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1. INTRODUCCION

La afectacién de la pandemia en el sector de la restauracion, la pérdida de la experiencia cliente,
el auge del delivery y take away junto con el advenimiento de la sostenibilidad y el social caring

como valores centrales en este tipo de consumo, ha motivado la eleccidn de este trabajo.

La metodologia seguida consiste en: una primera fase de analisis del contexto de cambio que
esta viviendo el sector; una vez realizado este analisis previo, se realizara la construccion a través
del Design Thinking, un analisis del entorno y un plan de empresa, del modelo de negocio y el

trabajo concluye con la viabilidad del proyecto.

Cabe destacar que la idea de negocio se caracteriza por tener unas bases sociales y sostenibles.
Por un lado se quiere generar un impacto positivo en el medio ambiente trabajando con
materiales eco-friendly que permitan reducir la contaminacion resultado del incremento en el
consumo de delivery y take away. Por otro lado, los beneficios generados iran destinados a una
cooperativa de kildmetro 0 de Cataluiia.

Asi pues, se apuesta por una empresa que aporte soluciones sociales y medioambientales.

2. OBIJETIVOS

1. Mediante los antecedentes, entender cuando empezo el take away y delivery, el auge
de este sector, cuando se planted la necesidad de que fuera sostenible, los impactos
medioambientales y la situacion del sector debido a la pandemia.

2. A partir de la aproximacion metodoldgica Design Thinking, encontrar los principales
problemas vy disefiar la mejor solucion para el objeto de estudio. Esta metodologia
consistird en 5 fases distintas: empatizar (entrevistas, encuestas, observacion, mapa de
empatia, Customer Journey, Buyer Persona), definir, idear, prototipar con impresoras 3D
y testear.

3. Realizar un analisis del entorno mediante los modelos PESTLE, Porter’s Five Forces y
Business Canvas Model.

4. Seguir el plan de empresa Business Plan Template for a Startup Business de Score-Deluxe
para crear el modelo de negocio.

5. Concluir la viabilidad del proyecto.



3. ANTECEDENTES

3.1 La evolucidn del take away y el delivery

El take away se define como la venta de comida y/o bebida para el consumo inmediato después
de su compra para consumir en cualquier lugar. Y el delivery es el servicio de reparto que ofrece
los productos directamente en el domicilio del cliente. Es una manera de aumentar la cartera de
clientes independientemente del aforo del local. Hoy en dia, a través de las diferentes
plataformas digitales de terceros, el take away o delivery es mucho mas sencillo, ademas de
haberse convertido en una buena herramienta de marketing. Durante el afio 2020, debido a la
pandemia de COVID-19, el sector de la restauracion se ha visto muy afectado econédmicamente.
Muchos restaurantes se han adaptado para empezar a vender take away o delivery como una

alternativa de negocio y poder seguir generando ingresos tras verse con sus locales cerrados.

Aungue parezca una alternativa novedosa, en la Antigua Roma y en la Antigua Grecia, ya habia
puestecitos de panes con olivas para llevar y en el Medio Oriente se servian falafel para llevar.
Es decir, el take away tiene origenes remotos. El take away que conocemos hoy en dia nace en
Nueva York en 1912 con un restaurante que ofrecia panes, galletas, sandwiches a través de una
vitrina. Y mas tarde en los afos 40 se empezd a vender comida para llevar en EEUU sin necesidad
de salir del coche. Aunque en Estados Unidos empezé siendo muy comun el take away, en

Espafia llegd afos mas tarde. (Jack the Pepper, 2021).

Segun el estudio ‘El consumo out of home’ (Kantar Worldpanel,2018), un 66% de los espafioles
ha utilizado alguna vez el servicio de envio de comida a domicilio (delivery) y de comida para
llevar (take away), siendo el take away la opcidon mas popular. Ademas, el gasto por acto en
delivery y take away es de 12,9 euros y 8,2 euros respectivamente. Este estudio destaca que el
consumo de comida para llevar es cada vez mds comun y particularmente entre los millennials.
En las ciudades grandes como Madrid o Barcelona, el 41% de los pedidos se hacen via app o

web.

El motivo del crecimiento del consumo del take away viene dado por el cambio de la sociedad
a un estilo de vida moderno. La postmodernidad ha provocado cambios en el estilo de vida y el
mas importante tiene relacion con los medios de comunicacidn y los avances tecnoldgicos.

Basicamente, este cambio en el estilo de vida ha traido una evolucion de un estilo de vida activo



a uno sedentario. Es por ello que también el consumo de comida para llevar se ha incrementado,

ya que la gente no tiene tiempo para cocinar o simplemente no le apetece.

Uno de los motivos mds importantes que ha estimulado el consumo de comida para llevar ha
sido la pandemia del COVID-19. Como se muestra en el gréafico facilitado por Statista de ‘Increase
in restaurant delivery users during the coronavirus pandemic in selected European countries in
2020’ [Ver Anexo 1], Espafia ha tenido un crecimiento de uso del take away del 16% pero es el
pais con mas intencidn por parte del usuario de seguir utilizando opciones como el delivery. El

delivery y el take away han venido para quedarse, ya que cada vez hay mas demanda.

En el siguiente grafico de Statista [Ver Anexo 2] nos muestra el nimero de comidas o ‘snacks’
consumidos en restaurante/pub/café, el nimero de comidas o ‘snacks’ take away y los que han
sido delivery. El método que mas ha crecido del 2013 al 2017 ha sido el delivery, que es cada vez
mas comun. Y el take away no tuvo un crecimiento tan marcado antes de la pandemia en Espafia

porque no era tan comun como hoy en dia.

A causa de la pandemia COVID-19, algunas percepciones de los consumidores han cambiado y
estas varian segun los diferentes paises. Segun el estudio en el articulo ‘Sustainability in
packaging: Inside the minds of global consumers’ (McKinsey & Company, 2020), el estudio tiene
tres conclusiones principales. Primeramente, que a los consumidores les importa mas la higiene
y seguridad de la comida. También los consumidores consideran la sostenibilidad cada vez un
tema mas relevante con el afloramiento de la pandemia y sobre todo con los restos que se tiran
al mar y la contaminacion. La mayoria de ellos estaria dispuesto a pagar mas por un packaging
sostenible y comprarian mas packaging sostenible si los beneficios de usarlo se viera reflejado
en las etiquetas. Finalmente, la percepcién de qué es el packaging sostenible varia segun el pais
pero si se sabe cudles son los materiales menos sostenibles (plastico, metal, aluminio y una

combinacion de plastico, papel y aluminio).

El estudio Barémetro de Tendencias en Restauracion impulsado por Unilever Food Solutions,
junto con Facyre y Hosteleria de Espafia afirma que el 23% de los espafioles ha incrementado su
consumo de delivery durante el confinamiento (Redaccién HD, 2020). Un 63% de los espafioles
han pedido comida desde el domicilio; un 18% ha elegido probar en nuevos restaurantes; y el
19% en restaurantes que ya consumian. Pero lo mas importante es que un 55% ha incrementado

el consumo de delivery y un 53% el consumo de take away en los Ultimos 5 afios.



3.2 Impactos medioambientales del packaging y sostenibilidad

Hoy en dia, el consumo de la comida take away es cada vez mas comun en todo el mundo. Pero
el principal problema es que el embalaje de un solo uso para alimentos representa una de las
fuentes mas grandes de residuos y es uno de los mayores impactos medioambientales debido
al poco uso de materiales reciclables. La aplicacion de la politica de la Unién Europea de 2025
sobre el reciclaje de residuos reduciria todos los impactos en un 2%-60%, e incluiria una
reduccion del 33% en el potencial del calentamiento global (Environmental impacts of take away
food containers, 2018). Esta politica de la Unidn Europea afirma que, en relacién a los envases,
en 2025 el 65% de los residuos deberan ser reciclados y en 2030 se habla de un 70%. Cada afio,
la produccion e incineracion de plastico emiten aproximadamente 400 millones de toneladas de
CO2 en el mundo, por lo tanto, el principal objetivo de las iniciativas, con el objetivo de presentar

el medio ambiente, es reducir el consumo de plastico.

Pero, éen qué momento nace el concepto de sostenibilidad que conocemos a dia de hoy? Este
concepto nace en 1987 con el Informe ‘Nuestro futuro comuin’ elaborado por varios paises de
la ONU. En este informe aparece el desarrollo sostenible descrito como la necesidad de estudiar

o de limitar los impactos medioambientales que surgen con la actividad humana.

La importancia del sector del take away ha creado ciertas preocupaciones tanto por cuestiones
laborales, como por seguridad alimentaria y mas aun, por la sostenibilidad. La necesidad de un
cambio empieza a crecer cuando la gente se da cuenta de que los materiales utilizados para el
packaging son de un solo uso y no se acostumbra a dar una segunda vida al producto. Lo que

Ileva unas cantidades de residuos y contenedores necesarios extremos.

Muchas empresas, al ver que los clientes se daban cuenta de la situacién, empezaron a ofrecer

descuentos para devolver el packaging del producto o traer el propio packaging de casa.

Cada vez mas, la sostenibilidad y la preocupacién por el medio ambiente son factores mas
importantes en la eleccion del restaurante, y en todo el canal Horeca. Un 53% de los espafioles
esta cada vez mas concienciado con la gestién de los residuos del restaurante y un 49% demanda

productos de proximidad y envases reciclables.

El gobierno de Espafia ha afirmado que a partir de julio de 2021 se aplicarad una Nueva Ley de

Residuos y Suelos Contaminados que afirma que no se podran comercializar ciertos productos



de un solo uso y desde 2023, quedara prohibida la distribucién gratuita de vasos y recipientes
para alimentos. El impuesto sobre los envases de plastico no reutilizable sera de 0,45 € por cada
kilogramo de envases y sera de caracter indirecto. (El mundo, 2020). Este impuesto afectara a
los vasos para bebidas, recipientes para comida y otros productos como tapas, bastoncillos,

cubiertos...

3.3 Empresa social

El concepto de empresa social nace con la famosa frase de Yunus: “Cada vez que quise resolver
un problema social o econdmico, traté de hacerlo creando un negocio a mi alrededor”. El
objetivo principal de las empresas sociales no es crear beneficio econémico sino generar un
impacto positivo en el medio ambiente o en la sociedad. Este tipo de empresas si que generan

beneficios econdmicos pero estos se utilizan para cumplir la misidn de la empresa.

En relacion al articulo ‘Defining social enterprise’ de Jacques Defourny y Marthe Nyssens escrito
en 2006, la primera vez que se hablé de empresa social fue en 1993 cuando Harvard Business
School lanzé una iniciativa de empresa social y, a partir de ahi, muchas universidades lanzaron
programas para empresas sociales. En Europa, el concepto aparecié en 1991 cuando el
parlamento italiano aplicé una ley que nombraba una forma juridica especifica para las
"cooperativas sociales”. Y mas adelante, en 1996 se realizd un estudio por EMES European
Research Network del crecimiento de las empresas sociales en los paises que formaban parte
de la UE en ese momento. Sin embargo, no fue hasta el afio 2002 cuando la existencia de

empresas sociales empezo a crecer paulatinamente.

Segun la Coalicion de Empresas Sociales del Reino Unido, las tres principales caracteristicas de
una empresa social son: orientacion empresarial (vender un producto o servicio a un mercado),
objetivos sociales y/o medioambientales y propiedad social. Por lo tanto, una empresa se
considera empresa social por tres motivos distintos: objetivo, responsabilidad y uso de ingresos.
Y como podemos ver en la divisién segun el espectro hibrido [Ver Anexo 3], una empresa social
se encuentra en la parte izquierda del espectro, donde se encuentran las organizaciones sin
animo de lucro con actividades comerciales que generan valor econdmico para financiar
programas sociales, pero cuyo motivo principal es el cumplimiento de la misién dictada por el

mandato de las partes interesadas. (Social Enterprise Typology, 2007).



4. ANALISIS DEL TEMA

4.1 Design Thinking

4.1.1 Empatizar

En esta fase se ha realizado el Buyer Persona, el Customer Journey, un mapa de empatia, una
fase de observacion, encuestas enfocadas al cliente final y entrevistas enfocadas a restaurantes

para encontrar aquellos insights mas importantes que necesita el packaging en el mundo

gourmet.

En esta imagen se ha descrito el Buyer Persona que encaja a la perfeccion con el publico objetivo

de este trabajo.

BUYER PERSONA DESIGN:

BIOGRAFIA

Ainara es Directora de Arte Freelance. Es una gran defensora de Fridays for
Future. Gran consumidora de Take Away y Delivery (cuatro veces por semana).
Intensa vida social. Le gusta comer tanto con amigos como sola. Esta frustrada
por la cantidad de residuos de pldstico que provoca. Espera un consumo respon-
sable de packaging en delivery vy se preocupa por los residuos.

PERSONALIDAD OBJETIVOS

-Packaging sostenible
-Evitar suciedad (conservacion)
-Preparacién simple

EXTRAVERSION INTROVERSION

Ainara, 30.

L7

#asianfoodlover
#hardworking
#rushed

#practical

honest greens®

VICIO

SENSACION INTUICION -Look&Feel de los restaurantes
-Mise en place instagramable
I : :
Soy una foodie sin PENSAMIENTO SENTIMIENTO
K . ' FRUSTRACIONES
tiem PO para cocinar JUZGADOR PERCEPCION . L
-Demasiado plastico
. Art Direct -No puedo subirlo a Instagram!
OCCUPACION rt Director MARCAS -Me ensucio las manos
ESTADO Soltera °
, enlaglopla MOTIVACIONES
LOCALIZACION El Born, Ben. SALAD HOUSE
TIPOLOGIA Heavy user Take BAUCY VA Lion
Away/Delivery RAMEN'YA HlRl] ECO FRIENDLY
ARQUETIPO Foodie
PARKING MENOS RESIDUOS
#rushed PIZZA

CONVENIENCIA

ALMACENAJE POSTERIOR CONSUMO

CALIDAD DE PRESERVACION

Buyer Persona de We Design Eat

Ademas, se ha realizado un Customer Journey del consumidor final para ver en qué fase se

encuentra nuestro modelo de negocio para poder adaptar el producto a las necesidades del

consumidor final.



COSTUMER JOURNEY DESIGN:

Restaurante
Take Away

RECONOCIMIENTO

El cliente potencial ve una
historia en Instagram donde
nos han etiquetad y decide
entrar en nuestro perfil

©

El cliente potencial, después
de ver la historia de Instagram,
piensa que ese plato le
gustaria mucho probarlo esta
noche.

Encontrar contenido muy
pobre en las redes, no tener
informacion suficiente y ya no
le interesa ese restaurante, ird
a buscar otro.

Estar activo en redes,
publicando contenido
constante y animando a que la
gente dé a conocer el
restaurante en las redes.

Mantener fidelizados a los
clientes actuales para que nos
recomienden y nos nombren y
asf conseguir nuevos clientes.

CONSIDERACION
DE COMPRA

El cliente entra a nuestro perfil
y clicka en el link de la web.
Una vez en la web busca la
carta del restaurante y busca
reviews sobre el restaurante y
los mejores platos

©

El cliente, después de leer las
reviews, piensa que todo tiene
muy buena pinta y ademas la
gente opina muy bien. Quiere
probarlo,

Como la gente no ha hecho
ninguna review, no tiene
opinién sobre el restaurante y
la informacion de la web es
escasa. Ademds, no tienen
redes sociales.

Tener una web o un perfil de
Instagram con mucha
informacion y fotos de los
platos para llamar la atencion
del cliente.

Mejorar la carta online del
restaurante, la web, los perfiles
de las redes, posibilidad de hacer
el pedido a través de la web

Para facilitar el proceso del
cliente y esté més satisfecho.

COMPRA

Una vez ya ha decidido qué
pedir, va a una plataforma
digital y tramita el pedido

desde allé

El cliente puede llegar a
pensar que el restaurante no
ofrece mucha informacion de
como pedir y lo tiene que
buscar él en una plataforma
digital

El restaurante no esta en
ninguna plataforma digital o
no ofrece delivery ni take away.
Por [o tanto, el cliente busca
otro restaurante.

Facilitar el proceso de realizar
el take away o delivery del
restaurante a través de la web,
plataformas digitales o el
propio perfil de Instagram.

Poder sequir ofreciendo el
servicio a clientes aunque el
restaurante esté ‘full’ o esté
cerrado por normativas de la
pandemia

ENTREGA
/RECOGIDA

Después de esperar 30
minutos, le llega el pedido a
casa (En el caso del take away
en esta fase lo iria a buscar al
restaurante)

®©

El cliente se puede llegar a
poner nervioso porque no
sabe a qué hora llegara. En el
caso de que no hagan delivery,
le da pereza ir a buscar la
comida al restaurante.

La comida tarda mucho en
llegar y al cliente se le han
pasado las ganas y siente que
esté perdiendo el tiempo y
decide anular el pedido,

Ser eficiente en el proceso de
take away o delivery para que
el cliente esté satisfecho.
Mantener al cliente informado
en todo momento.

Ofrecer un buen servicio para
que los clientes vuelvan a
pedir ya sea mejorando el
servicio de delivery o el
espacio de espera take away.

Customer Journey de We Design Eat

CONSUMO

Una vez sentada en la mesa,
abre el pedido y desempaque-
ta la comida.

®

El cliente puede llegar a
pensar que la comida esté fria,
se ha derramado algun liquido,
esta mal envasado, hay mucho
pléstico.

La comida ha llegado
destrozade, fria y el packaging
es poco sostenible. £l cliente
ya no disfruta la comida igual

Tener el packaging dividido en
compartimentos, con un
packaging sostenible y una
explicacion sobre este y
conseguir el efecto ‘wow' en el
cliente.

Conseguir mejorar la
experiencia del cliente a través
de la presentacion de la
comida y conectar con en el
tema de la sostenilibilidad.

FIDELIZACION

Después de probar el
restaurante, nos da un follow
en Instagram, escribe una
review y en dos semanas
decide volver a pedir

©

Sila experiencia del cliente es
buena, dejaré buenas reviews.
En el caso contrario, dejara
criticas en las reviews, no lo
recomendara y no repetira.

No hay reviews de clientes
porque no se facilita la manera
de hacerlo y los clientes no
vuelven a pedir al restaurante.

Facilitar el proceso de reviews
en la web o en otras
plataformas. Intentar fidelizar
al cliente y preguntarle
después. Mantener contacto
activo con é|

Fidelizar los clientes y que
repitan el pedido. Asi podran
dar buenas reviews y
recomendar el restaurante
para fidelizar a clientes nuevos.

En conclusidn, nuestro modelo de negocio se centrara a partir de la fase 4 de entrega/recogida

de la comida.

El mapa de empatia ha ayudado a conocer mas al cliente final, entender su problema y plantear

la propuesta de valor que tenemos. Asi que esta herramienta ha ayudado a ponerse en la piel

del cliente para detallar el producto que se le ofrecera.

EMPATHY MAP DESIGN:

No es atractivo
cuando lo abres

OYE?

La comida es
deliciosa, pero
llega aplastada

calentarla
No tiene un
aspecto atractivo
en la mesa
He gastado

mucho y ain falta
algo de prepara-

ESFUERZOS:

La preparacion

gasta tiempo
Los residuos no
son responsables
con el medio
No puedo ambiente

instagramarlo

La comida llega
fria y tienes que

No tiene una
buena relacion
calidad-precio

VE?

El "mis en place” no
es instragamable,
no puedes compar-
tirlo

SIENTE?

No parece que lo coman
en el restaurante

No hay efecto “wow”
Todos son iguales

No sabe como
en el restauran-
te

PIENSA?

Falta informacién Qué gran cantidad

sobre como de plastico para
finalizar/preparar sélo una comida
la comida

Necesidad de ser
sostenible, menos
plastico y menos
luos

resid!

La comida no se
ve como en el
plato del restau-
rante

Lo mas parecido
a la comida
‘ready-to-eat’

No refleja el look
and feel del
restaurante

DICE?

Demasiado

plastico y
Cuando lo calien- residuos

tas en el microon-
das, se ensucia

Si lo calientas la
comida ya no es
tan crujiente

HACE?

Reciclar separado
el pasticoay el
organicp

Cambia alguna
comida a platos

Lo prepara bonito
cuando es una
comida/cena

Falta informacién social
sobre cémo
finalizar/preparar
RESULTADOS:
Quiero que sea
instagramable
La calidad de la
comida es como _
comer en el Necesito el
restaurante envase para un

Mapa de empatia de We Design Eat

uso posterior facil
y comodo



Para tener una vision mas profunda sobre la experiencia packaging en take away vy delivery, se
ha llevado a cabo una fase de observacidn propia [Ver Anexo 4]. En esta fase se han comparado
packagings de diferentes restaurantes para detallar mas las necesidades del cliente. Esta fase

también ha servido como inspiracion para el disefio del producto.

Encuesta al consumidor final y resultados

Como herramienta complementaria, se ha realizado una encuesta enfocada a, y respondida por
los consumidores finales. Se dio un margen de respuesta de 1 semana completa, y se obtuvieron
136 respuestas. La segmentacién se ha hecho por edad y por sexo. Segun los resultados de la
encuesta [Ver Anexo 5], no ha respondido nadie menor de 18 afios, un 62,5% tienen entre 18 y
25 afios, un 13,2% tienen entre 25y 35 afios, un 2,2% entre 35y 45 afios y un 22,1% mas de 45
afios. Ademas, un 70,6% de las respuestas son mujeres y un 29,4% son hombres. Después de
observar y analizar los datos, un 90,4% ha consumido take away/delivery alguna vez y el resto
no. Por lo tanto, si extrapolamos estos resultados a nuestro publico objetivo, es un porcentaje
muy alto de gente que ha consumido o consume take away/delivery. Ademas, segin los
resultados, una mayoria (56,3%) lo consume una vez a la semana, un 6,6% lo consume 2-3 veces
ala semana, un 1,5% mas de 3 veces a la semana y el resto no consume. Por lo tanto, se puede
concluir que el take away/delivery han venido para quedarse, como se hablaba en los
antecedentes. Uno de los resultados mas interesantes ha sido que un 36,8% opina que si
empeora la experiencia del cliente en comparacion a ir a un restaurante y un 39,7% opina que
tal vez. Por lo tanto, es una minoria (23,5%) que opina que la experiencia del cliente no empeora
en comparacion a ir a un restaurante. El principal problema que se encuentra la gente (66,2%)
es que hay mucho plastico, dato muy relevante para este estudio. Otros datos interesantes es
que un 10,8% opina que es cutre, un 46,2% opinan que hay residuos al dia siguiente, un 53,8%
opina que ha llegado fria y un 10,8% opina que la comida ha llegado en mal estado. Otras de los
problemas que se ha encontrado la gente es que tarda en llegar, a veces se dejan cosas, no se
pueden hacer reclamaciones al momento, muchas veces los trabajadores son riders y no tienen
buenas condiciones, etc. Y en cuanto al tema de sostenibilidad, un 52,2% estaria de acuerdo con
pagar mas por un packaging sostenible, un 28,7% opina que tal vez pagaria mds y una minoria
del 19,1% dice que no estaria dispuesto a pagar mas. Entre los que estarian dispuestos a pagar
mas, un 83,9% opina que pagaria menos de 5€ y un 15,1% entre 5y 10€. Y finalmente, un 68,4%
es consciente de todos los residuos que produce la industria del packaging, un 15,4% tal vez y

un 16,2% no es consciente de ello.
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Entrevistas a restauradores

Para entender los challenges del cliente directo se han realizado 4 entrevistas [Ver Anexo 6] a

restauradores de prestigio de cuatro tipos de restaurantes diferentes.

El primer restaurante se llama Orfila. Es un restaurante de autor ubicado en El Masnou que tiene
mucho prestigio por la zona del Maresme. La cocina que ofrece es una cocina de mercado
inicialmente no pensada para el take away. El director del restaurante se llama Marc Orfila y
anteriormente no tenia experiencia en take away y delivery. Segun las respuestas del chef y
director del restaurante, lo que mas valora en cuanto al packaging que utiliza en el take away

es el precio (principalmente), el disefio, la sostenibilidad y la versatilidad.

El segundo restaurante objetivo es “'En La Gloria Salad House”, cuya directora es Gloria Rodés.
Gloria Rodés tiene dos restaurantes en Barcelona, es una emprendedora joven, con gran
experiencia en take away y tiene mas de 13.000 seguidores en Instagram. En La Gloria Salad
House es un restaurante de ensaladas saludables que ya hace uso de packaging sostenible.
Segun las respuestas de la directora del restaurante, los dos aspectos mas importantes del

packaging son la sostenibilidad y el disefio.

El tercer restaurante objetivo es Toc al Mar, un restaurante familiar ubicado en Begur, Costa
Brava. El restaurante tiene mucho prestigio y es conocido en toda Cataluna. Ot Salvans, jefe de
cocina y sala de Toc al Mar, tiene una gran visién empresarial. En época de pandemia, iniciaron
la venta online de productos que utilizaban el restaurante y ademas, hicieron delivery con una
capacidad de toda Catalufia. Segun las respuestas del jefe de cocina, lo mas importante en un

packaging es que esté adecuado tanto a nivel gastronédmico como a nivel sostenible.

El cuarto restaurante objetivo es La Fina, cuyo duefio es Aleix Riverola, cocinero de Els Casals
(con estrella Michelin) y director del restaurante La Fina. En cuanto al restaurante Els Casals,
debido a la pandemia, tuvieron que cerrar el restaurante temporalmente debido a la situacion
geografica, ya que no tenian publico suficiente para hacer delivery y/o take away. En cambio,
en el restaurante La Fina incentivé el consumo del take away vy utilizaron muchas herramientas
de marketing para promocionarlo como ofrecer descuentos a los clientes. Este se encuentra en
El Masnou y se define como un restaurante bistrd. Segun las respuestas que nos ha ofrecido, lo

gue valora mas del packaging es que conserve la temperatura y sea facil de llevar.
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4.1.2 Definir

Considerando los hallazgos encontrados durante la fase de empatizar, se definieron los insights

mas importantes:

e El precio es un elemento decisivo en cuanto a la eleccidn de packaging.

e El packaging tiene que ser versatil.

e El packaging tiene que ser sostenible y tiene que estar indicado.

® Un packaging sostenible mejoraria la imagen del restaurante.

e El packaging tiene que ser fécil de llevar.

o Hay que reflejar el look & feel del restaurante.

e El packaging tiene que crear un efecto ‘wow’.

e El packaging tiene que estar relacionado con la oferta gastrondmica del restaurante.

e La moda del take away y delivery ha venido para quedarse.

4.1.3 Idear

A través del método de analisis Design Thinking [Ver Anexo 7] se concluye que los principales
retos del restaurador son: mejorar la experiencia del cliente a través del packaging para mejorar
la imagen de la marca, ser mas sostenible, ofrecer customizacién al cliente y conseguir
fidelizarlos. En cuanto a las necesidades del consumidor final, estas son: |la perfecta preservacion
de la comida, que sea un producto resistente y conseguir acercarse mas a la experiencia

restaurante. [Fotografia 1 del Anexo 7]

A partir de este método también se han identificado los principales problemas y posibles ideas
para solucionarlos [Fotografia 2 del Anexo 7]. El primer problema identificado es el producto en
si puesto que puede llegar frio, puede llegar aplastado, perder calidad, etc.. El segundo
problema identificado es la experiencia del cliente, puesto que no se asemeja a la experiencia
vivida en el restaurante y se suele disfrutar menos. Ademas, uno de los principales problemas
es la logistica puesto que es dificil de transportar, el volumen del packaging, estropeo durante
el transporte, etc. d. La apariencia también es uno de los problemas mas importantes. Suele ser
poco atractivo, poco deseable, no hay diferenciacion entre los diferentes packagings, etc. Y el
mas importante, la sostenibilidad, puesto que pedir comida a un restaurante genera residuos al

dia siguiente, es poco ecoldgico y el principal residuo es el plastico.
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El siguiente paso ha sido ofrecer las posibles soluciones a cada problema y elegir entre ellas las

mas valoradas entre los votantes. Después de encontrar todas las posibles soluciones a cada

uno de los problemas: producto [Fotografia 3 del Anexo 7], experiencia [Fotografia 4 del Anexo

7], apariencia [Fotografia 5 del Anexo 7], logistica [Fotografia 6 del Anexo 7] y sostenibilidad

[Fotografia 7 del Anexo 7], las opciones mds votadas han sido las siguientes:

Para mejorar el producto: crear un packaging que conserve la temperatura de los
alimentos utilizando materiales mas resistentes (o bien que venga conservado en hielo),
gue se cocine mientras se lleva a casa, que el packaging lleve ‘cinturén de seguridad’,
gue tengamos instrucciones para el producto y haya explicacion sobre él (o bien chef
take away como le hemos llamado), hacer una conversién de comida take away a
comida ‘do it yourself’ (que acabes de cocinar tu los ingredientes),que tenga varios
compartimentos para evitar desorden y finalmente, que no haya liquido en los
diferentes platos.

Para mejorar la experiencia: folleto informativo sobre el packaging, comida con cédigo
QR para mas informacion, que tenga un facil desempaquetado, potenciar el olor de la
comida, crear un efecto ‘wow’ (que no quieras comértelo porque te gusta demasiado),
crear ‘perfect bite’ (es decir, cualquier momento que te haga parar y apreciar lo que tu
boca esta experimentando) y incluir vajilla take away.

Para mejorar la apariencia: que sea 100% customizable, que el aspecto lo diferencie de
otros packaging y llame la atencidn del consumidor final, que recuerde el look & feel del
restaurante.

Para mejorar la logistica: que esté sellado de alguna manera al suelo del packaging, que
sea comodo para transportar, que se pueda apilar uno encima de otro facilmente y que
todas las cajas estén encajadas entre si para que no se muevan.

Para mejorar la sostenibilidad: que el packaging incluya una semilla relacionada con el
producto consumido para que pueda plantarse, crear un packaging que se desintegre o

gue pueda sirva de abono ecoldgico para huertos urbanos, jardines o macetas.

4.1.4 Prototipado y Testing

Considerando los insights obtenidos durante el Design Thinking, asi como los resultados de la

encuesta y las diferentes entrevistas, se ha realizado el prototipo de una propuesta de packaging

sostenible y customizable. Se ha escogido un menu del restaurante Tapas 24 de Carles Abellan,
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ubicado en Barcelona para realizar el testing. Después de realizar todo el analisis para el

prototipado [Ver Anexo 8], este es el resultado:
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Prototipado de la bandeja customizable

Una vez realizado el prototipado, se ha testado el producto [Ver Anexo 9] y se concluye que el

producto es viable y cumple con las caracteristicas planteadas. Este es el resultado:

TAPAS 24

UN LLOC DE TAPES

Testing de la bandeja customizable
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4.2 ANALISIS DEL ENTORNO

4.2.1 PESTLE

Para realizar el andlisis de los factores macroecondmicos de Catalufia, se ha llevado a cabo el
modelo PESTEL [Ver Anexo 10] y se ha concluido que el entorno es favorable. A pesar de la
preocupacién por la situacion politica, la crisis econdmica, la situacidn de la pandemia, el paroy
la caida del turismo debido a la pandemia, se consideran favorables para desarrollar este tipo
de negocio puntos como el auge de la tecnologia, el volumen de la economia, la cultura

gastrondmica y la gran concienciacion medioambiental por parte de la sociedad.

4.2.2 PORTER’S FIVE FORCES

Para analizar el nivel de la competencia se ha llevado a cabo el modelo Porter’s Five Forces [Ver
Anexo 11]. Se ha concluido que el poder de negociacidn de los clientes es medio-alto debido al
poder adquisitivo, el coste de cambio bajo (switch cost), los requisitos que piden y el volumen
de ventas. El poder de negociacidn de los proveedores es alto debido a que son un punto clave
en nuestro negocio. Después de analizar la competencia, la amenaza de ésta es alta por el gran
numero de empresas ya existentes en el sector, su gran inversién en innovacion y la fidelizacién
de sus clientes. La amenaza de productos sustitutos es media porque en un futuro todas o casi
todas las empresas utilizaran materiales sostenibles. Finalmente, la rivalidad es media-alta

debido al tamanio similar de las empresas, el crecimiento de la industria y la diferenciacion.

4.2.3 BUSINESS MODEL CANVAS

Antes de desarrollar en profundidad el modelo de negocio, se ha realizado el Business Model

Canvas [Ver Anexo 12] para identificar los 9 puntos clave que la empresa tiene que considerar

para su desarrollo exitoso y alinear las actividades con la propuesta de valor de la empresa.

4.3 PLAN DE EMPRESA

Para realizar el plan de empresa, se ha utilizado la plantilla Business Plan for a Startup Business

de Score Deluxe [Ver Anexo 13].
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4.3.1 Descripcion de la empresa

We Design Eat es una empresa social de packaging sostenible y customizable para realizar el
take away y/o delivery de los restaurantes con renombre de Catalufia con el principal objetivo
de reducir los impactos medioambientales del packaging y mejorar la experiencia del
consumidor final. Los valores de la empresa son: innovacion y disefio, cuidado con el medio
ambiente, producto de calidad, compromiso y honestidad, diferenciacion, adaptabilidad y
transparencia. La vision de la empresa es liderar la industria del packaging sostenible en
Catalufia (y en un futuro en Espafia), reducir los impactos medioambientales producidos por la

misma y participar en el social caring.

\S’EEQGN

EAT

Logo de la empresa We Design Eat
Los objetivos de la empresa son:
. Crear el disefio del embalaje y especificar las caracteristicas adecuadas de éste.
« Crear un disefio mas respetuoso, sostenible y potenciar la economia circular.
« Ofrecer la customizacion total del producto para sus clientes.
« Creacion de un prototipo con impresoras 3D.
. Tenerunarelacion cercana con los clientes para detallar las caracteristicas del producto.
. Daraconocer el producto en los diferentes restaurantes.

. Distribucidon sostenible y efectiva del producto.

El mercado objetivo directo son los restaurantes de prestigio de Cataluia que realizan take away
o delivery o tienen la intencion de empezar a hacerlo y los clientes indirectos son los

consumidores finales del packaging.

Como estructura legal mas adecuada para la empresa, se ha optado por una Sociedad Limitada
Laboral. Este tipo de estructura legal es muy comin en empresas sociales y las principales
caracteristicas de esta estructura legal son: el minimo de socios es de 3 y al menos 2 de ellos
deben ser trabajadores con contrato indefinido, el capital minimo es de 3.000€ que se divide en
participaciones sociales, la responsabilidad estd limitada al capital aportado y este tipo de

empresas estan reguladas por la ley 44/2015.
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4.3.2 Productos y servicios

En esta empresa se ofreceran productos sostenibles 100% customizables, es decir, el propio
restaurante podra elegir la forma mas adecuada de packaging que desee. Al ser una empresa
de packaging con estas caracteristicas, se ofrecen muchos tipos de productos, ofreciendo la
posibilidad de disefiar el recipiente conjunto al cliente directo (restaurante).. Los principales
productos que se ofreceran son bandejas customizables, recipientes para bebidas, boles, platos,
cubiertos y recipientes para salsas.

El material del producto serd ErcrossBio LL712, biopolimero con propiedades termoplasticas
basado en PLA (acido polilactico) obtenido de materiales naturales renovables . Este es un un
compuesto biodegradable, reciclable y biocompostable (en 6 semanas se degrada generando
dioxido de carbono, agua, minerales y abono). Ademads, aguantan los 155 grados, es apto para

envases alimentarios y es apto para impresién 3D.

Los beneficios generales de los productos son: customizacién 100%, disefio, sostenibilidad,
diferenciacidn, versatilidad, 0 movilidad durante el transporte, mejorar la experiencia del cliente
y representar el look & feel del restaurante. Ademas, uno de los valores afadidos de la empresa
es el servicio posventa al cliente. Se espera una relacién empresa-restaurante muy cercana, ya
que al ser un producto customizable tiene que haber una interaccién activa con el cliente..
Ademas, la relacién se espera a largo plazo, ya que la empresa espera conseguir la exclusividad

o devenir el proveedor principal de los restaurantes.

4.3.3 Plan de Marketing

Parte de la investigacién de mercados se ha desarrollado previamente en el Design Thinking
(gracias a las encuestas al consumidor final y a las entrevistas a restaurantes del publico
objetivo) y en el Andlisis del Entorno (gracias al PESTLE y el Porter’s Five Forces) mediante

informacidn primaria y secundaria.

Seguidamente, se han analizado las principales barreras de entrada del sector del packaging: la
necesidad de actualizacién en el sector, la tendencia hacia el packaging sostenible, la alta
competencia, el crecimiento constante del sector que supondra que muchas empresas quieran
entrar en el sector y la normativa y requisitos legales de materiales en contacto con alimentos

(MCA) establecidos por la Unidén Europea.
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Para analizar las caracteristicas internas (debilidades y fortalezas) y externas (amenazas y

oportunidades) de la empresa, se ha elaborado el DAFO.

En este apartado se ha definido también al publico objetivo. Para los clientes indirectos, es decir,
los consumidores finales, se ha realizado una tabla de caracteristicas principales que deben
tener los clientes y el Buyer Persona. Y para los clientes directos, es decir, los restaurantes que
forman parte del publico objetivo, se ha elaborado una lista de restaurantes segun localizacion

y tipo de comida que pueden ser potenciales clientes.

En el plan de marketing también se ha estudiado el nivel de competencia del sector y se ha
analizado a tres competidores directos que ofrecen un producto similar. Estos son Packhelp
Studio, Xpm Packaging y SelfPackaging. Mediante un estudio profundo de estos tres
competidores y una comparacion de estos tres con We Design Eat, gracias a una hoja de trabajo
para el analisis de la competencia, se ha concluido que la ventaja competitiva de la empresa es

producto, calidad, servicio, sostenibilidad, imagen y disefo.

El posicionamiento que se quiere llegar a conseguir con la empresa We Design Eat es una

empresa social, medioambientalmente respetuosa y la mejor en cuanto a calidad y disefio.

En el Plan de Marketing se ha definido también cémo se promocionara el producto. Para ello,
se han descrito detalladamente las diferentes acciones que se llevaran a cabo. Estas son:
presentaciones en restaurantes, pagina web, SEO, SEM, Instagram, Pinterest, email marketing y
flyers junto al packaging. El diagrama GANT ha ayudado a conocer los tiempos que dedicaran los
trabajadores a cada accion y el presupuesto necesario para el Plan de Marketing (626,32€ al

mes).

La estrategia de precios que utilizara la empresa es la estrategia de precios de prestigio. Esta
estrategia consiste en fijar el precio mas alto que el precio normal del mercado. Este precio
elevado del producto viene determinado por la alta calidad del producto y su posibilidad de

customizacién (que requiere una relacion cercana con los clientes y mucha inversion de tiempo).

El canal de distribucién de la empresa se considera corto e indirecto. Este canal de distribucién
implica que la empresa vende y comercializa a través de un solo intermediario, que en este caso
son los restaurantes. Los restaurantes son el punto de conexion entre la empresa y el

consumidor final.
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4.3.4 Plan Operacional

En el plan operacional se ha definido que la produccién paso a paso del producto serd mediante
impresoras 3D y maquinas de calor. También se han detallado los controles de calidad que
tendra que realizarse periédicamente y la necesidad del certificado 1ISO 90001. Ademas de los
requisitos legales que necesitara la empresa para realizar la actividad como el registro sanitario,
la limpieza y desinfeccién de las instalaciones, el mantenimiento de las instalaciones y el
certificado de conformidad.

La localizacion de la empresa sera en Barcelona y la actividad empresarial se llevara a cabo en
una pequefia nave industrial. Para reducir costes la empresa no necesitard inventario de
producto acabado y el inventario de materia prima sera el minimo posible.

Para llevar a cabo la actividad empresarial deseada, se necesitaran inicialmente tres
trabajadores: un disefiador grafico y de producto, otra persona encargada de marketing y ventas
y otra persona encargada de la contabilidad y administracion de la empresa.

La empresa tendrd tres principales proveedores: uno de materia prima (Ercross), otro de

transporte (Koiki) y uno de imprenta (Impresum).

4.3.5 Gestion y organizacion

En este apartado se ha explicado las tareas de cada uno de los trabajadores, cdmo solucionar

posibles gaps empresariales y se ha realizado un organigrama.

4.3.6 Plan de Viabilidad

En el plan de viabilidad se han analizado los gastos de apertura de la empresa, el balance de
apertura, la previsidn de los cinco primeros ejercicios econdmicos de las pérdidas y ganancias,
el presupuesto de tesoreria y el balance de situacién previsto. Ademas, se ha calculado la

inversidn social empresarial.

La inversidn inicial empresarial tiene en cuenta los costes del certificado de denominacidn social,
el capital social, el tramite notarial, el registro mercantil, costes del BOE, la gestoria, la inversion
en maquinas 3D y maquinas de calor, el coste del certificado ISO 90001, los ordenadores, el
software, el desarrollo del disefio corporativo, disefio de la web, telecomunicaciones, un pedido

inicial de materia prima y el mobiliario de oficina. Todos estos gastos suman un total de gastos
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de apertura de 16.308,84€. Teniendo en cuenta los datos de la inversion inicial se ha

desarrollado el balance del dia de apertura.

La prediccién de beneficios se ha realizado de los cinco primeros ejercicios econdmicos
considerando los ingresos por ventas y los gastos anuales de la empresa. El primer afio el
beneficio neto es negativo (-765,73€) porque se ha tenido en cuenta la inversidn inicial. Por lo
tanto, el primer afio no se realizara inversidn social. A partir del segundo afio el resultado es
positivo hasta alcanzar un beneficio neto de 84.986,90€ en el quinto ano.

En el presupuesto de tesoreria también ocurre una situacion similar pero alcanza un flujo de
caja econdmico de 141.093,08€ en 5 afios.

El balance de situacion previsto de los cinco primeros ejercicios econdmicos muestra la situacion
patrimonial de la empresa y alcanza en 5 aifos un resultado de 111.753,26€.

El calculo del punto de equilibrio se ha calculado en kg de producto, ya que al ser un producto
customizable y el precio varia segin lo que demande el restaurante, no era posible calcular un
precio Unico de cada uno de los productos. Después de clasificar los costes fijos y los costes
variables y calcular el precio de venta por kilo, se ha calculado que el punto de equilibrio del
primer afio son 18.771 kilos aproximadamente.

Por lo tanto, se concluye que el modelo de negocio es viable.

5. CONCLUSIONES

A lo largo de este trabajo se ha desarrollado un modelo de negocio que dé respuesta a los
siguientes puntos: la afectacion de la pandemia en el sector de la restauracion, la pérdida de la
experiencia cliente, el auge del delivery y take away junto con el advenimiento de Ia

sostenibilidad y el social caring como valores centrales en este tipo de consumo.

We Design Eat nace de este proyecto como empresa social de packaging sostenible vy
customizable para realizar el take away y/o delivery de los restaurantes con renombre de
Catalufia con el principal objetivo de reducir los impactos medioambientales del packaging y
mejorar la experiencia del consumidor final. Esta empresa ofrecerd a los restaurantes la
customizacién al 100% del packaging, a su vez ofreciendo disefio, sostenibilidad, diferenciacion
y representar el look & feel del restaurante. El material utilizado en los productos es un

biopolimero biodegradable, reciclable y biocompostable.
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Los antecedentes han permitido describir la evolucion del take away y el delivery, entender los
diferentes impactos medioambientales del packaging, la situacidn actual de la sostenibilidad y

el concepto de empresa social.

La fase del Design Thinking ha permitido empatizar con el consumidor final creando el Buyer
Persona, mapa de empatia y Costumer Journey que da voz a nuestro publico objetivo con la
ayuda de encuestas al consumidor final y entrevistas a restaurantes. Después de una fase de
definicidn e ideacion, se ha conseguido dar imagen incluso al producto de la empresa disefiando

un prototipo. Finalmente, se ha testado y se concluye que el producto tipo es viable.

Gracias al PESTLE, al Porter’s Five Forces y al Business Model Canvas se ha analizado el entorno
en el que nacerd la empresa y se ha concluido que el entorno es viable y We Design Eat tendra

potencial utilizando el modelo de negocio desarrollado en el entorno descrito.

Finalmente, utilizando la plantilla Business Plan for a Startup Business de Score Deluxe se ha
desarrollado todo el plan de empresa que permite ver que el modelo de negocio es viable y que

cumple con las dos caracteristicas principales del proyecto: social y sostenible.

El modelo de negocio es complejo ya que para hacer una previsidén de beneficios de la empresa
teniendo un producto customizable de tamafios y pesos tan variables y cuya demanda varia
mucho segun el alcance del restaurante.

Una posible extension del trabajo podria ser implantar la venta online en el modelo de negocio

planteado.
En conclusidn, esta idea de modelo de negocio no se trata tan sélo de un proyecto que seria

viable, sino que es la imagen del futuro del packaging y crear la empresa seria una oportunidad

de éxito respondiendo a las preocupaciones sociales y medioambientales que nos rodean
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ANEXOS

ANEXO 1: Grafico del incremento de consumidores de delivery durante la pandemia del covid

en 2020 en paises de Europa seleccionados
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ANEXO 2: Grafico nimero de comidas o ‘snacks’ consumidos en restaurante/pub/café, el
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71%

68%

39%

27%

2015

N
o
—
w
~N
o
fut
~

2008 2010

@ Meals or snacks on the premises of a pub/restaurant/café @ Takeaway meals eaten off the premises
Meals or snacks delivered to your home

Grdfico de Statista 2020

99

24



ANEXO 3: Tipologia de la empresa social segun el espectro hibrido

Hybrid Spectrum

- >
Nonprofit : Corporation
Traditional | with Income- Social Resso‘(:)lr?lli)l')le Practicing | Traditional
N £i Generatin, Enterprise PO Social For-Profit
onprofit g P Business
Activities Responsibility

Mission Motive
Stakeholder Accountability ¢
Income reinvested in social programs ¢
or operational costs

Social Sustainability

* Profit-making Motive
» Shareholder Accountability
* Profit redistributed to shareholders

Sustainability
Equilibrium

A K

Economic Sustainability

-+ -
Nonprofit with " iallv Corporation
Traditional h}:comc Social Reiggzlsli)l‘.)le P:;Pcticing Traditional
Nonprofit | Genenating | Enterprise : Social For-Profit
3 Activities Business Responsibility

< Purpose: Social Value Creation

Sustainability Strategy: - € Sustainability Strategy:
“Doing well by doing good.”

ANEXO 4: Fase de observacion

Commercial methods
support social programs

Purpose: Economic Value Creation =2

Tipologia empresa segun espectro hibrido

En esta fase se han analizado diferentes packagings de take away y delivery de restaurantes de

Cataluiia.
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Fotografia (propia): menjar del Café de Baix

Paella para llevar del restaurante Café De Baix, Teia. Viene directamente con la paella y después
la tienes que devolver. En este caso las ventajas son que no se gasta nada de packaging y la
comida no pierde calidad al estar cocinado en el mismo recipiente. Y el inconveniente es que no

es lo mas adecuado para el cliente devolver la paella luego.

Fotografia (propia): menjar del Fish and Greens
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Poke Ball de Fish and Greens. El packaging era de cartdn pero la tapa era de plastico. Puede ser

un restaurante muy moderno y muy healthy pero podria ser mas sostenible.

Fotografia (propia): menjar del Foodlona

Restaurante Foodlona de Miquel Antoja. Lo que me gusta de este packaging es que es de carton
y es muy fino, por lo que cuando acabas puedes romperlo y no ocupa mucho espacio. Pero un
inconveniente es que es un packaging muy grande para la comida que viene dentro y el

recipiente de las salsas es de plastico.

Fotografia (propia): menjar del Mds que Sushi
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Restaurante Mas que Sushi en El Masnou. Este packaging tiene recipientes de aluminio y de
plastico, por lo tanto, estan entre las opciones menos sostenibles. El inconveniente es que los

residuos ocupan mucho espacio y el disefio no hace la comida mas apetecible.

Fotografia (propia): menjar del Flax & Kale

Restaurante Flax & Kale en Barcelona. Este packaging me ha inspirado mucho en cuanto al
folleto informativo que viene junto a la comida. El packaging es de cartén hermético y preserva
muy bien la calidad del alimento. El inconveniente es que el recipiente de salsas es de plasticoy
la botella del zumo también. Cuando se abre la bolsa donde viene la comida y se empieza a
desempaquetar, esto produce un efecto ‘wow’. Ademas, el packaging representa el look & feel

del restaurante.
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Fotografia (propia): menjar del Juicy Avenues

Restaurante Juicy Avenues de Barcelona. Este packaging es muy simple. El rollito viene envuelto
en papel, por lo tanto, el papel se puede romper y los residuos son minimos y a su vez, es
sostenible. El inconveniente es que el disefio es poco atractivo y hace que la comida sea menos

apetecible.

ANEXO 5: Resultados Encuesta formulados por Google Formularios

Edad

136 respostes

@ Menos de 18 afios
@ Entre 18 y 25 afios
@ Entre 25y 35 afios
@ Entre 35y 45 afios
@ Mas de 45 afios
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Cual es tu género?
136 respostes

29,4%

Has consumido takeaway y/o delivery alguna vez?
136 respostes

@ Mujer

@ Hombre

@ Prefiero no decirlo
@ Otros

®Si
® No

Con qué frecuencia consumes take away y/o delivery semanalmente?

136 respostes

@ Nunca

@® 1vezalasemana

@ 2-3 veces a la semana

@ Mas de 3 veces a la semana
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Crees que la experiencia del cliente empeora con el takeaway/delivery en comparacion a ir a un

restaurante?
136 respostes

®si
® No
© Tal vez

36,8%

Cudles son los problemas principales cuando consumes takeaway/delivery?
130 respostes

Mucho plastico 86 (66,2%)
Es cutre

Muchos residuos al dia sigui...
La comida ha llegado fria

La comida ha llegado en mal...
En algunos restaurantes tar...
A veces se equivocan y se d...
Tarda en llegar

no puedes reclamar si se dej...
Muchas veces los repartidor...
No se pueden hacer reclam...
Los derechos de los trabaja...
No tengo problemas con el d...
Lo

No he consumido

0 20 40 60 80 100

14 (10,8%)

60 (46,2%)
70 (53,8%)

2 (1,5%)
2 (1,5%)
1(0,8%)

Estarias dispuesto a pagar mas por un packaging sostenible?
136 respostes

® si
® No
© Tal vez
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Sila respuesta es que si, cuanto mas estarias dispuesto a pagar?
93 respostes

@ Menos de 5€
@ Entre 5y 10€
@ Entre 10y 15€
@ Mas de 15€

Eres consciente de todos los residuos y la contaminacion de la industria del packaging?
136 respostes

®Ssi
® No
© Tal vez

ANEXO 6: Respuestas entrevistas

MARC ORFILA

¢éCuales son los aspectos mas importantes para ti del packaging?

Para mi lo principal es que sea algo bastante versatil , es decir, que se pueda calentar tanto en
el microondas como en el horno... También principalmente que sea sostenible ya que al final
gastamos mucho packaging y es un punto clave para el restaurante y la visién del consumidor.
Versatilidad en el tema del uso (para facilitarle el trabajo al cliente basicamente), sostenibilidad,

tema disefio es muy importante también y el tema precio también es muy relevante.

¢Qué quejas has tenido de los clientes con el take away?
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Pocas la verdad y nada muy relevante en concreto. Quizas algin comentario de que han puesto
a calentar la comida en el microondas y se ha desecho. También que no es hermético, por lo

tanto si servimos un plato con salsa quizas se derrama y eso si que ha pasado alguna vez.

¢Qué echas de menos en las empresas actuales del packaging respecto a disefio, materiales..?

En la situacion medioambiental en la que estamos, donde todo es reciclable, sostenible... Pienso
gue ya da mala imagen si tu no lo eres. Por lo tanto una empresa que no adapta sus disefios a la
situacién ambiental actual, se echa de menos. No ser 100% sostenible ya no llama la atencién.
Lo Unico que cada unidad te sale mas cara, eso es lo que verdaderamente se echa de menos.
¢Por qué no ser sostenible y tener bajo precio? En el tema de disefio también es importante,
pero no sé si los clientes lo valoran tanto, pero si que me gustaria que la gente pensara ‘uau’

cuando abre mi packaging.

é¢Cuanto mas estarias dispuesto a pagar por un packaging customizable y sostenible?

Es una pregunta complicada. Se tendrian que hacer nimeros. Pero maximo 10-15 céntimos por

unidad. Al final no te quieres dejar 1-2€ si se acaba tirando.

é¢Hasta qué punto mejoraria la imagen de tu restaurante por tener un packaging sostenible?

Hoy en dia cada vez hay mas gente que valora la sostenibilidad pero alomejor el 70% de los
materiales que tengo no es reciclable y no he tenido ningin problema. Pero si esta en la mente
ofrecer un packaging sostenible, pero nos tira atrds el tema precio. La gente agradeceria ademas
qgue se especificara que ese packaging es sostenible, pero no sé si mejoraria la imagen del

restaurante en si.

GLORIA RODES

éCudles son los aspectos mas importantes para ti del packaging?

Sin duda, los dos aspectos mas importantes para mi del packaging son sostenibilidad y disefio.
EnLaGloria Salad House ya utilizamos un packaging sostenible de origen vegetal. Desde que
empecé mi proyecto (que de hecho todo empezd en mi TFG), esa fue mi propuesta de valor

principal en mi trabajo.
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¢Qué quejas has tenido de los clientes con el take away?

Sinceramente no he tenido ninguna queja. Hay que tener en cuenta que al tener un restaurante
de ensaladas, no es necesario tener un packaging hermético porque el alimento es frio. Y este
es el problema mas comun que suelen tener los restaurantes. Como mucho alguna vez he tenido
alguna queja de que la ensalada ha llegado alborotada o movida debido al transporte o incluso
gue se ha abierto el packaging con la ensalada. Pero normalmente no solemos tener muchas

quejas.

¢Qué echas de menos en las empresas actuales del packaging respecto a diseiio, materiales..?

Hoy en dia las empresas tienen una gran oferta de materiales diferentes que puedes utilizar en
tu packaging, eso no hay duda. Lo que si que echo de menos son disefios mas originales y
diferentes que llamen la atencidon del cliente. Nosotros utilizamos un packaging con un disefio
bastante simple y no creo que el cliente se sorprenda al verlo, que es un punto que con el
packaging no es tan facil de conseguir. Sin duda creo que no he encontrado ninguna empresa

gue su packaging sea sostenible y ademas sea increible en cuanto a disefio.

é¢Cuanto mas estarias dispuesto a pagar por un packaging customizable y sostenible?

Yo creo que al final todos estamos dispuestos a pagar un poquito mdas por un packaging
sostenible, y mas si es customizable. Pero obviamente siempre teniendo en cuenta que no
disminuya el margen de beneficio del restaurante por tener un proveedor mas caro. Yo calculo

que maximo pagaria un 10% mas que para una empresa de packaging estandar.

é¢Hasta qué punto mejoraria la imagen de tu restaurante por tener un packaging sostenible?

No hay duda alguna de que un packaging sostenible mejora la imagen de un restaurante. Y creo
gue esta visidn por parte del consumidor ird in crescendo junto con la preocupacién por el medio
ambiente. De hecho, como experiencia propia, he recibido muy buen feedback por parte de mis
clientes por el hecho de tener un packaging sostenible, a la gente le gusta y lo ven un must have

en un restaurante.
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OT SALVANS

éCudles son los aspectos mas importantes para ti del packaging?

Yo para empezar pienso que el take away no sirve de nada si no esta hecho con cara y ojos. Es
decir, el take away tiene que ser una extensién de lo que haces en el restaurante. No sirve de
nada hacer un take away donde simplemente estés dando de comer no vale por nada. También
si esta hecho sin ganas y de cualquier manera, no tiene ningun sentido. Tiene que ser comida de
calidad, no comida para comer en casa y que no esté buena. Partiendo de la base de esto, al
igual que en un restaurante los platos tienen que estar relacionados con la comida que comes,
el packaging del take away intervendra en lo que haya dentro, todo el material. Por ejemplo,
una hamburguesa envuelta en papel de plata no es lo mismo que una hamburguesa envuelta en
un papel que transpire un poco, no aguanta igual. Por lo tanto, el packaging del take away tiene

gue estar adecuado a la oferta gastrondmica que se da.

¢Qué quejas has tenido de los clientes con el take away?

La verdad es que no recibimos quejas. Lo que si que nos dimos cuenta nosotros es de lo que
podiamos mejorar, autocriticas constructivas. Por ejemplo, después de trabajar nos llevabamos
croquetas hechas y nos dimos cuenta que con cierto packaging aguantaba mejor el crujiente.
Otra opcidn es que era mejor llevarselas sin freir y freirlas en casa. También nos dimos cuenta
gue mientras el arroz se trasladaba del restaurante a casa, se acababa de cocer y quizas quedaba
mas blando de lo adecuado. Gracias a eso aprendimos a cocer un poco menos el arroz y que de
camino a casa se acabara de cocer. Cosas de estas, no tanto quejas de clientes, mas autocriticas
cuando nos llevamos comida del restaurante, nos han echo mejorar en estos pequenos detalles.
Mas bien porque tenemos una visién mas profesional y nos damos cuenta de todas las pequefias

cosas que se pueden mejorar.

¢Qué echas de menos en las empresas actuales del packaging respecto a diseiio, materiales..?

Pienso que este afio 2020 se ha potenciado mucho el tema del take away, hasta algunos niveles
gue se han explotado un poco de forma errénea. Y eso ha ayudado a que muchas empresas tiren
de 1+D y crean nuevas empresas de packaging, nuevos envases... Y no solo de materiales, sino
también de disefio. Asi que cada vez van saliendo empresas con mejores productos. Por

ejemplo, Garcia de Pou tiene envases muy chulos y biodegradables y sostenibles. Por ejemplo,
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McDonalds’ ya no hace envases con plastico y ha hecho muy buen marketing de eso. Para mi el
packaging customizable y sostenible deberia estar regulado en unos afios y que todo esté
enfocado hacia los envases biodegradables y 100% reciclables. Tenemos que dejar de consumir
tantos envases de plastico. Ademas, este 2020 que se ha potenciado mas el delivery y take away
ha ayudado que cada vez se generen mas residuos. Y partiendo de la base que la comida tiene
que estar buena, el packaging tiene que estar adecuado tanto a nivel gastronémico como a nivel

sostenible.

é¢Cuanto mas estarias dispuesto a pagar por un packaging customizable y sostenible?

Definitivamente si.

é¢Hasta qué punto mejoraria la imagen de tu restaurante por tener un packaging sostenible?

Este punto es algo muy obvio pero que pasamos por alto. Todos estos nuevos restaurantes de
smoothies, ensaladas, cafeterias... todo muy veggie y muy eco friendly, aunque cada vez lo
vemos mas comun, lo estan petando por todo lo alto. Y lo pasamos por alto porque lo estamos
normalizando mucho, pero esta muy de moda. Lo tenemos mas integrado pero el hecho de que
nos pongan un batido o un zumo en un vaso de carton lo tenemos mas interiorizado, pero antes
era todo de plastico. Entonces creo que ya estamos en la buena direccidn para evitar destruir al
planeta. Pero evidentemente para mi es basico que un local o un restaurante utilice envases
reutilizables, sostenibles y ecoldgicos siempre y cuando permita la perfecta conservacion de la

comida.

ALEIX RIVEROLA

éCudles son los aspectos mas importantes para ti del packaging?

Para mi los aspectos mas importantes del packaging es que preserven la temperatura, a parte

del disefio y sobretodo, que sean faciles de llevar (no caben bien, se mueve la comida...).

¢Qué quejas has tenido de los clientes con el take away?
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Las quejas que he tenido vienen relacionadas con el punto anterior. Las cosas no acaban de
llegar exactamente igual que salen del restaurante. La comida pierde valor durante el trayecto.
Hemos buscado buenas opciones de packaging pero ninguna nos ha acabado de convencer.
é¢Qué echas de menos en las empresas actuales del packaging respecto a diseiio, materiales..?
Lo que mas echo de menos de las empresas de packaging respecto a disefio, materiales... son
basicamente los materiales. Los disefios son muy bonitos pero realmente un material que
aguante bien la temperatura y que no derrame liquidos es muy dificil de encontrar.

é¢Cuanto mas estarias dispuesto a pagar por un packaging customizable y sostenible?

Realmente ya pagamos un precio bastante elevado, sostenible también lo es y me parece

importante tanto para el planeta como para el restaurante. Eso nos daria un valor afiadido.

é¢Hasta qué punto mejoraria la imagen de tu restaurante por tener un packaging sostenible?

Podria mejorar. Tampoco es lo mas importante. La sostenibilidad se trata de muchas mas cosas

que el packaging. La verdad es que no creo mucho en el take away.

37



ANEXO 7: Fase de ideacion del Design Thinking
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Fotografia 6 (propia): logistica
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Fotografia 7 (propia): sostenibilidad

ANEXO 8: Prototipado

Después de analizar la carta del restaurante Tapas 24, se ha elegido un menu que es el best
seller del restaurante: 2 croquetas de pollo y 2 de jamdn, el bikini trufado de Carles Abellan, el

pan de coca con tomate y el Mc Foie.
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ﬁa;ai"ma tapeta?

TAPES ...molt bones! tapa iracié

LES NOSTRES BRAVES.

BIKINI CARLES ABELLAN ...

PINIX de XAl “ALHUCEMA .80
WMOLLETE de CALAMARES 880

Mc FOIE - BURGUER. 950
PERNIL IBERIC de GL 16,00} 22,00
BOQUERONES al LI 9,80 16,00
LACON IBERIC a fa GALLEGA ..... 1]

COCA de PA amb TOMAQUI

B> per sucar-hi pat!t

PLATILLOS
LLENTIES GUISADES “de Ia ABUELA". 14,00
FRICANDG amb BOLET 18,00
CALLOS a la MADRILE 18,00
RABO de TORD 9" . 18,00
ARROS BARCELONA .. 2200
FIDEUS a la CATALAN 14,00

VERMUT manda huevos!!!

OUS de PAGES ESTRELLATS amb PATATES ........
0US de PAGES ESTRELLATS amb BOTIFARRA dol

0US de PAGES ESTRELLATS amh BOTIFARRA NEGRA ..
0US de PAGES ESTRELLATS amh XORICO de LEON .
0US de PAGES ESTRELLATS amh PERI

0US de PAGES ESTRELLATS am FOIl

XIPS amb VINAGRETA de WASAL
ANXOVES del CANTABRIC (unit

OLIVES de SANLUCAI
COCKTAIL d'OLIVS .

Diputacis, 269

e TAPAS,24

www.carlesabellan.com

Carta del restaurante Tapas 24

Después de haber elegido los alimentos, se fue al restaurante y se tomaron medidas de los platos

gue se iban a prototipar. También se anotaron los ingredientes de cada uno de los platos y las

texturas.
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Notas propias con dibujos, medias, texturas e ingredientes que se tomaron en el restaurante

Seguidamente, una vez ya se sabia qué ingredientes se iban a prototipar y sus respectivas

medidas, se realizé el dibujo de la bandeja customizable que se iba a prototipar.
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La bandeja customizable tiene:
01. Servilleta del restaurante + Funda
02. Pan de coca
03. Croquetas
04. Bikini trufado de Carles Abella

05. Hamburguesa McFoie
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Dibujo propio del prototipo de la bandeja para el restaurante Tapas 24

Y también incluye un flyer con toda la informacidon de la empresa. El flyer llevara escrito:
- Explicacion del menu: ingredientes, alergias, preparacién en caso de enfriado
(explicando que cada tipo de comida se calienta de una manera para incentivar la

cultura gastronémica), cdmo comerlo (ensefiar al comensal como lo harias en un
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restaurante), y un cédigo QR a la web del restaurante para volver a reservar (con el fin

de incentivar que el cliente vuelva a ir).

- Explicacién del packaging: explicar que el 100% de los materiales son sostenibles (para

dar importancia a la sostenibilidad), que esta realizado 100% con nuevas tecnologias 3D

(para explicar que la empresa apuesta por las nuevas tecnologias) y finalmente, que es

100% Eco-printing (una gran innovacidn en el sector).

- Y al final del flyer: created by wedesigneat y habra un cdédigo QR que redirigira

directamente a la web para dar a conocer la empresa de packaging y darle al cliente la

oportunidad de conocer mas sobre la marca y los materiales que se utilizan.

Seguidamente, se han disenado el prototipo de la bandeja customizable del Tapas 24:
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Plano de la bandeja customizable
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ANEXO 9: Testing

Estas son las fotos tomadas durante la fase del testing:

TAPAS 24

UN LLOC DE TAPES
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ANEXO 10: PESTLE

e Politica:

(¢]

Preocupacidn por la situacién politica de Catalufia derivada del proceso de
independencia y las protestas ciudadanas asociadas que tuvieron un alto
impacto en la poblacion.

Aunque la situacién de protestas y contestacion social se ha visto estabilizada
por la pandemia, los resultados de las elecciones de Febrero pasado indican que
el conflicto politico sigue sin resolverse y acabando la actual campafia de
vacunacion podria prender de nuevo las protestas ante cualquier detonante
politico.

Paralelamente, Catalufia vive las tensiones politicas propias de las sociedades
europeas, con desequilibrios agudos en como la crisis ha impactado las familias,
la precarizacion de las condiciones de vida, el auge de la extrema derecha y
politicas populistas que indican un horizonte politicamente convulso si no se

encauzan debidamente.

e FEconomia

(¢]

Tiene un porcentaje de paro de un 12,9% de la poblacién activa (Datos Macro).
Por lo tanto, este modelo de negocio podria dar trabajo a algunas personas y
favorecer al sector de la hosteleria. Segun Statista, en 2020 el paro de la gente
entre 16-24 afos es de un 34%, 8 puntos mayor que en 2019.

Es la segunda economia de Espafia por volumen de PIB, 236.814M€ (Datos
Macro). Por lo tanto, puede ser un buen indicador de riqueza de los
consumidores finales. Ademas, tiene un PIB per capita de 31.119€, superior al
de Espana.

Segun Statista, en 2019 tuvo un porcentaje de PIB mas elevado que el de la zona
euro.

Debido a la pandemia, Catalufia tuvo un desplome del 11,4% (El Periddico), y
uno de los principales motivos fue la caida del turismo y que afecté mas a las
ciudades costeras. La Cambra de Comerg¢ estima que este ano el crecimiento de
la economia catalana sera de 6,1%, seis décimas menos de lo que se preveia
hace tres meses.

Se espera que la economia mejore con el fin de las restricciones del Gobierno,

y con ello mejore el sector turistico, la hosteleria, restauracion...
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(0]

Déficit fiscal, deficiencias en infraestructuras y falta de reformas estructurales.

(La Vanguardia)

e Social-cultura:

(¢]

La sociedad catalana se encuentra dividida pero esta lejos de fracturarse (El
diario).

Lengua propia oficial junto al castellano.

Los catalanes apoyan mucho la cultura catalana, sus tradiciones, fiestas,
costumbres...

Durante los afos se ha desarrollado una identidad singular propia que se basa
en la innovacion, creatividad, tolerancia, capacidad de absorcion de diversas
influencias, visién cosmopolita... propia del ciudadano catalan. (Gencat)
Catalufia ha sido siempre un mix de culturas e influencias ya que hay una gran

parte de la poblacién que es inmigrante.

e Tecnologia:

(¢]

e legal:

Cataluiia ha sido importante siempre en investigacidn cientifica, sobretodo en
el ambito de la biociencia y biomedicina (Gencat).

Catalufia es lider en Espafia en inversion publica tecnoldgica (Diario Ara).

En Catalufia hay mas de 2.500 empresas vinculadas al sector tecnolégico.
Segun el Financial Times, Cataluia es uno de los paises mas innovadores de
tecnologia digital.

Barcelona es un referente en el ambito internacional respecto al uso de las
tecnologias (Barcelona.cat), ya que es la Mobile World Capital.

Barcelona es la primera smart city de Espafia (Barcelona.cat).

Los canales de venta online son cada vez mdas comunes y todos los sectores
deben aprovecharse de ello (‘Com implementar amb éxit el delivery i el take
away al teu negoci de manera sostenible”, Ajuntament de Barcelona).

La innovacion y la tecnologia son un punto clave para la creacién de un nuevo

negocio.

Catalufia es una de las autonomias de Espafia con mayor presion fiscal (El
Confidencial) por lo que se prevé una deslocalizacién de empresas fuera de
Espafia.

La Generalitat ha aprobado la subida de impuestos del IRPF y de sucesiones.
Ademas, habra subidas en transmisiones patrimoniales, bebidas azucaradas,

viviendas vacias, tasa turistica y impuesto ‘verde’. (El Confidencial).
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O Subida del IBI hasta un 300% o 400% (El Confidencial).

o Cataluina es poco atractiva para crear una empresa debido a sus altos
impuestos.

O Leyesy derechos del trabajador contenida en el Estatuto de los Trabajadores.

e Medio ambiente

o Cataluia destaca por su inversion en ecologia (Gencat).

o En Cataluiia, y sobre todo los jévenes, la gente esta cada vez mas concienciada
con el medio ambiente. Esto aumentd cuando se vieron las mejoras de las
playas y ciudades de Cataluiia durante el confinamiento.

O Segln un estudio elaborado por LIBERA, un 53% de catalanes afirma que las
bolsas de plastico es el residuo mas comun y un 68,5% afirma que la escasa
preocupacién por el medio ambiente es el principal motivo. Segun este informe,
un 74% de los catalanes se encuentra parcialmente o totalmente concienciado
con el medio ambiente. (La Vanguardia).

o En el Informe de Barcelona Sostenible se afirma que el 80% de los ciudadanos
de Barcelona se mueven en bici, a pie o en transporte publico. Por lo tanto la
concienciacion por el medio ambiente es evidente.

O El‘boom’ de los alimentos sostenibles en Cataluiia desde el 2019 comporta que
también el packaging sea un elemento importante para la eleccion de un

restaurante.

ANEXO 11: Porter’s Five Forces

e Poder de negociacién de los clientes: media-alta. Cada vez mas, hay una tendencia de

consumidores que tienen en cuenta los impactos y politicas medioambientales cuando
escogen un producto. Por lo tanto, los consumidores demandan calidad y sostenibilidad.
Ademas, consideramos que los restaurantes de prestigio tienen un poder adquisitivo
alto y harian volimenes de compra elevados. Ademas, el hecho de cambiarse de
compaiiia proveedora de packaging no supone un coste de cambio muy elevado. Si no
estan contentos con el servicio, sélo tienen que dejar de comprar el packaging en esa
compaiiia y empezar a comprarlo en otra.

e Poder de negociacién de los proveedores: alta. Los proveedores son una parte clave en

este modelo de negocio. Necesitamos proveedores que nos ofrezcan una calidad muy

alta de productos para no perder el posicionamiento de la empresa. Ademas,
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dependeremos mucho de ellos porque su materia prima es esencial para la ventaja
competitiva de la empresa.

Amenaza de nuevos competidores: alta. La innovacién e ingenieria del packaging ha

avanzado a unos niveles extraordinarios, por lo tanto, esto es una oportunidad para las
empresas que entran al mercado. Cada vez es mas rentable invertir en packaging
sostenible, por eso muchas empresas quieren entrar al mercado. Ademads, no hay mucha
diferenciacidon de precios, ya que los precios de materiales sostenibles estan en el mismo
rango elevado. Una desventaja es que, si un restaurante esta conforme con su servicio
de packaging, tendrd una fidelizacién alta y sera dificil que cambie de compaifiia. Para
entrar en este mercado se necesita una inversion inicial alta, lo que hace que reduzca la
amenaza de nuevos competidores. El acceso a los inputs y a canales de distribucion
necesarios para empezar una empresa de packaging sostenible no es dificil.

Amenaza de productos sustitutos: media. Un producto sustituto al packaging sostenible

es el packaging de plastico, aluminio, polistireno... Son los envases mas contaminantes,
pero a su vez, su precio es inferior porque hay una sobreproducciéon inmensa. Por lo
tanto, los restaurantes pueden optar por una opcidon mas barata pero menos sostenible.
Pero el hecho de que la tendencia del packaging sostenible vaya al alza, los restaurantes
(y mas si consideramos que son de prestigio) buscardan cada vez mas packaging
sostenibles porque la demanda de sus clientes crecerd. Y hoy en dia, cada vez mas los
restaurantes buscan una imagen de sostenibilidad, tanto en el producto (comida) como
lo que conlleva (packaging).

Rivalidad entre los competidores: media-alta. Segtin un estudio realizado por ACCIO, el

sector del packaging lo forman 753 empresas que facturen 7.100 millones de euros y
representan el 3,4% del total del PIB catalan. Por lo tanto, el nimero de competidores
en el sector es alto. Entre ellas, el mercado alimentario supone un 71% del destino del
packaging. Entre ellas un 96% son PYMES, por lo tanto, consideramos que tienen un
tamano y poder similar. En cambio, el crecimiento de la industria es muy alto y Ia
diferenciacidon también, lo que hace que la rivalidad entre los competidores baje

considerablemente.
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ANEXO 12: Business Model Canvas

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor Relacién con el cliente Segmentos de clientes
« Disefiadores de - Proactive Lead Generation s Relacion cercana con los Dos tipos de clientes:
producto. - Averigliar necesidades de cada Ofrecer un packaging a MES ETERIES Gem (16t - Directos: restaurantes de
0 IFetinimia Gl clieme; i los restaurantes de :Lﬁz:::;:jy;;pmmn prestigio de Catalufia que
packaging al que - Dlsemf'v CuSlOlea§10ﬂ prestigio de Catalufia Py — . hacen delivery y/o take
externalizamos la - Provisién del material . . , away
» ~ Producei bad que realicen ‘take-away’ requerimientos/cambios de
gestion de proveedores roduccion y acabado q . . - Indirectos: consumidor
A A y/o delivery que mejore menu y estacionalidad. Y
de material - Distribucién en restaurantes A final de L id
. - Seguimiento clientes la experiencia del MClEEe ITEIEHE @ cl inal de fa comica para
* Productores de X X . X consumidor final. llevar.
Kilometrolo? - Posicionamiento (RRSS) consumidor final.
« Transportista. Relacién de confianza
méxima con el
Recursos clave restaurador, una radical Canales
- Fabrica de producto y customizacién del Distribucién mediante
almacenaje. packaging, total transportista externo. Para
- Distribucién (externa) flexibilidad del binomio llegar a los restaurantes se
- Inversién inicial disefio-produccién, harén p.resentaaones del
o PrevEeeereSs - packaging en los restaurantes.
Y q imient sostenibilidad y la Redes sociales como
ersoTas co conocnm\e' O~ reinversioén en los Instagram, Pinterest,
derd.\seno de producto y disefio productores de kilémetro e,
grafico 0
- Web y RRSS ’
Estructura de costes Fuentes de ingresos
Materia prima del packaging, alquiler local, maquinaria (impresién 3D, maquina de Venta del packaging a los restaurantes.

calor y maquina de cortado), salarios, distribucién del packaging a los restaurantes,
disefio y customizacién del producto e inversién en RRSS para dar a conocer la

marca

Segmento de clientes: este modelo de negocio considera dos segmentos de clientes:
directos e indirectos. Los primeros, aquellos a los que se vende: restaurantes de
prestigio en Catalufia que hacen ‘delivery’ y/o ‘take-away’. En segundo lugar, el
consumidor/usuario final de la comida para llevar. El conocimiento de este dltimo es
fundamental al ser la finalidad principal del primer segmento mejorar la experiencia y

reducir el nivel de desperdicio del usuario final.

Propuesta de valor: ofrecer un packaging a los restaurantes de prestigio de Cataluia
que realicen ‘take-away’ y/o delivery que mejore la experiencia del consumidor final. El
precio sera mas elevado en relacion a la oferta actual. Esta prima se justificara en cinco
razones: relacion de confianza maxima con el restaurador, una radical customizacién del
packaging, total flexibilidad del binomio disefio-produccion, sostenibilidad y la
reinversién en los productores de kilémetro 0 (comprometiendo un % de beneficios

destinado a cooperativas).

Canales: la distribucién del producto acabado a los restaurantes se llevarad a cabo
mediante un transportista externo. Debido a que cada restaurante se encargara de
poner a disposicion la comida al consumidor final, en el plan de negocio no se tendra en
cuenta esa parte de la distribucion. No obstante, hay que incentivar la compra tanto por

parte del restaurante como por parte del consumidor. Para llegar a los restaurantes se
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hardn presentaciones del packaging en los restaurantes que se consideran publico
objetivo. Ademas, a través de las redes sociales como Instagram, Pinterest, Facebook...

se dard a conocer la marca para incentivar tanto a los restaurantes como al consumidor

Relacion con consumidores

Relacidon cercana con los restaurantes con tal de ofrecerles la mayor
customizacién y adaptacién del producto a los requerimientos/cambios de
menu y estacionalidad. Esta relacién cercana es clave para el modelo de
negocio.

La relacidon con el cliente final es una relacion indirecta. Reciben el producto sin
haber tenido un contacto directo con la empresa. Pero la idea es que con el
tiempo, aunque no se tenga contacto directo con la marca, lleguen a conocerla
a través de las redes sociales y otros medios y aprecien su valor diferencial que

refuerce la fidelidad hacia el restaurante.

Socios clave:

Disefnadores de producto.

Fabricante del packaging al que externalizamos la gestion de proveedores de
material.

Productores de kilémetro 0.

Transportista.

Actividades clave:

Proactive Lead Generation entre el publico objetivo (restaurante)
Averiguar necesidades de cada cliente.

Diseno del producto

Customizacion del packaging

Provisién del material del packaging

Produccion y acabado del producto final (propio)

Distribucion en restaurantes

Seguimiento de la cartera de clientes

Posicionar la marca a través de las redes sociales
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e Recursos clave

o Fabrica de producto (impresora 3D y maquina de calor) y almacenaje (materia
prima y producto acabado)

o Distribucién hasta el restaurante (externalizado)

o Unainversidn inicial importante

o Proveedores de los materiales necesarios para el packaging

o Personas con conocimiento de disefio de producto y disefio grafico

o Web y promocidn via redes sociales

e Estructura del coste

o Materia prima del packaging

o Alquiler local

o Maquinaria (impresién 3D, maquina de calor y maquina de cortado)
o Salarios

o Distribucién del packaging a los restaurantes

o Disefio y customizacién del producto

o Inversién en RRSS para dar a conocer la marca

e Flujo de ingresos: la fuente de ingresos sera la venta del packaging a los restaurantes.

ANEXO 13: Business Plan for a Startup Business de Score Deluxe

1.RESUMEN EJECUTIVO (escribir cuando se termine el trabajo)

1. Una visién general de su idea de negocio (una o dos frases).

La idea de negocio planteada se trata de una es una empresa social de packaging sostenible y

customizable para realizar el take away y/o delivery de los restaurantes con renombre de

Catalufia con el principal objetivo de reducir los impactos medioambientales del packaging y

mejorar la experiencia del consumidor final.

2. Una descripcidén de su producto y/o servicio. ¢Qué problemas estas resolviendo para tus

clientes objetivo?
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En esta empresa se ofreceran productos sostenibles 100% customizables, es decir, el propio
restaurante podra elegir la forma mas adecuada de packaging que desee. Se ofreceran muchas
opciones a los restaurantes de diferentes productos, y los restaurantes elegiran el tipo que mas
les convenga. Entre ellas la empresa ofrece: bandejas de diferentes tamanos customizables,
recipientes para bebidas de diferentes tamanos, recipiente para salsas, cubiertos, platos, boles,
servilletas y pajitas.

Esta empresa de packaging ofrece un producto que mejora la experiencia del cliente final y

ademas, reduce los impactos medioambientales de los residuos del packaging.

3. Sus objetivos para el negocio. ¢Ddnde esperas que esté el negocio en un afio, tres

anos, cinco anos?

Los objetivos principales son:

- Crear el disefio del embalaje y especificar las caracteristicas adecuadas de este.

- Crear un disefio mas respetuoso, sostenible y potenciar la economia circular.

- Ofrecer la customizacidn total del producto para sus clientes.

- Creacion de un prototipo con impresoras 3D.

- Tener una relacidn cercana con los clientes para detallar las caracteristicas del producto.
- Dar a conocer el producto en los diferentes restaurantes.

- Distribucidn sostenible y efectiva del producto.

Y la vision empresarial es liderar la industria del packaging sostenible en Catalufia y reducir los

impactos medioambientales producidos por la misma.

4. Su mercado objetivo propuesto. {Quiénes son sus clientes ideales?

El mercado objetivo directo son los restaurantes con renombre de Cataluia que realizan ‘take-
away’ o delivery o tienen la intencién de empezar a hacerlo y los clientes indirectos son los
consumidores finales del packaging.
En este modelo hay dos tipos de clientes: indirectos y directos.
- Clientes indirectos: consumidores finales de la comida que piden para take away o
delivery. Para identificarlo mejor, se ha definido el Buyer Persona vy las caracteristicas

principales que tiene que tener el publico objetivo.

55



- Clientes directos: restaurantes de prestigio de Catalufia que realicen take away y/o
delivery o tengan la intencidn de hacerlo. Para tener mas claro cuales son estos clientes
directos, se ha listado algunos de los restaurantes que forman parte del publico objetivo

en cuanto a localizacion y tipo de comida.

5. Su competencia y lo que diferencia a su negocio. ¢A quién se enfrenta y qué propuesta de

venta Unica le ayudara a tener éxito?

Hoy en dia hay mas de 600 empresas de packaging en Espafia. Por lo tanto, a nivel de
competencia entrar en este mercado es una desventaja. La gran diferenciacion del modelo de
negocio lleva a la empresa a diferenciarse en cuanto a la competencia. Como competencia
indirecta tenemos a todas las empresas que se dedican a la fabricacion de packaging de
alimentos. Y como competencia directa, que serd la que analizaremos, se consideran las
empresas de packaging customizable sostenible.

Después de un largo estudio, se han encontrado tres posibles competidores directos que
ofrecen packaging customizable y a su vez, sostenible. Estas son Packhelp Studio, Xpm Packaging
y SelfPackaging.

Para comparar la empresa con sus competidores, se ha realizado una Hoja de trabajo para el
anadlisis de la competencia y se ha concluido que la ventaja competitiva de la empresa es

producto, calidad, servicio, sostenibilidad, imagen y disefio.

6. Su equipo de direccién y su experiencia previa. ¢Qué es lo que traen a la mesa

gue le dara a su negocio una ventaja competitiva?

Para llevar a cabo la actividad empresarial deseada, se necesitaran tres trabajadores
inicialmente. Una vez la empresa vaya creciendo, se podria considerar contratar a mas. Uno de
los trabajadores sera un disefiador grafico y de producto, que se encargard de disefiar los
prototipos con un ordenador y de la parte de audiovisuales de la empresa. Otra persona se
encargara del marketing de la empresa y del departamento de ventas (por lo tanto serd la
persona encargada de realizar las visitas) y finalmente se necesitara a una persona encargada
de la contabilidad y administracion de la empresa. El pago de los trabajadores se realizard con
un sueldo fijo, que se ird incrementando si el negocio funciona bien. Estas tres personas se

encargaran de fabricar el producto, ya que no requiere tampoco mucha complicidad.
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Teniendo en cuenta las funciones de estos tres trabajadores, no deberia haber ninguna brecha.
En teoria se cumplen todas las funciones necesarias: administracion, contabilidad, disefio,
marketing, compras, fabricacidon y ventas. Al tratarse de una empresa pequefia con pocos
trabajadores, la relacién de estos sera muy cercana y habra mucha comunicacién y flexibilidad.
También al tratarse de una empresa pequefia hay algunos departamentos como el de recursos
humanos que no son necesarios.

En el caso que se iniciase la actividad empresarial y se viera que es demasiado trabajo para ser
coordinado por tres personas, se optaria por externalizar alguno de los departamentos como el
de contabilidad.

También se podria optar por formacidn a los trabajadores en un ambito especial si es necesario.

7. Perspectivas financieras para el negocio. Si esta usando el plan de negocios para la
financiacidn explicar exactamente cuanto dinero quiere, cémo lo utilizard y cdmo eso hara que

Su negocio sea mas rentable.

Para llevar a cabo las perspectivas financieras del trabajo, se ha calculado un prondstico de
ventas de 5 afios. De 20 visitas mensuales, se espera una tasa de éxito de un 15%. Por lo tanto,
se espera que cada mes se consigan 3 restaurantes nuevos como compradores de packaging de
laempresa.Y, después de recolectar los datos de cantidad de packaging mensual del restaurante
Orfila (previamente mencionado en las entrevistas), se ha podido hacer la previsién de ventas a
5 afos.

Para cada restaurante se ha calculado que compraran

100 bandejas customizables, 200 recipientes para bebidas, 100 recipientes para

salsas, 400 cubiertos, 200 platos, 90 boles, 400 servilletas y 120 pajitas.

Por lo tanto, la previsién de ventas del primer afio se ha realizado en funcién de la demanda de
productos de cada restaurante multiplicado por los restaurantes que seran futuros nuevos
clientes (3 al mes).

Se ha calculado que anualmente las ventas incrementen en un 14% a partir del segundo afio,
19%, 25% y 33% respectivamente.

Con el precio de venta de cada producto y las previsiones de venta, se ha calculado los beneficios
por ingresos de ventas.

Seguidamente, se ha calculado la inversidn inicial necesaria para crear la empresa, registrarla 'y
poder empezar su actividad. Gracias a estos datos, se ha calculado el balance del dia de apertura.
Gracias al calculo de los gastos de la empresa y los ingresos, se ha realizado la previsién del

balance de situacion, de las pérdidas y ganancias y del presupuesto de tesoreria durante los

57



cinco primeros ejercicios econémicos. El ultimo célculo que se ha realizado ha sido el calculo
del punto muerto y la inversion social.

Con estos calculos se ha concluido que la empresa es viable econdmicamente.

2.DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1. Misién de la empresa: We Design Eat es una empresa social de packaging sostenible y
customizable para realizar el take away y/o delivery de los restaurantes con renombre de
Catalufia con el principal objetivo de reducir los impactos medioambientales del packaging y

mejorar la experiencia del consumidor final.

2. Filosofia y visidn de la empresa

a. Valores
® Innovacidén y disefio
e Cuidado con el medio ambiente
e Producto de calidad
e Compromiso y honestidad
e Diferenciacién y adaptabilidad

e Transparencia

b. Vision

La visidon de la empresa es liderar la industria del packaging sostenible en Catalufia y reducir los

impactos medioambientales producidos por la misma.

3. Objetivos de la empresa

- Crear el disefio del embalaje y especificar las caracteristicas adecuadas de este.

- Crear un disefio mas respetuoso, sostenible y potenciar la economia circular.

- Ofrecer la customizacidn total del producto para sus clientes.

- Creacion de un prototipo con impresoras 3D.

- Tener una relacidn cercana con los clientes para detallar las caracteristicas del producto.
- Dar a conocer el producto en los diferentes restaurantes.

- Distribucidn sostenible y efectiva del producto.
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4. Mercado objetivo

El mercado objetivo directo son los restaurantes con renombre de Cataluia que realizan take
away o delivery o tienen la intenciéon de empezar a hacerlo y los clientes indirectos son los

consumidores finales del packaging.

5. Industria

La industria del take away vy delivery de los restaurantes esta creciendo debido a la alteracion
en los restaurantes y bares a causa de la pandemia y con ello, la industria del packaging se esta
incrementando. El sector de la hosteleria ha sido sin duda uno de los mas afectados debido a la
COVID-19. A causa de los cambios en las restricciones para este sector, muchos restaurantes
han empezado a repartir comida a domicilio o permitir la recogida en el establecimiento para
que el sector no decaiga. Por lo tanto, la empresa busca un cambio en cuanto a sostenibilidad

en una industria potencial y en constante crecimiento.

6. Estructura legal

Como estructura legal mas adecuada para la empresa, se ha optado por una Sociedad Limitada
Laboral. Este tipo de estructura legal es muy comun en empresas sociales. Las caracteristicas de
esta estructura legal son:

- En este tipo de estructura el minimo de socios es de 3 y al menos 2 de ellos deben ser
trabajadores con contrato indefinido.

- El capital minimo es de 3.000€ para sociedades limitadas y este es propiedad de los
trabajadores, los cuales prestan sus servicios de forma directa, personal y de manera
indefinida. Este se divide en participaciones sociales.

- Responsabilidad limitada al capital aportado.

- Registro obligatorio en el registro mercantil.

- Los Organos de Administracién son la Junta General y administrador/es del Consejo de
Administracién.

- Reguladas por la ley 44/2015.

- Ninguno de los socios puede tener mas de un tercio del capital social.

- Cuenta con un impuesto de sociedades mas beneficioso que otras empresas.
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Nombre de la empresa

We Design Eat

Misidn

Empresa social de packaging sostenible y
customizable para realizar el take away y/o
delivery de los restaurantes con renombre de
Catalufia para reducir los impactos
medioambientales del packaging, mejorar la

experiencia del consumidor final.

Valores

® Innovacidén y disefio

e Cuidado con el medio ambiente
e Producto de calidad

e Compromiso y honestidad

e Diferenciacién y adaptabilidad

e Transparencia

Vision

La vision de la empresa es liderar la industria
del packaging sostenible en Catalufia vy
reducir los impactos medioambientales

producidos por la misma.

Objetivos de la empresa

- Crear el disefio del embalaje y especificar las
caracteristicas adecuadas de este.

- Crear un disefio mas respetuoso, sostenible
y potenciar la economia circular.

- Ofrecer la customizacion total del producto
para sus clientes.

- Creacidén de un prototipo con impresoras 3D.
- Tener una relacién cercana con los clientes
para detallar las caracteristicas del producto.
- Dar a conocer el producto en los diferentes
restaurantes.

- Distribucién sostenible y efectiva del

producto.
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Mercado objetivo

El mercado objetivo directo son los
restaurantes con renombre de Cataluia que
realizan take-away o delivery o tienen la
intencién de empezar a hacerlo y los clientes
indirectos son los consumidores finales del

packaging.

Industria

Industria  potencial y en constante
crecimiento del packaging sostenible para
alimentos, en este caso, take away y delivery

en concreto.

Estructura legal

Sociedad Limitada Laboral

3. PRODUCTOS Y SERVICIOS

1. Productos y servicios

En esta empresa se ofreceran productos sostenibles 100% customizables, es decir, el propio

restaurante podra elegir la forma mas adecuada de packaging que desee. Se ofreceran muchas

opciones a los restaurantes de diferentes productos, y los restaurantes elegiran el tipo que mas

les convenga:

e Bandejas de diferentes tamafos customizables
® Bebidas de diferentes tamafios

® Recipiente para salsas

e Cubiertos

e Platos

® Boles

e Servilletas

e Pgjitas

2. El problema que resuelven los productos y servicios
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Esta empresa de packaging ofrece un producto que mejora la experiencia del cliente final y

ademas, reduce los impactos medioambientales de los residuos del packaging.

3. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva de la empresa es la customizacion 100% del producto, la sostenibilidad y

el disefio.

4. Precio

Cada vez tiene mas importancia a la hora de elegir un packaging sostenible, por lo tanto llamaria
la atencién tanto para el cliente como para el restaurante cuando se plantee la idea. El precio
ird en funcién del precio de las maquinas de calor, las impresoras 3D y el proveedor del
packaging. Este tendra un precio mas elevado que los otros packagings por su valor afiadido. El

precio ird por kg.

Nombre de la empresa We Design Eat
Idea de producto Packaging sostenible 100% customizable
Beneficios especiales Poder customizar el producto como mas le

convenga al restaurante y ofrecer un
producto sostenible que reduce los impactos
medioambientales para mejorar la

experiencia del consumidor final

Caracteristicas Unicas - Diferenciacion
- Sostenibilidad
- Customizacion

- Disefio

Limites y responsabilidades - Muchas horas invertidas por la
customizacion del packaging

- Ofrecer exactamente lo que los
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clientes piden

- Inversion inicial alta

Produccion y distribucién

La produccion de los productos se fabrica

primero mediante la fabricacion de
prototipos mediante impresoras 3D y luego
un duplicado mediante de maquinas de calor.
La distribucion sera externalizada y se
distribuira desde la fabrica al restaurante que

sea necesario.

Proveedores

- Ercross como proveedores del
material del packaging: PLA de
ErcrossBio

- Impresum como imprenta de tinta

vegetal

Permisos especiales de propiedad intelectual

Como no hay un disefio en concreto, no se
puede proteger con el Disefio Industrial
Registrado, ya que este ird variando segun el

restaurante.

Descripcion del producto o servicio

Se ofrecera todo tipo de packaging necesario
para realizar el take away de los restaurantes
(cubiertos, platos, recipientes para salsas,
recipientes para bebidas...). Cada restaurante
podra customizar sus productos a la medida
qgue quieran. El material de los compuestos es

biocompostable, reciclable y biodegradable.
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4. PLAN DE MARKETING

1. Investigacion de mercados

En este apartado hemos recolectado dos tipos de informacién: primaria y secundaria. En cuanto
a la informacidén primaria, ya explicada anteriormente, disponemos de la informacién de las
encuestas al consumidor final [Anexo 5] y las entrevistas a directores de restaurantes que
forman parte del publico objetivo [Anexo 6]. Para recapitular un poco en cuanto a los insights

mas importantes que se concluyeron gracias a la informacién primaria estos son:

e El precio es un elemento decisivo en cuanto a la eleccidn de packaging.
e El packaging tiene que ser versatil.

e El packaging tiene que ser sostenible y tiene que estar indicado.

o Un packaging sostenible mejoraria la imagen del restaurante.

e El packaging tiene que ser fécil de llevar.

o Hay que reflejar el look & feel del restaurante.

e El packaging tiene que crear un efecto ‘wow’.

e La moda del take away y delivery ha venido para quedarse.

Ademas, el PESTEL y el Porter’s Five Forces, ya explicados también anteriormente, nos han
ayudado a investigar el mercado y los factores macroecondmicos. Si recapitulamos en estos dos

apartados hay que tener en cuenta ciertas cosas sobre el sector.

2. Barreras de entrada

Las principales barreras de entrada del sector son:

- Elsector esta en continua evolucidén. Por lo tanto, hay que estar actualizado de todas las
posibles novedades del sector.

- Tendencia hacia el packaging sostenible que cambiara radicalmente la industria en los
proximos afios.

- Mucha competencia en el sector establecida desde hace afios, por lo tanto, la
diferenciacidn es un punto clave.

- Se estima un crecimiento de la industria de un 12% para el periodo de 2019-2024, por

lo tanto, al conocer estos datos muchas empresas querran entrar en el sector.

64



Cumplimiento de la normativa y requisitos legales de materiales en contacto con

alimentos (MCA) establecidos por la Unién Europea.

Los principios establecidos en el Reglamento
(CE) n° 1935/2004 exigen que los materiales
no:

m liberen sus componentes a los alimentos
en niveles que resulten perjudiciales para
la salud humana,

= modifiquen la composicién, sabor y olor
de los alimentos de forma inaceptable.

Ademds de esto, el marco dispone:
= normas especiales sobre materiales

activos e inteligentes (que no son inertes
por su disefio),

m facultades para promulgar nuevas
medidas de la UE para materiales
especificos (p.ej.,, para plasticos),

m el procedimiento para llevar a cabo
evaluaciones de seguridad de las
sustancias utilizadas para fabricar MCA
con la participacién de la Autoridad
Europea de Seguridad Alimentaria,

= normas de etiquetado que incluyan una
indicacién sobre el uso del MCA (p.ej.,
maquina de café, botella de vino, o
cuchara sopera) o la reproduccién del
simbolo Lﬂ,

® documentacién de conformidad y
trazabilidad.

Reglamento (CE) n® 1935/2004

Buenas prdcticas de fabricacion

El Reglamento (CE) Ne 2023/2006 garantiza
el cumplimiento de los requisitos legales para
MCA de manera constante durante el proceso
de fabricacién, a través de las siguientes
medidas:

B las instalaciones deberan ser aptas
y el personal conocerd las fases de
produccidn criticas,

= se mantendran sistemas documentados

de aseguramiento de calidad y de control
de calidad en las instalaciones, y

m se seleccionardn materias primas
adecuadas para el proceso de
fabricacién de cara a garantizar que los
articulos acabados resulten seguros y
suficientemente inertes.

Reglamento (CE) n® 202392/2006

3. Andlisis DAFO

DEBILIDADES

FORTALEZAS

- Graninversion inicial

- Muchos tramites para crear la
empresa
- Empresa nueva, por lo tanto, se

necesita inversion en marketing para

- Sostenibilidad
- Customizacién al 100%

- Relacién cercana con el cliente

- Beneficios repartidos a productores

de kildbmetro O
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dar a conocer la empresa. - Tecnologia

- Precio alto - Calidad
- Poca experiencia en el sector - Disefo
- Innovacion

- El packaging mejora la experiencia
del usuario

- Base de clientes con gran poder
adquisitivo

- Trabajadores motivados

AMENAZAS OPORTUNIDADES

- Muchas empresas de packaging en el - Crecimiento del sector del take away
sector (competencia) y del delivery

- Hay empresas de la competencia que - Futuros impuestos en el plastico >
cuentan con mucha experiencia en el ventajas para una empresa de
sector packaging sostenible

- Situacién econdmica de crisis tras la - Concienciacion de la sociedad
pandemia catalana con el medio ambiente

- Restaurantes ya fidelizados con sus - Nuevas tecnologias que facilitan la
proveedores de packaging impresiéon 3D y la produccidon con

- Costes de cambio bajos maquinas de calor

- Facilidad del estado para crear

empresas sociales

4. Caracteristicas y beneficios del producto

Al ser una empresa de packaging customizable y sostenible, se ofrecen muchos tipos de
productos, incluso los restaurantes pueden disefiar nuevos tipos de recipientes. Pero para tener
una idea de los mas comunes:

- Bandejas customizables: los restaurantes pueden elegir bandejas customizables para
menu de degustacion por ejemplo. De esta manera, pueden customizar a la medida
exacta los alimentos del menu. Los beneficios de este tipo de recipiente es que, como
la comida estd encajada a medida, durante el trayecto a casa no se moveria. Ademas,

este tipo de disefio llama mucho la atencién porque es diferente.
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- Recipientes para bebidas: los restaurantes pueden personalizar el tamafio de las
bebidas y la forma a su gusto. De manera que pueden perfeccionar el producto como
ellos quieran y ofrecer el disefio mas adecuado para su restaurante.

- Boles: esta opcidn puede ser una buenaidea para los restaurantes que tienen ensaladas,
tartares o poke balls en su menu. Los beneficios son que pueden elegir el tamaiio
perfecto para que la gente no piense que el packaging es muy grande y pueden elegir
formas que llamen la atencién de los consumidores.

- Platos: también se podran customizar platos para los diferentes alimentos. Estos podran
customizarse, como los otros productos, en todas las medidas y formas que el
restaurante vea mds adecuado.

- Cubiertos: en cuanto a los cubiertos, al ser un utensilio mas estandarizado, también
habra la opcion de customizarlos pero habra un modelo standard tipico.

- Recipientes para salsas: también se podran customizar pequefios recipientes
herméticos para las salsas de los restaurantes, en su medida y forma que el restaurante
prefiera.

- Finalmente, también se ofreceradn recipientes para postres, que pueden ser muy
variables segun el tipo de postre que se ofrezca en el restaurante (helado, pastel,

mousse, cremas...).

Beneficios generales de los productos:

e Customizacién 100%

e Disefo

e Sostenibilidad

e Diferenciacion

e Versatilidad

e 0 movilidad durante el transporte
e Mejorar la experiencia del cliente

e Representa el look & feel del restaurante

Ademas, uno de los valores afiadidos de la empresa es el servicio posventa al cliente. La relacion
de la empresa-restaurante es muy cercana, ya que en todo momento el restaurante tiene que
informar de algun posible cambio en el packaging. Ademas, la relacion es a largo plazo, ya que

la empresa pasaria a ser la Unica proveedora de packaging del restaurante.
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5. Publico objetivo

En este modelo hay dos tipos de clientes: indirectos y directos.
- Clientes indirectos: consumidores finales de la comida que piden para take away o
delivery. Para identificarlo mejor, anteriormente ya se habia definido el Buyer Persona

y estas son las caracteristicas principales que tiene que tener el publico objetivo:

Edad De 25 a 40 aiios

Sexo Femenino/Masculino

Ingresos Altos (mas de 2000€ al mes)

Localizaciéon Catalufia (mas especificamente ciudades si puede ser)

Ocupacion Empresario/a, fotdgrafo/a, cocinero/a, influencer...

Otros datos Gente concienciada con el medio ambiente, que goza
disfrutar de una buena comida con su familia/amigos/pareja,
foodie, que consume a menudo take away y delivery...

- Clientes directos: restaurantes de prestigio de Catalufia que realicen take away y/o
delivery o tengan la intencién de hacerlo. Para tener mas claro cuales son estos clientes
directos, se ha listado algunos de los restaurantes que forman parte del publico objetivo

en cuanto a localizacion y tipo de comida.

NOMBRE DEL RESTAURANTE LOCALIZACION TIPO DE COMIDA
Majide Barcelona Japonesa

Bistrot Bilou Barcelona Cocina mediterranea
Caelis Barcelona Creativa

Dos Palillos Barcelona Asiatica

El celler de Can Roca Girona Cocina variada
Moments Barcelona Creativa

Gresca Barcelona Creativa

Direkte Boqueria Barcelona Fusion

Alkimia Barcelona Moderna
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Casa Xica Barcelona Fusion
Enoteca Paco Pérez Barcelona Marisc

Dr. Zhang Barcelona Comida asiatica
Lasarte Barcelona Creativa

Dos Pebrots Barcelona Creativa
Restaurante loto Barcelona Cocina asiatica
Angle Barcelona Moderna
Ikibana Barcelona Japonesa
Yakumanka by Gastén Acurio Barcelona Peruana
Petit Comite Barcelona Catalana
Tapas 24 Barcelona Tapes

Tapeo Barcelona Tapes
Disfrutar Barcelona Creativa
Bodega 1900 Barcelona Tradicional
Tickets Barcelona Creativa
Enigma Barcelona Creativa

Cinc Sentits Barcelona Creativa
Pakta Barcelona Fusion

Espai Kru Barcelona Internacional
Taverna Oniric Barcelona Actual

99 sushi bar Barcelona Japonesa
Cocina Hermanos Torres Barcelona Creativa

La Barra de Carles Abellan Barcelona Tradicional
Via Veneto Barcelona Clasica

La Mundana Barcelona Fusion
Tresmacarrons El Masnou Moderna
Massana Girona Creativa

Can Jubany Calldetenes Creativa
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Abac Barcelona Creativa

Toc el Mar Girona Tradicional
Sangiovese Mataré Creativa
Deliranto Salou Creativa, actual
Laurd Oris Tradicional

Les Cols Olot Creativa
Miramar Cambrils Tradicional
Sant Pau Sant Pol de Mar Creativa

6. Competidores principales

Hoy en dia hay mas de 600 empresas de packaging en Espafia. Por lo tanto, a nivel de

competencia entrar en este mercado es una desventaja. La gran diferenciacién del modelo de

negocio lleva a la empresa a diferenciarse en cuanto a la competencia. Como competencia

indirecta tenemos a todas las empresas que se dedican a la fabricacién de packaging de

alimentos. Y como competencia directa, que serd la que analizaremos, se consideran las

empresas de packaging customizable sostenible.

Después de un largo estudio, se han encontrado tres posibles competidores directos que

ofrecen packaging customizable y a su vez, sostenible.

Competidor 1:

Packhelp Studio (https://packhelp.es/)

Precio:

El presupuesto se hace dependiendo de la customizacion del
producto. El tamafio minimo es de 30 piezas y puedes obtener
un 5% si te suscribes a la newsletter.

Ejemplo: caja de correo blanco / eco con impresidn negra

(ejemplo ), 26.5 x 19.5 x 2.6 cm para libros, DVD y productos

electronicos, si ordenaste 30, pagarias 126.00 €.

Beneficios:

- Disefio muy simple y bonito.

- Packaging totalmente customizable.

- Tienen cajas postales, cajas para productos, cajas para
envios, poli sobres, tubos de cartén, papel de embalaje,

sobres, cintas adhesivas y sets de packaging.
- Contiene un apartado de packaging sostenible.

- Personalizan el packaging con tinta ecoldgica también.

- Crean constantemente iniciativas sostenibles.

- Tienen la certificacion FSC.
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- Actualmente estdan ampliando la gama sostenible.

- Ofrecen una insignia ecoldgica para que sus clientes la
anadan a la a su web o al packaging.

- También incluyen una parte social y es que cada vez
qgue haces un pedido, lo analizan y plantan mas arboles
de los que se han necesitado para fabricar tu packaging.

- Ofrecen rappels por volumen de compra.

- Tienen asesoramiento personalizado.

- Han ganado diferentes premios. (Ekosmery 2016,
Premio eRising Star PayU Lab 2016, Robdtica y
Automatizacién de Procesos ABSL Startup Challenge
2016, Premio del publico ABSL Startup Challenge 2016)

- Sitio web muy bien disefiado.

- Tiempo de respuesta muy rapido.

Tamanfo/rentabilidad: Es una start-up con sede en Varsovia, Polonia. Trabajan con
mas de 30.000 negocios en mas de 30 paises. Tienen un alcance
en toda Europa y tienen casi 28.000 seguidores en Instagram.

Estrategia de mercado: Tienen un SEO muy bueno porque es la primera empresa de
packaging customizable que sale en la busqueda.

Estos son algunos ejemplos de los productos que vende la tienda. La mayoria de ellos son muy
simples en cuanto a forma y no se puede customizar la forma segun he consultado, sdélo los
colores, los textos del packaging y el tamafio. Un inconveniente de este tipo de packaging es que

no encajaria a la perfeccién con los alimentos que contienen y se podrian mover.

' Eco (Firar) M filtros
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CAJA PARA BOTELLAS CAJA PARA PRODUCTOS CLASSIC CAJA PARA PRODUCTOS DE DOS PIEZAS ~ CAJA DE CARTON RIGIDO CAJA PARA TARTAS

CAJA CON TAPA CAJA CON CIERRE MAGNETICO CAJA CON CIERRE DESLIZANTE CAJA DE CARTON CON ASA CAJA ESPECIAL DE CARTON

Captura de pantalla de la web de Packhelp Studio
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La empresa no vende todos los productos con materiales ecoldgicos. Pero una ventaja es que la

empresa tiene un apartado entero sélo de packaging ecoldgico. La mayoria de packaging que

utilizan es de cartén, por lo tanto, es poco resistente y no es resistente al agua.

@ =% e s =8

BOLSA STAND UP CALA POSTAL £CO / £LO BLANCA CAJA POSTAL BLANCD EN KRAFY CAJAS PARA E.COMNERCE CAJA POSTAL ECO COLON

Ty |

-

e, :
/ i he
- g

CALA CON FAJA DE CANTON CAJAS LISAS PANRA E-COMMERCE SN CAJA PARA BOTELLAS PAPEL VEGETAL POLI SOBNE CONPUSTABLE

INPRESION

qj h I" I’-{\- LK-

SOBME KRAFT SOMME OF CANTON BOLSAS DE PAPEL CINTA OE EMBALAJE KRAFT CALA PARA ENVIDS ECT

Captura de pantalla de la web de Packhelp Studio

Competidor 2:

Xpm Packaging (https://xmp-packaging.com/es/)

Precio:

Presupuesto a determinar segun el packaging customizable.

Beneficios:

- Empresa con 20 afios de experiencia en el sector.

- Empresa de packaging 100% personalizable que
fomenta el uso de materiales eco-responsables.

- Gran oferta de productos.

- Tienen bolsas de papel, cajas, bolsas y bolsillos
reutilizables, un apartado solo para packaging de
alimentos (cajas, platos, tazones, vasos y copas, pajitas
de papel, palillos, cubiertos, recipientes de salsas) y
otros productos.

- Materiales reciclables: algoddn, juco y yute.

- Tienen disefos de bandejas con departamentos que
permiten que la comida no se mueva.

- Estan bastante enfocados a la comida japonesa.

- Pagina web facil de utilizar.

- Facilidades para pedir presupuesto y ver las fichas de
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los productos.

Tamanfo/rentabilidad: Tienen una sede en Espafia, otra en Bélgica y otra en China.
Facturan aproximadamente 4 millones de ddlares y tienen 24
empleados.

Estrategia de mercado: No utilizan mucho las redes sociales pero si utilizan SEO y SEM.

Tienen disenos muy buenos pero simples, ofrecen una gran
inmensidad de materiales y una gran oferta de productos de
todo tipo para packaging.

En esta imagen podemos ver la gran oferta que tiene la empresa tanto de productos como de

materiales:
BOLSAS DE PAPEL Y BOLSITAS BOLSAS Y BOLSILLOS REUTILIZABLES FOOD OTROS PRODUCTOS
Bolsas y bolsillos automdaticos Algodén & Cajas y plato Porta trajes
Bolsas y bolsillos manuales Jucoy Yute @ Tazones Calabazas
Polypro Vasos y copas Cable
CAJAS
Poliéster y nylon Pajitas de papel Pines e insignias
Cajas plegables
Feutrina Palillos y cubiertos Stickers
Cajas montadas
Corcho [ Mimbre [ Red [ Jeans [ Jengibre y Wasabi Papel de seda
E-COMMERCE Kraft Salsas de soja
Cajas Tyvec Enjuagues de dedos y toallas

Bolsas

Captura de pantalla de la web de XPM Packaging

Y este es un ejemplo de las cajas customizables que se parecen a las de este modelo de negocio:

Captura de pantalla de la web de XPM Packaging

Competidor 3: SelfPackaging (https://selfpackaging.es/)
Precio: Precio muy competitivo en el mercado. Uno de los ejemplos
son:
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Captura de pantalla de la web de SelfPackaging

Beneficios:

- Han fabricado para L'oreal, Desigual, H&M, Shiseido,
Intimissimi, Just Eat, Volkswagen, Google...

- Tienen un premio al mejor e-commerce, el Trofeo Laus
de Redes Sociales y el Trofeo Laus de Comercio
Electrénico.

- Tienen todo tipo de cajas de cartdn (cajas reposteria,
cajas para envios, cajas para bodas, cajas para joyeria,
cajas para botellas, cajas para fiestas, cajas para dulces,
cajas para regalos, cajas para alimentacion...) y
complementos (etiquetas, cintas, cartulinas, papel de
regalo letras decorativas...). Ademas, tienen un
apartado de cajas personalizables que te ayudan a
prepararlo con atencion personalizada.

- También lo hacen con impresidn 3D.

Tamafio/rentabilidad:

Es una empresa catalana que esta entrando en Francia, Reino
Unido, Italia y EEUU.

Tienen muchos suscriptores en Youtube (16 millones) y cuelgan
muchos videos que tienen mucho alcance. También tienen
presencia y mucho alcance en Instagram (61.000 seguidores),
Pinterest, LinkedIn, Facebook... Tienen muy buenas opiniones
de los clientes.

Estrategia de mercado:

Precio competitivo, mucha inversién en publicidad, trabajar con
marcas famosas y crear disefios que llamen la atencion.

Hoja de trabajo para el analisis de la competencia

FACTOR MI EMPRESA PACKHELP XPM PACKAGING SELF PACKAGING IMPORTANCIA
STUDIO PARA EL CLIENTE
PRECIO D D D F 2
PRODUCTO F F F F 1
CALIDAD F F F D 2
SERVICIO F F D F 3
SOSTENIBILIDAD F F D D 2
EXPERIENCIA D D F F 4
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IMAGEN F F F F 3

PUBLICIDAD D F D F 4
DISENO F F D D 1
REPUTACION D F F F 3

Las primeras 4 columnas muestran si el factor es una debilidad (D) o una fortaleza (F) para la
empresa y para los competidores. Y la Ultima columna muestra en un ranking del 1 (factor muy

importante) al 5 (factor no importante) como de importante es ese factor para el cliente.

7. Posicionamiento

El posicionamiento que se quiere llegar a conseguir con la empresa es: We Design Eat es una

empresa social y medioambientalmente respetuosa que ofrece productos calidad y disefio.

8. Como promocionamos el producto

La promocidn del producto se relaciona con nuestro tipo de cliente. No se invertira dinero ni se
promocionard el producto en medios tradicionales como television, radio, diarios... La
promocién del producto serda mucho mas moderna y adaptada a la sociedad actual porque se
considera mas barato y eficaz. Se buscan acciones baratas y que den resultados, para ello, se ha

realizado un listado de acciones que encaja con lo que busca la empresa.

ACCION 1: PRESENTACION EN RESTAURANTES

Una accién que se realizara durante todo el tiempo es la presentacion del producto en los
restaurantes que formen parte del publico objetivo previamente nombrados. Para tener una
relacidn directa y préoxima con los restaurantes, esta es la accion clave de marketing. Esta
presentacion consistira en explicar la misidn, visidn y valores de la empresa a la vez que explicar
su razdn social y presentar el producto. Presentar un prototipo al restaurante puede ser un
punto clave para que conozcan mas en profundidad el producto y sus beneficios.
Aproximadamente cada semana se visitardn 5 restaurantes organizados por zonas. Por lo tanto,
se visitaran 20 restaurantes al mes aproximadamente.

Esta accidn tiene un coste de transporte por Catalufia que aproximadamente son 200€ al mes.
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ACCION 2: PAGINA WEB

La pagina web no serd un e-commerce, sino que serd una pagina web que cuente con una mera
presentacion de la empresa, los tipos de productos que se ofrecen y presentar los mejores
disefios que se han hecho para restaurantes. Ademas, la web ofrecera un servicio de asistencia
personalizado para cada persona que contacte con la empresa. La pagina web sera disefiada por
el disefador de la empresa. Por lo tanto, el coste no sera tan elevado como si externalizamos el
disefio de la web. Ademas, al no ser un e-commerce, los gastos de web se reducen alin mas. Los
costes para crear una web uno mismo son entre 9 y 18€ al mes. Y cdmo se elegira el plan mas
completo, seran 18€ al mes. Este plan incluye el dominio personalizado, un alojamiento web,
una conexion segura, soporte y otros elementos. Ademas, el precio medio de mantenimiento
de una web es de 50€ mensuales. La pagina web sera una accidon de marketing que se revisara
constantemente, casi diariamente.

Ademas, para el disefio de la web se necesitara una inversion inicial de 1000€ (media de precios

segln la busqueda en internet) para crear una web a medida.

ACCION 3: SEO

Para conseguir un buen posicionamiento de la web, se utilizara la herramienta SEO. EI SEO ayuda
a hacer la web mas Util para los motores de busqueda. Para tener un buen SEO primero se hara
una investigacion de palabras clave, después se hara un andlisis competitivo, a continuacién se
realizard una generacion de ideas de contenido y para el mantenimiento de un buen
posicionamiento se realizara un rastreo de posicién, un flujo de trabajo completo y un generador
de informe para detectar los problemas de la web. Como los trabajadores ya tienen
conocimiento sobre el SEO, no se contratara ninguna empresa externa. Por lo tanto, el precio

gue se invertird en SEO es de O€ pero se hard una accidén que se revisara semanalmente.

ACCION 4: SEM

Para tener mas alcance, también se llevara a cabo una estrategia de SEM. Para ello, tampoco
hara falta contratar una empresa externa, sino que lo realizard la propia empresa. Las campanias
de anuncios de pago en buscadores pueden ayudar a la empresa a darse a conocer. En definitiva,
con el SEO y el SEM la empresa busca estar mejor posicionada y aparecer mas. En esta accion si
gue se invertira dinero porque queremos tanto resultados organicos como resultados de pago.

Los resultados que queremos conseguir con la campafia SEM son conseguir trafico cualificado,
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dar a conocer la marca, optimizar al maximo el presupuesto invertido y aprovechar los datos
recopilados para posibles investigaciones. Lo bueno de invertir en SEM es que es altamente
medible, puedes hacer un seguimiento real, sélo pagas si consigues resultados, es rapido y esta
al alcance de todos. Para ello se utilizara el estudio de las palabras claves previamente realizado
en el SEO. Aproximadamente se invertird unos 125€ al mes. Esta accion de marketing también
se revisara semanalmente, para controlar el alcance que se esta teniendo y entender cémo

mejorar.

ACCION 5: INSTAGRAM

Instagram es una de las herramientas mas utilizadas hoy en dia. Es por ello que la mayor parte
del tiempo invertido en marketing, sera invertido en Instagram. Esta accion sera llevada a cabo
por los trabajadores de la empresa. Primeramente, se creara un perfil de empresa, se optimizara
el perfil y elegird el logo de la empresa como foto de perfil. Ademas, diariamente se publicaran
fotos, videos, reels, stories... Se creara contenido muy atractivo y se utilizaran los hashtags mas
relevantes para llamar la atencion de los seguidores. Ademas, se espera que tanto los
restaurantes como los clientes finales suban stories etiquetando a la marca para tener mucha
mas repercusion. También se crearan destacados de stories que hoy en dia estan teniendo
mucho éxito. Mas adelante, cuando la empresa tenga mas seguidores y mas beneficios, se
trabajara con influencers. Donde si que se invertird dinero sera en ampliar la audiencia de los
anuncios de Instagram segun ubicacion, demografia, intereses y comportamientos.

Instagram se va a mantener actualizado diariamente por los trabajos de la empresa. Se
invertiran 80€ al mes en Instagram, porque la empresa cree que es mas importante crear

contenido interesante y que guste que no invertir mucho dinero en publicidad y anuncios.

ACCION 6: PINTEREST

Hoy en dia Pinterest esta creciendo como herramientas de marketing. Los trabajadores de la
empresa se ofreceran también contenido en Pinterest, no sélo en Instagram, para tener un
alcance aun mayor. Comparado con Instagram, en esta red social no se invertirad dinero y se
dedicara menos tiempo (3 dias a la semana). Los temas mas populares en Pinterest son disefio,
arte, fotografia, decoracion, comida y bebida... Asi que creemos que los temas mas populares
encajan con el contenido que se ofrecera en la red social. En Pinterest sélo se publicaran fotos
de los diferentes productos que ofrece la empresa y de los disefios mas exitosos y bonitos que

se hanrealizado. No sdlo se publicaran fotos del packaging vacio sino que también se publicaran
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fotos del packaging con la diferente comida/bebida para llamar mas la atenciéon de los

consumidores finales. En Pinterest también se utilizaran las palabras clave.

ACCION 7: EMAIL MARKETING

El email marketing es una estrategia de marketing directa que puede tener muy buenos
resultados. Se mandaran emails con la finalidad de captar nuevos clientes, tener un contacto
directo con los clientes actuales, fidelizarlos, generar confianza, generar una orden de compra,
servicio de asistencia, responder dudas... El email marketing puede ayudar a crear notoriedad,
imagen y a una accion. Esta accidn se llevara a cabo dos dias a la semana, porque mas dias puede
llegar a ser molesto.

En estos emails se enviara informacion sobre nuevos proyectos, nuevos clientes, cualquier
novedad en la empresa, promociones...

El coste de esta accion serd de 0O€.

ACCION 8: FLYERS JUNTO AL PACKAGING

Cada vez que se haga un delivery o take away, se le incluira al cliente final un flyer informativo
sobre la empresa de packaging y su razéon de ser. Como es una caracteristica que también le da
diferenciacion al restaurante, serd un win-win tanto para el restaurante como para nuestra
empresa. El flyer incluira una pequefia presentacién de la empresa, su mision, vision y valores y
la razdn social y sostenible de la empresa. Esta también es una opcién de darse a conocer entre
los clientes finales de la empresa. Para imprimir los flyers se trabajara con la empresa Impresum
previamente mencionada. Esta empresa es especialista en todo tipo de impresién y tienen una
gran gama de productos. La ventaja de trabajar con esta empresa es que imprimen con tinta

ecoldgica. El flyer tiene un precio de 153,32€ por 10.000 unidades.

9. Presupuesto y diagrama GANT de marketing

El presupuesto de marketing se ha calculado mensualmente y el diagrama de las actividades se

ha realizado semanalmente ya que era mas especifico. Por lo tanto, la empresa repetird semana

tras semanas estas acciones.
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Accion Presupuesto | Lunes | Martes | Miércoles| Jueves | Viernes
Presentacion en restaurantes 200€/mes
Pédgina web 68€/mes
SEO 0€/mes
SEM 125€/mes
Instagram 80€/mes
Pinterest 0€/mes
Email Marketing 0€/mes
Flyers junto al packaging 153,32€/mes
Total 626,32€/mes

10. Estrategias de precio

La estrategia de precio que se utilizard es la estrategia de precios de prestigio. Esta estrategia
consiste en fijar el precio mas alto que el precio normal del mercado. Este precio elevado del
producto viene determinado por la alta calidad del producto y su posibilidad de customizacién
(que requiere una relacién cercana con los clientes y mucha inversién de tiempo).

Esta estrategia se utiliza para hacer ver a los consumidores que el producto tiene algo especial

y es de mayor valor que los productos que ofrece la competencia.

11. Localizacidn

La intencion de la empresa es empezar a distribuir primero en el territorio catalan. Como hay
qgue tener una relacién muy cercana con los clientes y estar al dia con ellos, creemos que
enfocarse principalmente en Catalufia es muy buena idea. A largo plazo, la vision de la empresa
es llegar a dominar todo el mercado espafiol. Para ello, se necesitan muchos mas trabajadores

y mas inversidn, por eso se considerara esta opcidon cuando la empresa crezca mas adelante.

12. Canales de distribucion

El canal de distribucién de la empresa se considera indirecto. Este canal de distribucion implica
que la empresa vende y comercializa a través de intermediarios, que en este caso son los
restaurantes. Los restaurantes son el punto de conexidén entre la empresa y el consumidor final.
Dentro del canal de distribucidn indirecto hay tres tipos: corto, largo y doble. En este caso, la
empresa utiliza un canal de distribucion corto el cual esta formado por tres niveles: la empresa,

el restaurante y el consumidor final.
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Por lo tanto, este seria el resumen del canal de distribucién indirecto y corto de la empresa:

EMPRESA — RESTAURANTE ——» | CONSUMIDOR FINAL

13. Prondstico ventas de 5 ailos

De 20 visitas mensuales, se espera una tasa de éxito de un 15%. Por lo tanto, se espera que cada
mes se consigan 3 restaurantes nuevos como compradores de packaging de la empresa. Y,
después de recolectar los datos de cantidad de packaging mensual del restaurante Orfila
(previamente mencionado en las entrevistas), se ha podido hacer la prevision de ventas a 5 afios.
Para cada restaurante se ha calculado que compraran 100 bandejas customizables, 200
recipientes para bebidas, 100 recipientes para salsas, 400 cubiertos, 200 platos, 90 boles, 400
servilletas y 120 pajitas.

Por lo tanto, la previsidén de ventas del primer afio se ha realizado en funcién de la demanda de
productos de cada restaurante multiplicado por los restaurantes que seran futuros nuevos
clientes (3 al mes).

Obviamente, es una prevision de ventas y cada restaurante tendra una demanda diferente de
productos, pero como media para un restaurante de prestigio con bastante publico se calcula

esta prevision. Esta es la prevision de ventas de los 12 primeros meses del ejercicio econdmico.

PREVISION DE VENTAS ARO 1

PRODUCTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Bandejas Customizables 300,00 600,00 900,00 1200,00 1500,00 1800,00 2100,00 2400,00 2700,00 3000,00 3300,00 3600,00
Recipientes para bebidas 600,00 1200,00 1800,00 2400,00 3000,00 3600,00 4200,00 4800,00 5400,00 6000,00 6600,00 7200,00
para salsas 300,00 600,00 900,00 1200,00 1500,00 1800,00 2100,00 2400,00 2700,00 3000,00 3300,00 3600,00
Cubiertos 1200,00 2400,00 3600,00 4800,00 6000,00 7200,00 8400,00 9600,00 10800,00 12000,00 13200,00 14400,00
Platos 600,00 1200,00 1800,00 2400,00 3000,00 3600,00 4200,00 4800,00 5400,00 6000,00 6600,00 7200,00
Boles 270,00 540,00 810,00 1080,00 1350,00 1620,00 1890,00 2160,00 2430,00 2700,00 2970,00 3240,00
Servilletas 1200,00 2400,00 3600,00 4800,00 6000,00 7200,00 8400,00 9600,00 10800,00 12000,00 13200,00 14400,00
Pajitas 360,00 720,00 1080,00 1440,00 1800,00 2160,00 2520,00 2880,00 3240,00 3600,00 3960,00 4320,00
TOTAL 4830,00 9660,00 14490,00 19320,00 24150,00 28980,00 33810,00 38640,00 43470,00 48300,00 53130,00 57960,00

Para calcular la prevision de ventas de los 5 afios, se ha sumado el nimero de productos anuales
de la prevision de ventas del primer afio y se ha calculado que anualmente las ventas
incrementen en un 14% a partir del segundo ano, 19%, 25% y 33% respectivamente.

Por lo tanto, el resultado final de la previsién de ventas de 5 afios es la siguiente:
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PREVISION DE VENTAS 5 ANOS

PRODUCTO ANO1| ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Bandejas
Customizables 23400 26676 | 31744,44 | 39680,55 | 52775,13
Recipientes para
bebidas 46800 53352 | 63488,88 | 79361,1 | 105550,3

Recipientes para salsas | 23400 26676 | 31744,44 | 39680,55| 52775,13

Cubiertos 93600 | 106704 | 126977,8 | 158722,2 | 211100,5
Platos 46800 53352 | 63488,88 | 79361,1 | 105550,3
Boles 21060 | 24008,4 28570 35712,5 | 47497,62

Servilletas 93600 | 106704 | 126977,8 | 158722,2 | 211100,5
Pajitas 28080 | 32011,2 | 38093,33 | 47616,66 | 63330,16
TOTAL 376740 | 429483,6 | 511085,5 | 638856,9 | 849679,6

Para saber el importe neto de la cifra de negocios para futuros calculos, se ha calculado el precio
de venta de cada producto. Este precio sera aproximado porque variard en funcion de la
customizacion que demanda cada cliente. Pero para tener una aproximacion del precio de venta
de cada producto, se ha sumado el precio de la materia prima, de la mano de obra, del

transporte y el margen de beneficio que se quiere obtener (70%).

PRODUCTO PRECIO (€/unidad)
Bandejas Customizables 1,20€
Recipientes para bebidas 0,75 €

Recipientes para salsas 0,055 €
Cubiertos 0,012 €
Platos 0,05 €

Boles 0,95 €
Servilletas 0,018 €
Pajitas 0,015 €

5. PLAN OPERACIONAL

1. Produccion

Una vez tengamos los requisitos del packaging que tenga cada restaurante, se empezara una

fase de disefio de los prototipos de los diferentes productos con las impresoras 3D. Una vez el

restaurante acepte los disefios de los productos y confirme las unidades, se procedera a la fase

de produccion.
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La fase de produccion es una fase muy sencilla. Primeramente, se necesitaria una impresora 3D
para fabricar los negativos (moldes) del disefio del producto. Una vez se hayan creado los
negativos del producto con las maquinas 3D, ese negativo se coloca en una maquina de calor y
con una plancha del material del proveedor Ercross, se hace presién con el molde de calor y crea
la forma del producto. Una vez esto se tenga disefiado, se le afiade el disefio externo de cartén

previamente disefiado y facilitado por el proveedor de Impresum.

2. Control de calidad

La industria del embalaje y del packaging, y mds aun si hablamos de alimentos, necesita un
control de calidad muy riguroso en el envasado y en la manipulacién de los productos. En la
empresa se realizardn controles periddicos de calidad para asegurar que todos los productos
que salen de la linea de produccion cumplen con los requisitos necesarios para su venta. Este
control se llevara a cabo para cumplir con el certificado de calidad ISO 90001. Esta certificacion
la otorga la Entidad Nacional de Acreditacion (ENAC). Una entidad de certificacion se encargara
de auditar el sistema de gestion y produccion. El coste medio para conseguir esta certificacion
con la empresa micro ISO es de 2500€ e incluye formacién, implantacién, auditoria y la
certificacion.

El control de calidad que hard la empresa consiste en tres fases:

- Inspeccidn inicial o preliminar: se trata de revisar la materia prima, el propio local, el
proceso de produccion que se seguird y que las maquinas funcionen correctamente y
estén higienizadas.

- Inspeccién durante la produccién: es el control que se realiza durante el proceso
productivo. Esta fase consiste en analizar si el packaging estd bien ensamblado para
garantizar que la produccion es efectiva y los requisitos establecidos

- Inspecciodn final: se trata de confirmar que el producto ha sido manipulado y envasado
correctamente y garantizar que cumple con los requisitos de venta. También sirve para
determinar si la cantidad de producto fabricado es la misma que ha demandado el

cliente.

3. Localizacion

La empresa tendra un local para la fabricacién de los productos. Tampoco se necesitara un local
muy grande porque las maquinas de fabricacion en si no ocupan mucho espacio. El local estara

ubicado en Barcelona para facilitar la distribucidn a los restaurantes del publico objetivo
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(mayoritariamente localizados en Barcelona). Este consistird en una pequefia nave industrial. Se
calcula que un local de 200 metros cuadrados seria lo necesario para llevar a cabo la actividad
de la empresa. El precio de este local seria aproximadamente de 1400€ al mes. Para ello se

necesitara un local que sea accesible para la empresa de distribucion.

4. Ambiente legal

Los requisitos para llevar a cabo la produccion de packaging para alimentos son:

1. Registro sanitario: toda empresa que fabrique packaging que esté en contacto con
alimentos debe tener este certificado.

2. Limpiezay desinfeccidn de instalaciones: para asegurarse que una empresa cumple con
la limpieza y desinfeccidn de instalaciones, sera sometida a inspecciones periddicas que
garantizan la buena higienizacidon de una empresa.

3. Mantenimiento de las instalaciones: la empresa debera tener la maquinaria en perfecto
estado.

4. Declaracion de Conformidad: la UE regula los materiales y objetos activos e inteligentes
que estén destinados a entrar en contacto con alimentos. El reglamento 450/2009
indica que “en las diferentes fases de comercializacion distintas al punto de venta al
consumidor final, los materiales y objetos activos e inteligentes, ya estén en contacto
con los alimentos o no, o los componentes destinados a la fabricacion de esos materiales
y objetos o las sustancias destinadas a la fabricacion de los componentes deberdn ir

acompafiados de una declaracion de conformidad” (UE, 2009).

5. Personal

Para llevar a cabo la actividad empresarial deseada, se necesitaran tres trabajadores
inicialmente. Una vez la empresa vaya creciendo, se podria considerar contratar a mas. Uno de
los trabajadores sera un disefiador grafico y de producto, que se encargard de disefiar los
prototipos con un ordenador y de la parte de audiovisuales de la empresa. Otra persona se
encargara del marketing de la empresa y del departamento de ventas (por lo tanto serd la
persona encargada de realizar las visitas) y finalmente se necesitara a una persona encargada
de la contabilidad y administracion de la empresa. El pago de los trabajadores se realizard con
un sueldo fijo, que se ird incrementando si el negocio funciona bien. Estas tres personas se

encargaran de fabricar el producto, ya que no requiere tampoco mucha complicidad.
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6. Inventario

Al menos los primeros meses de la empresa, cuando esta esté en crecimiento, se tratara de no
tener inventario para reducir costes. Se tratara de fabricar los productos finales necesarios y
repartirlos directamente a los restaurantes. En cuanto a la materia prima, se tratara de tener el
minimo stock posible e ir pidiendo a los proveedores poco a poco en funcién del material que

sea necesario.

7. Proveedores

La empresa tendra tres principales proveedores: de materia prima, de transporte y de imprenta.

Después de un largo estudio de posibles proveedores, hemos optado por Ercross
(http://www.ercros.es/). Ercross es la primera empresa de quimica basica espafiola fundada en
1989. Mantiene una posicion de liderazgo en los principales mercados en los que esta presente
y exporta casi la mitad de sus ventas a mas de 103 paises, principalmente de la UE. Esta empresa
ha desarrollado un bioplastico llamado ErcrossBio. Esté esta basado en el PLA (polimero del
acido lactico) y en el PHA (familia de polimeros y copolimeros de polihidroxialcanoatos) y se
elabora a partir de materias primas vegetales renovables (biobased), como la cafia de azucar.
(Web de ercross). Este compuesto es biodegradable (se descompone sin generar ningun residuo
en el medio ambiente), reciclable y biocompostable (en 6 semanas se degrada generando
dioxido de carbono, agua, minerales y abono). Y después de analizar cudl de estos es el mas
adecuado, se ha optado por el ErcrossBio LL712 ya que aguantan los 155 grados, es apto para
envases alimentarios (de acuerdo con los criterios del Reglamento (UE) No 10/20111) y es apto
para impresidn 3D. Este material es un biopolimero con propiedades termopldsticas basado en
PLA (acido polilactico) obtenido de materiales naturales renovables. El contenido de material de
origen bioldgico es superior al 99%. (Informacidn ofrecida por Ercross después de contactar con
ellos).

Estas son las propiedades de la materia prima:
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PROPIEDADES

Propiedad? Valor Unidades Método

Y el precio de esta materia prima ofrecido por la empresa:

Sacosde 25 kg | 4,75 €/kg

BB de 1250 kg 4,50 €/kg

La empresa realizara la compra de materia prima por sacos de 25 kg, por lo tanto, cada saco

tendra un precio de 118,75€.

Como imprenta proveedora se ha elegido a Impresum (https://www.impresum.es/). Impresum
es una empresa familiar y responsable con el medio ambiente. Debido a la situacién ambiental,
imprimen todos los proyectos con tinta vegetal y ofrecen una gama muy extensa de papeles
vegetales. Esto se utilizard principalmente para customizar el packaging con el logo de la

empresa o en el caso que quieran afiadir un texto al packaging.

Para cumplir con la mision empresarial, se necesitaba una empresa de distribucién sostenible
gue cumpliera los requisitos necesarios. Por eso, para llevar a cabo la distribucidn, se ha optado
por la empresa Koiki (https://koiki.es/). La empresa Koiki es una empresa de reparto que recoge
y entrega los paquetes a la hora que tu quieras y reparte los paquetes andando, en bicicleta o
en vehiculo eléctrico segun la distancia. Ademas, se ha seleccionado esta empresa porque su
visidn es: crear empleo para colectivos de dificil insercién y reducir al maximo la contaminacion
en los barrios. Por lo tanto, se considera que la mision de esta empresa esta relacionada con la
mision de nuestra empresa.

La empresa Koiki estima que por cada envio o bien recogido o bien entregado, generan un
ahorro medio de 0,43 kg de CO2 respecto a las entregas normales.

El coste varia segln el trayecto y la distancia, pero como sabemos que tendremos tres clientes
al mes y les haremos aproximadamente dos repartos al mes. Sabemos que los repartos se haran
en principio por Catalufia. Después de pedir presupuesto a Koiki, se estiman unos gastos de

3,90€ por cada reparto.
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8. Politicas de crédito

La empresa no ofrecerd politicas de crédito. El pago del material se realizara una vez se haya

disefiado el material y preparado el presupuesto.

6. GESTION Y ORGANIZACION

1. Biografias

Como ya hemos explicado anteriormente en el apartado de personal, para llevar a cabo la
actividad empresarial deseada, se necesitaran tres trabajadores inicialmente.

La intencidn es que una vez la empresa vaya creciendo, se podria considerar contratar a mas
personal si es necesario.

Estos tres trabajadores seran un disefiador grafico y de producto, un administrativo y contable
y otra persona en ventas y marketing. El disefiador grafico y de producto se encargara de disefiar
los prototipos con un ordenador y de la parte de audiovisuales de la empresa (fotos, videos,
disefio de marketing...). Otra persona se encargara del marketing de la empresa y del
departamento de ventas (por lo tanto serd la persona encargada de realizar las visitas) y
finalmente se necesitard a una persona encargada de la contabilidad y administracion de la
empresa. Estas tres personas se encargaran de fabricar el producto y de contactar a los

proveedores para hacer las compras, ya que no requiere tampoco mucha complicidad.

2. Gaps

Teniendo en cuenta las funciones de estos tres trabajadores, no deberia haber ninguna brecha.
En teoria se cumplen todas las funciones necesarias: administracion, contabilidad, disefio,
marketing, compras, fabricacidon y ventas. Al tratarse de una empresa pequefia con pocos
trabajadores, la relacién de estos sera muy cercana y habra mucha comunicacién y flexibilidad.
También al tratarse de una empresa pequefia hay algunos departamentos como el de recursos
humanos que no son necesarios.

En el caso que se iniciase la actividad empresarial y se viera que es demasiado trabajo para ser
coordinado por tres personas, se optaria por externalizar alguno de los departamentos como el
de contabilidad.

También se podria optar por formacidn a los trabajadores en un ambito especial si es necesario.
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3. Organigrama

El organigrama de la empresa es el siguiente:

El organigrama es plano ya que los tres trabajadores seran considerados por igual y la

coordinaciéon de la empresa la llevaran los tres departamentos por igual.

6. PLAN DE VIABILIDAD (GASTOS Y FINANCIACION)

1. Gastos de start-up

GASTOS INICIALES

Certificado denominacién social 16,94 €
Capital social 3.000,00 €
Tramite notarial 180,00 €
Registro Mercantil 95,00 €
BOE 56,90 €
Gestoria 363,00 €
Impresoras 3D 400,00 €
Maquina de calor 650,00 €
Certificado ISO 90001 2.500,00 €
E.P.l 4.347,00 €
Software 950,00 €
Desarrollo disefio corporativo 1.000,00 €
Creacion sitio web 1.000,00 €
Telecomunicaciones 500,00 €
Pedido inicial materia prima 400,00 €
Mobiliario oficina 850,00 €
TOTAL 16.308,84 €

Para crear una Sociedad Limitada Laboral, hay que seguir una serie de pasos:

1. Certificado de denominacion social: hay que solicitar en el Registro Mercantil si la

denominacion social esta libre de uso. Esto tiene un precio de 16,94€.

2. Apertura de una cuenta bancaria

3. Capital social: minimo 3000¢€.
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4.

Notaria: una vez el certificado de denominacidn social se acepta y se dispone del
justificante de aportacion social, hay que ir a la notaria a redactar los estatutos y solicitar
la firma de la escritura. Esto tiene un precio de 180€.

Liquidacion de ITP y AID: hay que rellenar el modelo 600 como sujeto pasivo. Esto no
tiene coste.

Registro Mercantil: enviar las escrituras y el modelo 600 para que puedan ser inscritas.
Esto tiene un coste medio de 95€.

Solicitud del CIF.

Altas fiscales y de autonomos.

Ademas, hay que pagar al BOE 56,90€ y a la gestoria 363€ por hacer los tramites.

A parte de los costes administrativos, hay que tener en cuenta los gastos de maquinaria,

mobiliario de oficina, equipos de proceso de informacién, software, creacidn sitio web,

desarrollo disefio corporativo, telecomunicaciones, pedido inicial de materia prima, y certificado

ISO 90001. Desglosando los gastos:

Impresoras 3D: a través de una busqueda de diferentes empresas que ofrecen
impresoras 3D. De momento, sélo se utilizara una impresora 3D para imprimir los
prototipos de la empresa.

Maquinas de calor: para calcular la inversion en maquinas de calor, se ha hecho una
busqueda de media de precios. En este caso, se invertiria en dos maquinas de calor de
325€ cada una.

Certificado 1SO 90001: para conseguir el certificado ISO 90001, hay que realizar una
inversidén aproximada de 2500€.

E.P.I: se ha calculado la inversion de tres ordenadores Apple que tienen un precio de
1449€ cada uno.

Software: como inversidn inicial de software de la empresa se invertird 950€
aproximadamente (segun el precio de la empresa DistritoK).

Desarrollo disefio corporativo: al tener un disefiador grafico en la empresa, no se
realizard una inversion en disefio corporativo muy grande. Se invertiran 1.000€ para la
imagen corporativa (logo, carteles, disefio sobre, tarjetas de presentacion...)

Para el disefio de la web se hara una inversidn inicial de 1000€ ya que el disefio de la
web se externaliza a otra empresa y se hara a medida al gusto de la empresa.
Telecomunicaciones: se ha calculado el precio medio de tres teléfonos y darse de alta

en una compaiiia telefdnica.
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- Pedido inicial de materia prima: para realizar los primeros prototipos con impresoras

3D, se hard un pedido inicial de 400€ de materia prima. De esta manera también se

podra ensefiar a los restaurantes directamente la materia prima utilizada.

- Mobiliario de oficina: se ha calculado el precio de una mesa compartida de oficina para

3 personas, 3 sillas, material basico de oficina y las instalaciones de luz.

2. Balance del dia de apertura

ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible
1+D
Concesiones administrativas
Aplicaciones informéticas

Inmovilizado material
Terrenos y bienes naturales
Construcciones
Instalaciones técnicas
Maquinaria

Utillaje

Mobiliario

Elementos de transporte
E.P.l

Otro inmovilizado material

Inversiones inmobiliarias

Inversiones en terrenos y
bienes naturales
Inversiones en
construcciones

Inversiones financieras a LP

ACTIVO NO CORRIENTE

Existencias
Comerciales
Materia prima
Producto en curso

Producto acabado

Realizable
Clientes

Deudores
H.P, deudora por diversos
conceptos

Disponible
Bancos e instituciones de
crédito

Caja

TOTAL ACTIVO=

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
7.697,00 € PATRIMONIO NETO
950,00€  capital social
0,00€  Reservas

0,00 € Resultado del ejercicio
950,00 €

PASIVO NO CORRIENTE
6.747,00€ proveedores de inmovilizado a LP

0,00€ Deudas a LP con entidades de crédito
0,00 €
0,00€ PASIVO CORRIENTE
1.050,00€ proveedores
0,00€  Acreedores por prestacién de servicios
850,00€  proveedores de inmovilizado a CP
0,00€  peudas a CP con entidades de crédito
4.347,00€ peudasacCP
500,00€ H,p, acreedora por conceptos fiscales
Organismos de la Seguridad Social Acreedores

0,00 €

0,00 €

0,00 €

0,00 €
3.400,00 €

400,00€
0,00 €

400,00€
0,00 €
0,00 €

0,00€
0,00€
0,00€

0,00€

3.000,00 €
3.000,00 €
0,00€

11.097,00 € TOTAL PASIVO=

11.097,00 €
11.087,00€
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €

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

11.097,00€
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Este seria el balance del dia de apertura de la empresa. Teniendo en cuenta que no se pedira

ninguna ayuda econdmica para la inversion inicial de la empresa, el pasivo sera de 0€. Cbmo los

socios invertiran todo el dinero de la inversion ademas de los 3.000€ de capital social, es por

eso que la inversion del activo se incluye en el capital social.

3. Estado financiero personal

La inversion de la empresa se llevara a cabo por los tres socios trabajadores por igual. Por lo

tanto, cada socio invertira 5.436,28€.

4. Prediccion beneficios de 5 afios

Este es el resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias del

primer ejercicio:

PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JuNIO Juo AGOSTO | SEPTIEVBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
INGRESOS DE EXPLOTACION 1154,40€ | 245880€ | 3.76320€ | 5067,60€ | 6.372,00€ | 7.676,40€ | 8.980,80€ | 1028520€ | 11.589,60€ | 12.89400€ | 14.198,40€ | 15502,80€
Importe neto de la cifra de negocios 115440€ | 245880€ | 3.763,20€ | 5.067,60€ | 6372,00€ | 7.67640€ | 8.98080€ | 1028520€ | 1158960€ | 1289400€ | 14.198,40€ | 15.502,80€
::’ci::" de las existencias de productos acabados y 000€ 0,00€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000¢€ 000€ 000€ 000€ 0,00€ 0,00€
Otros ingresos de explotacién 000¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 0,00¢€ o00¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€
GASTOS DE EXPLOTACION 2243231€ | 615987€ | 619692€ | 6.23465€ | 6.273,00€ | 631230€ | 635229€ | 6393,12€ | 6.43481€ | 6.47742€ | 652098€ | 6.56556¢€
Compras de materia prima 593,75 € 593,75 € 593,75 € s9375€ | se375€ | s9375€ | s9375€ 593,75 € 593,75 € 593,75 € 593,75¢€ 593,75€
Gastos de personal 3000,00€ | 3.00000€ | 3.00000€ | 3.00000€ | 3.000,00€ | 3.00000€ | 3.00000€ | 3.00000€ | 3.000,00€ | 3.0000€ | 3000006 | 3.00000€
Presupuesto de marketing 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32€ 626,32 € 626,32€ 626,32€ 626,32€
Alquiler local 140000€ | 1.40000€ | 1400,00€ | 1.400,00€ | 1400,00€ | 1.40000€ | 1.40000€ | 1400,00€ | 1400,00€ | 140000€ | 140000€ | 1400,00€
Gastos de suministros (luz, gas...) 22000€ 22000€ 22000€ 2000€ | 22000€ | 22000€ | 22000€ 22000€ 220,00¢€ 22000¢€ 22000¢€ 22000€
Gastos imprenta 260,00 € 273,00€ 286,65 € 300,98 € 316,03 € 331,83¢€ 348,42¢€ 365,85€ 384,14 € 403,35€ 42351¢€ 44469 €
Gastos transportista Koiki 2340¢€ 4680€ 7020¢€ 93,60 € 117,00€ | 14040€ | 16380¢€ 187,20€ 21060€ 238,00€ 257,40€ 28080€
Inversién inicial 16.308,84 €

RESULTADO DE EXPLOTACION 21277,91€ | 370107€ | -2.433,72€ | -1.16705€ | 9890€ | 136410€ | 262851€ | 3.89208€ | 5.15479€ | 6.41658€ | 7.677,42€ | 8.937,24¢€
:‘:::I’)"‘D” ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES 21277,91€ | 3.70107€ | -2.433,72€ | -1.167,05€ | 9890€ | 136410€ | 262851€ | 3.89208€ | 5.15479€ | 6.41658€ | 7.677,42€ | B.937,24¢€
Ingresos financieros 000¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 0,00¢€ o00¢€ 000€ 000€ 0,00€ 0,00€
Gastos financieros 000¢€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000¢€ 000€ 000€ 0,00€ 0,00¢€
RESULTADO FINANCIERO 0,00¢€ 000¢€ 0,00€ 000€ 000€ 000€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 0,00€ 000€ 000¢€
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 2127791€ | 370107¢€ | -2433,72€ | -L16705€ | 9890€ | 136410€ | 262851€ | 3.89208€ | 515479€ | 641658€ | 7.67742€ | 893724¢€
Impuesto sobre beneficios 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ a0923€ | 78855€ | 116763€ | 15a6ad€ | 192498€ | 230323€ | 2.681,17¢€
RESULTADO NETO (BN) 21277,91€ | -370107€ | -2.433,72€ | -1.16705€ | 9890€ | 95487€ | 183995€ | 272446€ | 3.60835€ | 4.49161€ | 537419€ | 6.25607¢€

Para poder predecir los beneficios, se han calculado una serie de importes:

- El importe neto de la cifra de negocios se ha calculado multiplicando la previsién de

ventas por el precio de venta de cada producto.

- Las compras se han calculado segun los kg necesarios de materia prima para el primer

afio de prevision de ventas (restando la inversion inicial de materia prima que se ha

realizado previamente) y anualmente con un incremento del 9%, al igual que el

incremento de las ventas. Se estima que el primer afio se hard una compra de 60 sacos

de 25 kg de materia prima que tiene un coste de 7.125€.

- Los gastos de personal se han estimado que seran 3000€ al mes.
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- El presupuesto de marketing es el calculado en el plan de marketing, 626,32€ al mes.

- Elalquiler del local cuesta 1400€ al mes.

- Los gastos de suministros seran aproximadamente 220€ al mes.

- Los gastos de la imprenta dependen de las ventas realizadas.

- El transporte cuesta aproximadamente 3,90€ por entrega y se calcula que a cada
restaurante se le entregara productos dos veces al mes. Y como ya se explico
anteriormente, cada mes se estima tener 3 clientes nuevos.

- Lainversion inicial de la empresa se pagara en el mes de enero del primer ejercicio.

Después de calcular detalladamente la cuenta de pérdidas y ganancias del primer afio, se ha
realizado el resumen de la prediccién de la cuenta de pérdidas y ganancias de los primeros 5

ejercicios econdmicos:

PREDICCION DE BENEFICIOS DE 5 ANOS

ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
INGRESOS DE EXPLOTACION 90.043,20 € 102.649,25 € 122.152,61 € 152.690,76 € 203.078,71 €
Importe neto de la cifra de negocios 90.043,20 € 102.649,25 € 122.152,61 € 152.690,76 € 203.078,71€
Variacién de las existencias de productos acabados y 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
en curso
Otros ingresos de explotacion 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
GASTOS DE EXPLOTACION 90.808,93 € 76.357,77 € 79.078,24 € 83.179,04 € 89.762,83 €
Compras de materia prima 7.125,00 € 8.122,50€ 9.665,78 € 12.082,22 € 16.069,35 €
Gastos de personal 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 €
Presupuesto de marketing 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 €
Alguiler local 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 €
Gastos de suministros (luz, gas...) 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 €
Gastos imprenta 4.138,45€ 4.717,83 € 5.614,22 € 7.017,78 € 9.333,64€
Gastos transportista Koiki 280,80 € 561,60 € 842,40€ 1.12320€ 1.404,00€
Inversién inicial 16.308,84 €
RESULTADO DE EXPLOTACION -765,73 € 26.291,48 € 43.07437 € 69.511,72 € 113.315,87 €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES (BAIl) -765,73 € 26.291,48€ 43.074,37 € 69.511,72 € 113.315,87 €
Ingresos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
RESULTADO FINANCIERO 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) -765,73 € 26.291,48 € 43.074,37 € 69.511,72 € 113.315,87 €
Impuesto sobre beneficios 0,00 € 6.572,87 € 10.768,59 € 1737793 € 28.328,97 €
RESULTADO NETO (BN) -765,73 € 19.718,61 € 32.305,78 € 52.133,79€ 84.986,90 €

5. Prediccidn flujos de caja

Primeramente, se ha calculado el presupuesto de tesoreria en el afio 0 (cuando se realiza la

inversién inicial):
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PRESUPUESTO TESORERIA ANO 0

ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULlo | AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Saldo inicial 000€ 0,00€ 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ | 0,00€ 0,00¢ 0,00¢€ -3.196,94 € 3.711,84€ -11.458,84 €
Total ingresos 000€ 0,00€ 000€ | 000€¢ | 000€ | 000€ | 0,00€ 0,00¢ 0,00€ 0,00¢ 0,00€ 0,00€
Capital social 000€ 0,00€ 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ | 0,00€ 0,00¢ 3.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€
Certificado denominacién social | 0,00€ 0,00€ 000€ | 000€ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 1694€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Trémite notarial 000€ 0,00€ 000¢ | 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 180,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€
Registro mercantil 000€ 0,00€ 000€ | 000€ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 95,00 € 0,00€ 0,00€
BOE 0,00€ 0,00€ 000¢ | 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 56,90 € 0,00€ 0,00€
Gestorla 000€ 0,00€ 000€ | 000€ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 363,00€ 0,00€ 0,00€
Impresoras 30 000€ 0,00€ 000€ | 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 0,00€ 400,00 € 0,00€
Maauina de calor 0,00€ 0,00€ 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 0,00€ 650,00 € 0,00€
Certificado IS0 90001 000€ 0,00€ 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 0,00€ 0,00€ 2.500,00 €
Pl 0,00€ 0,00€ 000€ | 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 0,00€ 4347,00¢€ 0,00€
Software 000€ 0,00€ 000€ | 000€ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 0,00€ 0,00€ 950,00 €
Desarrollo disefio corporativo 0,00€ 0,00€ 000€ | 000¢ | 000€ | 000€ | 000€ 0,00€ 000€ 0,00€ 1.000,00 € 0,00€
Creacién sitio web 0,00€ 0,00€ 0,00€ 000€ | 0,00€ | 000€ | 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 1.000,00 €
Telecomunicaciones 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ | 0,00€ | 0,00€ | 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 500,00 € 0,00€
Pedido inicial materia prima 0,00€ 0,00€ 0,00€ 000€ | 0O,00€ | 0,00€ | 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 400,00 €
Mobiliario oficina 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ | 0,00€ | 0,00€ | 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 850,00 € 0,00€
Total gastos 0,00€ 0,00€ 0,00€ 000€ | 0,00€ | 000€ | 0,00€ 0,00€ 3.196,94 € 514,90 € 7.747,00 € 4.850,00 €
Flujo de caja econémico 0,00€ 0,00€ 0,00€ 000€ | 0,00€ | 000€ | 0,00€ 0,00 € -3.196,94 € -3.711,84 € -11.458,84 € -16.308,84 €

Este es el resultado del flujo de caja del primer ano explicado detalladamente. Para ello, se han
contabilizado todos los ingresos y los gastos de la empresa.
PRESUPUESTO TESORERIA ANO 1
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Saldo inicial -16.308,84 € | -21.277,91€ | -24.978,98¢€ | -27.412,70 € | -28.579,75 € | -28.480,85 € | -27.525,99 € | -25.686,03 € | -22.961,57 € | -19.353,22 € | -14.861,61€ | -9.487,42¢€
Ventas 1.154,40€ 2.458,80 € 3.763,20€ 5.067,60 € 6.372,00 € 7.676,40 € 8.980,80 € 10.285,20 € 11.589,60 € 12.894,00 € 14.198,40€ | 15.502,80 €
Total ingresos 1.154,40¢€ 2.458,80€ 3.763,20€ 5.067,60 € 6.372,00 € 7.676,40 € 8.980,80 € 10.285,20€ | 11.589,60€ | 12.894,00€ | 14.198,40€ | 15.502,80 €
Compras de materia prima 593,75¢€ 593,75€ 593,75€ 593,75 € 593,75 € 593,75 € 593,75€ 593,75 € 593,75 € 593,75 € 593,75 € 593,75 €
Gastos de personal 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Presupuesto de marketing 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 € 626,32 €
Alquiler local 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 €
_:;:“;5 ] 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 € 220,00 €
Gastos imprenta 260,00 € 273,00€ 286,65 € 300,98 € 316,03 € 331,83 € 348,42 ¢€ 365,85 € 384,14 € 40335€ 42351¢€ 444,69 €
‘Gastos transportista Koiki 23,40¢€ 46,80 € 70,20€ 93,60 € 117,00 € 140,40 € 163,80 € 187,20 € 210,60 € 234,00 € 257,40€ 280,80 €
Pago impuestos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 409,23 € 788,55 € 1.167,63 € 1.546,44 € 1.924,98 € 2.303,23¢€ 2.681,17¢€
Inversién social 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€
Total gastos 6.123,47€ 6.159,87 € 6.196,92 € 6.234,65€ 6.273,10€ 6.721,53 € 7.140,85€ 7.560,74 € 7.981,25 € 8.402,39¢€ 8.824,21¢€ 9.246,73 €
Flujo de caja econémico -21.277,91€ | -24.978,98 € | -27.412,70€ | -28.579,75 € | -28.480,85 € | -27.525,99 € | -25.686,03 € | -22.961,57 € | -19.353,22 € | -14.861,61€ | -9.487,42€ | -3.231,35¢€
Y este es el resultado del presupuesto de tesoreria de los 5 primeros afios:
PRESUPUESTO DE TESORERIA DE 5 ANOS
ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial -16.308,84 € 765,73 € 14.023,22 € 38.252,56 € 77.352,90 €
Ventas 90.043,20€ | 102.649,25€ | 122.152,61€ | 152.690,76€ | 203.078,71€
Total ingresos 90.043,20€ | 102.649,25€ | 122.152,61€ | 152.690,76€ | 203.078,71¢€
Compras de matesta prima 7.125,00€ 8.122,50 € 9.665,78 € 12.082,22 € 16.069,35 €
Gastos de personal 36.000,00€ | 36.000,00€ 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 €
Presupuesto de marketing 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 €
Alquiler local 16.800,00€ | 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 €
Gastos de suministros (luz, gas..) | 2:640,00€ 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 €
Gushs kprenta 4.138,45€ 4.717,83 € 5.614,22 € 7.017,78 € 9.333,64 €
Gastos transportista Koiki 280,80 € 561,60 € 842,40 € 1.123,20€ 1.404,00 €
Pago impuestos 0,00€ 6.572,87 € 10.768,59 € 17.377,93€ 28.328,97 €
Inversién social 0,00€ 4.929,65 € 8.076,44 € 13.033,45€ 21.246,73 €
Total gastos 74.500,09€ | 87.860,29 € 97.923,27€ | 113.590,41€ | 139.33853€
Fiujo de caja econémico 765,73 € 14.023,22 € 38.252,56 € 77.352,90€ | 141.093,08€
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6. Balance de situacion previsto

El balance de situacién previsto de los primeros 5 ejercicios econédmicos de la empresa son:

ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible
D
Concesiones administrativas

Aplicaciones informaticas

Inmovilizado material
Terrenos y bienes naturales
Construcciones
Instalaciones técnicas
Maguinaria

Utillaje

Mobiliario

Elementos de transporte
EP.I

Otro inmovilizade material

Inversiones inmobiliarias

Inversiones en terrenos y bienes
naturales

Inversiones en construcciones

Inversiones financieras a LP
ACTIVO NO CORRIENTE

Existencias

Comercizles

Materia prima

Producto en curso

Producto acabado

Realizable
Clientes
Deudores

H.P, deudora por diversos
conceptos

Disponible
Bancos e instituciones de crédito
Caja

TOTAL ACTIVO=

BALANCE DE SITUACION PREVISTO ANO 1
PATRIMONIO NETO Y PASIVO

7.697,00 € PATRIMONIO NETO

950,00 €
0,00¢€
0,00¢€

950,00 €

Capital social
Reservas
Resultado del ejercicio

PASIVO NO CORRIENTE
Proveedores de inmovilizado a LP
Deudas a LP con entidades de crédito

6.747,00 €
0,00¢€
0,00¢€
0,00€

1.050,00 €
0,00¢€

850,00€
0,00€

4.347,00 €

500,00 €

PASIVO CORRIENTE
Proveedores
Acreedores por prestacién de servicios
Proveedores de inmowilizado a CP
Deudas a CP con entidades de crédito
Deudas a CP
H.P, acreedora por conceptos fiscales

Organismos de la Seguridad Social Acreedores
0,00€

0,00¢€

0,00¢€

0,00¢€
9.759,27 €
752500 €
0,00¢€
7.525,00 €
0,00¢€
0,00€

0,00¢€
0,00¢€
0,00€

0,00€

223427 €
223427 €

0,00¢€

17.456,27 € TOTAL PASIVO=

993127 ¢
10.697,00€
0,00¢€
-765,73 €

0,00 €
0,00¢€
0,00¢€

7.525,00€
0,00¢€
0,00€

7.525,00 €
0,00¢€
0,00€
0,00€
000€

17.456,27 €
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ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible
I+D
Concesiones administrativas

Aplicaciones informdticas

Inmovilizado material
Terrenos y bienes naturales
Construcciones
Instalaciones técnicas
Maguinaria

Utillaje

Mobiliario

Elementos de transporte
EP.

Otro inmovilizade material

Inversiones inmobiliarias

Inversiones en terrenos y bienes

naturales

Inversiones en construcciones

Inversiones financieras a LP
ACTIVO NO CORRIENTE

Existencias

Comerciales

Materia prima

Producto en curso

Producto acabado

Realizable
Clientes
Deudores

H.P, deudora por diversos
conceptos

Disponible

Bancos e instituciones de crédito

Caja
TOTAL ACTIVO=

BALANCE DE SITUACION PREVISTO ARO 2

7.697,00 €
950,00 €

0,00¢€
0,00¢€
950,00 €

6.747,00 €
0,00¢€
0,00¢€
0,00¢€

1.050,00 €
0,00¢€

850,00 €
0,00¢€
4.347,00€
500,00€

0,00¢€
0,00¢€

0,00¢€

0,00¢€

30.841,11 €

8.12250 €
0,00€
8.12250 €
0,00€
0,00¢€

0,00¢€
0,00¢€
0,00¢€

0,00¢€

22.718,61€

22.71861¢€

0,00¢€

38.538,11¢

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
PATRIMONIO NETO
Capital social
Reservas
Resultado del ejercicio

PASIVO NO CORRIENTE
Proveedores de inmowilizado a LP
Deudas a LP con entidades de crédito

PASIVO CORRIENTE
Proveedores
Acreedores por prestacién de servicios
Proveedores de inmowvilizado a CP
Deudas a CP con entidades de crédito
Deudas a CP
H.P, acreedora por conceptos fiscales
Organismos de |a Seguridad Social Acreedores

TOTAL PASIVO=

30.415,61 €
10.657,00€
0,00¢€
19.718,61 €

0,00 €
0,00¢€
0,00¢€

8.122,50¢€
0,00¢€
0,00¢€

812250 €
0,00¢€
0,00€
0,00¢€
0,00¢€

38.538,11¢€
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BALANCE DE SITUACION PREVISTO ARO 3

ACTIVO PATRIMONIO NETO Y PASIVO
ACTIVO NO CORRIENTE 7.697,00 € PATRIMONIO NETO
Inmovilizado intangible 950,00€  Capital social
D 000€  Reservas
Concesicnes administrativas 000€  Resultado del ejercicio
Aplicacicnes informéticas 950,00 €
PASIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado material 6.747,00€  proveedores de inmowvilizade a LP
Terrenos y bienes naturales 000€  peudasaLP con entidades de crédito
Construcciones 0.00¢€
Instalaciones técnicas 0.00€ PASIVO CORRIENTE
Magquinaria 1.050,00€ proveedores
Utillaje 000€  Acreedores por prestacion de servicios
Mobiliarie 850,00€  proveedores de inmovilizado a CP
Elementos de transporte 000€  peudasa CP con entidades de crédito
E.P.I 4.347,00€  peudasacp
Otro inmovilizado material 500,00€  H.p, acreedora por conceptos fiscales
Organismos de la Seguridad Secial Acreedores
Inversiones inmobiliarias 0.00¢€
Inversicnes en terrenos y bienes 0,00€
naturales
Inversicnes en construcciones 000¢€
Inversiones financieras a LP 0.00¢€
ACTIVO NO CORRIENTE 44.97155¢€
Existencias 9.665,78 €
Comerciales 0.00¢€
Materia prima 9.665,78 €
Producto en curso 0.00¢€
Producto acabado 0.00€
Realizable 0.00€
Clientes 000¢€
Deudcres 000¢€
H.P, deudora por diversos 0,00€
conceptos
Disponible 35.305,78¢€
35.305,78¢€
Bances e instituciones de crédito
Caja 0,00¢€
TOTAL ACTIVO= 52.66855¢€ TOTAL PASIVO=

43.002,78 €
10.697,00 €
0,00¢€
32.305,78 €

0,00€
000¢€
0,00¢€

9.665,78 €
0,00¢€
0.00¢€

9.665,78 €
0,00¢€
0,00¢€
000€
0,00¢€

52.668,55 €
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BALANCE DE SITUACION PREVISTO ARO 4

ACTIVO PATRIMONIO NETO Y PASIVO
ACTIVO NO CORRIENTE 7.697,00 € PATRIMONIO NETO 62.830,79 €
Inmovilizado intangible 950,00€  capital social 10.697,00 €
I+D 000€  Reservas 0,00€
Concesiones administrativas 000€  Resultado del ejercicio 52.133,79¢
Aplicaciones informdticas 950,00 €
PASIVO NO CORRIENTE 0,00€
Inmovilizado material 6.747,00€  proveedores de inmowvilizado a LP 0,00€
Terrencs y bienes naturzles 000€  peudasaLP con entidades de crédito 0,00€
Construcciones 000€
Instalaciones técnicas 0.00¢€ PASIVO CORRIENTE 12,082,222 €
Magquinaria 1.050,00€ proveedores 0,00€
Utillaje 000€  Acreedores por prestacién de servicios 0,00¢€
Mobiliario 850,00€  proveedores de inmowilizade a CP 12.082,22¢€
Elementos de transporte 000€  peudasa CP con entidades de crédito 0,00€
EP.I 4.347.00€ peudasacp 0,00¢€
Otro inmovilizado material 500,00€  H.p, acreedora por conceptos fiscales 000¢€
Organismos de la Seguridad Secial Acreedores 0,00¢€
Inversiones inmobiliarias 0,00¢€
Inversicnes en terrenos y bienes 0,00€
naturales
Inversiones en construccicnes 0.00€
Inversiones financieras a LP 0.00€
ACTIVO NO CORRIENTE 67.216,01 €
Existencias 12.08222¢
Comerciales 000¢€
Materia prima 12.082,22¢
Producto en curso 0.00€
Producto acabado 0,00¢€
Realizable 0,00¢€
Clientes 000¢€
Deudores 0.00€
H.P, deudora por diversos 0,00€
conceptos
Disponible 55.133,79¢

55.133,79¢
Bances e instituciones de crédito

Caja 0,00¢€
TOTAL ACTIVO= 7491301 ¢ TOTAL PASIVO= 7491301 €



ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible
1+D
Concesicnes administrativas

Aplicaciones informdticas

Inmovilizado material
Terrencs y bienes naturales
Construcciones
Instalaciones técnicas
Magquinaria

Utillaje

Mobiliaric

Elementos de transporte
EP.l

Otro inmovilizado material

Inversiones inmobiliarias

Inversicnes en terrenos y bienes

naturales

Inversicnes en construccicnes

Inversiones financieras a LP
ACTIVO NO CORRIENTE

Existencias

Comerciales

Materia prima

Producto en curso

Producto acabado

Realizable
Clientes
Deudores

H.P, deudora por diversos
conceptos

Disponible

Bancos e instituciones de crédito

Caja
TOTAL ACTIVO=

BALANCE DE SITUACION PREVISTO ARO 5

7.697,00 €
950,00 €
000€
0,00€
950,00 €

6.747,00€
0,00€
0,00€
0,00€
1.050,00€
000€
850,00 €
000€
4.347,00€
500,00 €

000€
0,00€

000€

0,00€

104.056,26 €
16.069,35€

000€

16.069,35€

0,00€
000€

0,00€
0,00€
000€

000€

87.986,90 €

87.586,90 €

000€

111.753,26 €

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

PATRIMONIO NETO
Capital secial
Reservas
Resultado del ejercicio

PASIVO NO CORRIENTE
Proveedores de inmowilizade a LP
Deudas a LP con entidades de crédto

PASIVO CORRIENTE
Proveedores
Acreedores por prestacion de servicios
Proveedores de inmovilizade a CP
Deudas a CP con entidades de crédito
Deudas a CP
H.P, acreedora por conceptos fiscales
Organismos de la Seguridad Secial Acreedores

TOTAL PASIVO=

95.683,90 €
10.697,00 €
000¢€
84.986,90 €

0,00€
000¢€
0,00¢€

16.069,35 €
0.00¢€
0.00¢€

16.069,35 €
000¢€
0.00¢€
000¢€
0.00¢€

111.753,26 €
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7. Calculo punto de equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio, se han clasificado los gastos segln si son fijos o variables.

Seguidamente, se han sumado todos los costes fijos y los costes variables. Con el precio de

venta, los costes fijos y los costes variables unitarios, se ha utilizado la féormula del punto de

equilibrio y se ha calculado el punto de equilibrio anual de los primeros 5 ejercicios econémicos:

COSTES FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de personal 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 €
Presupuesto de marketing 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 € 7.515,84 €
Alguiler local 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 € 16.800,00 €
Gastos de suministros (luz, gas...) 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 € 2.640,00 €
Total Costes Fijos 62.955,84 € 62.955,84 € 62.955,84 € 62.955,84 € 62.955,84 €
COSTES VARIABLES ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Compras de materia prima 7.125,00 € 8.122,50 € 9.665,78 € 12.082,22 € 16.069,35 €
Gastos imprenta 4.138,45€ 4.717,83 € 5.614,22 € 7.017,78 € 9.333,64 €
Gastos transportista Koiki 280,80 € 561,60 € 842,40 € 1.123,20€ 1.404,00 €
Total costes variables 11.544,25 € 13.401,93 € 16.122,40€ 20.223,20€ 26.806,99 €
COSTES VARIABLES UNITARIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Por cada kg de producto 7,69617 € 7,83739 € 7,92294 € 7,95053 € 7,92398 €
PRECIO DE VENTA DE CADA KG
Materia prima 4,50 €
Transporte 1,20€
Imprenta 0,80 €
Margen 70%
Total 11,05 €
PUNTO DE EQUILIBRIO DE 5 ANOS
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
kg de producto 18771,30845 19596,46372 20132,61531 20311,77907 20139,31624

8. Inversion social

La inversion social de la empresa sera de un 25% sobre el beneficio neto. Es por eso que el primer

afio, al ser el beneficio neto negativo, no se invierte en inversién social.

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

INVERSION SOCIAL

4.929,65 €

8.076,44 €

13.033,45 €

21.246,73 €

98



Después de analizar diferentes cooperativas de kildbmetro cero en Catalunya, se ha decidido
invertir en kmCAT. KmCat es una cooperativa de productores y usuarios donde se puede
comprar y vender productos y servicios de proximidad, comprometidos con la sostenibilidad del
pais. Esta cooperativa plantea transformar la forma de producir y consumir tanto para las
personas como para la tierra. Esta cooperativa tiene seis objetivos principales:
- Proximidad: quiere promover la economia de proximidad para beneficiar tanto Ila
economia como el medio ambiente.
- Sostenibilidad: crear una economia sostenible que reduzca los impactos
medioambientales de la actividad humana para no perjudicar a generaciones futuras.
- Cooperar para mejorar la economia.
- Transparencia: informar en todo momento sobre el origen de los alimentos y su
fabricacion.
- Replicabilidad: invertir tecnologia y conocimientos para replicar la economia de Km0O.

- Compromiso lingliistico: normalizar el uso del catalan en el dmbito empresarial.

Ademds, los excedentes de la cooperativa se invierten en diferentes proyectos sociales.

cooperativa

Logo KmCat
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