892,64€ 18.102,10€ 22.003,21€ 26.745,04€ 32.508,77€ 39.514,61€ 48.030,26 € 280.386,03 €
5.134,83 € 811,20 € 986,02€ 1.198,51€ 1.456,80 € 1.770,75€ 2.152,36€ 2.616,20€ 3.180,01€ 3.86532€ 4.698,32€ 5.710,84€ 6.941,56 € 40.522,72€
18.129,91 € 2.864,16 € 3.481,40€ 4.23167€ 5.14362€ 6.252,10€ 7.599,47€ 9.237,20€ 11.227,88€ 13.647,55€ 16.588,69€ 20.163,65€ 24.509,05€ 143.076,36 €
12.264,35 € 1.937,52€  2.355,07€ 2.862,60€ 3.47951€ 4.22936€ 5.14082€ 6.248,70€ 7.595,33€ 9.232,17€ 11.221,76€ 13.640,12€ 16.579,65€ 96.786,95¢€
Tabla 10. Evolucién ingresos (mensual) Afio 2 [Elaboracién Propia]
ANO 2 Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 3
280.386,03 € 61.284,99 € 80.332,12 € 105.299,02 € 138.025,54 € 180.923,32 € 237.153,57 € 310.859,96 € 407.473,99 € 534.115,28 € 700.116,18 € 917.709,49 € 1.202.929,94 € 5.156.609,42 €
40.522,72 € 8.857,20€ 11.609,98 € 15.218,31€ 19.948,10€ 26.14790€ 34.274,56€ 44.926,95€ 58.890,07€ 77.192,87€ 101.184,11€ 132.631,72€ 173.853,13€  745.257,61€
143.076,36 € 31.272,72 € 40.992,15€ 53.732,35€ 70.432,15€ 92.322,19€ 121.015,55€ 158.626,70 € 207.927,25€ 272.550,21 € 357.257,73 € 468.292,00€ 613.835,29€ 2.631.332,66€
96.786,95 € 21.155,07 € 27.729,99€ 36.348,36€ 47.64528 € 62.45324€ 81.863,46€ 107.306,30€ 140.656,67 € 184.372,20€ 241.674,34 € 316.785,77€ 415.241,52€ 1.780.019,15€

Tabla 12. Evolucion ingresos (mensual) Afio 3 [Elaboracién Propia]
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Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 1

Beneficios totales -1.936,60 € -491,63 € -553,76 € -31443 € -395,23 € -228,52 € -957,22 € -307,83 € -32,33€ 23,54 € 221,46 € 370,25€ -4.602,29 €

Tabla 13. Evolucidn beneficios (mensual) Afio 1 [Elaboracion Propia]

ANO 1 Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 2

Beneficios totales -4.602,29 € 313,45 € -18131€ -3.841,18€ -2.746,57€ -2.45420€ -758,53 € 225,18 € 800,78€ 4.29190€ 6.169,33€ 9.819,38€ 13.54943€ 20.585,37€

Tabla 14. Evolucion beneficios (mensual) Afio 2 [Elaboracién Propia]

ANO 2 Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Total Afio 3

Beneficios totales 20.585,37 € 14.327,31€ 26.20751€ 32.109,25€ 52.252,50€ 62.782,06€ 96.972,65€ 123.796,73 € 147.165,63 € 230.693,52 € 292.461,97 € 402.812,48€ 530.790,68 € 2.032.957,68 €

Tabla 15. Evolucién beneficios (mensual) Afio 3 [Elaboracion Propia]
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et icAve | ANEXO IV: PROYECCIONES FINANCIERAS (DESGLOSE)

Se inserta, ademas, los vinculos a los distintos documentos en los que se puede ver en mayor

detalle la evolucion de cada uno de los campos estudiados para las proyecciones financieras.
Proyecciones financieras para los tres afios en Excel:

Proyecciones Financieras V.xIsx

Proyecciones financieras para los tres afios en Causal:

Clientes=>https://my.causal.app/models/81460?7token=e859fe52c8ba450a8053386f062a02
02

Costes—> https://my.causal.app/models/83282?token=e859fe52c8ba450a8053386f062a020
2

Ingresos—>https://my.causal.app/models/81461?token=e859fe52c8ba450a8053386f062a02
02

Beneficios=> https://my.causal.app/models/88918?token=e859fe52c8ha450a8053386f062a
0202

Cabe destacar que los resultados obtenidos en Excel varian ligeramente con aquellos
obtenidos en Causal, debido a que, en la primera herramienta, se ha supuesto que todos los
meses del afio tienen 4 semanas. Ademas, en la aplicacion de causal, el afio se contabiliza

desde enero a diciembre, y no desde septiembre a agosto como se ha realizado en Excel.
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