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RESUMEN EJECUTIVO

Expire es un proyecto empresarial desarrollado por cuatro alumnos de la Universidad
Pontificia de Comillas (ICADE). Utiliza los beneficios de una aplicacion de mévil y del Big
Data como tecnologia disruptivas en el sector de la distribucidén alimentaria a nivel de
distribucién minorista y consumidor final. El proyecto consiste en la creacién de una
aplicaciéon de movil que conecte las bases de datos de diferentes supermercados en
diferentes zonas geograficas y que permita a estos ofrecer productos con caducidad
proxima, a precios descontados. Para conseguir una mayor eficiencia de la aplicacidn,
Expire también utilizard uno de los modelos de Big Data desarrollados por Amazon Web
Services. Este modelo, a través del manejo de una gran cantidad de datos sobre los
clientes de Expire, acabara entendiendo los habitos de consumo de los segmentos de
mercado identificados —familias numerosas, estudiantes de Erasmus e individuos
vulnerables—. Expire venderd estos datos a los supermercados, y, de este modo, estos
podran enviar ofertas personalizadas a los consumidores, de productos que van a

caducar pronto.

Los consumidores tendran dos opciones de compra, o bien la opcidn de reservar sus
productos durante unas horas en los supermercados que ellos deseen, para mas tarde
pasar a recogerlos, o bien la opcidon de solicitar el envio a domicilio para que los
productos les lleguen directamente a casa. En el primer caso, si finalmente los
consumidores no recogen los productos que han reservado, se les devolverd un
porcentaje del importe total, no la totalidad, para asi incentivar la recogida. En el
segundo caso, los consumidores tendran que pagar una cantidad adicional por haber
seleccionado el método de envio a domicilio. Expire cobrara a los usuarios una pequefa

comision por cada transaccion que se lleve a cabo en la plataforma.

Dado el tamafio del segmento de mercado "individuos vulnerables", Expire se centrara
también en explotar este segmento de mercado y asi trabajar en un aspecto mas social.
Existiran unos "padrinos" que podran comprar productos con caducidad préxima a
través de Expire. Este dinero se acumulara en un bote virtual. Expire, tras hablar
semanalmente con ONGs espafolas, por ejemplo, Caritas y Cruz Roja espafiola, haran la

compra con el dinero que ha quedado acumulado virtualmente y destinaran los



alimentos a las personas que estas ultimas indiquen, que seran personas en situacién
de vulnerabilidad. Estos individuos vulnerables podran, o bien recibir directamente sus
productos a través de las ONGs, o recibir alertas a través de la app sobre productos con
caducidad proxima ya pagados que tienen disponibles en los supermercados para su
recogida. Este ultimo método ayuda a fortalecer la dignidad de las personas mas
vulnerables, porque ven que ellos también pueden ir a la compra como cualquier otra
persona. Habrd por tanto un “Expire Comercial” y un “Expire for Good” aunque todo el

proceso funciona de la misma forma para uno u otro modelo de Expire.

El trabajo recoge también una parte del modelo de negocio de Expire, el plan de
marketing. La ejecucion del mismo permitira fijar las estrategias comerciales éptimas
para que Expire logre alcanzar sus proyecciones econdmico-financieras. Para ello, este
plan detallara la politica de producto, la politica de precio, la politica de distribucion y

ventas y la politica de comunicacion y promocién.

Palabras clave: Expire, Big Data, aplicacién movil, patrones de consumo, habitos de
compra, desperdicio de alimentos, caducidad, impacto, proyecto social, plan de

marketing, 4Ps, comunicacion.

ABSTRACT

Expire is a business project brought forth by four students from Universidad Pontificia
de Comillas (ICADE). It uses the benefits of a mobile application and a Big Data model as
disruptive technologies in the food distribution sector at two levels, the retail
distribution and the final consumer. The project is based on the creation of a mobile
application that connects the databases from different supermarkets in a range of
geographical areas, allowing them to offer products with a close expiration date, at

discounted prices.

For greater application efficiency, Expire will also use one of the Big Data models
developed by Amazon Web Services. This model, by handling a large amount of data on
Expire's clients, will end up understanding the consumption habits of the identified

market segments — large families, Erasmus students and vulnerable individuals —.



Subsequently, Expire will sell this data to supermarkets, thus allowing the later to send

personalized offers of goods that will expire soon, to specific consumers.

Consumers will have two purchase options; they will either be able to choose the pickup
option, where they can set-aside their products for a few hours in the supermarkets they
chose so as to later pick them up, or request home delivery so they directly receive their
products at home. In the former option, if consumers do not end up collecting their
products, Expire will give them back a percentage of the total amount, not the totality
of their purchase, in order to encourage supermarket pickups. The latter option makes
consumers pay an additional amount for having selected the home delivery method.
Additionally, Expire will also charge a small commission for each transaction that is

carried out in the app.

Given the size of the market segment "vulnerable individuals", Expire will also focus on
exploiting this market segment and thus work in a more social aspect. There will be some
sort of "godparents" who will be given the opportunity to buy products with close
expiration dates through Expire. This money will accumulate in a virtual account. Expire,
after engaging in weekly talks with Spanish NGOs, for example, Caritas and the Spanish
Red Cross, will proceed to purchase products with a close expiration date with the
money that has been virtually accumulated. Thus, these products will be allocated
among the people that such NGOs indicate, who will be people living under a vulnerable
situation. These vulnerable individuals will be able to either receive their products
directly through the NGOs, or receive alerts through the app about products that will
expire soon and that are available in supermarkets for pickup. This last method helps to
strengthen the dignity of the most vulnerable people, given that Expire will given them
the change to shop as any other individual would do. There will therefore be a
"Commercial Expire" and an "Expire for Good" although the whole process works the

same way for one or the other Expire model.

The paper also includes a part of Expire's business model, the marketing plan. The
execution of the former will allow Expire to set the optimal commercial strategies to

achieve its economic-financial projections. For this, the plan will detail the product



policy, the price policy, the distribution and sales policy and the communication and

promotion policy.

Keywords: Expire, Big Data, mobile application, consumer traits, shopping habits, food

waste, expiration, impact, social project, marketing, 4Ps, communication.



1. INTRODUCCION

1.1. Justificacién del interés del tema

Tras hacer un pequeio estudio de mercado, se detectaron una serie de realidades
problematicas a las que habia que encontrar una solucidén. Por un lado, pese al aumento
del hambre en el mundo, un tercio del total de los alimentos producidos mundialmente
acaban desperdiciandose. Poniendo cifras a estos datos, aproximadamente 1.300
millones de toneladas de comida acaban en la basura cada afio (FAO, 2020). En Espania,
la realidad es todavia mas alarmante. En 2018, las familias espafiolas tiraron alrededor
de 604 millones de kilos de comida, un desperdicio que supuso unas pérdidas de 3.000
millones de euros. En términos porcentuales, estas cifras reflejaron una subida del 8,9%
con respecto al afio 2017, rompiéndose la tendencia descendente de los ultimos dos
afios (Femmine, 2019). Ademas, el desperdicio de alimentos también estd relacionado
con la contaminacién. El 10% de los gases de efecto invernadero que acaban en la
atmdsfera son fruto del proceso asociado al desperdicio de alimentos. A esto hay que
sumarle toda la energia asociada a la produccidn, packaging, embalaje etc. de productos
que finalmente acaban en la basura. Este proceso afiade a la contaminacién

medioambiental (Iberdrola, 2010).

Por otro lado, también se observé que los productos con caducidad préxima de los
supermercados suelen estar descontados. Ahora bien, muchos consumidores no son
conscientes o no conocen estas ofertas y por tanto no las aprovechan. En base a estas
observaciones, se pensé que seria una buen oportunidad, tanto para consumidores

como para supermercados, sacar partido a esta realidad y es asi como surgid Expire.

1.2. Objetivos

El objetivo fundamental detras de este proyecto de fin de grado es el disefio y creaciéon
de una startup tecnoldgica. Elaboraré una parte del plan de negocio de esta startup
tecnoldgica, en concreto, el plan de marketing. Todo este proyecto es fruto de una
iniciativa de la consultora Everis. Desde hace unos afios, dicha consultora ha
desarrollado una idea con el “Club de Emprendimiento” de ICADE donde se da la

oportunidad a alumnos del ultimo curso de ADE, de formar equipos y disefiar una



startup tecnoldgica. Mi equipo estd integrado por Julio Delicado, Inés Henriquez de Luna

y Maria de Jaime. Esta supervisado por Carlos Enrique Ceruelo Sanabria, coordinado por

Rocia Sdenz Diaz y mi trabajo de fin de grado en concreto esta dirigido por Alfredo

Ibaniez.

Para que todo este proyecto sea exitoso, es importante que se cumplan los siguientes

objetivos:

1.

Reconocer las oportunidades de negocio que existen asociadas al desperdicio de
alimentos en un contexto macro (realidad mundial) y micro (realidad de Espaia).
Estudiar el desperdicio de los hogares espanoles y de la industria de la
distribucién. Con ello se pretende reconocer la oportunidad de negocio de Expire
y que la empresa logre cubrir una necesidades reales del mercado.

Entender de manera cualitativa las principales ventajas que aportara el Big Data
a Expire, es decir, cdmo se beneficiara Expire de la gestién de muchos datos
sobre perfiles de sus usuarios.

Definir el potencial de Expire como empresa que introduce ademas, el trabajo
en un proyecto de naturaleza social.

Encuadrar la propuesta de valor de Expire dentro del Value Proposition Canvas y
el Business Model Canvas de acuerdo a las pautas seguidas en la plataforma
Bridge for Billions. Entender las necesidades reales de los consumidores y la
forma en la que Expire puede aportar valor y dar respuesta a estas necesidades
a través de su modelo de negocio.

Profundizar en el plan de marketing de Expire para poder fijar las estrategias
comerciales necesarias que permitan a Expire lograr la cifra de facturacion que
ha sido proyectado en el analisis econémico-financiero. Para ello, este plan
detallara la politica de producto, la politica de precio, la politica de distribucién
y ventas y la politica de comunicacidn y promocion. La politica de comunicacion
se ajustara a una comunicacion integral del marketing, con el objetivo de integrar
y coordinar los numerosos canales de comunicacion y asi entregar un mensaje
claro y consistente sobre la organizacién y productos de Expire.

Extraer conclusiones para dar respuesta a los objetivos planteados con el fin de

entender la realidad de Expire y su potencial como empresa en el futuro.



1.3. Metodologia

Una de las grandes ventajas que ofrece este proyecto como trabajo de fin de grado es
la posibilidad de ir combinando la teoria con la practica, ya que el trabajo no est3
exclusivamente centrado en la busqueda de informacidn, sino que también ofrece la
posibilidad de implementar los conocimientos aprendidos a través de la creacién de una
startup tecnoldgica. En este proyecto quedara recogido el modelo de negocio de Expire,
una startup tecnoldgica de enfoque social que utiliza una aplicacién de movil y un

modelo de Big Data para disminuir el desperdicio de alimentos.

Todo modelo de negocio debera ofrecer una imagen de una empresa, enmarcando a la
misma en el lugar donde esta quiera competir y operar. En términos mas coloquiales,
podria entenderse como una especie de “foto” de una empresa para entender como
crea y aporta valor. Ya en 2002, en un articulo titulado Why Business Models Matter
publicado por Joan Magretta, la autora definiéd un modelo de negocio como una historia
que explica cdmo funcionan y como se rigen las empresas. Segun la autora, para que un
modelo de negocio funcione, debe identificar quiénes son los clientes de la empresa y
qué es exactamente lo que estos clientes valoran. Ademas, un modelo de negocio no
funciona sin antes entender como puede aportar dinero para la empresa y cual es la
légica econdmica subyacente que explica como una empresa puede ofrecer valor a sus

clientes a un coste que sea percibido por esos como adecuado (Magretta, 2002, p.4).

Para lograr la formalizacién de un modelo de negocio, a lo largo del trabajo se han
empleado diferentes herramientas enumeradas a continuacién:

1. Value Proposition Canvas: con el objetivo de entender la relacidon entre los
segmentos de clientes y la propuesta de valor, se emplea una herramienta
creada por Alexander Osterwalder en 2004 y conocida como el Value Proposition
Canvas (VPC), un elemento fundamental para poder entender el modelo
posterior, el Business Model Canvas (BMC). El VPC se centra en dos elementos
fundamentales del BMC, los segmentos de clientes y la propuesta de valor,
ofreciendo una manera facil y accesible de entender si efectivamente la
propuesta de valor de una empresa se relaciona con las necesidades reales que

tienen los clientes. El disefio del VPC estd compuesto por dos partes



fundamentales. En la primera parte se detalla el perfil del cliente junto con las
necesidades que este espera queden satisfechas. La segunda parte recoge el
mapa de valor donde se expone cémo la empresa pretende crear valor para el
cliente previamente identificado. EI VPC es un modelo sencillo donde se detallan
los pains con los que luchan los usuarios y los gains por las que luchan, en contra
de los pain relievers y los gain creators que ofrece la organizacién. Los pains
relivers son aquellos factores que describen explicitamente como un producto o
servicio elimina o reduce los pains que mas dificultades presentan a los clientes.
De igual forma, los gain creators son los elementos que precisan cémo el
producto o servicio que ofrece la empresa crea los gains a los que aspiran los

usuarios (Osterwalder, Pigneur, & Smith, 2014, p.25).

2. Business Model Canvas: para poder completar el modelo de negocio, se utiliza
el BMC, disefiado y desarrollo por Alexander Ostwerwalder y Yves Pigneur. A
diferencia de otros planes de negocio mas complejos, el BMC tiene como
objetivo fundamental ayudar a las empresas a ir mas alla del pensamiento
centrado en el producto y hacia el pensamiento centrado en el modelo de
negocio. El BMC propone hacer un estudio de una empresa que permita
comprender de forma adecuada cual es la propuesta de valor de la misma, qué
hace para materializar esa propuesta de valor y cémo la va a monetizar. En
definitiva, el BMC ayuda a comprender todo aquello que esta detras del modelo
de negocio de una empresa. Esta estructurado en nueve casillas de distinto
tamafio, representando cada una de ellas las diferentes dimensiones del modelo
de negocio. Proporciona una imagen mas completa de cémo opera y espera
crecer una empresa en un entorno competitivo en lugar de tomar decisiones

tacticas limitadas (Osterwalder, 2013, p.35).

Una vez determinado el modelo de negocio, se procederd a elaborar el plan de
marketing de Expire. Dentro del marco tedrico del mismo, destacan dos conceptos,
ligados entre si y fundamentales en la construccidon y comunicacién del plan:

1. Marketing mix: la teoria del marketing mix es uno de los conceptos mas

importantes del marketing y sirve como estructura o esbozo inicial de cualquier



plan de marketing. Se ha definido al marketing mix como el conjunto de
herramientas del marketing que una empresa puede controlar y utilizar a su
favor, con el objetivo de dar respuesta a las necesidades de su mercado objetivo.
Los elementos del marketing mix también son conocidos como las 4Ps del
marketing, producto (product, P1), precio (price, P2), lugar de distribucién (place,
P3) y promocion (promotion, P4). Fue McCarthy, en 1960, quién acufié el terminé
de las 4Ps por primera vez, aunque ya en 1965, se menciond la idea del marketing
mix. Neil H. Borden, profesor emérito de marketing en la Universidad de
Harvard, en su obra “The Concept of Marketing Mix”, hablé del marketing como
una mezlca de diferentes ingredientes. Hablaba de un ejecutivo del marketing
como un “mezclador de ingredientes”, un individuo dedicado constantemente a
crear una combinacidn de procedimientos y politicas de marketing que

produjeran una empresa rentable (Khan, 2014).

2. Comunicacion integral del marketing: concepto bajo el cual una compaiiia
integra y coordina sus numerosos canales de comunicacién para entregar un
mensaje claro y consistente sobre la organizacion y sus productos. A lo largo de
los ultimos afos, la comunicacidn del marketing se ha convertido en un término
ampliamente utilizado para describir todos los elementos promocionales del
marketing mix que implican las comunicaciones entre una organizacidén y sus
audiencias relacionando todos los asuntos que afectan al rendimiento del propio
marketing. Ahora bien, el mayor impacto de la comunicacién de marketing solo
se lograra si todos los elementos involucrados se integran en una especie de
“todo unificado”. Al integrar todos estos elementos promocionales del
marketing mix se crean oportunidades que permiten mejorar la eficiencia del

propio proceso de comunicacién (Pickton & Broderick, 2005, p.20).

Todas las fuentes académicas anteriores seran utilizadas para construir tanto el modelo
de negocio como el propio plan de marketing de Expire. Conocido esto, es importante
también destacar este proyecto se ha realizado con el apoyo de un programa de
incubacién conocido como Bridge For Billions (B4B). Dicha herramienta esta disefiada

con el objetivo de prestar ayuda en las fases iniciales de proyectos de emprendimiento.



Ill

B4B utiliza la metafora del “puente” (bridge en inglés) como vector fundamental de su
visidon de negocio: necesidad de establecer un puente como garantia de unidn entre los
emprendedores y la gran variedad de recursos que tienen a su disposicién (Julie Murat,

2018, p.2).

El método de Bridge for Billions estd basado en la construccion online de un plan de
negocio, que permite a los emprendedores estructurar, desarrollar y validar sus
diferentes proyectos empresariales. La plataforma online va guiando a los
emprendedores paso a paso, permitiendo, por tanto, la construccidén y personalizacién
de ideas que luego se materializan en el plan de negocio final. Al mismo tiempo, cada
equipo de emprendedores cuenta con el apoyo de una comunidad global, integrada por
mentores, otros emprendedores y el propio equipo de incubacién de B4B. En el caso de
nuestro proyecto concreto, el mentor que nos ha ido asesorando a lo largo de estos
meses de trabajo ha sido Carlos Enrique Ceruelo, el CEO de BilliB, una de las empresas
integrantes del grupo Everis. Ademas, la comunidad de B4B también nos ha ofrecido la
posibilidad de acudir a una serie de sesiones de formacién que nos proporcionaron
mayor insight sobre los fundamentos de un buen modelo de negocio (Bridge for Billions,

2019).

1.4. Estructura

El trabajo esta estructurado en cuatro bloques tematicos fundamentales. El primer
bloque recoge los aspectos mas tedricos del mismo. En primer lugar, se expone el estado
de las cuestion del desperdicio de alimentos, un problema que preocupa enormemente
a la sociedad de hoy en dia. La alarmante realidad de este fendmeno sera abordado a
través del estudio de numerosos informes, articulos y material estadistico
proporcionado por la Organizacidon de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAO). La FAO es una de las agencias que integra el grupo de de las Naciones
Unidas y se encarga de liderar el esfuerzo internacional para erradicar el hambre a nivel
mundial. Pretende lograr la seguridad en la alimentacion para todos los individuos del
planeta, a la vez que busca garantizar el acceso a alimentos de calidad, en las cantidades

adecuadas. Esta conformada por mas de 194 estados y opera en gran parte de la



geografia mundial (FAO, 2019). Por otro lado, para obtener la informacién sobre la
situacién del desperdicio de alimentos en Espafia, también se han utilizado los datos del

Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion del estado espafiol (MAPA).

Esta parte del trabajo recoge informacidn estadistica, presentada en forma de graficos,
que permiten una mas facil y rapida comprension del fendmeno estudiado. La mayor
parte de las figuras son de elaboracidn propia, y las fuentes utilizadas para la obtencidn

de los datos son, en gran media, la FAO y MAPA.

A continuacidn, en el bloque dos de este trabajo queda explicado y detallado la linea de
pensamiento detrds de la creacion de Expire, analizando la importancia que tiene el Big
Data para esta aplicacion. El modelo de Big Data sera proporcionado por Amazon Web
Services, y permitird conocer mejor a los clientes de Expire a través del manejo de una

gran cantidad de informacién de los mismos.

El tercer bloque de este trabajo sirve como transicion entre la teoria y la practica y se
materializa a través del encaje del modelo de negocio de Expire dentro del Value
Proposition Canvas y del Business Model Canvas. Ambas herramientas se utilizan para
lograr una comprension adecuada del modelo de negocio de Expire, es decir, la forma
en la que Expire es capaz de crear, ofrecer y capturar valor gracias a una correcta
configuracion de sus estructuras organizativas, sus procesos y sus sistemas internos

(Magretta, 2002).

El cuarto y ultimo bloque de este proyecto consiste en el desarrollo de una parte del
modelo de negocio de Expire, el plan de marketing. La ejecucién de un plan de
marketing efectivo permitira fijar las estrategias comerciales dptimas para que Expire
logre alcanzar la cifra de facturacién equivalente a sus proyecciones econdémico-
financieras. Dicho plan permitira por tanto determinar el camino que debe seguir la

organizacién para conseguir sus flujos de ingresos.



El trabajo concluye con la exposicion de una serie de conclusiones de toda la
investigacion realizada. Estas conclusiones pretenden dar una solucién y respuesta a los

objetivos planteados en el apartado introductorio.



2. EXPIRE

2.1. Desperdicio de alimentos

De cara a la elaboracidn de nuestra startup, se identificd uno de los problemas sociales
qgue mas esta trastornando a la sociedad a nivel mundial: el desperdicio de alimentos.
Este fendmeno hace referencia a la disminucion tanto en la cantidad como en la calidad
de los alimentos, fruto de una serie de decisiones e iniciativas tomadas o bien por los
minoristas, los proveedores de servicios alimentarios o los propios consumidores. Segln
la FAO, aproximadamente 1.300 millones de toneladas de comida acaban en la basura
cada afio, es decir, un tercio del total de alimentos se pierden o se desperdician

anualmente.

A dia de hoy, la FAO estima que alrededor de 795 millones de personas sufren una
carencia alimentaria en el mundo. Ademas, si las estimaciones sobre el aumento de la
poblacién son ciertas, en 2050, se necesitard un aumento de al menos 70% del
abastecimiento de alimentos a nivel mundial. Aunque las soluciones parezcan
inalcanzable, existen todavia algunos datos esperanzadores. Las estimaciones también
han pronosticado que si se evitase una cuarta parte del total de desperdicio de
alimentos, se podria alimentar a mdas de 870 millones de personas que pasan hambre.
Ademas, solo en Europa, todas las pérdidas y desperdicios alimentarios registrados

posibilitarian la alimentacién de 200 millones de individuos a nivel mundial (FAO, 2015).

Estas cifras, lejos de ser irrelevantes, han engendrado una movilizacién publica e
institucional y por ello, en la propia Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible, la FAO
ha manifestado una mayor concienciacion sobre el tema. Dentro del los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS), la meta 12.3 dicta una reduccion a la mitad del desperdicio
total de alimentos per capita para el afo 2030, junto a una reduccién de las pérdidas
alimentarias asociadas a la cadena de produccion y suministro de los diferentes

productos (FAQO, 2020).

La tasa mas elevada de desperdicio la encabezan los tubérculos, frutas y hortalizas,
situada dicha tasa entorno al 40-50%, seguido del pescado con un 35%, los cereales con

un 30% v las semillas oleaginosas, la carne y los productos lacteos con un 20%. Ademas,
y



mientras que en los paises en vias de desarrollo el 40% del desperdicio de alimentos
ocurre en las fases posteriores a la cosecha y en la fases de procesado, en los paises
desarrollados, el mayor porcentaje de desperdicio (superior al 40%) se asocia a la fase
de ventas al por menor y del consumidor. Monetizando todo lo anterior, el coste
asociado al desperdicio de alimentos alcanza un valor de mas de 728 billones de euros

al afio (MAPA, 2019).

Figura 1: Desperdicio alimentario per capita (kg/afio) en las fases de consumo y anteriores

al consumo en diferentes regiones
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Fuente: elaboracion propia basada en FAO (2019)

De cara a la situacion en Espaia, la realidad no mejora. En septiembre de 2015, Espafia
adoptd el Objetivo de Desarrollo Sostenible 12.3 para lograr en 2030, una reduccidn del
desperdicio de alimentos a la mitad. Ahora bien, las cifras recogidas en los ultimos afios
no muestran resultados muy alentadores. De los paises de la UE, Espaiia es el séptimo
pais que mas alimentos tira a la basura, un total de 7,7 millones de toneladas al afio,
donde se incluye tanto el desperdicio de los hogares individuales como el de los propios
supermercados espafioles. Estas cifras equivalen a un desperdicio de 179 kg por persona

(Delgado, 2019).
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Figura 2: Diez paises que mads desperdician en el mundo
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Segin MAPA, en la cadena alimentaria, los hogares son los que mas alimentos
desperdician, sumando una cifra de 1.325,9 millones de kilos de comida al aino del total
de hogares espafoles. Desglosando estas cifras, esto supone un desperdicio de 25,5
millones de kilos de comida semanales por hogar espafiol. En términos porcentuales,
como se puede ver en la figura 3, el desperdicio de los hogares supone un 42% del total,
seguido de un 39% generado en la fase produccion, un 14% en la restauracién y un 5%

en las distribucion (MAPA, 2019).

Figura 3: Porcentaje de desperdicio alimentario sequn procedencia
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Fuente: elaboracidn propia basada en MAPA (2019)
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Otro dato alarmante que cabe destacar en relacion a las cifras anteriores contempla el
ratio que relaciona los productos desperdiciados cocinados y los no cocinados. De la
totalidad de alimentos desperdiciados por los hogares espafioles en 2018, el 84,2%
correspondidé a productos no cocinados, es decir, alimentos que fueron directamente de
la nevera o la despensa a la basura. Para contextualizar mejor este porcentaje, es
interesante también estudiar el nivel socioecondmico de los hogares que mas y menos
alimentos desperdician. Aquellos que mas alimentos no cocinados desperdician son los
hogares de clase media, con un total de 400.000 toneladas de alimentos tirados a la
basura sin ningun tipo de modificacidn culinaria. A estos le siguen los hogares de clase
media-baja, cuyas cifras llegan a 305.00 toneladas de alimentos. Los hogares de clase
alta y media-alta tiran directamente a la basura 242.000 alimentos y los hogares mas

pobres suman una cifra total de 180.000 toneladas (Noriega, 2019, p.25).

Figura 4: Toneladas de desperdicio alimentario en hogares espafioles, sequn el tipo de

desperdicio, en los ultimos tres afios.

2018 1.126.958 211.931
2017 1.075.534 153.975
2016 1.111.357 192.603
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Fuente: elaboracidn propia basada en MAPA (2019)
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Figura 5: Toneladas de desperdicio alimentario de productos sin utilizar, seqgun criterios

demogrdficos, en los hogares espafioles, en el ultimo afo.
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Fuente: elaboracion propia basada en MAPA (2019).

El desperdicio de alimentos también tiene efectos nocivos sobre el medio ambiente.
Segun el informe elaborado por el Grupo Intergubernamental de Expertos sobre el
Cambio Climatico (por sus siglas en inglés: Intergovernmental Panel on Climate Change,
IPCC), el desperdicio de alimentos causa alrededor del 10% de los gases de efecto
invernadero, gases responsables en gran medida del calentamiento global. El IPCC
también ha elaborado un informe que mide la huella de carbono de un producto, es
decir, la cantidad total de gases de efecto invernadero (por sus siglas en inglés:
greenhouse gases, GHGs), emitidos por el mismo a lo largo de su ciclo de vida. Se expresa
en kilogramos equivalentes de didxido de carbono (CO,). En este indice se incluye
también las emisiones de GHG durante la fase agricola del producto, por ejemplo, la
energia utilizada en la granja y otro tipo de emisiones no relacionadas con la propia
energia como son las de los suelos y el ganado (CH4 y N,O). En 2015, la FAO estimd la
huella de carbono global de 3,6 gigatones (un gigatdn es una unidad de medida utilizada
en agricultura y corresponde a 1 000 000 000 toneladas). Como se puede observar en la
figura 5, si el desperdicio de alimentos fuera un pais, seria el tercer pais mas

contaminante del mundo (Scialabba, 2015).

13



Figura 6: Emisiones de gases de efecto invernadero. Comparativa de paises
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Fuente: elaboracion propia basada FAO (2015)

2.2. Presentacién de la idea

Expire es una startup tecnoldgica ya que funciona a través de la gestién de una
aplicacion de movil y de unos patrones de consumo de un niumero elevado de usuarios,
recopilados a raiz de un modelo de Big Data. El proyecto se basa en la creacidn de una
aplicacion de movil que conecte las bases de datos de diferentes supermercados en
diferentes zonas geograficas y que permita a estos ofrecer productos con caducidad
proxima, a precios descontados. Expire gestionara los datos de los usuarios de la app a
través de un modelo de Big Data subcontratado a Amazon Web Services. Expire vendera
la informacién extraida a través de este modelo a los supermercados, permitiéndoles
detectar habitos de consumo y patrones de comportamiento de sus potenciales
clientes. Asi, los supermercados podrdn lanzar ofertas personalizadas a los usuarios de
Expire adaptadas a sus habitos de consumo particulares, sobre productos que van a

caducar pronto, con el objetivo de que se conviertan en sus clientes finales.

Ademas, Expire también pondra en marcha la modalidad, Expire for Good que surge a
raiz de la identificacidon del tamafo tan grande del segmento de mercado "individuos
vulnerables". Expire se centrard también en explotar este segmento de mercado y asi

trabajar en un aspecto aspecto mas social’. Existiran unos "padrinos" que podran

! Véase anexo 1. Startup de impacto social
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comprar productos con caducidad préxima a través de Expire. Este dinero se acumulara
en un bote virtual y Expire, después de hablar con algunas de las ONGs espafiolas mas
importantes, como son Caritas o Cruz Roja espafola, hara llegar estos alimentos a los
individuos que mas lo necesiten. Podran ser las mismas ONGs las que entreguen los
alimentos a dichos individuos, o podrdn ser los propios individuos los que reciban una
alerta a través de la app de Expire para que pasen a recoger su compra, ya pagada, en
el supermercado pertinente. Habra por tanto un “Expire Comercial” y un “Expire for
Good” aunque todo el proceso funciona de la misma forma para uno u otro modelo de
Expire. Las cifras sobre las dimensiones de mercado seran presentadas en el capitulo

cuatro de este trabajo, donde se detalla el plan de marketing de Expire.

A medida que el nimero de usuarios registrados en la app vaya creciendo, mayor sera
la cantidad de datos que debera manejar Expire. Es en este momento cuando sera
necesario contar con la utilizacién de un modelo de Big Data, para asi poder gestionar
de forma adecuada todos estos datos y obtener patrones de consumo sobre los usuarios
de la app. Inicialmente, este modelo sera subcontratado a Amazon Web Services y en
un futuro, cuando el negocio vaya cogiendo mas traccidn, Expire se planteara la
elaboracion propia de dicho modelo. Los supermercados pagaran a Expire por poder
acceder a esta informacion de los usuarios de la app, ya que asi podran conocer, con
mayor exactitud, los habitos de consumo de estos individuos, que podrdn convertirse
en potenciales clientes si los supermercados logran satisfacer sus necesidades de calidad

y de precio.

Las ventajas para los supermercados son numerosas. Por un lado, cabe destacar la
principal ventaja asociada a los ingresos. Gracias a la plataforma de Expire, los
supermercados lograran vender sus productos con caducidad préxima. La app se
presenta como una opcién mas para los supermercados de exponer productos que, o
son vendidos de forma rapida, o corren el riesgo de acabar en la basura. Por otro lado,
también es importante destacar que, gracias a Expire, los supermercados se verdn
involucrados en una doble iniciativa social. Podran colaborar con el proyecto Expire for
Good y ademas, estaran también trabajando para evitar el desperdicio de alimentos.

Esto, inevitablemente, mejorard la exposicién de los supermercados y suimagen de cara
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al publico. Por ultimo, y no por ello menos importante, gracias a Expire y el manejo de
la enorme cantidad de datos que realizara la empresa, los supermercados serdn capaces
de captar a nuevos clientes. Si compran los datos que son manejados por Expire sobre
los clientes de la app, los supermercados podran entender diferentes patrones de
consumo y comportamientos de compra de estos usuarios. Estos datos les seran utiles
para mandar, a estos clientes, ofertas personalizadas, logrando asi que estos individuos

se conviertan en potenciales clientes de los supermercados en cuestion.

Las ventajas fundamentales para los consumidores también son bastantes evidentes y
permiten seguir justificando la vida de Expire como startup. Los usuarios de la app de
Expire podran comprar productos de calidad a un precio muy reducido. Los productos
expuestos en la app son de maxima calidad, ya que los fabricantes garantizan que antes
de la fecha de expiracidn, los productos conservan sus propiedades éptimas. No
obstante, como queda poco para que esta fecha sea rebasada, los productos seran

ofertados con descuentos muy atractivos.

Ademas, Expire ofrece la garantia de que estos productos sigan estando disponibles
cuando los usuarios acudan a los supermercados. Expire consigue esto gracias a sus
sistema de reserva, un sistema que permite a los usuarios reservar los productos
comprados durante unas horas. Ademads, Expire también ofrece a los usuarios la
posibilidad de que los productos sean enviados a su domicilio. Ambos mecanismos
justifican fundamentalmente la pequefia comisién que cobrara Expire por cada
transaccién que tenga lugar en la plataforma, ya que Expire esta garantizando la
compra-venta de un producto. Los supermercados tienen la garantia de recibir su dinero
por la venta de un producto con caducidad proxima y los usuarios tienen la garantia de
que el producto va a seguir en el supermercado si acuden a comprarlo en el margen de
tiempo proporcionado, o que el producto les llegara a sus casas en caso de elegir envio

a domicilio.

Expire también ofrece a los usuarios de la app la posibilidad de comparar precios entre
distintos supermercados, facilitandole a los usuarios el acceso a una gran variedad de

productos, descuentos y supermercados cercanos, de acuerdo a su posicion geografica.
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Tras un estudio del grado de insatisfaccidon de cara a los servicios que pretende cubrir
Expire, en el caso de la venta de datos, el segmento insatisfecho en este caso es
exclusivamente el de los supermercados individuales, ya que son ellos los que venden
productos sujetos a una fecha de expiracidn y los que acaban tirando todos aquellos
productos que no consiguen vender una vez llega la fecha de caducidad de los mismos.
A través de los datos proporcionados por Expire, los supermercados tendran acceso a
patrones de consumo y habitos de compra de los usuarios de la app, permitiendo
personalizar las ofertas que mandan y asi lograr la fidelizacion de estos usurarios como

clientes.

En el caso de los segmentos de mercado a los que Expire va a ofrecer su aplicacion de
movil, se ha detectado que los segmentos mas insatisfechos con sus habitos de compra
actuales y que, por tanto, podrdn ser potenciales clientes de Expire son individuos en
situacion de vulnerabilidad, familias numerosas, estudiantes de Erasmus vy
supermercados. Como quedara expuesto en capitulos posteriores, estos segmentos de
mercado tienen un tamafo considerable y el nUmero de usuarios a los que podra llegar
Expire es elevado. Ademas, teniendo en cuenta la competencia (estudio al que se
accedera mas adelante), Expire estaria adentrandose en un verdadero océano azul. El
océano azul hace referencia a todas las industrias que no existen a dia de hoy, es decir,
el mercado desconocido e inexplorado hasta el momento. Expire ha optado por la
estrategia del océano azul, creando una nueva demanda dentro de un mercado
incontestado, en lugar de luchar por un grupo de ganancias cada vez mas reducido.
Gracias a la adopcion de esta estrategia de acuerdo al modelo de negocio que Expire
ofrece, existe una amplia oportunidad de crecimiento, muy rapida y rentable (Azar,

2008, p.218).

Junto al impacto financiero que conseguira Expire, también hay que sumar las
contribuciones que Expire estard haciendo a los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS), fundamentalmente a dos. Por un lado, el objetivo 2, “Hambre Cero” y por otro
lado, el objetivo 12, “Produccién y Consumo Responsable”. Expire lograra el primero de
estos objetivos gracias a su programa Expire for Good. Con la figura de los padrinos y en

colaboracién con las distintas ONGs, Expire pretende garantizar tres comidas completas
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y nutritivas al dia a los individuos mads vulnerables, favoreciendo asi su seguridad
alimentaria. En cuanto al segundo ODS mencionado, Expire logrard este objetivo a través
de dos vertientes. Por un lado, en relacion a los supermercados, Expire permitira a los
mismos vender sus productos con caducidad proxima a través de la app, posicionando,
en consecuencia, a la sostenibilidad como pilar principal en la gestidn de los inventarios
de los supermercados. Por otro lado, Expire fomentara la compra responsable de los
clientes (comprar productos que vayan a consumir) gracias a las ofertas adaptadas a los
ambitos de consumo de los clientes, fruto del patrén de comportamiento elaborado por

el modelo de Big Data.

2.3. Beneficios del Big Data para Expire

En el mundo actual, cada pequefo dispositivo es una fuente de datos potencial, que se
suma al enorme banco de datos. Ademas, cada dato generado se valora, ya sean datos
empresariales o personales, datos histéricos o transaccionales. Estos datos creados a
través de grandes transacciones de clientes, son variados, voluminosos y se generan
rapidamente, pudiendo provocar una crisis de almacenamiento y procesamiento para
las empresas. Sin embargo, esta gran cantidad de datos puede ser también un
importante banco de conocimiento para los negocios, si son tratados de forma correcta.
Por lo tanto, las grandes empresas estan invirtiendo en la investigacién y el
aprovechamiento de estos datos, momento que entra en juego la tecnologia del Big

Data (Kukade, Mujawar, & Shukla, 2015, p.6).

A dia de hoy, el Big Data acufia un gran numero de técnicas de tratamiento de grandes
volumenes de datos. Estas técnicas pretenden extraer informacion util y de valor de los
mismos, que ayude a los negocios a tomar decisiones y gestionar sus procesos internos
(Aguilar, 2013, p.130). Dentro de las ventajas que el Big Data permitira ofrecer a Expire,
se pueden destacar las siguientes:

* Manejar un gran volumen de datos sobre las tendencias de los usuarios de la

app de Expire a la hora de hacer la compra.
* Entender una gran variedad de datos, ya que la informacién obtenida de los

usuarios de Expire no sera uniforme. Expire tratara con una gran numero de
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perfiles de naturaleza muy distinta (supermercados, familias numerosas,
individuos vulnerables y estudiantes de Erasmus). Cada uno de ellos
proporcionard datos heterogéneos entre si y el Big Data permitird a Expire
gestionarlos todos de manera adecuada.

* Tratar estos datos con velocidad para lograr sacarles el maximo partido en el
menor tiempo posible y asi sean de utilidad para los supermercados a tiempo
real o en un margen de tiempo pequeio.

* Lograr la obtencién de datos veraces, que reflejen de manera exacta la realidad
de los usuarios de la app.

* Extraer valor de los datos obtenidos. Con el Big Data, Expire identificara los
verdaderos habitos de consumo de los usuarios de la app y las necesidades de
producto de los mismos, necesidades que abordardn los supermercados para
lograr convertir a los usuarios de la app en sus clientes finales.

* Presentar los datos de manera visual, para que su manejo sea éptimo tanto para
Expire como para los supermercados a los que Expire venda estos datos tratados

con el Big Data.

Figura 7: Ventajas del Big Data para Expire

Velocidad
BIG
DATA
Visualizacion Variedad
Veracidad

Fuente: elaboracion propia
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En un primer momento, Expire empezara subcontratando el modelo de Big Data a
Amazon Web Services (AWS), una plataforma digital que funciona a través de la nube y
ofrece alrededor de 175 servicios integrales asociados al manejo de datos a escala
mundial. Es utilizado por un gran numero de empresas que buscan una reduccion de
sus costes, un aumento de su agilidad y flexibilidad digital y una penetracién tecnoldgica

e innovadora mas rapida (Amazon Web Services, 2020).
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3. DEFINICION MODELO DE NEGOCIO

3.1. Value Proposition Canvas

El Value Proposition Canvas (VPC) aborda la relacion entre los segmentos de clientes y
la propuesta de valor de una empresa. Fue creado por Alexander Osterwalder en 2004
y es considerado por muchos, hasta por el propio autor, como el punto de partida del
Business Model Canvas (BMC), elaborado también por Osterwalder en compafia de
Yves Pigneur afios después. El VPC sirve fundamentalmente para determinar si la
propuesta de valor del modelo de negocio de una organizacidn satisface las necesidades
reales de sus clientes. El disefio del VPC se divida en dos fases, por un lado, el perfil de
cliente, donde se definen las caracteristicas del cliente de la empresa. Por otro lado, el
mapa de valor, donde la empresa describe cémo pretende crear valor para sus clientes.
Osterwalder determina que se llega al equilibrio o “fit” cuando una parte se encuentra
con la otra. El VPC es un modelo bastante sencillo y requiere una identificacidon de los
pains con los que luchan los usuarios y los gains por las que luchan. Estos estan
condicionados por los los pain relievers y los gain creators que ofrece la organizacién

(Osterwalder, Pigneur, & Smith, 2014, p.24).

3.1.1. Perfil de cliente

Figura 8: Value Proposition Canvas. Perfil de cliente

[ Customes Segment

Fuente: Strategyzer
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Para poder disenar una VPC, primero hay que empezar por determinar la parte derecha

del modelo, el perfil de cliente, lo que en la figura 8 esta subrayado en amarillo. Expire

ha detectado que tiene dos grandes grupos de clientes, usuarios de la app -

supermercados individuales, familias numerosas, estudiantes de Erasmus e individuos

vulnerables — y las cadenas de supermercados que se beneficiaran del modelo de Big

Data de Expire.

Supermercados individuales: este segmento de clientes esta compuesto por
cadenas de distribucidn que no consiguen vender la totalidad de sus productos
y que se ven obligados a deshacerse de ellos. Los supermercados quieren captar
nuevos clientes y ofrecer tanto a los antiguos como a los nuevos clientes el mejor
servicio posible. Por ello, estaran interesados en conocer los diferentes habitos
de consumo de los usuarios de Expire para poder ofrecerles ofertas
personalizadas y a la vez, aumentar sus ingresos, mejorar su imagen corporativa
de marca y colaborar en un proyecto social.

Familias numerosas: este segmento de clientes esta compuesto por familias con
mas de dos hijos cuya compra serd, consecuentemente, mas elevada que la de
una familia normal. Podrian, por tanto, beneficiarse potencialmente de Expire al
comprar los mismos productos que compran habitualmente pero descontados.
Estudiantes de Erasmus: este segmento de clientes estd compuesto por jovenes
estudiantes que deciden irse de intercambio, siguiendo el programa de la UE,
Erasmus+. Este segmento de mercado presta atencion al dinero que se gasta en
la compra, prefiriendo utilizar mas dinero para otras actividades y ademas, suele
cubrir sus necesidades alimentarias diarias (poca previsién al comprar). Por eso
el hecho de comprar productos con caducidad proxima a precios descontados
encaja con sus necesidades.

Individuos vulnerables: este segmento de clientes estda conformado por
individuos o familias que experimentan dificultes econémicas. Por ello, la
posibilidad de comprar productos descontados resultara atractiva para ellos.
Cadenas de supermercados: Expire pretende vender los datos manejados por el
modelo de Big Data sobre los usuarios que utilizan la app. Las cadenas de

supermercados tendran acceso a informacion sobre los habitos de consumo y
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patrones de compra de los usuarios, pudiendo mandarles ofertas personalizadas

y asi aumentando su cuota de clientes.

Dentro del disefo del perfil de cliente, se identifican tres partes fundamentales, los

Customer Jobs, los Pains y los Gains.

Customer Jobs

Describen los diferentes trabajos que los clientes de la empresa estan intentando
realizar. Esto incluye, entre otras funciones, las tareas que pretenden dejar hechas, los
problemas que estan intentando resolver o las necesidades que buscan satisfacer. Es
importante entender que no todos los trabajos tienen la misma importancia para los
clientes. Hay algunos que son mas necesarios y su no consecucion podria tener terribles

consecuencias (Osterwalder, Pigneur, & Smith, 2014, p.25).

Los Jobs o trabajos de los consumidores se subdividen de la siguiente manera:

1. Trabajos funcionales: son consideraciones practicas, bastante simples y directas, a

través de los cuales los consumidores pretenden satisfacer una necesidad o resolver
un problema. Responden a la pregunta de cuales son los resultados concretos que
los consumidores de Expire quieren obtener. Dentro de los trabajos funcionales que
realizan los clientes de Expire, se han identificado los siguientes:

Usuarios de la app:

* Comprar productos a precios descontados

* Regular la cantidad de comida comprada

* Determinar qué supermercados ofrecen los productos buscados

* Iralos supermercados que ofrezcan los mejores productos

* Consumir productos de calidad

* Conseguir llegar a fin de mes manteniendo una dieta equilibrada

* Comparar precios de productos

* Evitar grandes desplazamientos a la hora de ir a la compra
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Cadenas de supermercados:
* Aumentar la clientela de consumidores
¢ Tener mas informacion sobre los habitos de consumo de sus consumidores

* Aumentar sus ingresos

Trabajos sociales: trabajos que realizan los consumidores para ganar una buena

imagen, es decir, son trabajos que determinar como quieren ser percibidos los
clientes.

Usuarios de la app:

* Concienciados

* Ahorradores

* Auténomos

* Preocupados

* Motivados

Cadenas de supermercados:
* Concienciados
* Responsables

* Activos

Trabajos personales o emocionales: trabajos que realizan los clientes para alcanzar

un determinado estado de animo o un sentimiento especifico. Responde a la
pregunta de como quieren sentirse los consumidores de Expire.

Usuarios de la app:

* Ahorradores

* Organizados

* Aliviados

* Libres

e Comodos
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Cadenas de supermercados:

* Poderosos

* Tecnoldgicamente actualizados
* Eficientes

* Organizados

Pains
Los pains o frustraciones describen cualquier elemento que perjudica o molesta a los
clientes de Expire, antes, durante, o después de intentar realizar uno de los trabajos
arriba mencionados, o directamente les impide llevar acabo el trabajo en cuestidn. Los
pains también son descriptores de los riesgos asociados a la ejecucidon de dichos
trabajos.
Usuarios de la app:

* Desperdicio de alimentos, con su correspondiente coste afiadido, tanto

financiero como social

* Inaccesibilidad a productos de calidad a precios descontados

* Desconocimiento sobre productos descontados

* Necesidades particulares sobre productos

* Falta de tiempo

* Estilo de vida que limita el consumo

Cadenas de supermercados:
* Gestion ineficiente de inventarios
* Falta de informacién acerca de los consumidores
* Mala especificacion del target de clientes al que dirigir sus promociones de
productos descontados
* Desperdicio de alimentos, con su correspondiente coste afiadido, tanto
financiero como social

* Imposibilidad de convertir todo el inventario en ingresos
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Gains

Los gains o ganancias se refieren a las diferentes ambiciones y expectativas que tienen

las consumidores, es decir, las cosas que mas felices les hacen. Enmarcado en el VPC, las

ganancias se refieren a aquellas ventajas que los clientes demandan, pretenden y

desean encontrar en los productos de Expire. Dentro de las ganancias identificadas se

encuentran:

Usuarios de la app:

Acceso a productos de calidad a precios reducidos

Evitar coste elevado de compra

Aprovechamiento de productos

Colaborar en la disminucidn del desperdicio de alimentos

Comprar solo lo que van a consumir

Cercania de supermercados que ofrecen los productos que van a consumir
Ofertas adaptada a sus necesidades

Plataforma sencilla y facil de usar

Cadenas de supermercados:

Conversién de todos los inventarios en ingresos

Eliminacién de coste, financiero y de reputacion asociado al desperdicio
alimentario

Captacion de nuevos usuarios por este servicio. Un usuario preferira acudir a
este supermercados en lugar de a otro que no dispone de estos descuentos
Mejorar el target al que estan dirigiendo sus productos descontados

Trabajar en la RSC y mejorar imagen corporativa de marca. Colaborar en la

disminucion del desperdicio de alimentos
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3.1.2. Propuesta o mapa de valor

Figura 9: Value Proposition Canvas. Propuesta de valor
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Para continuar con el disefio de una VPC, hay que fijar también la parte izquierda del
modelo, la propuesta de valor, lo que en la figura 9 esta subrayado en amarillo. Dentro
del disefio del perfil de cliente, se identifican tres partes fundamentales, los Productos

y Servicios, los Pain Relievers y los Gain Creators.

Productos y Servicios

Son los productos y servicios que crean ganancias y alivian el dolor de los clientes, y que
apuntalan la creacion de valor para los mismos. Todo lo que Expire quiere conseguir, la
personalizacidn, productos competitivos en precio y de buena calidad. Expire ofrece dos
grandes productos. En primer lugar, Expire ha creado una aplicacion de mdévil que
conecta las bases de datos de diferentes supermercados en diferentes zonas geograficas
y que permite a estos, ofrecer productos con caducidad préxima, a precios descontados.
Se mostraran las ofertas diarias de cada supermercado en funcidn de los productos que
van a caducar pronto. Se han identificado cuatro grupos de usuarios que podran
beneficiarse de esta aplicacidn; las familias numerosas, los estudiantes de Erasmus y los
individuos vulnerables, que seran quienes compren los productos a través de la app.
Ademas, seran los propios supermercados los que oferten sus productos con caducidad

proxima en dicha aplicacion. Como ya se ha explicado en el capitulo dos, la dimensidn
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del segmento de mercado “individuos vulnerables” ha permitido que Expire también

introduzca una nueva vertiente, conocida como Expire for Good.

Por otro lado, con el objetivo de que la aplicacion moévil funcione de forma 6ptima,
Expire también utilizard uno de los modelos de Big Data desarrollados por Amazon Web
Services. Este modelo, a través del manejo de una gran cantidad de datos sobre los
clientes de Expire, acabara entendiendo los habitos de consumo de los segmentos de
mercado identificados. Expire vendera estos datos a los supermercados, y, de este
modo, estos podran lanzar cupones de oferta adaptados a las necesidades concretas de

cada uno de los usuarios de la app, sobre productos que van a caducar pronto.

Pain Relievers y Gain Creators

Los pain relievers son aquellos factores que describen explicitamente cémo un producto
o servicio elimina o reduce los pains que mayores dificultades presentan a los clientes.
De igual forma, los gain creators creadores de ganancias son los elementos que precisan
como el producto o servicio que ofrece la empresa crea los gains a los que aspiran los

usuarios (Osterwalder, Pigneur & Smith, 2014, p.24).

Para los supermercados individuales, que tienen una gestidén ineficiente de sus
inventarios e infieren en un doble coste asociado al desperdicio de alimentos, Expire, les
permitird gestionar de forma eficaz sus inventarios de alimentos que van a caducar
pronto, aumentar sus ingresos, mejorar su imagen de marca, participar en un trabajo de

inversidn social y eliminar el coste financiero y de reputacion asociado al desperdicio.

Para las familias numerosas, cuya compra es, por lo general, mas elevada que la de una
familia "no numerosa", Expire se presenta como una gran alternativa. Mes a mes, estas
familias se ven sujetas a la necesidad de alimentar a "mads bocas", hecho que hace
aumentar considerablemente el recibo de la compra en cada visita al supermercado.
Ahora bien, con Expire, podran beneficiarse de las ventajas que ofrece la app al obtener
productos de caracteristicas esencialmente idénticas a los que compran habitualmente
pero a precios mas rebajados. Ademas, gracias a la aplicacion que engloba muchos

supermercados de cada area geografica, estas familias podran aprovechar un mayor
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numero de ofertas de cada supermercado. Teniendo nuevamente en cuenta que
estamos tratando con familias de mas de dos hijos, existe indirectamente una mayor
seguridad de que una vez comprados los productos con caducidad proxima, estos sean
consumidores con mayor rapidez (mas individuos). Por ultimo, dichas familias estarian
trabajando para evitar el desperdicio de alimentos, mejorando por "cada boca" de mas

que alimentan con productos comprados con caducidad préxima.

Para los estudiantes de Erasmus, que carecen de tiempo y de dinero, Expire les permitira
acceder diariamente a productos frescos a precios competitivamente mas baratos. Al
ser individuos jévenes que siguen estudiando, por lo general, se trata de un segmento
de mercado con pocos ingresos o ingresos inexistentes. Por ello, probablemente cuiden
mucho el dinero que se gastan en la compra. Una buena alternativa para ellos seria, por
tanto, Expire, permitiéndoles comprar productos con caducidad préxima a precios mas
baratos. Ademads, la forma de vida de un estudiante de Erasmus le imposibilita hacer una
compra grande ya que su dia a dia es bastante imprevisible. Ellos, sobre la marcha,
deciden cuando quieren comer en casa y qué es lo que quieren comer, comprando la
comida, por lo general, para ese dia (y nada mas). De esta forma, el producto puede ser
perfectamente uno con caducidad préxima ya que el estudiante lo compra para
consumirlo ese mismo dia (o como mucho al dia siguiente) y ademds se beneficia de su
precio rebajado. Otro elementos interesante que ofrece Expire a los estudiantes se
relaciona con la falta de tiempo que suelen tener estos individuos. Los estudiantes de
Erasmus, por lo general, no pueden ni quieren dedicarle tiempo a hacer la compra.
Gracias al modelo de Big Data que utiliza Expire, los supermercados tendran detectados
sus habitos de consumo, ofreciéndoles ofertas perfectamente adaptas a sus
necesidades atendiendo a su disponibilidad de productos. De tal forma, los estudiantes
podran saber dénde y cudndo tienen los mejores precios de sus productos preferidos,

ahorrandose tiempo y dinero.

Para los individuos mas vulnerables, Expire no solo sera el alivio financiero que necesitan
a la hora de hacer la compra, sino que también les permitira seguir consumiendo una
gran variedad de productos y asi no renunciar a su derecho a una alimentacién sana e

equilibrada. Expire les ofrecera ofertas sobre una gran variedad de productos con
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caducidad proxima, permitiéndoles comprar un poco de todo a precios mas baratos.
Ademas, los individuos experimentando dificultades econdmicas no solo son mas
sensibles al precio sino también al desperdicio de alimentos, luego encajaran
perfectamente con el modelo de negocio de Expire. Ademas, con la iniciativa de Expire
for Good, Expire estara realizando un doble trabajo, por un lado evitar el desperdicio de
alimentos y por otro ayudar a los individuos mas vulnerables de una sociedad para que
estos, en caso de estar en una situacién limite, puedan tener acceso a una compra gratis,

gue previamente ha sido financiada por los “padrinos” que colaboran con Expire.

Para las cadenas de supermercados, Expire les permitira fundamentalmente aumentar
su cuota de clientes y enviar promociones y descuentos sobre productos con caducidad
proxima perfectamente adaptados a las necesidades particulares de cada usuario de la
app. Por ello, la eficiencia de estos descuentos serd mucho mayor y las ventas
incrementaran significativamente. Gracias a la compra de datos a Expire, las cadenas de
supermercados tendrdn informacion de los perfiles de los usuarios a cerca de sus

patrones de consumo y sus habitos de compra especificios.

Figura 10: Perfil de clientes Expire

Customer Segment

- consumig :’0 lo que serj . Comprar pfodu:(os a

. Conversion Inventano . * Variedag SUperme, precios de“m‘”;:ad de
ingresos coste  Gains | Productog fchdas )y . Regular 1 C::;

. Eliminacion Gl e Ole'fas.:uap,adas comida compr ik
financiero y d€ s N + Determinar frecen
desperdicio alimentos supermercados  ©

: o5 buscados
Mejorar RSC \os product!
. ) don Wosusua(lm
« Capta & eﬁn'ldo .
. Target marketing
< p
Customer ntar fa g
’ . Jobxs) . Consumidorgs ol de
“+ ener mas i
P p— sobre 1o, i6n
J — con S hdbitgg de
0 == S
Umenty, i
* Gestign QMF * Crece; T sus "_’Gfesos
p A i » lona)
. ;:hve;’m:,,o; fente 'mema“""afmeme
€ informacic
p “:’I’W'hidores aion de  Pains
'3 especi N es,
ma,ml_n‘:ﬂﬁcaﬁdn targer .f: P . sentirse mas NSW"‘:I::‘“S,
. ;mposibn.-d‘d de ¢ . DeSDErdic::.dde) alimen 3y\ofracioves.re a e
inventario g i onVertic coste afiadido socialmente respon A
0 en ingresos 2 (ma;r,eslbi“dad produc“” ido com

rcibidos
> clos - SerRbe
de caI:': a P ‘ecnolog‘;amle
descontados sobre actualizados,
conocimiento Jenciados,
s D os descontados concien \vados

productos aytonomos, Mo

Fuente. elaboracion propia basada en el formato de Strategyzer

30



Figura 11: Mapa de valor Expire
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3.2. Business Model Canvas

Debido a la amplitud de uso del concepto “modelo de negocio” por parte de estrategas
y empresarios a lo largo de la historia, la definicién del mismo puede, en ocasiones, verse
erosionada. Son muchos los que creen que Peter Drucker definié el término de “modelo
de negocio” en un articulo en 1994 como "suposiciones sobre las que se paga a una
empresa"; ahora bien, en este articulo nunca mencioné de forma explicita el término.
La teoria de negocio de Drucker se fundaba en un conjunto de suposiciones sobre lo que
un negocio hara y no hara, elementos que se acercan mas a la propia definiciéon de
estrategia de Michael Porter. Las empresas hacen suposiciones sobre quiénes son sus
clientes y competidores, asi como sobre la tecnologia y sus propias fortalezas vy
debilidades. Joan Magretta llevo esta idea de suposiciones a su enfoque de modelos de
negocio, que abarcaba todas aquellas actividades asociadas a la fabricacion y posterior
venta de un producto. Afios después, Alex Osterwalder también se basé en el concepto

de supuestos de Drucker para construir su Business Model Canvas (BMC), proponiendo
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una distribucién en nueve bloques del modelo de negocio de compaiiias (Ovans, 2015,

p.7).

El punto de partido del BMC es el VPC, que como ya se ha explicado, aborda dos bloques
fundamentales, el de los segmentos de clientes y el de la propuesta de valor de una
compaiiia. Estos dos recuadros y han sido explicados dentro del VPC luego no seran

repetidos en el BMC aunque se entiende que también forman parte del mismo.

Figura 12: Objetivos del Business Model Canvas
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Fuente: elaboracidn propia basada en el formato de Strategyzer

3.2.1 Relacién con los clientes

Expire debera determinar el tipo de relaciones que establece con sus clientes de acuerdo
al tipo de usuarios. Dependiendo de quién sea el segmento de clientes, Expire tendra
una relacién u otra. Expire ha disefiado una plataforma sencilla y facil de usar que
garantiza la provisiéon de un servicio. En base a esto, se entiende que sera el propio

cliente el que participe de forma activa e intuitiva en la plataforma.

Expire ha disefiado una plataforma garante de transparencia y seguridad para sus

clientes. El hecho de contar con un modelo de Big Data otorga enorme fiabilidad al
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modelo de negocio, ya que la propia configuracién del Big Data como tecnologia
disruptiva se caracteriza por ser garante de precision, exactitud y seguridad. Las cadenas
de supermercados que compren los datos a Expire sabran que el valor extraido de los
mismos ha sido tratado de manera segura. Ademas, tienen la garantia de que los
patrones de comportamiento y consumo elaborados por el modelo son fiables. De igual
forma, los usuarios que utilicen la app sabradn que las ofertas recibidas son veraces ya
que estardn actualizadas a tiempo real y de nuevo cuentan con el respaldo del modelo

de Big Data.

Debido al potencial gran tamafio que tendra Expire, sera muy dificil tener una
interlocucién personal y cercana con los clientes. Expire entiende que puede darle al
cliente un lugar, pero no contempla su individualidad; se tratard mas bien de una
relacidn estandar y automatizada. Por ello, Expire pretende también crear un centro de
atencion al cliente que se pondra en funcionamiento a partir del segundo afio
(atendiendo a proyecciones de crecimiento futuras) cuando el nimero de usuarios
alcance una cifra significativa. Ahora bien, es importante que Expire ponga en marcha
algun mecanismo adicional de retencion o incentivo para sus clientes. Expire pondra a
disposicion de los usuarios de la app un periodo de compras gratuitas. Las primeras
compras que estos realicen seran gratis, es decir, Expire no se quedara con una comisién
por compra y asi los usuarios podran probar sin coste alguno la plataforma,
convirtiéndoles mas adelante en clientes finales. También se ofreceran cupones de
descuentos adicionales para aquellos usuarios que recomienden o inviten a nuevos

miembros a conocer Expire.

3.2.2. Canales

Expire deberd determinar como va a hacer llegar sus productos a sus clientes, es decir,
la forma que utilizara para hacer llegar su propuesta de valor a cada segmento de
mercado. Es importante destacar que existen tres tipos de canales distintos que seran
integrados para hacer llegar la propuesta de valor de Expire a los segmentos de mercado
identificados. Estos tres canales son el canal de comunicacién, de venta y de

distribucién. En primer lugar, el canal de comunicacion esta orientado a dar a conocer
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el producto, incrementando el ndmero de usuarios de la app y las cadenas de
supermercados que compran los datos de Expire. El canal de venta soluciona la pregunta
de como se llevara a cabo la comercializacion del producto. Por ultimo, el canal de
distribucién hace referencia a la forma en la que los productos de Expire seran llevados
al consumidor final (Ramos, 2018). Este bloque del BMC estd muy relacionado con el
modelo de marketing y por ello serd tratado en mayor profundidad en el capitulo cuatro

del trabajo.

Es importante que Expire distinga entre los canales orientados a los usuarios de la app
y los canales orientados a las cadenas de supermercados.

Cadenas supermercados:

1. Canales de comunicacion:

* Email marketing: el email es uno de los medios que mas se utiliza hoy en dia por
lo que también podria resultar util llegar a los departamentos comerciales de
esta manera.

* Banners: Expire utilizara este formo de publicidad digital para atraer la atencién
del departamento comercial de los supermercados, invitandoles a comprobar las
ventajas que Expire les podria brindar. Colocard los banners en paginas

estratégica, como por ejemplo, la pagina web de un periddico digital.

2. Canales de distribucién y venta:

* Pagina web: las cadenas de supermercados podran acceder a la pagina web de
Expire para solicitar mas informacion sobre las ventajas que ofrece la compra de
datos de los usuarios de la app de Expire y, posteriormente pagar por el acceso
alos mismos. Una vez que los supermercados paguen por el acceso a estos datos,

Expire los enviara digitalmente, para dejar rastro en la nube.

Usuarios app:
1. Canales de comunicacion:
* Email marketing: tanto jovenes como adultos utilizan el correo electrénico de
forma frecuente, de tal manera que podria llegarles publicidad de Expire para

dar a conocer la app que estos estuvieran incitados a utilizarla.
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Banners. Expire utilizara este formato de publicidad digital para atraer Ila
atencion de los usuarios. Colocara los banners en paginas estratégica, como por
ejemplo, la pagina web de un periddico digital.

Micro-influencers. Hoy en dia la mayoria de la publicidad de las marcas se mueve
a través de éstos y tienen mucho tirdn a nivel social.

Buscadores. A través de la publicidad en buscadores, como por ejemplo Google,
que utilizan mucho tanto jovenes como adultos. La herramienta especifica es

conocida como Google Adwords.

2. Canales de venta:

App: las familias numerosas, los estudiantes de Erasmus y los individuos mas
vulnerables comprardn los productos en la app de Expire. Esta app podra ser
descargada a través de App Store (tienda digital de Apple) y Play Store (tienda
digital de los dispositivos Android). De acuerdo a un estudio realizado por la
consultora Deloitte, la tasa de penetracion que tienen los smartphones en
Espafia no cesa de crecer y ha alcanzado ya una cuota de mercado del 92%
(Deloitte, 2018). De ahi el empefio en que la app sea sencilla, facil e intuitiva.

Pagina web: los supermercados individualmente deberdn descargarse la app
para supermercados que integra un software de Expire para poder regular la
compra/venta de sus productos con caducidad préxima a través de Expire y
poder reservar o enviar los productos pertinentes segun el método de compra

seleccionado por los usuarios.

3. Canales de distribucion:

Reserva en tienda: los usuarios pasaran a recoger a los supermercados los
productos que han pagado y reservado a través de la app.

Pedidos online: los usuarios podrdan recibir sus pedidos a domicilio, pagando una
cantidad adicional.

ONGs: en el caso de Expire for Good, las ONGs podran recoger los productos que
han sido comprados por los “padrinos” a través de la app de Expire y entregarlos

a los individuos mas vulnerables.
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3.2.3. Recursos claves

Hace referencia a los activos con lo que tiene que contar una empresa, es decir, los
elementos o procesos con los que cuenta Expire para que el producto o servicio sea una
realidad.

Recursos humanos:

1. Equipo promotor y fundador de la idea, que a su vez coincide con el equipo
directivo: incluye a los cuatro estudiantes de ICADE que han puesto en marcha
el proyecto y determinan su ejecucién.

2. Personal técnico como soporte del funcionamiento de Expire: incluye a varios
trabajadores encargados de cado uno de los departamentos que Expire

considera necesarios para el dptimo funcionamiento de su negocio.

Recursos fisicos

1. La aplicacién de movil: fundamental para garantizar la venta de productos y la
propia eficiencia del modelo de negocio.

2. El modelo de Big Data: necesario para manejar una gran cantidad de datos de
naturaleza variada sobre los usuarios de la app y poder extraer valor de estos
datos sobre los comportamientos y habitos de consumo de los clientes. Estos
datos seran vendidos a los supermercados, pudiendo estos mandar ofertas
personalizadas a los usuarios de la app.

3. Masa critica de datos: ara que el modelo de Big Data funcione, se necesita una
masa critica bastante elevada.

4. Pagina web: adicionalmente, Expire también contard con una pdgina web que
proporcione informacion, contacto y acceso a la descarga de la app para
asegurar una Optima experiencia de usuario y que este esté informado del
funcionamiento del negocio.

5. Ordenadores: necesarios para la gestidon de la empresa.

6. Financiacién de medio millén de euros para poder poner en marcha esta startup

tecnolodgica.
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3.2.4. Actividades clave

Similar a la cadena de valor, se refiere al tipo de procesos esenciales que Expire tendra
que poner en marcha para poder prestar los servicios. Es diferente al modelo de negocio
porque la empresa puede optar por unas estrategias u otras.

1. Marketing: es fundamental llevar a cabo una buena estrategia de marketing que
permita fijar las estrategias comerciales necesarias para que Expire logre la cifra
de facturacién proyectada en su analisis econdmico-financiero.

2. Desarrolloy gestion de la aplicacion de movil y de unos patrones de consumo de
un numero elevado de usuarios, recopilados a raiz del modelo de Big Data:
Expire debera garantizar un manejo seguro y transparente de todos estos datos.

3. Disefioy actualizacidn de la aplicacién de mdvil: en la sencillez esta la perfeccidon
y Expire quiere ponérselo muy facil a sus usuarios para que el proceso de envio
y recepcién de ofertas y compra de productos sea lo mas fluido y sencillo posible.
Expire invertird en el continuo mantenimiento y perfeccionamiento de la app.

4. Integracion de la app en dispositivos iOs y Android.

3.2.5. Socios clave
Entidades con las que Expire necesita “aliarse” para poder desarrollar su modelo de
negocio. No siempre tienen que ser herramientas de colaboracion formales, pueden ser
una explotacion conjunta de un servicio o un acuerdo contractual. Es importante que
Expire defina qué va a hacer y que no va a hacer dado que no puede abarcar todo y
tendra que recurrir a otros agentes. En este momento del Business Model Canvas, Expire
determina en qué parte de la cadena de valor va a posicionarse. Esta decisién no siempre
tiene que ver con qué es mds o menos rentable ya que una empresa puede ser que
decide integrar verticalmente una actividad o un servicio que no sea el mas rentable
pero que si aporte valor a la calidad final o rendimiento del producto o servicio o a la
propia reputacidn de la empresa. Los principales socios de Expire seran:

1. Supermercados: venderan sus productos con caducidad préxima a través de la

app de Expire.
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2. Distribuidores de alimentos: en caso de ofrecer un servicio de envio, se podra
hacer in-house o a través de un tercero, que incluird a empresas de logistica,
como Glovo, MRW, DHL, o el propio servicio del supermercado.

3. Padrinos: formaran parte del programa Expire for Good como colaboradores
sociales a través de la compra de productos de caducidad préxima para
individuos vulnerables, con pocos recursos para hacer ellos mismos la compra.

4. ONGs: también formaran parte de Expire for Good. Una vez que los padrinos
hagan sus “compras solidarias”, el dinero se acumulara en un bote virtual y
Expire entrara en contacto con una serie de ONG, (en el caso de Espafia con
Caritas, Cruz Roja etc.). Estas indicaran qué individuos son efectivamente mas
vulnerables para que Expire les haga llegar los cupones de ofertas de los
productos. Los individuos vulnerables no tendrdn que pagar nada por consumir
estos productos ya que han sido previamente pagados por los padrinos.

5. Agencia Espafiola de Seguridad Alimentaria y Nutricién: organismo adscrito al
ministerio de Sanidad del Gobierno espafiol, encargado de garantizar la
seguridad y calidad alimentaria de los ciudadanos espanoles.

6. Amazon Web Services: inicialmente, subcontratacién del modelo de Big Data.

3.2.6. Flujos de ingresos

Este bloque esta situado en la casilla inferior del modelo Canvas ya que todas las casillas
superiores deben tener una materializacion inferior. Las estimaciones del tamafio de los
segmentos de mercado, la justificacion de los precios elegidos para cada producto, y el
desglose de ventas de los mismos quedara reflejado en el capitulo cuatro del proyecto,
donde se detalla el plan de marketing.

1. Suscripcion mensual supermercados: los supermercados pagaran una cuota
mensual de 60€ por ofertar sus productos en la app de Expire. Expire contara
con el pago por suscripcion mensual de 12.800 supermercados.

2. Modelo Big Data: las cadenas de supermercados pagaran 6.000€ mensuales por
la obtencion de datos que aporten valor sobre los habitos de consumo de los
usuarios de la app. Con estos datos, detectaran patrones de comportamiento,

que seran de utilidad para poder ofertar productos de caducidad préxima
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adaptados a las necesidades de dichos usuarios. De las 20 cadenas potentes de
supermercados, Expire llegara a 16 de ellas el primer afio.

Comisién: omision del 10% por producto vendido. Al ser un producto rebajado
por su caducidad préxima, el precio ya es atractivo luego la comisidn a penas

sera percibida.

Tabla 1: Resumen fuentes de ingresos

SUPERMERCADOS IMPORTE
Cuota mensual aplicacién de movil 60€
Cuota mensual modelo Big Data 6.000€
USUARIOS APP IMPORTE
Comisidn por transaccion realizada en la app 10%

Fuente: elaboracion propia

3.2.7.

Estructura de costes

Por el mismo motivo que los flujos de ingresos, este bloque esta situado en la casilla

inferior del Canvas.

1.

2
3.
4

Activos Fijos: recursos necesarios para que Expire ponga en marcha el negocio.
Capital Operativo: inversiones previas al lanzamiento de Expire.

Puestos de trabajo: las ndminas pagadas a los empleados de Expire.

Gastos operacionales: incluye cualquier gasto necesarios para la administracion
de la empresa y de los empleados en general, pero también los que estén
relacionados con la promocion, venta, mejora y entrega de los productos y

servicios de Expire.
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Tabla 2: Prondstico activos fijos. Puesta en funcionamiento negocio

Equipamiento

Equipamiento

Muebles y Accesorios

Activos Fijos

ACTIVOS FUOS

Puesta en funcionamiento el negocio

Coste a pagar Anos esperados de duracion

Ordenadores y Equipos Oficina

Aplicacion Expire

Muebles Oficina

Coste (€)

3.500 €
1.000 €

60.000 €

64.500 €

Amortizacién (2021)

5 afios
10 afos

S afios

Fuente: elaboracion propia

Tabla 3: Prondstico capital operativo. Inversiones previas

CAPITAL OPERATIVO
Articulo Coste (€)
Inversiones previas al lanzamiento Coste a pagar
Marketing inicial Promocién 10.000 €
Otros gastos iniciales T&E Equipo Comercial 2.000€
Sueldos previos al lanzamiento Salario Equipo Comercial 26.000 €
Sueldos previos al lanzamiento Salario Administraciéon 18.000 €
56.000 €
Fuente: elaboracion propia
Tabla 4: Prondstico costes afio 2021. Nominas
PUESTOS DE TRABAJO
Afio 2021
Puestos Total Feb. Marzo  Abril Mayo  Junio Julio Agosto  Sept. Oct. Nov. Dic. Enero

Fundador Dir.operaciones 24.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€
Fundador Dir. financiero 24.000€ 2000€ 2.000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€
Fundador Dir. comercial 24.000€ 2000€ 2.000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€
Fundador Dir. General 24.000€ 2000€ 2.000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2.000€
Becario media jornada  Financiero 6.000 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €
Becario media jornada  Comercial 6.000 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €
108.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€ 9.000€

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 5: Prondstico costes afio 2021. Gastos operacionales

GASTOS OPERACIONALES
Afio 2021
Gastos Operacionales Total Feb. Marzo  Abril Mayo  Junio Julio Agosto  Sept. Oct. Nov. Dic. Enero

Publicidad y Marketing  Promocién plataforma 98.400€ 8.200€ 8.200€ 8200€ 8200€ 8200€ 8200€ 8200€ 8200€ 8200€ 8.200€ 8200€ 8.200€
Amazon Web Services ~ Modelo Big Data 24.000€ 2000€ 2000€ 2.000€ 2.000€ 2000€ 2000€ 2000€ 2.000€ 2000€ 2000€ 2000€ 2.000€
Comisiones y Cuotas Comisiones com./ventas 2.400€ 200 € 200 € 200 € 200 € 200 € 200 € 200 € 200 € 200 € 200 € 200 € 200 €
Oficinas Alquiler oficina central 18.000€ 1.500€ 1.500€ 1500€ 1.500€ 1.500€ 1.500€ 1.500€ 1.500€ 1.500€ 1.500€ 1.500€ 1.500€
Registros & Licencias Licencias 4800€ 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 400 €|
Formacién y Desarrollo  Cursos formacién 3.600 € 300 € 300 € 300 € 300 € 300 € 300 € 300 € 300€ 300€ 300 € 300 € 300 €|
Viajes, Comidas y Entret. Promocidn plataforma 6.000 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €|
Servicios Publicos Agua, Calef,, Telf. & Int. 2.700€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300 €
Seguros Varios Seguros Varios 1.800€ 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 150 €|

162.600 € 13.550 € 13.550€ 13.550€ 13.550€ 13.550€ 13.550€ 13.550€ 13.550 € 13.550 € 13.550 € 13.550 € 13.550 €|

Fuente: elaboracidn propia

Figura 13: Business Model Canvas Expire
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Fuente: elaboracidn propia basada en el formato de Strategyzer
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4. PLAN DE MARKETING

4.1. Conceptualizacion del plan de marketing

El marketing puede definirse como el medio para comunicar valor a los clientes o, mas
formalmente, como la ciencia que busca satisfacer las necesidades de los consumidores
de manera rentable (Kareh, 2018). De acuerdo a la definiciéon anterior, el plan de
marketing se entiende como el conjunto de procedimientos, enmarcados dentro de una
estrategia, que permiten la consecucién de unos objetivos que logren satisfacer las
necesidades de unos consumidores descontentos. De este modo, el marketing se
entiende tanto como una disciplina operativa, como una disciplina estratégica ya que
las pautas y procedimientos operativos a seguir responden a los objetivos estratégicos

delimitados por una empresa (Dvoskin, 2004, p.30).

Por un lado, el marketing estratégico ayuda a las empresas a determinar dénde se
encuentran, dénde quieren llegar y de qué forma pretenden hacerlo. Para ello sera
necesario la seleccion de un publico objetivo, y la formulacion de unos objetivos del
marketing de acuerdo a la mision empresarial de Expire. Por otro lado, el marketing
operativo ejecuta el plan de marketing de acuerdo a la estrategias de marketing fijadas
anteriormente. Es en este momento cuando los negocios, y en este caso, Expire, acuden
a las herramientas del marketing mix, ya que con las politicas de precios, producto,

promocion y distribucién se lograran los objetivos fijados (Kotler & Amstrong, 2003).

4.2,  Andlisis de target de clientes

4.2.1. Segmentos de mercado

Como ya se ha explicado en la definicién del modelo de negocio del capitulo tres, Expire
ha considerado varios grupos de segmentos de clientes.

Usuarios de la app:

1. Supermercados individuales: en 2018, se estimdé que en Espafia habia
aproximadamente 20.000 supermercados, establecimientos con una superficie
de entre 2.500m’ Y 100m% Quedan fuera de esta consideracion los
hipermercados (superficie de mas de 2.500m’) y las tiendas tradicionales

(superficie inferior a los 100m?) (Villaecija, 2018). Teniendo en cuenta las
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limitaciones geograficas fundamentalmente, se calcula que se llegara a
aproximadamente un 80% de estos, lo que supone una cifra de clientes de 16
000. Un 80% de estos elegiria Expire en vez de la competencia.

2. Familias numerosas: a pesar del descenso de la tasa de natalidad que ha
experimentado Espafa, con un cifra de nacimientos por mujer de solo 1,31, el
segundo mas bajo de la Unidn Europea, en 2018 en Espafia habia en vigor
aproximadamente 700.000 titulos de familia numerosa (Diaz, 2019). De estos
700 000 Expire calcula que podrd llegar a aproximadamente un 60% de los
mismos (no todo el mundo esta preocupado por el desperdicio de alimentos, hay
familias que no buscan los descuentos, y se dan también las familias digitalmente
atrasadas etc.). Expire suscitaria el interés de 60% de estas ultimas.

3. Estudiantes Erasmus: en 2018, Espafia fue el pais europeo que mas estudiantes
de Erasmus acogid, un total de 47.138 estudiantes, segun el Informe Anual de
Erasmus+ elaborado por la Comisién Europea (Comisidon Europea. Direccidn
General de Educacién, Juventud, Deporte y Cultura, 2019). Se llegaria
practicamente a la totalidad de los estudiantes, un porcentaje muy elevado de
los cuales también elegiria Expire como solucion ya que son pocos los programas
dedicados a este segmento de clientes.

4. Individuos vulnerables: de acuerdo a la Encuesta de Poblacidon Activa (EPA)
llevada a cabo por el INE cada trimestre, se obtienen datos del mercado de
trabajo que permiten esclarecer los individuos que viven con recursos limitados
mensuales. Se determind que a fecha de diciembre 2019, el nimero de
individuos vulnerables ascendia a 3.192.000 (Expansidn, 2019). De estos, Expire
lograria llegar a un 50% aproximadamente ya que es dificil determinar a este
grupo de clientes, y de ellos, se estima que un 70% erigiria los productos de

Expire frente a otros productos sociales.

Modelo Big Data:
1. Cadenas de supermercados: segun un estudio de Business Insider, en Espafia se
puede considerar que existen 20 cadenas potentes de supermercados, siendo la

lider Mercadona, seguida de AhorraMas (Bankinter, 2018).
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Tabla 6: Tamafio segmentos de mercado

Mercado Disponible
Supermercados 20.000
Familias Numerosas 700.000
Estudiantes de Erasmus 47.138
Individuos vulnerables 3.152.000
Cadenas supermercados 20

PUBLICO OBJETIVO
Clientes Mercado

80% 16.000

60% 420.000

90% 42.424

50%  1.596.000

100% 20

Compradores Actuales
80%
60%
S0%
70%

80%

Mercado Objetivo
12.800
252.000
38.182
1.117.200

1.420.182

16

16

Fuente: elaboracion propia

4.2.2. Estudio de la competencia

Se han detectado una serie de atributos importantes que tiene la app de Expire,

necesarios para poder establecer un mapa de sus competidores y asi estudiar el entorno

competitivo en el que opera. Los principales atributos detectados son:

Descuentos atractivos

Impacto social

© N o Uk~ W NP

Amplitud geografica supermercados

Facilidad de uso de la aplicacion

Proximidad geografica supermercados

Servicio de envio a domicilio

Estandarizacién del proceso de recepcion de ofertas

Gran variedad de productos con caducidad proxima ofertados

Los principales competidores de Expire en cuanto a la aplicaciéon de movil son:

1. Too Good to Go
2. WeFood

3. GoodAfter.com
4

Imperfect Foods
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Figura 14: Mapa de competidores app
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Fuente: elaboracion propia

Los principales atributos que suponen una debilidad para Expire son, en primer lugar, la
estandarizacion del proceso de recepcién de ofertas sobre productos con caducidad
proxima. Debido al gran nimero de productos que se pueden encontrar en un
supermercado, es complicado que el sistema funcione sin imperfectos; esto no depende
tanto de Expire sino mds de la propia logistica interna de los supermercados. Otro
atributo que puede suponer una debilidad para Expire es la proximidad geografica de
los supermercados ya que para poder maximizar el servicio de Expire, es necesario que
se integren en la app muchos supermercados. A dia de hoy, Expire no cuenta con esta
garantia. La ultima debilidad de Expire es el servicio de envio de productos a domicilio.
En un primer momento, Expire estara mas centrado en que los consumidores recojan
sus productos en los supermercados ya que el envio a domicilio supone costes

adicionales que en primera instancia podrian resultar mas dificiles de asumir.

En vista de la figura 14, el competidor mas proximo es GoodAfter. Se trata de un
supermercado exclusivamente online, cuya propuesta de valor es el envio a domicilio
de productos cuya fecha de consumo preferente es cercana o ya se ha sobrepasado.
Vende tanto en Portugal como en Espafia. GoodAfter se presenta como una empresa

“verde” ya que estd trabajando para reducir el desperdicio de alimentos y todos aquellos
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resultados nocivos para el medioambiente, fruto de la eliminacion de productos. Al igual
que Expire, se presenta como una empresa que busca un compromiso social a través de
la reduccién del desperdicio de alimentos. También se trata de un supermercado que
opera en Espafia y que se centra en un tipo concreto de productos (productos con una
fecha de consumo preferente proxima o pasada) a precios muy reducidos. Como los
productos dejan de tener una calidad maxima garantizada, los productos que ofrece

pueden ser vendidos con un descuento de hasta el 70% (Goodafter, 2019).

Ahora bien, a pesar de haber identificado a GoodAfter como uno de los grandes
competidores, el gap de mercado que pretende rellenar Expire estd claramente
definido. Expire se quiere centrar en los productos con caducidad prdéxima para asi
poder garantizar la maxima calidad de los mismos, y no en productos cuya fecha de
consumo preferente es cercana o se ha sobrepasado. Uno de los elementos
diferenciadores de Expire es la posibilidad de consumir cualquier tipo de producto y
todos bajo la condicidn de tener la maxima calidad garantizada. GoodAfter, en cambio,
no ofrece productos frescos sujetos a una fecha de caducidad. Por otro lado, en las
politicas de entrega de GoodAfter, establecen que la entrega de sus productos se
realizard al cabo de dos dias laborables o incluso tres. Durante este plazo, la calidad de
los productos empeora progresivamente (cuanto mas lejos de la fecha de consumo
preferente, peor calidad). Expire, en cambio, tiene como objetivo ofrecer productos de
consumo mucho mds inmediato, o bien consumidos en el dia o bien poco después. Esto
sera posible gracias a la integracién de muchos supermercados distintos, en diferentes
areas geograficas. En definitiva, en caso de que el cliente pida el envio de productos a
domicilio, los plazos de entrega seran mucho mas inmediatos y, en caso de que los
productos sean recogidos en tienda, dicha recogida se hara en el propia dia ya que Expire
solo garantiza la reserva del producto a través de la app durante una serie de horas en

el dia, pasada la fecha, el producto deja de estar reservado.

En cuanto al modelo de Big Data de Expire, los principales atributos detectados son:
1. Productos adaptados a los habitos de consumo de los usuarios
2. Tamaiio de la demanda: nimero de perfiles analizados

3. Tamafo de la oferta: numero de supermercados incluidos en el modelo
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Mayor ingreso para supermercados
Responsabilidad social

Rapidez y eficiencia

N o v k&

Variedad de perfiles analizados

Los principales competidores de Expire en cuanto al modelo de Big Data, es decir,
empresa que también podrian aportar a los supermercados algunos de los atributos que
oferta el modelo de Big Data que controla Expire son:

1. Tecnologia SAP

2. Walmart Intelligent Retail Lab
3. Tecnologia SAS
4

Amazon Go

Figura 15: Mapa de competidores modelo Big Data
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Fuente: elaboracion propia

En este caso y en vista de la figura 15, el competidor mas fuerte de Expire es SAP, la
empresa lider en softwares de aplicaciones para empresas. En Espaia, un gran nimero
de empresas en el mercado retail utilizan su tecnologia para organizar y gestionar sus

productos. SAP ofrece un paquete integrado de aplicaciones, tecnologias inteligentes y
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plataformas digitales para que los minoristas, en este caso los supermercados, puedan
desarrollar modelos de negocio innovadores y proporcionar experiencias de cliente

personalizadas y relevantes (SAP, 2020).

Dentro de los supermercados espafioles, destacar a Mercadona como cadena que utiliza
la tecnologia de esta empresa. En julio de 2017, Mercadona firmé un contrato de cinco
afios con SAP como parte del plan estratégico de la empresa para impulsar su
transformacién digital. Gracias a SAP, Mercadona puede estandarizar y simplificar de
forma masiva todos sus procesos y tecnologias. En definitiva, gracias a los sistemas
tecnoldgicos de SAP, Mercadona puede obtener datos veraces, exclusivos y a tiempo

real de cualquier de sus procesos (El Mundo, 2017).

En este momento, dos de los puntos débiles de Expire son el nimero de perfiles
analizados y el numero de supermercados incluidos en el la app. Para que el modelo de
Big Data funcione de manera 6ptima y aporte informacion de utilidad, es importante
incorporar un gran numero de perfiles. Es importante que el modelo integre muchos
perfiles y muy variados para asi poder dar salida a productos con caducidad préxima de
distinta naturaleza. Cuanto mayor sea el niumero de perfiles que participen en el
modelo, mayor variedad de productos podran ofertarse. Para esto, es importante que
haya un flujo de compras elevado, y esto requiere de la participacion de muchos
supermercados. Esto, a dia de hoy, no estd garantizado. Expire debera hacer una
potente compafia de marketing para darse a conocer y conseguir que los supermercados

usen los servicios de Expire.

4.3.  Formulacién de objetivos del marketing

En esta parte del plan de marketing se esbozan los objetivos de marketing de forma
concreta y especifica, dentro del marco de la misién de la empresa, de acuerdo a los
objetivos generales de la organizacion y en colaboracién con el resto de objetivos de las
otras areas funcionales de Expire.

Objetivos de relaciones:
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1.

Crear vinculos con los clientes: garantizar un servicio seguro y de calidad para
mantener buenas relaciones con los clientes. Asegurar un buen proceso durante
y posterior a la compra de productos de Expire.

Mantener buenas relaciones con los socios claves: conseguir una buena relacién
con los supermercados que ofertan sus productos a través de la app de Expire,
con los padrinos que hacen las compras solidarias a través de la plataforma, con
las ONGs que asegurar el buen funcionamiento de Expire for Good y con AWS

que proporciona el modelo de Big Data.

Objetivos comerciales:

1.

Incrementar Brand Awareness: durante los primeros seis meses, Expire pretende
estar en al menos cinco medios informativos, ganar 10.000 visitas a la pagina
web y 30 mil followers en Instagram.

Incrementar la penetracién de la marca: incrementar en un 30% el nimero total
de clientes y en un 8% el market share del mercado de la distribucion en los
primeros 6 meses después del lanzamiento de la campafia. Incrementar también
la lealtad y frecuencia de compra de los clientes de Expire y crecer en el nUmero
de padrinos que participan en el programa de Expire for Good.

Incrementar presencia como empresa de impacto: consideracion de Expire como
empresa lider en cuanto a la concienciacion de la sociedad sobre los problemas
que conlleva el desperdicio alimentario. De igual forma, Expire pretende lograr
la consideracién de empresa numero uno en la lucha contra el desperdicio de
alimentos a nivel de distribuciéon minorista y consumidor final.

Incrementar ventas a través de la app: duplicar las ventas 6 meses después de la
campana.

Incrementar masa critica modelo Big Data: duplicar el nimero de usuarios que
compran productos a través de la app para asi aportar mas datos al modelo de

Big Data y poder extraer valor de los mismos.

Objetivos econémicos:

1. Incrementar beneficios: incrementar beneficios en un 30% en el primer afio, para

poder cuidar tanto de los trabajadores como del capital.
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2. Incrementar presencia a nivel nacional: inicialmente, Expire empezara en un nucleo
pequefio, en tres de las principales ciudades espafiolas, Madrid, Barcelona y Bilbao.
En el caso de Madrid, por ejemplo, el modelo de Expire empezara a testearse en los
supermercados del Barrio de Chamberiy focalizara toda su atencién en desarrollarse
en este pequefo entorno. Ahora bien, de acuerdo a la opinidn de varios expertos,
en cuanto el modelo de Expire empiece a funcionar, se expandira de forma rapida

en distintas areas geograficas.

4.4, Conceptualizaciéon del marketing mix

Dentro del plan de marketing, se procede a realizar un analisis de Expire desde la teoria
del marketing mix. La teoria del marketing mix fue propuesta por McCarthy, autor que
clasifico las actividad de marketing en una mezcla de diferentes herramientas, a las que
el autor llamd las 4Ps del marketing: producto, precio, distribucién (place) y promocion
o comunicacion. Un director de marketing, una vez establecidos los segmentos de
mercado y los objetivos del plan de marketing, debe tomar una serie de decisiones
encuadradas dentro de estas 4Ps. Recientemente, algunos expertos han expandido el
concepto a las 7Ps del marketing, introduciendo a las personas, evidencias fisicas

(physical evidence) y procesos (Kotler, Keller, Brady, Goodman, & Hansen, 2009).

En este trabajo, se procederd a analizar la version pionera y simplificada de esta teoria.
En un primer lugar, se analizan las decisiones de Expire en base a su politica de producto,
fundamentalmente respecto al desarrollo del mismo y sobre el posicionamiento de su
marca. En segundo lugar, se especifican los principales aspectos a tener en cuanto al
fijar el precio de los productos de Expire. A continuacidén, se procede a establecer el
disefio de la forma en la que los productos de Expire serdn llevados hasta el consumidor
final, es decir, todo lo relacionado con la politica de distribucion y ventas. Por ultimo,
se define la politica de comunicacion y promocién de Expire, introduciendo un

concepto revolucionario conocido como la comunicacién integral del marketing.
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Figura 16: 4Ps del marketing mix
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4,5,  Politicas de producto

Tal y como ha quedado explicado en capitulos anteriores, Expire estd destinado a
diferentes consumidores y a cadenas de supermercados. Los primeros son los usuarios
de la app que compran productos con caducidad préxima a precios rebajados. Los
segundos son los supermercados que ofrecen sus productos con caducidad préxima en
la app de Expire y a parte, compran por utilizar los datos analizados por el modelo de
Big Data, sobre los usuarios de Expire. Esta seccion primero abordard la estrategia de
branding del propio producto, necesario para atraer a ambas partes. A continuacién se
mostraran las diferentes particularidades del producto que atraen a cada uno de los
segmentos de clientes identificados. Para esto ultimo, se utilizara una herramienta
novedosa, el customer journey map, que pretende entender las diferentes experiencias

de los clientes con Expire.

4.5.1 Politica de branding

Logo:
En relacidn al branding, la figura 17 muestra cémo se ha ido desarrollando el logo de
Expire. El logo esta formado por un circulo, que simula un bola del mundo y varias

flechas, colocadas de tal forma que reflejan un ciclo o proceso. Sobre esta bola, se
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encuentran varios animales. Con esto, se transmite la idea de que Expire permite dar
otra vida a los alimentos, evitando que estos acaben en la basura. Ademas, el hecho de
simular una especie de globo terrdqueo, refleja que Expire esta disponible para todo el
mundo (incluso para los individuos mas vulnerables) y también, que Expire tiene
ambiciones de crecer internacionalmente. Por su parte, la seleccién de varios animales

ejemplifica la gran variedad de productos que ofrece Expire.

Inicialmente, el logo se desarrollé con colores oscuros (grises y negros) pero, como se
puede observar en la figura 18, el logo final es de color verde. El motivo de la eleccién
de este color estd relacionado con la preocupacidn medioambiental que Expire quiere
hacer llegar y que el verde es el color de la esperanza. Expire se presenta como una

propuesta social que intenta evitar el desperdicio de alimentos a nivel mundial.

Figura 17: Proceso de elaboracion del logo de Expire
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Fuente: elaboracion propia
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Figura 18: Logo final de Expire

Fuente: elaboracion propia

Nombre:

El nombre Expire viene de la palabra “expiracién”, que directamente se relaciona con la
palabra “fecha de expiracion”. La fecha de expiracion o fecha de caducidad es lo que se
conoce como plazo limite de consumo y queda indicado en los alimentos bajo el nombre
de “consumir hasta”. A partir de esta fecha, los productos ya no pueden ser
comercializados o vendidos por razones de seguridad alimentaria. La eleccidon de este
nombre se hizo ya que el modelo de negocio gira entorno a la fecha de expiracion de los

productos que se venden en un supermercado.

Vision:

La vision refleja lo que Expire quiere llegar a ser. Responde a cdmo se ve Expire en el
futuroy suele ser a un horizonte temporal suficientemente largo ya que la reformulacién
de una visidn estratégica es un proceso complejo que inunda todo el proceso de toma
de decisiones de una organizacién. La vision refleja mensajes abstractos, aspiraciones,
cortos y motivadores, que fundamentalmente deberdn reflejar la estrategia competitiva
de Expire (David, 1986). La vision de Expire es: “Ayudar a desarrollar un mundo donde

todo alimento producido, sea consumido”.
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Mision:

La misidn es la razén de ser de una empresa, es decir, la razén que justifica que Expire
esté operando en su negocio. Responde a la pregunta de por qué existe Expire, en un
negocio concreto dentro de un ambiente social determinado. Debe ser una idea mucho
mas concreta, y algo mas extensa en definicion, contenido y términos del propio texto
(David, 1986). La misidn de Expire es: “Evitar el desperdicio de alimentos ofreciendo una
aplicacion de movil donde los supermercados puedan ofrecer sus productos con
caducidad proxima a precios descontados, lanzando promociones adaptadas a las
necesidades concretas de los clientes, gracias a un modelo de Big Data que permitird
detectar los hdbitos de consumo de cada usuario particular. Al mismo tiempo, los
usuarios tendrdn la posibilidad de participar en un proyecto de ayuda social,

favoreciendo el acceso de alimentos de calidad a los individuos mds vulnerables”.

4.5.2. Customer journey maps

El customer journey map (CJM) es una herramienta de gestién estratégica cada vez mas
popular, utilizada para comprender las experiencias de los clientes de una organizacion.
La idea fundamental detras de CIM es relativamente simple, se trata de esbozar
visualmente la secuencia de eventos a través de la cuales los clientes interactuan con
los productos de una organizacién durante todo el proceso de compra. Dicho de otra
forma, el CIM representa graficamente todos los posibles touchpoints o "puntos de
contacto" organizacionales que los clientes pueden encontrar durante un proceso de
intercambio. Una vez que Expire entienda claramente los puntos de contacto de sus
clientes, trabajara para emplear diversas tacticas que fomenten la innovacién y el
desarrollo en la oferta de su producto. En definitiva, el objetivo fundamental detras de
esta herramienta es mejorar las interacciones con el cliente, optimizando sus

experiencias asociadas con cada punto de contacto (Rosenbaum, 2016, p.34).
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Figura 19: CJM supermercados individuales (app)
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Figura 20: CJM familias numerosas (app)
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Figura 21: CJM estudiantes Erasmus (app)
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Figura 22: CJM individuos vulnerables (app)
Individuos Awareness Consideration Awareness Play & Enjoy Advocacy
Vulnerables
“No tengo dinero paraira “El proyecto Expire for “Voy a probar a ver si mis “He recuperado la dignidad a la “Quiero beneficiarme del
Thinkin la compray me da Good parece estar resultados también son hora de ir a la compra, programa de Expire for
B vergiienza y rabia comer funciondndole a otros” positivos” pudiendo consumir los Good"
mal” productos que me gustan”
“Voy a colaborar con ONGs
Insatisfecho / Quiero un Intrigado Abierto Satisfecho para beneficiarme de la
Feeling ;
cambio compra que hagan los
padrinos de Expire”
Quiero mantener una dieta | Con Expire me beneficio de Parece que a otros en la Voy a poder llegar a fin de mes | Nunca més quedard violado
Expectation equilibrada pero no tengo productos que han misma situacién que yo les sin pasar hambre miderechoala
dinero comprado otros de forma estd yendo bien, ¢ Me alimentacién
solidaria y que se adaptan a funcionard a mi?
mis necesidades
Brand Role )
Aspiracional Informativo Asesor / Promocional Customer Experience Amplificador
Oportunidades
Emwas Solucionar un problema Informar Asesorar y reafirmar Asesorar y motivar Eathed neaay,
engagement
Consumer Falta de recursos Me da vergiienza que otros Desconfi del resultad No ¢ lo que quiero Basqueda constante de mas
Pain Points econdmicos me han integramente la
compra
Percepcion de que es un Los padrinos no son lo Percepcién previa de otras Falta de reconocimiento Falta de rates y reviews de
Brand Pain proyecto social como suficientemente solidarios proyectos consumidores
Points cualquier otro para cubrir todas las Aparicién de nuevos
necesidades proyectos

Fuente: elaboracion propia
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Figura 23: CJM cadenas supermercados (Big Data)
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Fuente: elaboracion propia

4.6.  Politica de precios

4.6.1. Precios comercializacién productos

Expire ofrece la posibilidad a los supermercados individuales, de cada zona geogréfica,
de vender sus productos a través la app. Para ello, tendran que pagar una suscripcién
mensual de 60€. Expire también ofrece a las veinte cadenas de supermercados mas
potentes de Espafia, la posibilidad de comprar datos, patrones de consumo de los
usuarios de la app que permitird a dichas cadenas mandar ofertas personalizadas
adaptas a las necesidades de consumo de casa usuario de la app. Las cadenas de
supermercados estaran trabajando en el concepto “know your customer” (KYC), el
proceso en el que empresas se involucran para poder verificar la identidad de sus

clientes (Comply Advantage, 2020). El coste de estos datos sera de 6.000€ mensuales,

cobrados a cada cadena de supermercados.

Por su parte, gracias a Expire, los usuarios de la app tendrdn la posibilidad de

beneficiarse de ofertas personalizadas a sus habitos de consumo sobre productos que

van a caducar pronto. No se cobrara nada a los clientes por hacerse usuarios de la app,
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tan solo se cobrara una comisién por cada producto vendido del 10%. A modo de
ejemplo, si un producto que originalmente costaba 5€, ahora es ofrecido por los
supermercados con un 50% de descuento (2,50€) debido a su caducidad cercana, los
usuarios deberdn pagar 2,50€ a los supermercados, y 0,25€ (10% del precio rebajado) a
Expire por comprar a través de la plataforma. En la practica, los consumidores se
estarian beneficiando de un descuento del 45% (en lugar del 50%). Este 10% hace
referencia al valor afiadido que aporta Expire; tanto la posibilidad de comparar
diferentes precios y ofertas de una gran variedad de supermercados en distintas zonas
geografica, como la posibilidad de “reservar” los productos (bien sea compra presencial
u online), garantizando a los usuarios que dichos productos van a estar disponibles
cuando vayan a comprarlos. Los supermercados recibiran una alerta cuando un sea
comprado a través de Expire, y deberdn apartarlo durante unas horas para que no sea
comprado por otros. En caso de que los usuarios no recogen su producto pasado el
tiempo maximo, se les cobrard una pequefia cuantia del importe del producto pagado,
y se devolvera la diferencia. Esto servira de incentivo para que las personas que reserven

productos efectivamente vayan a recogerlos.

Tabla 7: Precio de los productos

PRECIOS COMERCIALIZACION PRODUCTO
Ao 2021
Producto Precio Coste Beneficio
Suscripcién supermercados 60 € 30€ 30€
Modelo Big Data 6.000 € 2.000 € 4,000 €
Comision por producto vendido 10% - -

Fuente: elaboracion propia

4.6.2. Precio 6ptimo
A través del método Van Westerndorp, se realizé una encuesta sobre la disposicidon a
pagar de los clientes’. Esta encuesta es conocida como la encuesta DAP y determina la

disposicion a pagar de un grupo de individuos tras la realizaciéon de una serie de

2 Véase Anexo 2: encuesta DAP
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preguntas a cerca de el precios que estos consideran es demasiado caro, un poco caro,
una ganga o demasiado barato. El valor individual de la DAP es importante para poder
determinar el precio justo de los productos que pretende ofrecer Expire ya que
constituye un elemento fundamental asociado a la demanda de dichos productos
(Correa & Osorio, 2009, p.22). Se realizd la encuesta para determinar la disposicion a
pagar de los supermercados por la suscripcién mensual a la app de Expire, por la compra
de los datos de los usuarios de la app gestionados por el modelo de Big Data y la
comisién cobrada a los usuarios de la app por cada transaccion realizada. En las figuras
24, 25y 26 se observan graficamente los resultados obtenidos tras la realizacidn de las

encuestas DAP.

Figura 24: DAP suscripcion mensual supermercados

Maximo aceptable: 70€

Precio dptime: 60€

Minimo aceptable: 50€

20

Coste Demasiado barato Ganga Un poco caro Demasiado caro

Fuente: elaboracion propia basada en B4B (2020)
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Figura 25: DAP venta de datos a cadenas supermercados

Maximo aceptable: 7000€ 7000

Precio éptimo: 5500¢€

Minimo aceptable: 4000€ 4000

2000

1000

Coste Demasiado barato Ganga Un poco caro Demasiado caro

Fuente: elaboracion propia basada en B4B (2020)

Figura 26: DAP comision por transaccion realizada en la app

5%
12%

Maéximo aceptable: 11,5%

Precio éptimo: 9,5%

Minimo aceptable: 8% 8%

4%
[
Coste Demasiado barato Ganga Un poco caro Demasiado caro

Fuente: elaboracion propia basada en B4B (2020)

En base a la informacién obtenida a través de la encuesta DAp, se puede concluir que
los precios fijados por Expire tienen sentido y son adecuados. Los tres precios son
proximos al precio dptimo y ninguno sobrepasa el precio maximo aceptado, luego los

clientes, en un principio, si estarian dispuestos a pagarlos.
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4.7.  Politica de distribucién y ventas

La politica de distribuciéon y ventas como herramienta dentro del marketing hace
referencia a la funcidn que conecta la producciéon por parte de la empresa con el
consumo por parte de los clientes. Dicho de otra manera, es la herramienta encargada
de poner a disposicion de los consumidores el producto final en la cantidad demandada,
en el momento preciso y en lugar necesario para su adquisicién (Monferrer, 2013).
Dentro de este apartado se estudiard, en primer lugar, los diferentes canales de
distribucién y venta utilizados y, en segundo lugar, se estimaran las ventas de cada uno

de los servicios que ofrece Expire.

4.7.1. Canales de venta y distribucién

Como ha quedado reflejado en el capitulo dos, los canales de venta y distribucién varian
segun el cliente final. Los supermercados, para poder vender sus productos con
caducidad préxima a través de Expire, deberan acudir a la pagina web de la compafiiay
descargarse la app de Expire para supermercados, pagando su cuota pertinente de

manera virtual, a través de canales online.

Figura 27: Proceso venta y distribucion supermercados individuales
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pagina Web Expire Descarga app Expire Pago virtual de la cuota Oferta de productos Venta de productos
para supermercados mensual con caducidad préxima con caducidad préxima

Fuente: elaboracion propia

Las compras de productos con caducidad préxima de las familias numerosas, los
estudiantes de Erasmus y los individuos vulnerables se realizaran a través de la app de
Expire. Los individuos que deseen comprar productos deberdn descargarse en App Store
o Play Store la app de Expire para usuarios. Estos productos habran sido colocados por
los propios supermercados que hayan pagado la cuota mensual a Expire. Para garantizar

un proceso de distribucion eficaz, los supermercados que se han descargado la app de

61



Expire para supermercados, tendrdn un sistema integrado que les permita gestionar las
reservas o envios de productos con caducidad préxima que sean comprados a través de
la app. Es decir, una vez que los usuarios compren los productos a través de Expire,
podrdn elegir o bien la reserva de los mismos y posterior recogida en el supermercado
o el envio a domicilio. Los supermercados deberdn guardar estos productos comprados
bien para que los usuarios puedan pasar a recogerlos o para que los productos en

cuestion sean enviados a los domicilios.

Figura 28: Proceso venta y distribucion usuarios app
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Fuente: elaboracion propia

En el caso de las cadenas de supermercados que pagan por acceder a los datos sobre los
usuarios de la app de Expire, el canal de distribucidén y venta serd la propia pdgina web
de Expire. Las cadenas de supermercados accederan a dicha pagina web, donde
obtendran toda la informacion sobre las ventajas que ofrece la compra de datos de los
usuarios. Posteriormente, si deciden pagar por el acceso a los mismos, la transaccién se
hara de manera digital y los datos les llegaran a través de la nube. Con estos datos
detectardn habitos de consumo de los usuarios y asi podran mandarles ofertas

personalizadas a través de la app.

Figura 29: Proceso venta y distribucion cadenas supermercados
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Fuente: elaboracion propia
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En el caso de Expire for Good, una vez que los padrinos hagan una compra virtual a través
de Expire, o bien las ONGs pasardn a recoger los productos pertinentes para asi
entregdrselos a los individuos que mds lo necesiten en cada momento, o dicho
individuos serdn informados que tienen los productos disponibles en el supermercado

en cuestion y estos pasaran a recogerlos individualmente.

Figura 30: Proceso venta y distribucion Expire for Good
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Fuente: elaboracion propia

4.7.2. Estimaciones de venta

Expire obtendra ingresos a través de tres vias fundamentales. Por un lado, la venta de
espacio a los supermercados para ofrecer sus productos con caducidad préxima en la
app. El pago correspondiente serd una cuota mensual de 60€. El coste asociado a la
venta de este servicio (COGS) se ha estimado en 30€ mensuales. Por otro lado, Expire
también ofrece a los usuarios de la app un espacio de recepcién de ofertas
personalizadas a sus habitos de consumo, sujeto a las promociones de muchos
supermercados distribuidos geograficamente. Permite a los usuarios tener acceso a
productos de calidad, a precios descontados y a comparaciones de precios de un
supermercado a otro. Expire cobrard a los usuarios una comision del 10% por cada
transaccién que lleven a cabo en la app. Por ultimo, Expire también vendera datos de
los habitos de consumo de los usuarios de la app a las cadenas de supermercados para
que estas puedan enviarles ofertas personalizadas sobre productos con caducidad

proxima. Expire cobrard a las cadenas de supermercados 6.000€ mensuales.
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Tabla 8: Prondstico ventas 2021. Suscripcion supermercados

PRONGSTICO VENTAS. SUSCRIPCION MENSUAL SUPERMERCADOS
Afio 2021
Promedio Feb. Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Enero
Precio / Ud. 60 € 60 € 60 € 60 € 60 € 60 € 60 € 60 € 60 € 60€ 60€ 60€ 60 €|
COGS / Ud. 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30¢€ 30€ 30€ 30¢€
Mrg. / Ud. 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30€ 30 €|
PRONOSTICO VENTAS. SUSCRIPCION MENSUAL SUPERMERCADOS
Afio 2021
Total anual Feb. Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Enero
Ud. vendidas 4.800 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Ingresos 288.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€ 24.000€
COGS Total 144.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000 €|
Mrg Bruto 144.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€ 12.000€
Fuente: elaboracion propia
Tabla 9: Prondstico ventas 2021. Unidades vendidas a través de la app
PRONGSTICO VENTAS. UNIDADES VENDIDAS A TRAVES DE LA APP
Afio 2021
Total anual Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre  Enero
Compra media hog. 4986 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 € 416 €
N2 hog.Expire 90.000 € 7.500 € 7.500 € 7.500 € 7.500€ 7.500€ 7.500 € 7.500 € 7.500€ 7.500€ 7.500 € 7.500€ 7.500€
Total compras app  37.395.000 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 € 3.116.250 €|
Comisién Expire 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%)|
Mrg. Bruto 3.739.500 € 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625€ 311.625¢
Fuente: elaboracion propia
Tabla 10: Prondstico ventas 2021. Modelo Big Data
PRONOSTICO VENTAS. VENTA MODELO BIG DATA
Afio 2021
Promedio Feb. Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Enero
Precio / Ud. 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 €
COGS / Ud. 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 €
Mrg. / Ud. 4.000 € 4.000 € 4,000 € 4.000 € 4.000 € 4,000 € 4.000 € 4.000 € 4,000 € 4.000 € 4.000 € 4,000 € 4.000 €
Total anual Feb. Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Enero
Ud. vendidas 16 2 2 1 1 1 1 1 2 1 2 1 1
Ingresos 96.000€ 12.000€ 12.000€ 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000€ 12.000€ 6.000€ 12.000€ 6.000 € 6.000 €
COGS Total 32.000€ 4,000 € 4,000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 2.000 € 4,000 € 2.000 € 4,000 € 2.000 € 2.000 €
Mrg. Bruto 64.000 € 8.000 € 8.000 € 4.000 € 4.000 € 4.000 € 4.000 € 4.000 € 8.000 € 4.000 € 8.000 € 4.000 € 4.000 €
Fuente: elaboracion propia

Tal y como se observa en las tablas anteriores, si se toman las ventas brutas de los

diferentes productos y servicios de Expire y teniendo en consideracién la estructura de

costes reflejada en el BMC, las proyecciones de venta de Expire para el afio 2021 son

prometedoras y alientan a seguir adelante con el negocio.
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4.8,  Politica de comunicacién y promocion

Un plan de comunicaciones es una estrategia para informar al publico objetivo sobre un
producto o servicio. Para poder hablar de una comunicacion integral del marketing, o lo
que en inglés se conoce como el Integrated Market Communications (IMC), una
compafiiia debe integrar y coordinar sus numerosos canales de comunicacién para
entregar un mensaje claro y consistente sobre la organizacién y sus productos. El plan
debe incorporar la combinacién de toda las herramientas de comunicacién, que
ayudaran a identificar y describir las diversas formas de promover el producto o servicio
al publico objetivo, junto con la definicion de los KPIs (indicadores claves de
rendimiento, en inglés, key performace indicator) y de los procesos de optimizacidon

cuando sea necesario (Gronstedt & Thorson, 1996).

La Asociacién Estadounidense de Agencias de Publicidad define el IMC como un plan
integral que evalla los roles estratégicos de una variedad de disciplinas de comunicacion
y combina estas disciplinas para proporcionar claridad, consistencia y solidez en en la
comunicacion. El mayor impacto de la comunicacién de marketing se conseguira si todos

los elementos que la conforman funcionan como un “todo integrado” (Kitchen, 2015).

Expire necesita un plan de comunicacion efectivo para darse a conocer y asi aumentar
el numero de clientes potenciales de su negocio. A continuacion se incluyen las
estrategias a ejecutar en el plan de accion para logar el target de Expire, es decir,
aumentar el numero de altas en la app y el numero de ventas a cadenas de
supermercados de los datos tratados por el modelo de Big Data. Las altas en la app se
refieren a los supermercados que ofrecen sus productos con caducidad préxima, a las
familias numerosas, estudiantes de Erasmus e individuos vulnerables que compran

dichos productos y a los padrinos que quieran colaborar con Expire for Good.

4.8.1. Plan de accién. Marketing digital
Expire utilizara diferentes soportes para que publiciten su marca, lo que se conoce como

el marketing digital.
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Email marketing:

La primera estrategia que llevara a cabo Expire dentro del plan de accién es la del email
marketing. El email es uno de los medios que mas se utiliza hoy en dia, ahora bien, la
herramienta de email marketing debe recoger unas cualidades determinadas para
lograr ser efectiva. En primer lugar, es fundamental que se respete la afinidad de los
usuarios a los que estd destinado el email con el target objetivo de Expire para asegurar
una mayor garantia de éxito de dicha herramienta de marketing. A continuacion, es
fundamental que la informacién proporcionada en el email sea un reflejo claro y
detallado de los productos y servicios que ofrece Expire. Para conseguir un mayor grupo
de impacto, la informacidn planteada tiene que ser facilmente accesible y compresible
para su publico objetivo, logrando asi suscitar su interés e incrementar el nimero de
usuarios de Expire. Ademas, el mensaje del email debe ser natural, no intrusivo. Aun
tratandose de una herramienta de marketing, el mensaje no puede aparentar una gran
carga publicitaria ya que sino sera rapidamente rechazado por sus destinatarios. Por
ultimo, el email debe incluir el IP Espafia. El mensaje de Expire tiene que estar dirigido a
los grupos de interés espafoles ya que Expire inicialmente empezara a llevarse a cabo

en un entorno nacional (Hartemo, 2016).

Google Adwords:

La segunda estrategia que utilizara Expire consiste en una herramienta de recoleccién
que ofrece Google conocida como Google Adwords. Esta herramienta permite a Expire
“comprar” palabras, favoreciendo asi la posibilidad de llegar a los usuarios mientras
buscan palabras o frases, conocidas como palabras claves. Estas palabras o frases son
aquellas que Expire elige como su mejor descripcion y en cuanto un usuario las emplee

en la red, aparecen en su busqueda como prioritarias (Fuentes, 2020).

Expire creard su lista de palabras clave que reflejen la intencion de compra de los
productos que ofrece y asi, cuando los potenciales usuarios escriban el término y hagan
clic en el anuncio de Expire, Expire debera pagar. El primer objetivo de esta herramienta
consiste en recoger las busqueda originadas por el ruido de otros canales dentro del
plan de accion. Esta situacion se da cuando el target de Expire busca palabras o términos

directamente relacionados con la campafia. La herramienta entrara en funcionamiento
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cuando los usuarios busquen las palabras claves que han sido seleccionas previamente
por Expire. Estas palabras clave son: “Expire”, “Expire for Good” y “Big Data Expire”. El
segundo objetivo consiste en recoger las busquedas relacionas con Expire. Esta situacion
se da cuando el usuario busca informacidon sobre los contenidos de Expire. La
herramienta entrara en funcionamiento cuando los usuarios busquen los siguientes
términos claves: “fecha de caducidad”, “desperdicio de alimentos”, “habitos de

n u

compra”, “patrones de consumo”, “Big Data”.

Banners:

Otra estrategia utilizada por Expire sera la de los banners. Un banner es un formato de
publicidad digital, presentados a través de una forma grafica insertada en una pdgina
web que busca atraer la atencidon de los usuarios. De los diferentes formatos disponibles,
Expire utilizard el formato robapaginas, una pieza estdndar que aparece en lugares
estratégicos de una pagina. Aunque sus dimensiones suelen variar, los mas utilizados en
general y los que utilizard Expire en particular, seran de tamano 300 x 250 pixeles

(Barreiro, 2020).

Figura 31: Robapdginas Expire
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4.8.2. Plan de Accién. Marketing de influencers

Expire también ha decidido dedicar una parte de su politica de comunicacién a
publicitarse a través del marketing de influencers, una novedosa herramienta de
marketing que permite conseguir unos vinculos de colaboracién entre una marca y una
serie de personas con visibilidad y protagonismo en las redes sociales conocidas como

influencers (Kirkpatrick, 2016).

Micro-influencers:

Expire ha decidido promover su propuesta comercial a través de micro-influencers,
personas que, sin ser celebridades, dentro de diferentes categorias de productos tienen
conocimiento, pasidn y autenticidad, y por ello, son consideradas fuentes fiables para
las recomendaciones de compra. Los micro-influencers tiene entre 10.000 y 50.000
seguidores y Expire pagard 1.000€ por un grupo de diez influencers con alrededor 30.000

seguidores para que patrocinen la marca Expire a través de sus respectivas cuentas.

Expire ha detectado que Instagram tiene una penetracién enorme en la sociedad
tecnolégica de hoy en dia. A pesar de ser la red social de la generacidon de los Millennials,
(la mayor parte de los usuarios tiene entre 18 y 39 afios), se ha detectado un paulatino
envejecimiento de la poblacidon que utiliza esta herramienta. De acuerdo al informe
Digital in20, los usuarios de Instagram de edad entre 40 y 65 afios ha incrementado un
33%, un crecimiento mayor que el registrado para los Millennials, que se queda en el

11% (Pato, 2020).

Por ello, Expire, ademds de contar con la colaboracién de estas personalidad, también
tendrd su propia cuenta donde ird publicando recomendaciones para evitar el
desperdicio de alimentos, descuentos y sorteos invitando a usuarios a descargarse la
app, informacién sobre el desperdicio de alimentos etc. Todo ello facilitara el proceso

de captacion de nuevos clientes para la compaifiia.
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Figura 32: Perfil Instagram Expire
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Fuente: elaboracion propia

Segln un estudio de la agencia H2H (Human to Human), la inversion en el marketing de
influencers ha aumentado un 185% en Espafia en el Ultimo afio, sobrepasando la barrera
de los 100 millones de euros nacionalmente. Se prevé que el crecimiento para el afio
2020 continué de forma exponencial, reflejando las proyecciones una inversién en el

marketing de influencers de 170 millones de euros a finales de afio (ServiMedia, 2020).

4.8.3. Medicién del plan de medios
Aunque el modelo de costes para las distintas estrategias sea distinto, es fundamental
que Expire logre finalmente un buen coste por lead (CPL) y un buen coste por adquisicién

(CPA).

CPL: en este modelo de costes, lo que queda valorado es la conversién de un usuario en
un lead, concepto que en marketing define a un individuo que ha dado informacién a la

empresa. En definitiva, el paso previo que ha dado una persona antes de convertirse en
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cliente final de Expire, entrando en la aplicacidén pero aun no llegando a descargarsela.
En este modelo de precio se valora la conversion de un usuario en lead. Es decir, en una
persona que ha dado mas informacidn, el paso previo a convertirse en cliente. Podria
decirse que el usuario ha pasado de ser un lead frio a un lead cualificado. EI CPL
proporciona un buen punto de partida para calcular la rentabilidad conseguida por los

esfuerzos de marketing (Antevenio, 2015).

CPL — ( Inversion total )
~ \Numero de leads conseguidos

CPA: hace referencia al coste que debera pagar Expire por una adquisicion realizada, es
este caso, una descarga por parte de alguno de los usuarios de la app o una venta del
de los datos generados por el modelo de Big Data. Es el coste mas interesante para
Expire ya que la empresa solo pagara por cada accidon que logre ser convertida en

usuario final, al que ya puede considerarse cliente (Cruz, 2018).

Inversion total
CPA = . - -
Numero de conversiones conseguidos

A continuacidn quedardan explicados los distintos modelos de coste utilizados para medir

la efectividad de cada una de las acciones de marketing utilizadas:

Email marketing:

Coste por mil contactos (CPM), el coste que hay que pagar por lograr lanzar mil emails,
o lo que es lo mismo, lograr mil impresiones del email mandado. Por lo general, los
anunciantes que utilizan este modelo de costes buscan localizarse debajo de un CPM de
30€ dedicado a sus campafias de email marketing, algo que también pretendera Expire
(Coulter, 2018).

Coste Total
Numero de Impresiones

CPM = ( ) * 1000

Google Adwords:

Coste medio por Clic (CPC), el importe medio que es cobrado a Expire por el numero de

clics que hacen en su anuncio, gracias a la compra de las palabras clave. El coste por clic
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se calculara tomando el coste total cobrado entre el numero de clics que hacen los

usuarios.

Coste Total )

CPC = (Nl'lmero de Clics

Banners:

Coste por through (CPR): numero de interacciones en funcion del nimero de veces que
sale esa publicidad en el soporte, es decir, el nUmero de personas que actldan en el
banner de Expire en funcidon del nimero de veces que ha sido publicado. Un valor
Optimo para Expire serd un 1,6 o dicho de otra forma, un 5-6%.

Coste Total
Numer de Impresiones

CPT=( )*100

Micro-Influencer:

CPE o tasa de engagement: nimero de interacciones que tiene la persona en funcién
del nimero de seguidores multiplicado por cien ya que se trata de un porcentaje.
Permite generar crecimiento y rentabilidad sustentable en el tiempo a través de la
fidelizacién o, lo que es lo mismo, el engagement. Expire tiene como target llegar a una
tasa de engagement de aproximadamente el 3%.

Inversion Total

CPE=( )*100

Numero de seguidores

Tabla 11: Plan de medios marketing digital

PLAN DE MEDIOS - MARKETING DIGITAL

Afio 2021
Planes Fecha Tamafio Modelo Coste Impresiones Tarifa Neto Mensual Neto Anual
Email Mes Tipo Email CPM* 1.440.000 25,00 € 3.000€ 36.000 €
Google Mes Tipo Texto CPC* 120.000 0,20€ 2.000 € 24.000 €
Banners Mes Tipo Robapaginas CPT* 1.650.000 1,60 € 2.200€ 26.400 €
Total 3.210.000 7.200 € 86.400 €

* Coste por mil contactos
** Coste por click

*** Coste por through

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 12: Plan de medios marketing de influencers

PLAN DE MEDIOS - MARKETING Influencers

Afo 2021
Plan Fecha Tamaiio Modelo coste Engagement total* Media seguidores % Engagement Neto Mensual Neto Anual
Micro-influencers Mes Tipo Publicaciones Tasa engagement 900 30.000 3% 1.000 € 12.000€
Total 1.000 € 12.000 €

*Likes, comentarios & Shares

Fuente: elaboracion propia

En definitiva, se puede concluir que por un lado, el presupuesto del plan de medios de
Expire efectivamente cumple con las proyecciones realizadas en la estructura de costes,
reflejadas estas en el ultimo recuadro del BMC. Por otro lado, todas las acciones del plan
cumplen con los valores de costes 6ptimos que han sido proyectados. El plan de
comunicacidn, ademas, si se ha planificado de acuerdo a la teoria del IMC ya que ha
utilizado de manera integrada y conjunta cuatro herramientas o acciones distintas, que
entre todas logran un numero de impresiones muy alto. En base a esto, se entiende que
la politica de comunicacién y promocién permitira cumplir con los objetivos de
marketing que la conciernen, resultados que se veran a partir de los seis meses
posteriores a la finalizacion de la campafia. Se intuye, por todo lo anterior, que la politica
de comunicacidn de Expire es adecuada, y que con ella se lograra aumentar la base de
clientes, tanto el nUmero de usuarios de la app como las cadenas de supermercados que

compran los datos que Expire ofrece, gestionados por el modelo de Big Data.
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5. CONCLUSIONES

Las conclusiones de este trabajo se presentan a modo de resumen y pretenden ser un

reflejo y respuesta de los objetivos planteados en el apartado introductorio.

1. Reconocer las oportunidades de negocio que existen asociadas al desperdicio de
alimentos en un contexto macro (realidad mundial) y micro (realidad de Espana).
Estudiar el desperdicio de los hogares espainoles y de la industria de la distribucidn.
Con ello se pretende reconocer la oportunidad de negocio de Expire y que logre
cubrir una necesidad real.

El desperdicio de alimentos es un problema mundial que afecta de manera alarmante a

todos los paises. De acuerdo a esta afirmacidén, Espafia no estad exento del mismo. Para

estudiar la realidad de este fendmeno a nivel mundial, se tomaron los datos
proporcionados por la Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la

Agricultura (FAO). Por su parte, para comprender la extensién del problema en Espafia

se accedieron a los datos proporcionados por el Ministerio de Agricultura, Pesca y

alimentacion del estados espafiol (MAPA).

Segun la FAO (2020), en el ultimo afio se ha registrado un desperdicio de 1.300 millones
de toneladas de alimentos, lo que corresponde aproximadamente a un tercio de la
comida mundial. Expresado numéricamente, el desperdicio supuso una pérdida de 728
billones de euros anuales. La FAO estd intentando trabajar para solventar este
problema, habiendo establecido como uno de sus Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS 12.3), conseguir en 2030 una reduccién a la mitad del total de alimentos

desperdiciados.

La situacidon en Espafa es igualmente grave. Segun MAPA, Espaia desperdicia 7,7
millones de toneladas de alimentos al afio. Dentro de este desperdicio, se incluyen tanto
los hogares como las distribucién. En términos porcentuales, el desperdicio de los
hogares supone un 42% del total, seguido de un 39% generado en la fase produccidn,

un 14% en la restauracion y un 5% en las distribucion.
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Expire se presenta, por tanto, como una solucién atractiva y necesaria. Gracias a la
plataforma de Expire, los supermercados tendran una oportunidad para vender sus
productos con caducidad préxima. Todo ello resultard en un aumento de sus ingresos.
Por otro lado, Expire también les brinda la oportunidad de mejorar su imagen de marca.
No solo disminuiran los alimentos que desperdician sino que también podran participar
en Expire for Good. En definitiva, gracias a Expire los supermercados podran explotar su
lado mas responsable social y medioambiental. Para las grandes cadenas de
supermercados en Espafia, Expire se centrard en las veinte cadenas mas ponentes,
Expire les ofrece la opcidn de comprar datos a cerca de los usuarios de la app,
gestionados de manera dptima por un modelo de Big Data. Con estos datos, los
supermercados podran entender los diferentes patrones de consumo y
comportamientos de compra de los usuarios, para asi poder mandarles ofertas

personalizadas sobre productos con caducidad préxima.

De cara a los usuarios de la app, Expire les permitira comprar productos de calidad a
precios muy descontados. Esto supone una ventaja econdmica y también social ya que
estos usuarios también estaran trabajando por una causa responsable. Ademas, gracias
a la informacion de los usuarios vendida a las cadenas de supermercados, a estos
usuarios les llegaran ofertas adaptas a su habitos de consumo. Con todo, Expire busca
que los usuarios compren lo que realmente necesiten, favoreciendo también la
disminucion del desperdicio de alimentos en los hogares espafioles. Expire también
ofrece a los usuarios de la app la posibilidad de comparar precios entre distintos
supermercados, facilitandoles el acceso a una gran variedad de productos, descuentos

y supermercados cercanos, de acuerdo a su posicion geografica.

2. Entender de manera cualitativa las principales ventajas que aportara el Big Data a
Expire, es decir, cdmo se beneficiard Expire de la gestion de muchos datos sobre
perfiles de sus usuarios.

Expire utilizara la técnica del Big Data para tratar un gran volumen de datos y poder

extraer valor de los mismos. Estos datos corresponden a los habitos de consumo vy

patrones de compra de los usuarios de la app. Por ello, cuantos mas usuarios se

suscriban a la app y compren productos de caducidad proxima a través de la misma,
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mayor numero de datos seran incorporados al modelo y mds valor tendra la informacion
extraida de dichos datos. Expire ha decidido inicialmente subcontratar este modelo de
Big Data a Amazon Web Services, empresa pionera en la elaboracidn de esta técnica de
manejo de datos. Ahora bien, Expire no descarta, una vez el negocio vaya cogiendo mas

traccidn, encargarse de la elaboracién de un modelo de Big Data propio.

Las ventajas fundamentales asociadas a este modelo de Big Data que han sido
detectadas para el modelo de negocio de Expire son:
* Volumen: manejo de un gran volumen de datos.
* Variedad: trato de datos de naturaleza variada. Se recopilaran datos de familias
numerosas, estudiantes de Erasmus e individuos vulnerables.
* Velocidad: manejo rapido de estos datos para conseguir informacién actualizada
a tiempo real.
* Veracidad: obtencion de informacion veraz y ajustada a la realidad.
* Valor: extraccién de informacién util y pertinente de estos datos sobre los
habitos de consumo y patrones de conducta de los usuarios de la app.
* (Claridad: presentacién ordenada y visual de los datos para que su manejo sea

facil e intuitivo.

Una vez se produzca la pertinente gestidn y valoracidn de los datos a través del modelo
de Big Data, estos seran vendidos a las cadenas de supermercados para que puedan
tomar decisiones sobre qué promociones y ofertas lanzar a qué usuarios de la app para
lograr optimizar la venta de productos con caducidad préxima, ofertados en la app de

Expire.

3. Definir el potencial de Expire como empresa que introduce ademas, el trabajo en
un proyecto de naturaleza social.

Tras realizar un estudio de los segmentos de mercado, Expire detectd el gran tamano

del sector que engloba a los individuos vulnerables. La Encuesta de Poblacidon Activa

(EPA) llevada a cabo por el INE cada trimestre, extrae datos del mercado pertinentes a

el nimero de individuos que viven mensualmente con recursos limitados. La encuesta
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del ultimo trimestre de 2019 determind que a fecha de diciembre 2019, 3.192.000

personas caian bajo la denominacion de “individuos vulnerables” en Espafia.

Por este motivo, Expire ha decidido también introducir una nueva vertiente en su
negocio, lo que se conoce como Expire for Good, para explotar este segmento de
mercado y centrarse en un ambito de actuacidn mas social. El funcionamiento sera muy
parecido al modelo de negocio tradicional de Expire, y habrd por tanto un “Expire
comercial” y un “Expire for Good”. Expire ha puesto a disposicion de los usuarios de la
app la posibilidad de convertirse en “padrinos”. Los padrinos podrdn ser tanto personas
individuales como empresas que decidan colaborar con Expire. Estas figuras podran
comprar productos con caducidad proxima a través de Expire para aquellas personas
que mas lo necesiten. El dinero que destinen a estas compras solidarias quedara
acumulado en un bote virtual en la app. Expire, tras hablar semanalmente con ONGs
espafnolas, por ejemplo, Caritas y Cruz Roja espafola, hard la compra con el dinero
acumulado virtualmente y destinara los alimentos a los individuos que mas lo necesiten
tras la recomendacion de las distintas ONGs. Estos individuos vulnerables podran, o bien
recibir directamente sus productos a través de las ONGs, o recibir alertas a través de la
app sobre productos con caducidad préxima ya pagados que tienen disponibles en los
supermercados para su recogida. Este Ultimo método ayuda a fortalecer la dignidad de
las personas mas vulnerables, porque ven que ellos también pueden ir a la compra como

cualquier otra persona.

4. Encuadrar la propuesta de valor de Expire dentro del Value Proposition Canvas y
el Business Model Canvas de acuerdo a las pautas seguidas en la plataforma Bridge
For Billions. Entender las necesidades reales de los consumidores y la forma en la
que Expire puede aportar valor y dar respuesta a estas necesidades a través de su
modelo de negocio.

Las dos herramientas que se han utilizado para estudiar las necesidades reales de los

consumidores y de esta forma poder encuadrar el modelo de negocio de Expire para

que cubra un hueco existente en el mercado son el value proposition canvas (VPC) y el
business model canvas (BMC). Ambas herramientas fueron propuestas por Alexander

Osterwalder, contando la segunda de ellas también con aportaciones de Yves Pigneur.
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El VPC estudia dos elementos fundamentales del BMC, los segmentos de clientes y la
propuesta de valor, ofreciendo una manera facil y accesible de entender si
efectivamente la propuesta de valor de una empresa se relaciona con las necesidades
reales que tienen los clientes. Por su parte, el BMC ayuda a comprender todo aquello
que esta detras del modelo de negocio de una empresa y estd estructurado en nueve
casillas de distinto tamafio, representando cada una de ellas las diferentes dimensiones

del modelo de negocio.

En el caso de Expire, las nueve casilla que forman el BMC, y donde esta integrado el VPC
son:

1. Propuesta de valor: por un lado, Expire pone a disposicidon de sus clientes una
aplicacién de mdvil que conecta las bases de datos de diferentes supermercados
en diferentes zonas geograficas y que permite a estos, ofrecer productos con
caducidad préxima, a precios descontados. Se mostraran las ofertas diarias de
cada supermercado en funcidn de los productos que van a caducar pronto para
que los usuarios que se descarguen la app puedan comprarlos. Por otro lado,
Expire también se encarga de la venta de datos, sobre los habitos de consumo
de los usuarios de la app, a las cadenas de supermercados para que estas puedan
lanzar ofertas personalizadas de productos con caducidad préxima a dichos
usuarios. Los datos seran gestionados por un modelo de Big Data, subcontratado
a AWS.

2. Segmentos de clientes: para la aplicacion de movil, los segmentos de mercados
que ha identificado Expire son los supermercados individuales, las familias
numerosas, los estudiantes de Erasmus y los individuos vulnerables. Para la
venta de datos gestionados por el modelo de Big Data, el segmento de mercado
identificado son las cadenas de supermercados.

3. Relacion con los clientes: Expire pretende ofrecer un servicio transparente a sus
clientes, garante de seguridad y que les ofrezca numerosas facilidades como son,
el uso de una app sencilla e intuitiva, donde la informacidn esté actualizada y las
promociones se adapten a sus necesidades reales. Ahora bien, debido al

potencial gran tamafio de Expire, la relacién con los clientes sera algo mas
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estandarizada y automatizada, ya que el trato individual es dificil de conseguir si
el volumen de usuarios es significativo.

Canales: Expire utilizard diferentes canales, dependiendo del tipo de clientes,
bien sean los usuarios de la app o las cadenas de supermercados. Ademas, Expire
distingue entre canales de comunicacion, canales de distribucion y canales de
venta. Los canales de comunicacidn que utilizara Expire son el email marketing,
los banners, la técnica de Google Adwords en buscadores, y los micro-influencers
en redes sociales. En cuanto a los canales de distribucién, se encuentra la propia
recogida en tienda, el envio a domicilio y las ONGs, en el caso de Expire for Good.
Por ultimo, los canales utilizados para la venta seran app store y play store, y la
propia app y pagina web de Expire.

Recursos clave: para Expire, los recursos necesarios son un equipo de
profesionales promotor y sustentador de la idea original y de nuevas ideas, el
personal técnico, la aplicacion de mavil, el modelo de Big Data, una gran masa
critica de datos y diferente mobiliario y ordenadores que hagan posible el 6ptimo
funcionamiento del negocio.

Actividades clave: las actividades clave desarrolladas por Expire son, el marketing
(desarrollado en profundidad en el capitulo cuatro de este trabajo), la
monitorizacion de los datos generados por el modelo de Big Data, el disefio y la
actualizacion de la app y la pagina web, y la integracion de la app en dispositivos
de iOs y Android.

Socios clave: los recursos clave de Expire son los supermercados — que ofrecen
sus productos con caducidad proxima —, los distribuidores de alimentos, las
ONGs, los padrinos, Amazon Web Services y la Agencia Espafola de Seguridad
Alimentaria y Nutricion.

Flujos de ingresos: venta de datos que ofrecen informacion util de los habitos de
consumo y patrones de compra de los usuarios de la app; suscripciones
mensuales de los supermercados; y comisién por cada venta de producto con
caducidad préxima realizada en la app.

Estructura de coste: activos fijos, capital operativo para el funcionamiento del

negocio, gastos de personal y gastos operacionales.
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5. Profundizar en el plan de marketing de Expire para poder fijar las estrategias
comerciales necesarias que permitan a Expire lograr la cifra de facturacion que ha
sido proyectado en el analisis econdmico-financiero. Detalles del plan:

i. La politica de producto
Dentro de la politica de producto, Expire se ha centrado en dos aspectos
fundamentales. Por un lado, las estrategias de branding utilizadas por Expire para

posicionar a su producto en el mercado.

El logo de Expire es original y utiliza el color verde, color asociado a la esperanzay a
la responsabilidad social y medioambiental. Se trata de una bola, que simula el
mundo, sobre la que se encuentran unos animales, formando todo ello un proceso.
El mensaje es claro, y se entiende que Expire transmite su idea de dar otra vida a los
alimentos, evitando que estos acaben en la basura. El nombre de Expire es simple,
facil de recordar e intuitivo. Viene de la palabra “expiracidon”, que directamente se
relaciona con la palabra “fecha de expiracion”. Por otro lado, tanto la visidén y la
mision reflejan las primeras bases de su proyecto de expansidn. Ambas trasmiten un

mensaje positivo, realizable y suficientemente motivador.

Por otro lado, dentro de la politica de producto también se aborda la utilizacién de
una herramienta de marketing, por parte de Expire, conocida como el customer
journey map. La utilizacion de esta herramienta permite entender las diferentes
experiencias de los clientes con Expire y definir los touch point o puntos claves que
conectan a Expire con sus clientes. La elaboracion de los CJM ha permitido a Expire

construir una comunidad de marca donde el didlogo puede desarrollarse y crecer.

iii. La politica de precio

Dentro de la politica de precio, quedan determinados los precios establecidos para
los productos y el método seguido para lograr la fijacion de un precio éptimo. A
través de la encuesta DAP, se calculd el precio 6ptimo de cada uno de los servicios
ofertados informacidn que luego sirvid a Expire para fijar un precio adecuado para

sus productos.
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Tabla 13: Resumen puntos clave politica de precio

PRODUCTO PRECIO OPTIMO PRECIO MAXIMO  PRECIO FINAL
1. Suscripcion mensual
60€ 70€ 60€
supermercados
2. Venta datos modelo
5.500€ 7.000€ 6.000€
Big Data
3. Comisién por
9,5% 11,5% 10%

producto vendido

Fuente: elaboracion propia

Se puede concluir que los precios fijados por Expire tienen sentido y son adecuados.
Los tres son préximos al precio éptimo y ninguno sobrepasa el precio maximo

aceptado, luego los clientes, en un principio, si estarian dispuestos a pagarlos.

iii. La politica de distribucidn y ventas

La politica de distribucién y ventas de Expire, politica dedicada a conectar la
produccién de la empresa con el consumo de los clientes, engloba, en primer lugar
los diferentes canales de distribucidn y venta utilizados por Expire y en segundo lugar

las ventas estimadas para cada servicio ofertado por Expire.

El canal de venta por excelencia utilizado por Expire es el canal online. La eleccién
por parte de Expire de este canal concuerda con la naturaleza de Expire como startup
tecnoldgica. Este canal de venta favorece la seguridad, la rapidez y la comodidad de
todos los agentes. Para la distribucion, la pagina web de Expire sirve como canal
tanto para los supermercados individuales, como para las grandes cadenas de
supermercados. En cuanto a los usuarios que compran los productos con caducidad
proxima a través de la app, podran elegir por un canal de distribucidn basado en el
envid online o por ir a recoger los productos reservados a través de la app. El canal
de distribucidn online presenta las ventajas ya mencionadas. Por otro lado, el hecho

de dar opcidn a los clientes siempre es un factor favorable por parte de Expire.
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En cuanto a las ventas por producto, su desglose se detalla a continuacion:

Tabla 14: Resumen puntos clave politica de ventas

PRODUCTO MARGEN BRUTO ANUAL ESTIMADO
1. Suscripcion mensual
144.000€
supermercados
2. Venta datos modelo
64.000€
Big Data
3. Comisién por
3.739.500€
producto vendido
3.947.500€

Fuente: elaboracion propia

En términos brutos y teniendo en cuenta la estructura de costes de Expire, las
proyecciones de venta de la compafiia para el afio 2021 son prometedorasy alientan

a seguir adelante con el negocio.

iv. La politica de comunicacion y promocion.

Con el plan de comunicacidon y promocion, Expire informara a su publico objetivo
sobre los productos y servicios que ofrece y las ventajas que estos suponen para asi
conseguir altas en los servicios de Expire. Expire ha encuadrado su politica de
comunicacion de acuerdo a la teoria del Integrated Market Communications (IMC).
Expire ha integrado y coordinado sus canales de comunicacion, logrando asi entregar
un mensaje claro y consistente sobre la organizacion y sus productos. El plan de
Expire incorpora todas las herramientas de comunicacion utilizadas, junto con la
definicion de los indicadores de rendimiento, que permitiran medir la utilidad de las
mismas. Expire utilizara cuatro técnicas fundamentales de comunicacidn, el email
marketing; la publicidad en buscadores, a través de la herramienta de Google
Adwords; la técnica de los banners, en concreto, de tipo robapaginas; y micro-
influencers que dardn a conocer a Expire a través de sus perfiles en las redes. El

budget mensual de Expire para su campaifa de marketing es de 8 200€ mensuales,
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lo que asciende a una cifra total de 98 400€ anuales. El desglose de la compafia se

muestra en la tabla 15.

Tabla 15: Resumen puntos clave plan de medios

HERRAMIENTA IMPRESIONES PRESUPUESTO MENSUAL
Email marketing 1.440.000 3.000€
Google Adwords 120.000 2.000€
Banners 1.650.000 2.200€
Micro-influencers 900 1.000€
2.764.900 8.200€

Fuente: elaboracion propia

El presupuesto cumple con lo que ha sido proyectado en el modelo de costes de
Expire y la utilizacion de todas las herramientas logra un niumero de impresiones
muy alto. Por tanto, se entiende que la politica de comunicacion de Expire es
adecuada, y que con ella se lograra aumentar la base de clientes, tanto el nUmero
de usuarios de la app como las cadenas de supermercados que compran los datos

gue Expire ofrece, gestionados por el modelo de Big Data.

Extraer conclusiones para dar respuesta a los objetivos planteados con el fin de
entender la realidad de Expire y su potencial como empresa en el futuro.

En definitiva y en base a todo lo estudiado, existe suficiente evidencia numérica y
tedrica para concluir que Expire es una empresa con potencial, que lograra llegar a
un target de clientes amplio y conseguira un numero de altas elevado favoreciendo
asi su crecimiento y escalabilidad futura. Expire es una startup tecnoldgica, ya que
funciona a través de la gestion de una aplicacién de moévil y de unos patrones de
consumo de un numero elevado de usuarios, recopilados a raiz de un modelo de Big
Data. Las startups tecnoldgicas se han convertido el factor revolucionario dentro del
mundo empresarial, luego Expire, con su modelo de negocio, estara enmarcada en
una tendencia lider en el mercado. Expire es ademds una empresa innovadora, que

pretende dar respuesta a problemas sociales y medioambientales. Lograra ocupar
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un hueco real en el mercado, atendiendo a necesidades existentes de los segmentos

de mercado identificados, contribuyendo ademads a crear un mundo mejor.

Expire es, por todo ello, un negocio con enorme potencial, capacidad de expansion y
proyecciones ambiciosas, que pretende cambiar la forma de entender los habitos de
compray de consumo de alimentos. Todo el mundo puede contribuir a mejorar el futuro

venidero, y Expire ya se ha puesto en marcha.
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7. ANEXOS

7.1.  Startup de impacto social

En palabras de Michael Porter (2011), uno de los padres de la estrategia empresarial, “el
sistema capitalista estd bajo asedio”. El gran problema es que muchas compafiias
permanecen encerradas en un enfoque de creacion de valor anticuado, distante de las
realidades sociales que también dan forma a los mercados y van mas alla de las
tradicionales necesidades econdmicas. La solucion radica en el principio del “valor
compartido”, que implica crear valor econémico de una manera que también se cree
valor para la sociedad al abordar sus necesidades y desafios. Por tanto, el término de
valor compartido, acufiado por el propio Porter ya en 2011, hace referencia a todas
aquellas politicas y practicas que, de forma conjunta, promueven tanto Ila
competitividad de una empresa como las condiciones econdmicas y sociales en las

comunidades en las que opera.

Para poder crear valor compartido, las empresas deben centrarse en conectar el éxito
empresarial con el progreso social. El concepto considera que sendos progresos deben
ser abordados utilizando principios de valor, es decir, tomando los beneficios en relacién
con los costes generados y no de forma aislada y exclusiva. Es verdad que la idea de
crear valor no es novedad, ya que las empresas llevan reconociendo esto en el seno de
sus negocios durante muchos afios. No obstante, la gran novedad introducida a raiz de
la nueva oleada de cambios es la necesidad de abordar los problemas sociales desde
una perspectiva de valor y no dejar este asunto en la periferia de los negocios. El valor
compartido no puede limitarse a la responsabilidad social, la filantropia o la propia
sostenibilidad, debe estar en el centro de los negocios y debe entenderse como una

nueva forma de lograr el éxito econdmico empresarial (Porter & Kramer, 2011).
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Figura 33: Concepto de valor compartido de Michael Porter
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Fuente: elaboracion propia basada en Michael Porter y Mark Kramer (2011)

Dentro del sector empresarial, tanto en el modelo de grandes compaiiias como en las
startup, se ha desatado una nueva tendencia que materializa el concepto de valor
compartido propuesto por Porter. Cada vez mas, son necesarios los modelos
empresariales que pongan la preocupacién por el impacto social en el centro de sus
negocios. El factor fundamental que ha desatado este nueva tendencia radica en los
propios consumidores, preocupados por el impacto que genera el funcionamiento de
los modelos de negocio que les rodean. La preocupacion de estos consumidores es tal
que han pasado a “castigar” a aquellas empresas que no se alineen con sus valores
sociales. Otro factor clave de este movimiento son las nuevas exigencias legales que se
han desarrollado, obligando a las organizaciones a presentar formalmente informacion
no financiera, relacionada con el impacto que estas empresas generan en su entorno.
Por ello, tanto pymes como startups estan haciendo progresos significativos en la
creacién de empresas donde una de sus razones de ser, sino la razdn de ser, sea resolver
los principales problemas sociales de manera rentable. Para poder crear valor
compartido, deben integrar una misién social en la propia cultura corporativa de la
empresa y canalizar recursos hacia el desarrollo de innovaciones que puedan facilitar la
resolucién de problemas sociales. Estas empresas de impacto social, precisamente por
no estar sofocadas por el estrecho pensamiento empresarial tradicional, estan muy por
delante en el descubrimiento de las oportunidades que ofrece el valor compartido. Son
capaces de escalar de forma mucho mas rapida y eficiente que los programas
puramente sociales, ya que estos ultimos suelen carecer de la capacidad de crecer y

convertirse en autosuficientes (Casas, 2020, p.5).
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La economia se ha topado de lleno con una nueva generacién de emprendedores
sociales, pioneros en nuevos conceptos de productos que satisfacen las necesidades
sociales utilizando modelos de negocio viables. Convertir la busqueda de oportunidades
de valor compartido en una actividad regular requiere definir un propésito social claro,
publicitarlo interna y externamente e incorporarlo en procesos centrales como la
planificacion estratégica y el presupuesto. Esto establece una cultura que desata lo
mejor de los empleados y ayuda a movilizar socios externos que tienen objetivos
similares. El hecho de tener unos objetivos de cardcter elevado y el propdsito de
solventar problemas sociales y ambientales son claros indicios de un conjunto
empresarial comprometido, combinacién que a su vez remite en una mayor
probabilidad de éxito. Ahora bien, es importante que las organizaciones dediquen
tiempo y recursos a desarrollar un entendimiento completo y exhaustivo del problema
social que pretenden paliar, ya que de lo contrario podrian caer en el error de perseguir
soluciones ineficientes. De la misma forma, las empresas que buscan ofrecer beneficios
sociales y comerciales escalables deben ser capaces de monitorear su progreso. A través
de los estdndares de contabilidad sobre sostenibilidad, se estd tratando de crear normas
basadas en la industria que permitan a los inversores y otras partes interesadas
comparar los impactos ambientales y sociales de diferentes organizaciones. Sin
embargo, aun no hay evidencias empiricas de que esas normas pueden también

vinculares a la creacion de valor (Pfitzer, Bockstette, & Stamp, 2013, p.104).

Esta tendencia de organizaciones de impacto social ha desembocado en la creacién de
una comunidad internacional que engloba, bajo una misma marca, a un gran niumero de
empresas con un compromiso social y medioambiental estipulado formalmente. Esta
comunidad internacional es conocida como B Corp. Con su propio certificado, B Corp
hace referencia a un conjunto de empresas con propdsitos de valor compartido, que
buscan canalizar el potencial de sus negocios para asi suscitar un impacto positivo en el
entorno en el que operan. Este certificado sirve como garantia, para las empresas que
lo reciben, de su compromiso social, fruto del cumplimiento de una serie de requisitos
de indole social y medioambiental (B Corporation, 2020). Ademas, también avala la
modificacion de los estatutos de dichas empresas, garantizando de este modo que los

intereses tanto de los empleados, de las comunidades como de la propia sociedad de su
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entorno operativo sean igual de importantes que las de los accionistas, en la toma de
decisiones empresariales. El avance de B Corps como nuevas formas y modelos
empresariales sirve como advenimiento de lo que el socidlogo Jerry Devis esbozé como
un “cambio tectonico” hacia una era en la que nuevas formas locales de organizacion
seran capaces de afrontar las necesidades nacientes, que las corporaciones ya no son
capaces de satisfacer de forma eficiente (Kim, Karlesky, Myers, & Schifeling, 2016,

p.130).

Figura 34: Compromiso de una empresa B Corp
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Fuente: B Corporation Spain (2020)

7.2. Encuesta DAP
A continuacion se detalla la encuesta realizada a un grupo de individuos sobre su
disposicion a pagar frente a los diferentes productos de Expire. La encuesta fue realizada

a través de un soporte digital.

Productos de Expire

Producto 1: pago de una suscripcion mensual por parte de los supermercados para
poder ofertar sus productos con caducidad proxima a precios descontados en la app de
Expire y poder lanzar ofertas sobre estos productos a los usuarios de la app.

Producto 2: venta de datos a las cadenas de supermercados con informacién sobre los

habitos de consumo y patrones de compra de los usuarios de la app para poder enviarles
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ofertas personalizadas sobre productos que van a caducar pronto y asi aumentar la
cuota de clientes finales.

Producto 3: compra de productos a través de la app de Expire por parte de los usuarios
que se den de alta en la misma con el pago de una comisién del 10% por cada transaccién

realizada.

Preguntas demograficas:

Producto 3:
* (Esusted hombre o mujer?
* (Qué edad tiene?
* ¢(Enque zonavive?
* ¢Cual es su ingreso mensual?

e (Cudl es su estado civil?

Preguntas de la encuesta:

Producto 1,2y 3:

* (A qué precio consideraria que [la suscripcién mensual / la venta de datos de
perfiles de usuarios / la comisién por transaccion realizada en la app] es una
ganga por el dinero que cuesta?

* (A qué precio comenzaria a pensar que [la suscripcién mensual / la venta de
datos de perfiles de usuarios / la comision por transaccion realizada en la app]
se esta volviendo caro, pero adn asi, no descartaria pagarlo?

* (A qué precio pensaria que [la suscripcion mensual / la venta de datos de perfiles
de usuarios / la comisién por transaccion realizada en la app] es tan caro que
dejaria de considerar su compra?

* (A qué precio consideraria que [la suscripcién mensual / la venta de datos de
perfiles de usuarios / la comisidn por transaccion realizada en la app] es tan
barato que cuestionaria su calidad y consideraria que no es algo suficientemente

bueno?
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