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Resumen

RESUMEN

Este proyecto tiene como finalidad la creacién de una plataforma digital destinada a la
digitalizacion del comercio de proximidad y los mercados centrales en la ciudad de Valladolid. La
plataforma, Ilamada COMVA!, serd un espacio comln entre comerciantes y clientes finales, a
través de la cual los comerciantes podran gestionar sus ventas y facilitar un sistema de entregas a
domicilio, y los clientes podran recibir sus pedidos en una Unica entrega. Entre los principales
objetivos del proyecto esté facilitar a los comerciantes una herramienta intuitiva para gestionar sus
productos, precios y promociones, con un interfaz accesible para los todos usuarios y rutas de
entrega optimizadas. Se busca llegar al mayor nimero de usuarios mediante campafias de marketing
y mantenerlos en la plataforma por medio de la mejora continua.

Palabras clave

Comercio de proximidad, mercados centrales, digitalizacion, e-commerce, delivery.

ABSTRACT

This project aims to create a digital platform for the digitalisation of local commerce and central
markets in the city of Valladolid. The platform, called COMVALI, will be a common space between
merchants and end customers, through which merchants will be able to manage their sales and
facilitate a home delivery system, and customers will be able to receive their orders in a single
delivery. Among the main objectives of the project is to provide merchants with an intuitive tool to
manage their products, prices and promotions, with an interface accessible to all users and
optimised delivery routes. The aim is to reach the largest number of users through marketing
campaigns and to keep them on the platform through continuous improvement.
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Master en Direccion de Proyectos. Universidad de Valladolid 2023-2024






Contenido |

INDICE
Capitulo L PUNTO DE REFERENCIA . ........ccoiiiceeise et 5
1.1 Planteamiento del ProbIema...........ccooiiiiiiiie e 5
1.2 SOIUCTON ¢t ettt bbbt 6
Capitulo 2 ANALISIS ESTRATEGICO ......viiiceeieeeeeeeeeeeteee st enee s aes st ene st nesin s 7
2.1 EXEBINO. ..ttt bbbttt b e bt b e b b nreenree s 7
B T R 1Y = Tod (0 1= 01 0 Lo SRR 7
2.1.2. MICTOBNEOMIO. ...ttt sttt sttt st et 12
B 111 (=1 1 T ST U PP 13
2.2.1. Ventaja COMPELITIVA ......veveieiiiiisie et 13
2.3 ANALISIS DAFO ...ttt sttt 14
Capitulo 3 PLAN DE MARKETING .....ooviiiiiie sttt sttt e 17
3.1 ANAlISIS 08 MEICAUD . ......eiviiteieietieee ettt 17
3.2 Plblico objetivo - SEgmMEeNtacion ..........cccccveieii i e 20
KRG 1Y, o (=1 T o (TN =Yoo Tod o TSRS 20
3.4 EStrategia e PreCI0S .....cciiieiie ettt sttt st re e 21
3.5 Situacion de 10S COMPELIAOIES .......ccviieiiiice e 22
3.6 Concepto de iMagen d8 MAICA ........ccecveiveireeieie ettt sre e re e e e 23
3.7 Estrategia, plan de promocidon y COMUNICACION .........ccccoveieevieiiecicie e 24
3.7 1L ESIAEGIA 1. 24
3.7.2. Plan de PrOMOCION ......cuoiiuiiiiiieie ettt 24
3.7.3. COMUNICACION ....oveiieieiiece ettt ettt 25
Capitulo 4 PLAN DE OPERACIONES........cociiiit ettt 27
4.1 Descripcion del proceso OPEratiVo.........ccccvviiiiieieiecie e 27
4.1.1. Gestion de comercios afiliados ...........cceverieieiiiiese e 27
4.1.2. GEStION A8 PEAIDS ......cvvveiiieiieieisieee et 27
4.1.3. LOQIStICA 08 BNEIEYAS. ... ..veveeeiiteiisieiiste et 27
4.2 RECUISOS NUIMANOS .....evviiveeieiieeiiesteeteeteste et sseesae e asaestestaesbesseenaestesseesaesseaneesaennes 28
4.3 Gestion de 1a plataforma ... 28
4.4 Gestion de 1a Calidad..........cccveeeieiiiiicce e e 28
4.5 MONITOrEO Y CONEION ..ot 29

Master en Direccion de Proyectos. Universidad de Valladolid 2023-2024



I PLAN DE PROYECTO PARA DIGITALIZAR EL COMERCIO DE PROXIMIDAD Y LOS MERCADQOS
CENTRALES EN VALLADOLID

Capitulo 5 PLAN DE EXPANSION ......coouiiiiiieiieeteeeceies st ee s iss st sene e 31
5.1 Fases de 12 EXPANSION........cccueiiieeieie ettt sresre e 31
5.2 Criterios de seleccion de NUEVAS CIUAAUES .........ocvrveieeeininisesese e 31
5.3 RECUISOS. ...ttt ettt sttt bbbt bbbt be e bt s bt e b e sbe e nbeebeenbe s 32

Capitulo 6 PLAN FINANCIERO ......ccociiiice sttt sttt st st sne e ae s e nnenne s 33
6.1 INVErSION INICIAL ....cvveveeeieieiiece e re e ereas 33
6.2 Plan 08 INQIESOS ......viveieiiiieiite ettt 34
6.3 P1an 08 GASTOS ......eeueiieiiiiiiitisie et 35
5.4 BENETICIOS ...ttt sttt sttt ste et e st re e neeere et 35
6.5 Plan de finanCiaCion...........ccccoveiiieieiece e 35

Capitulo 7 PLAN DE INTEGRACION ........ooeiiieieeieeeiecesese et 39
7.1 Proceso de iNEGIaCiON ........ccceviuiiieieie e 39

7.1.1. Desarrollo del plan de proyecto .........ccccvvieveieieiisise s 39
7.1.2. Coordinacion de la ejecucion del proyecto..........cccoevvevveeiesevesesesieieeeeenes 40
7.2 Proceso de gestion de CamMbDIOS ........cccuiiiriininieiee s 40
7.2.1. Identificacion del cambio..........cccooveieiiiiiiiie e 40
7.2.2. Evaluacion del Cambi0.........cc.oiviiiiiiiicceccrecce e 40
7.2.3. Aprobacion del Cambi0..........oceieieiiiiir s 41
7.2.4. MONItOrEO Y FEVISION.....c.ooviiiiiiieiieiiiee et 41
7.3 Herramientas utilizadas para la ejecucion del proyecto...........cccccovevvivreiineinnienn 41
7.4 CIerre del PrOYECIO .....ccviiviiie ettt s re et st be e saesteenee s 41
7.4.1. Cierre adminiStratiV .......cccciviiiiiieie e res 42
7.4.2. Transferencia de entregables ..........ccovviiiiiiineiec s 42
7.4.3. Cierre del PrOYECLO.......coivie e 42
7.4.4, Evaluacion del ProYECO.........cccvveieieiii e 42
7.4.5. COMUNICACION AE CIBITE ...o.vivviieieeieiee ettt 42

Capitulo 8 GESTION DEL ALCANCE ........oooooieeeeeieeceesece e se et 43
8.1 Descripcion del alcance del ProYECTO ........ccceireirieirieineseee s 43
8.2 RESIIICCIONES. ... etievie sttt sttt ste ettt e e steese e besneeaesreaneeseeaneenrens 46
B3 HIPOLESIS ...ttt e 46
B4 EXCIUSIONES ....c.viiiieeie it etieste sttt sttt sae et e e ste e s e sbesneeaesreaneeseeeseeneens 46
8.5 Criterios 8 BXITO .....c.vcveiviiiiiierieieieie ettt sttt sa e neereas 47
8.6 Estructura de desglose de trabajo (EDT) .....cccovvviiriiiiiiierise e 47
8.7 HItOS Y ENEregabIEs ........ceiiiiiiiieeee e 50

Capitulo 9 GESTION DEL TIEMPO ........oooveieeieeeeeeeeeeeseesssese e ssss st 55
9.1 Duracion de 1as aCtividades ..........cccoveveiiiiiiiicse e 55
0.2 CrONOQGIAIMA ... ettt eiee ettt sttt sttt e b e e bt et eeehb e e sbe e sbe e sbeesbeesmbeenbeanbeesbeesneas 58
9.3 SEQUIMIENTO Y CONLIOL.. ..ot et s 59

Martin Teresa, Elena Maria



Contenido 111

Capitulo 10 GESTION DE STAKEHOLDERS .........coviieieeeieeiseeeeesesesesesieses s s iesensenenen 61
10.1 Identificacion de Stakeholders ...........cooeieiiiiiiii e 61
10.2 Involucramiento de 10S INtEreSAA0S. .......cveveiriiiieriesie e 62
10.3 Clasificacion POUEI-INTEIES .........cccveiveiiiieiecie e 63

Capitulo 11 GESTION DE LOS RECURSOS .......cvveiivieeeieeeietereetene et eses s ssn s sen s senesnsnen 67
11.1 Organigrama del equipo de ProYECTO........ccveieiiieiriieseesieee e 67
112 MALHZ RACH ..ottt ettt sne st st ne e 69

Capitulo 12 GESTION DE COSTES .....coveiceeeeiieeeeeteeee e sesassesesesss s tesess s sssans s ssnensnanen 73
12.1 Coste N RRHH ... e 73
12.2 Coste subcontrataciones y adqUiSICIONES ..........c.ccuevrererienienreieiesese e 74
12.3 SEgUIMIENTO Y CONEIOL ...ttt 74

Capitulo 13 PLAN DE GESTION DE RIESGOS ........covveveiereiersieseeseesessssesses s, 75
13.1 1dentificacion de 10S FIESHOS ....c.civiiieiiiiieieie ettt sre s 75
13.2 ANALISIS CUBITALIVO ...c.vevieiiiciescie e e 79
13.3 Respuesta y CONLrol de MESP0S.......euvviiiiieieieiie ettt sre s 83

Capitulo 14 GESTION DE LAS COMUNICACIONES .........coooiveeeireeeeeeeeeeieessesensess s ennes 87
14.1 Responsabilidad de 1as COMUNICACIONES ........ccoveiiiieiiiecicce e 87
14.2 Tabla de gestion de 1as COMUNICACIONES .........cervruiririirieinieisie s 88

Capitulo 15 GESTION DE LA CALIDAD ......c.oveveveeeeiereesee e eeveseee e ses s 89
15.1 Criterios de Calidad .........ccovviieieiieiee e 89
15.2 Tablas de gestion de la calidad ..o 89
15.3 Tablas de VErifiCaCiON .........c.coviiiiiiiiieeieee st 90

CONCLUSIONES ...ttt sttt s et et se e eae e sbe e be e teeteeneeaneesneesreeeeenes 96

BIBLIOGRAFIA ..ottt sttt sttt aan e tans 97

INDICE DE FIGURAS ...ttt sttt ettt et e e b e ba e e nbb e e nnaeennbe s 99

INDICE DE TABLAS ...ttt ettt e et e e b e et e e sbbe e snbe e snbeesnbee e 101

Master en Direccion de Proyectos. Universidad de Valladolid 2023-2024






Introduccién 1

INTRODUCCION

Durante los Gltimos afios se ha experimentado un crecimiento exponencial de las compras online,
esto es debido a la comodidad que ofrecen las plataformas digitales y los servicios de entrega a
domicilio e impulsado por la pandemia del COVID-19, que ante la imposibilidad de poder realizar
compras de forma presencial ha obligado a los a modificar sus habitos de compra. Sin embargo,
este crecimiento ha estado dominado por grandes empresas Yy plataformas e-commerce gque, aunque
eficientes, han desplazado en muchos casos a los pequefios comercios.

Durante mucho tiempo, los pequefios comercios han formado parte del motor econdmico de barrios
y comunidades, pero actualmente enfrentan mas dificultades para competir con grandes cadenas y
plataformas. Su adaptacion a esta nueva realidad supone el reto de conseguir que este tipo de
comercios participe de forma activa en los nuevos sistemas de compra.

El presente Trabajo Fin de Master (TFM) responde a la necesidad de adaptar los comercios de
proximidad y los mercados centrales a las nuevas formas de consumo sin renunciar a su esencia de
cercania y calidad, proponiendo una solucién global para que los comercios locales tengan acceso
a las nuevas tecnologias mediante una aplicacion mévil y web que permitira crear un escaparate
para exponer sus productos, de esta manera los usuarios finales podran acceder a una gran variedad
de productos y locales comerciales que antes no conocian por estar fuera de su entorno. El proyecto
no solo busca digitalizar sus operaciones, sino también reforzar el tejido econémico local, al ofrecer
a los consumidores la posibilidad de adquirir productos de una manera mas comoda y eficiente.

En definitiva, este proyecto representa una oportunidad que combina la innovacion tecnoldgica con
un proposito social y econémico que consiste en fortalecer el comercio de proximidad y mejorar la
experiencia de compra de los usuarios finales.

Objetivo del Proyecto

El objetivo principal de este proyecto es desarrollar un plan para digitalizar el comercio de
proximidad y los mercados centrales gestionando sus pedidos mediante una plataforma online! que
permita a los comercios ofrecer sus productos a través de un canal de ventas en linea, con un sistema
de entregas a domicilio eficiente. La plataforma sera accesible tanto para los pequefios comercios
y mercados centrales, como para los consumidores finales, facilitando la digitalizacién de los
negocios locales y fomentando un modelo de consumo responsable y cercano. A continuacion, se
detallan los objetivos especificos del proyecto:
= Proporcionar a los comercios de proximidad una herramienta intuitiva y funcional para
gestionar sus ventas online.
=  Ofrecer una capacitacion y soporte técnico continuo a los comerciantes para asegurar una
transicion fluida hacia el comercio electronico.
* Implementar una interfaz de usuario (UI)? atractiva, sencilla y accesible para los
consumidores, que les permita encontrar facilmente los productos de los comercios y
realizar las compras de forma agil.

! Plataforma online: en este contexto se refiere a un espacio situado en internet que permite ejecutar un canal
de compra-venta para satisfacer las necesidades de comerciantes y usuarios.
Z Interfaz de usuario (UI): es el espacio de interaccion entre el usuario y la aplicacion.

Master en Direccion de Proyectos. Universidad de Valladolid 2023-2024
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PLAN DE PROYECTO PARA DIGITALIZAR EL COMERCIO DE PROXIMIDAD Y LOS
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Desarrollar estrategias de marketing y promocioén que incentiven el uso de la plataforma,
destacando los beneficios de comprar en el comercio local y apoyar a los pequefios
comercios.

Establecer un sistema eficiente de entregas a domicilio que optimice las rutas de reparto,
minimizando costes operativos e impacto ambiental.

Implementar un sistema de retroalimentacion continuo que permita a los usuarios
(comerciantes y distribuidores) expresar sus necesidades y sugerencias y que fomente la
mejora continua de la plataforma.

Crear un servicio de soporte post-lanzamiento eficaz, que atienda rapidamente las
incidencias tanto de los comercios como de los clientes finales, asegurando una experiencia
de usuario satisfactoria.

Alcance del Proyecto

Como se ha explicado en el objetivo, este proyecto incluye la implementacion y lanzamiento de
una plataforma digital que permitird a los comercios de proximidad vender sus productos en linea,
gestionando al mismo tiempo las entregas a domicilio de forma eficiente. La plataforma estara
disefiada para conectar a los comercios locales con los consumidores, permitiendo la venta de
productos habituales en las tiendas de barrio. A continuacion, se detalla el alcance para cumplir con
los objetivos establecidos:

Se realizara el disefio e implementacion de la plataforma, con funcionalidades que permitan
la carga de productos, la gestion de catalogos con imagenes y descripciones personalizadas
y la gestion de precios, promociones y descuentos, desarrollando una interfaz de usuario
(UD) intuitiva para que los usuarios puedan utilizarla sin necesidad de conocimientos
avanzados en tecnologia.

Se creara un equipo de soporte técnico disponible para resolver las posibles dudas y
problemas operativos. Ademas, se crearan manuales de usuario y recursos de ayuda
interactivos dentro de la aplicacion para que cualquier usuario de la plataforma pueda
resolver sus dudas de forma inmediata.

Se estudiara la realizacion del disefio y la optimizacion de la interfaz de usuario (Ul) y la
experiencia de usuario (UX)? para los consumidores finales, se implementara un sistema
de busqueda de los productos y comercios y se integraran métodos de pago seguros y faciles
de usar.

Se realizaran campafias de marketing en redes sociales, medios locales y online para dar a
conocer la plataforma, se crearan programas de fidelizacidon y descuentos para atraer a
nuevos usuarios y se realizaran alianzas estratégicas con asociaciones de comercios y redes
de mercados locales

Se implementara un sistema de reparto optimizado mediante la implementacion de rutas
dinamicas y ajustadas a la demanda para minimizar la huella de carbono, se asignaran
entregas basadas en la proximidad y eficiencia logistica, se implementara un monitoreo de
entregas en tiempo real.

Se creara una herramienta dentro de la propia aplicacion para recoger las opiniones y
sugerencias de comerciantes y clientes. Ademas, se creard un sistema de analisis de datos
para identificar las areas de mejora.

Se establecerd un equipo de atencion al cliente para resolver las incidencias y brindar el
soporte adecuado a comercios y consumidores, dando prioridad a los casos criticos para
asegurar la satisfaccion del cliente final.

3 Experiencia de usuario (UX): se refiere a aplicar los conocimientos de interaccion de los usuarios en las
plataformas online para desarrollar aplicaciones mas intuitivas segun sus habitos de consumo.
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El proyecto no incluira el disefio de nuevos sistemas de pago o plataformas de pago integradas, sino
que se utilizarén soluciones de pago existentes en el mercado. Ademas, no se expandira a nuevos
mercados hasta que la plataforma haya sido lanzada y consolidada en Valladolid.

El alcance asegura que los objetivos del proyecto sean alcanzados mediante la combinacién de
soluciones tecnoldgicas y operativas que impulsaran la digitalizacion de los comercios locales y
mejorara la experiencia de compra de los consumidores.

Motivacion del Proyecto

Debido a la falta de tiempo de la sociedad por motivos laborales y otra serie de actividades, cada
vez se tiene menos tiempo para hacer la compra. La bdsqueda de la comodidad ha provocado la
creciente tendencia de consumir en lugares en los que se encuentra todo lo necesario para vivir,
(como las grandes superficies y los grandes supermercados), o plataformas que facilitan la
comodidad al usuario final realizando envios a sus domicilios en tiempo récord (Amazon, Shein,
AliExpress, ...), que cada vez tienen articulos mas diversos. Esta situacion ha derivado a que cada
vez se consuma menos en el comercio de proximidad bien por falta de tiempo, ya que habria que ir
a varios lugares para encontrar lo mismo que en una gran superficie, o bien porque el precio es mas
elevado debido a que este tipo de comercios no tienen rappels* por grandes compras o no se pueden
permitir pagar los aranceles de productos mas econémicos que vienen del extranjero.

Estructura del Documento

El presente Trabajo Fin de Master (TFM) esta organizado en dos bloques principales: Bloque I:
plan de negocio y Bloque II: plan de proyecto:

Bloque I: Plan de Negocio
Este blogue tiene como objetivo definir la viabilidad comercial y estratégica del proyecto, poniendo
en contexto la situacion actual del mercado, se divide en los siguientes capitulos:
= Capitulo 1, introduccion: donde SE plantea el problema y la solucion escogidas.
= Capitulo 2, andlisis estratégico: donde se analizan los factores externos e internos que afectan
al proyecto
Capitulo 3, plan de marketing: donde se realiza el analisis de mercado, del publico objetivo,
el modelo de negocio, la estrategia de precios, la situacion de los competidores, el concepto
de imagen de marca, la estrategia, plan de promocién y comunicacion.
= Capitulo 4, plan de operaciones: donde se define como se van a gestionar los procesos
internos para cumplir con los objetivos.
= Capitulo 5, plan de expansidn: donde se explican las lineas futuras del proyecto.
= Capitulo 6, plan financiero: donde se detallan el plan de ingresos y de costes.

Bloque I1: Plan de Proyecto
Este bloque se centra en la planificacion y ejecucion del proyecto, cubriendo los aspectos técnicos,
operativos y de gestion necesarios para llevar el plan de negocio a la realidad.
= Capitulo 8, plan de integracion: donde se desarrolla el proceso de integracion del proyecto,
el plan de gestion de cambios, las herramientas utilizadas para la ejecucion del proyecto y
el cierre del proyecto.

4 Rappel: devolucién de lo cobrado en una compra por haber llegado a un nivel de facturacién pactado
previamente entre cliente y proveedor.
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= Capitulo 9, gestion del alcance: en este capitulo se define el alcance del proyecto, las
restricciones, hipétesis, exclusiones, criterios de éxito, la estructura de desglose de trabajo
(EDT) y los hitos y entregables.
= Capitulo 10, plan de gestion del tiempo, donde se establece el cronograma del proyecto.
= Capitulo 11, plan de gestién de stakeholders: donde se identifican, analizan y clasifican en
una matriz poder-interés a las partes interesadas del proyecto.
= Capitulo 12, plan de gestion de los recursos: donde se establece el organigrama del equipo
de proyecto y la matriz RACI.
= Capitulo 13, gestion de costes: donde se analizaran los costes del proyecto en RRHH, en
subcontrataciones y se realizara la linea base de costes y de financiacion.
= Capitulo 14, plan de gestion de riesgos: donde se identificaran los riesgos, se analizaran y se
les dard respuesta y control.
= Capitulo 15, plan de gestién de las comunicaciones: donde se explica como seran las
comunicaciones durante el proceso de implementacién del proyecto.
= Capitulo 16, plan de gestion de la calidad: donde se establecen los criterios de calidad que
determinaran si el proyecto es un éxito o un fracaso.
Por altimo, se redactaran las conclusiones del desarrollo del proyecto en cuanto a innovacion,
beneficios socioeconémicos y oportunidades.
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PUNTO DE REFERENCIA 5

BLOQUE | - PLAN DE NEGOCIO

Un plan de negocio es un documento estratégico que define la estructura, los objetivos y las
proyecciones financieras de un proyecto, proporcionando una hoja de ruta clara para alcanzar las
metas propuestas. Este documento no solo guia el desarrollo de la idea, sino que también es una
herramienta clave para atraer inversores, obtener financiacion y alinear a todas las partes
interesadas con la vision y estrategia de la iniciativa.

En este contexto, este plan de negocio se centra en la implementacidn de una aplicacién movil y
web que pretende digitalizar el comercio de proximidad y los mercados centrales. A través de una
combinacion de soluciones tecnolégicas y estrategias de marketing, se pretende posicionar este
proyecto como una opcion de valor afiadido tanto para los comercios como para los usuarios finales.

Capitulo 1 PUNTO DE REFERENCIA

La plataforma COMVA! nace como respuesta a la necesidad de adaptacion de los comercios de
proximidad a las nuevas exigencias del mercado digital. Muchos de los negocios locales carecen
de medios tecnoldgicos y logisticos para competir con grandes plataformas de comercio
electrénico. COMVA! Busca ofrecer una solucién integral que permita a estos comercios no solo
digitalizarse, sino también aumentar su alcance y eficiencia, conectando directamente con los
clientes mediante una plataforma intuitiva y accesible.

1.1 Planteamiento del problema

Muchas son las noticias que se encuentran respecto al cierre de los locales comerciales en
Valladolid y aunque este proyecto se central en la ciudad, es una tendencia general en toda la
peninsula.

Cabe destacar 3 hitos importantes (Figura 1) que han desencadenado esta situacion, dos de ellos
han sido situaciones que han marcado la historia de Espafia, el primero, la crisis inmobiliaria del
afio 2008, también conocida como la Gran Recesion Espafiola, que se prolongé hasta el afio 2014
segun datos del (Instituto Nacional de Estadistica, 2018). Segun el periédico 20 Minutos durante
los dos primeros afos de crisis se cerraron el Espafia 52.000 tiendas de barrio, (Fernandez, 2010);
el segundo, la pandemia del Covid-19 que hizo insostenible mantener algunos de los comercios
provocando su cierre y el tercer hito ha sido el cambio de estilo de vida a lo largo de los afios
provocado, en parte, por los dos primeros hitos histéricos, que sumados la guerra de Ucrania, que
provocO que los precios se dispararan y a la creciente demanda durante los Gltimos afios en
plataformas digitales que hacen la vida de los usuarios finales mas comoda, el pequefio comercio
lo tiene dificil para sobrevivir dentro de esta sociedad, segun datos del periédico ElI Dia de
Valladolid, Valladolid pierde 1.307 comercios en once afios (Fraile, Oscar, 2022), datos
preocupantes que exigen un cambio en el modelo de negocio del pequefio comercio.
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Figura 1. Hitos principales del cambio de los habitos de consumo. Fuente: elaboracion propia

1.2 Solucién

El poder adquisitivo de los espafioles ha caido significativamente en los ultimos 20 afios
(EuropaPress, 2024), lo que hace inviable mantener una familia con un solo salario, si varios
miembros de una familia trabajan, carecen de tiempo para realizar tareas como la compra o para
realizarlas en varios establecimientos, centrandose en hacer la compra en lugares en los que pueden
encontrar todo lo necesario para vivir. Es por esto por lo que la tendencia a comprar en grandes
superficies se ha convertido en un habito (We Are Testers, 2024). Ademas, plataformas online
como Amazon facilitan ain mas el proceso de compra debido a su rapidez en el sistema logistico.
Ambos modelos de negocio se pueden permitir tener unos precios mas competitivos, dejando al
pequefio comercio en una posicion muy desfavorable para poder sobrevivir.

La solucion que se propone a este problema es crear una plataforma que aporte comodidad a los
consumidores, creando un sistema de reparto mediante una aplicacion movil que ponga en contacto
al consumidor final con los comercios locales y los mercados centrales. De esta manera los clientes
finales tendran un producto de calidad con la misma comodidad que le pueden aportar las empresas
anteriormente citadas. De esta manera se contribuye a digitalizar de forma global a todos los
comercios que quieran participar, aportandoles mas ganancias y dando a conocer sus productos a
clientes que no forman parte de su entorno.
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Capitulo 2 ANALISIS ESTRATEGICO

El andlisis estratégico es un proceso clave para entender los factores externos e internos que
influyen en el proyecto. A través de este analisis, se identifican las oportunidades y amenazas del
entorno en el que se desarrollara la plataforma, asi como de las fortalezas y debilidades internas
que definiran la capacidad de la empresa para competir en el mercado. Esta evaluacion estratégica
permitira la toma de decisiones durante el proceso de implementacion del proyecto, maximizando
sus posibilidades de éxito a largo plazo. El analisis se estructura en dos partes principales: analisis
externo y analisis interno.

2.1 Externo

El andlisis externo es una herramienta para evaluar el entorno en el que operara la plataforma,
examina los factores generales y especificos del sector en el que se situard. Este analisis se divide
en dos enfoques principales: el macroentorno, que abarca factores econémicos, politicos y sociales
amplios, y el microentorno, que se enfoca en los actores competitivos del mercado.

2.1.1. Macroentorno

El analisis del microentorno utiliza el modelo PESTEL (Torralba, 2017)para evaluar los factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecolégicos y legales que afectaran al proyecto. Este
enfoque permite comprender los factores que influyen en la viabilidad del proyecto, asi como las
tendencias que pueden abrir nuevas oportunidades o presentar riesgos. Al analizar estos factores,
se obtiene una visién clara de como el entorno externo puede impactar en el crecimiento y la
operatividad de la plataforma.

2.1.1.1 PESTEL

Factores politicos

Valladolid es capital de provincia y ciudad clave en la Comunidad Auténoma de Castilla 'y Ledn,
la politica local esta influenciada por las decisiones del ayuntamiento de Valladolid y las politicas
de la junta de Castilla y Leon. Actualmente cuenta con ayudas al emprendimiento con el objetivo
de fomentar nuevas actividades empresariales en la provincia ofreciendo un maximo de 6.000 € a
fondo perdido para minimizar los gastos de la puesta en marcha a aquellas empresas que cumplan
con los requisitos publicados en el Boletin Oficial de la Provincia de Valladolid nimero 2024/107
del miércoles 5 de junio de 2024 (Subvenciones para empresas de nueva creacion en el municipio
de Valladolid para el afio 2024, 2024).
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Ademas, la Junta de Castillay Ledn proporciona ayudas para jovenes emprendedores entre 18 y 35
afos, ofreciendo microcréditos de hasta 25.000€ con un tipo de interés al 5,90% sin necesidad de
avales (Juventud Junta de Castillay Ledn, 2024).

A nivel nacional, Espafia recibe ayudas de los fondos europeos mediante el Plan de Recuperacién,
Transformacion y Resiliencia (PRTR), creado para reparar los dafios provocados por la crisis del
COVID-19. En el afio 2023, Valladolid recibié 1,4 millones de fondos europeos para mejorar los
mercados municipales (Ayuntamiento de Valladolid, 2023), con esta ayuda se podra financiar la
mejora de las instalaciones del Mercado de las Delicias, el equipamiento del futuro Mercado de la
Rondilla, taquillas refrigeradas para los mercados y la renovacion del mobiliario urbano para puntos
de informacion.

Los factores politicos actuales, tanto a nivel regional como a nivel nacional, indican que es un buen
momento para emprender un proyecto como COMVA!, ya que se podra beneficiar de diferentes
ayudas locales, estatales y europeas.

Factores econdmicos

No se puede hablar de factores econémicos sin hablar del Producto Interior Bruto (PIB), que es el
indicador que se utiliza para medir la riqueza que genera un pais. En la actualidad, el PIB en Espafia
esta experimentando un crecimiento, aunque mas lento respecto a afios anteriores. En la siguiente
gréafica se puede apreciar que, a inicios del afio 2020, como consecuencia del Brexit®, hubo una
caida que se acentu6 en el segundo trimestre debido a la pandemia del COVID-19, este fue
recuperando lentamente los valores anteriores a la pandemia a principios del afio 2022 (Figura 2).

Evolucion del PIB de Espaiia
(Dato corregido de efectos estacionales)

€ (Millones)

400000
350.000
300.000
250.000
200.000
150000
100.000

50.000

o

Producto Interior Bruto (PIB) Fuente: INE, www.epdata.es

Figura 2. Evolucion del PIB de Espafia. Fuente: INE (2024)

5 Brexit: se trata de un acrénimo de las palabras en inglés Britain (Gran Bretafia) y exit (salida), hace
referencia al proceso de salida del Reino Unido de la Union Europea.
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En el siguiente mapa (Figura 3) aparecen las previsiones del PIB por comunidades en Espafia para
el afio 2024, se puede observar que Castillay Le6n tendra un crecimiento del 2,3%, muy cerca de
la media nacional (2,5%) (Funcas, 2024).

Mapa 2: Previsiones de crecimiento del PIB en 2024
(% de variacion anual a precios constantes)
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Figura 3: mapa de previsiones del crecimiento del PIB en 2024. Fuente: Funcas (2024)

La tasa de paro o tasa de desempleo, indica el nivel de desocupacion con relacion a la poblacion
activa, es decir, indica el porcentaje de personas que se encuentran en situacion de empleo respecto
del total de personas que deberian estar empleadas. La tasa de paro en Espafia durante el afio 2023
fue del 12,2% y en Castilla y Ledn del 9,7%, las previsiones al finalizar el afio 2024 son més
esperanzadoras, pues el porcentaje se disminuye tanto a nivel nacional (11,2%), como en la
comunidad de Castilla 'y Ledn (8,7%) (Funcas, 2024). En la Figura 4 se pueden apreciar los datos
de las previsiones de la tasa de paro para el afio 2024.

El indice de Precios de Consumo (IPC), que indica la evolucion de los precios de los bienes y
consumos, en Castilla'y Leon ha subido respecto a la media espafiola, siendo la tercera comunidad
de Espafia en la que los precios han subido mas, estos datos indican que los precios de los bienes
de consumo cada vez son mas altos y que el dinero vale menos, es decir, que baja el poder
adquisitivo. En el gréfico de la Figura 5 se puede observar la evolucion del IPC desde enero de
2021 hasta junio de 2024, siendo la media de Espafia 19,1% y Castilla y Leon 20,3%.
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Mapa 4: Previsiones de la tasa de paro en 2024
(2% de la poblacidn activa)
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Figura 4: previsiones de la tasa de paro en 2024. Fuente: INE (2024)

Fuente: INE.

Grafico 4: Crecimiento del IPC desde enero de 2021 a junio de 2024 e
(% de variacion respecto a enero de 2021)

Castilla - La Mancha 21,5
Galicia 20,6
Castilla y Ledn 20,3
Andalucia 199
Rioja, La 19,8
Mavarra, Comunidad Foral de 19,8
Extremadura 19,8
Murcia, Region de 19,7
Balears, llles 19,6
Aragon 19,3
Comunitat Valenciana 19,2
Pais Vasco 19,2
TOTAL ESPARNA 15,1
Asturias, Principado de 19,0
Cantabria 18,9
Canarias 189
Catalufia 18,5
Madrid, Comunidad de 17,1
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Fuente: INE.

Figura 5: crecimiento del IPC desde enero de 2021 a julio de 2024. Fuente: INE (2024)
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Factores socioculturales

El cambio en los habitos de consumo explicado anteriormente, y la creciente aceptacion del
comercio electrénico juegan un papel importante en este proyecto. Cuando comenzo el auge en las
compras online la sociedad tenia cierta desconfianza, por un lado, existia cierta desconfianza
realizar una compra online y no recibir el producto, por otro compartir los datos de las tarjetas
bancarias en paginas web y aplicaciones generaba aversion al robo. A lo largo de los afios, se han
creado diferentes sistemas para mitigar la desconfianza. Actualmente, debido a una serie de
mecanismos que las empresas de venta online y el Gobierno de Espafia han puesto en marcha, esta
desconfianza se ha ido desvaneciendo y ha provocado que se realicen compras online con
naturalidad. Por otro lado, existe un creciente interés en el consumo de productos locales y
sostenibles impulsado por el movimiento Real Fooding, que asegura que los productos ultra
procesados no son saludables y apuestan por productos naturales y de temporada.

La situacion socio-cultural actual para crear un proyecto con un alto componente en tecnologia es
favorable, ya que ademas de lo expuesto anteriormente, la poblacién esta mas familiarizada con la
tecnologia, lo que facilita la incorporacién de comercios y clientes en plataformas online.

Factores tecnoldgicos

Como se ha visto en el apartado de “factores socioculturales” existian una serie de factores que en
los inicios de las compras online generaban desconfianza en el cliente final. Dichos factores, gracias
a la tecnologia, se han mitigado generando mayor confianza en los clientes finales. Uno de los
sistemas propuestos por el gobierno ha sido afiadir el cifrado de seguridad en las paginas web que
se pude identificar facilmente en el inicio de su URL (Uniform Resource Locator)®: https:/, si la
pagina web comienza de esta manera, indica que es una pagina segura; también se han
implementado sistemas de pago como PayPal’ o los bancos han lanado tarjetas prepago en las que
el usuario transfiere el dinero que quiere invertir en las compras online, de tal manera que si un
hacker detecta el nimero de la tarjeta, s6lo podré robar lo que esta contiene y no todo el dinero de
la cuenta.

La tecnologia también ha ayudado a que el usuario final conozca de primera mano en qué estado
se encuentra su envio mediante codigos QR y sistemas de seguimiento, que también se utilizan en
las politicas de devoluciones. Ademas, en la actualidad se esta trabajando en mejorar los algoritmos
de las plataformas para ofrecer al cliente final productos y ofertas de su interés. Se prevé que con
la llegada de la Inteligencia Artificial se pueda mejorar ain mas la experiencia de compra, lo que
derivard en mas transacciones online.

Factores ecoldgicos

A nivel ecoldgico, Comva! apuesta por el comercio de proximidad, lo que se traduce en la compra
de productos de temporada (en el caso de los productos de alimentacién) y de origen local, de esta
manera se ayuda a los productores locales a dar salida a sus productos en tiendas mas préximas,
evitando asi desplazamientos y favoreciendo que las grandes cadenas no ejerzan de intermediarios
encareciendo el precio de producto final. Ademas, se evitara que los usuarios finales realicen
desplazamientos en coche a los diferentes comercios, reduciendo asi las emisiones de CO2.

® URL (Uniform Resource Locator): se trata de una direccion exclusiva que se escribe en los navegadores de
internet y sirve para acceder a paginas web, videos o imagenes que estan ubicados en la red.
7 PayPal: es un sistema de pago seguro y rapido para realizar pagos en internet.
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Factores legales

El entorno legal esta en constante cambio, pero existen regulaciones que podrian influir en el
proyecto. En primer lugar la Ley Rider (Ley Rider, 2021), que consiste en regular las relaciones
laborales de los repartidores de las plataformas de entrega de productos, también llamadas
plataformas de delivery, esta ley obliga a las empresas a contratar a los repartidores como
empleados en lugar de autbnomos. También existe una legislacion sobre comercio electronico
(Servicios de la sociedad de la informacion y del comercio electrdnico, 2002), la plataforma debera
operar sobre las leyes espafiolas que regulan las ventas online, incluyendo normativas sobre
devoluciones, seguridad de pagos y derechos del consumidor, entre ellos la proteccion de datos,
que también estd regulada por la Ley Orgénica de Proteccion de Datos (Ley Organica de
Proteccion de Datos Personales y garantia de los derechos digitales, 2018), para gestionar de forma
segura los datos de los clientes.

Segun el analisis PESTEL realizado, el proyecto se podra desarrollar en un entorno favorable desde
el punto de vista politico, tecnoldgico y ecolégico, mientras que los factores econémicos y legales
requieren una gestion cuidadosa para mitigar posibles riesgos y aprovechar las oportunidades.

2.1.2. Microentorno

El analisis del microentorno se basa en el modelo de las 5 fuerzas de Porter, que evalla las fuerzas
competitivas en el mercado de COMVAL!. Estas fuerzas incluyen las barreras de entrada, los
productos sustitutivos, el poder de negociacion de clientes y proveedores y los competidores
actuales.

2.1.2.1 Las 5 fuerzas de Porter

La metodologia de las 5 fuerzas de Porter (Michaux & Cadiat, 2016) es una herramienta que se
utiliza para analizar las dificultades con las que se va a encontrar un negocio dentro de un mercado
determinado. A continuacion, se estudian las barreras de entrada, los productos sustitutivos, el
poder de negociacion de clientes y proveedores y los competidores actuales.

Barreras de entrada

Las principales barreras de entrada que se han encontrado para llevar a cabo el proyecto son la
necesidad de financiacién externa para comenzar con el negocio, aunque no es la principal, ya que
no se necesita una inversion muy elevada para crear una plataforma online; la mayor barrera de
entrada es generar una red de confianza entre los comercios locales y establecer un sistema de
logistica eficiente para conseguir la confianza de los consumidores finales. En definitiva, el
proyecto se tiene que centrar en generar confianza entre todos los usuarios de la aplicacion.

Productos sustitutivos

Los productos sustitutivos encontrados para este proyecto son formas de consumo, cabe la
posibilidad de que el usuario final prefiera hacer la compra de forma fisica o en grandes superficies
online ya consolidadas, ademas, el usuario puede tener preferencia por productos ultra procesados
que le generen mayor comodidad en lugar de comprar productos locales que le supondran mayor
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esfuerzo y tiempo de dedicacion. EI cambio en los habitos de consumo juega un papel fundamental
en la implementacion de este modelo de negocio.

Poder de negociacion de los clientes

Se entiende por clientes tanto a los consumidores finales como a los comerciantes. En cuando a los
consumidores finales de la plataforma, el poder de negociacidn es bajo, ya que el proceso de compra
estara automatizado, para los comerciantes, el poder de negociacion alto, ya que sin ellos no se
podré crear el negocio, puesto que, si no hay articulos para vender, los clientes no tendran productos
para comprar.

Poder de negociacion de los proveedores

Se entiende por proveedores a aquellos que prestaran servicio a la plataforma, que son la empresa
de desarrollo y programacién, la empresa de marketing y los repartidores. Estos tendran un poder
de negociacion alto, ya que sin ellos no se podra poner en funcionamiento la plataforma.

Competidores actuales

Los principales competidores son las empresas ya consolidadas que tienen sus propios servicios
online, es una competencia alta, ya que existen empresas como Glovo, Just Eat y Deliveroo que
cuentan con una base de usuarios muy consolidada en el mercado. Ademas, pueden aparecer otras
plataformas similares que compitan en el mismo mercado que COMVAL.

Como se puede apreciar en el analisis de las 5 fuerzas de Porter, el entorno competitivo es fuerte,
donde la diferenciacion vendra determinada por la experiencia de usuario (UX), el soporte a
comercios locales y una logistica eficiente.

2.2 Interno

El analisis interno se centra en identificar los recursos y capacidades clave que le permitiran a
COMVA! destacar en el mercado. En este apartado se evalla la ventaja competitiva, que consiste
en el conjunto de atributos y capacidades que diferencian a la plataforma de sus competidores. Este
analisis permitira al proyecto desarrollar estrategias efectivas que maximicen sus puntos fuertes.

2.2.1. Ventaja competitiva

En la ventaja competitiva se estudian los factores que permitiran que esta plataforma sea diferente
de la competencia, son los siguientes:

Relacion directa con comercios locales y mercados

La plataforma esta disefiada para trabajar en colaboracion con comercios locales, esto crea un
vinculo directo con la comunidad y apoya la economia local. En este caso la gran diferencia es que
los productos que se venderan en la plataforma seran productos locales que tendran mayor calidad
que los productos que se venden en grandes superficies, en el caso de los productos de alimentacion.
En el caso de productos de moda, ofrecen la posibilidad de tener un producto méas exclusivo, ya
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que la ropa o zapatos comprados en grandes franquicias suelen ser conocidos por la mayoria de los
usuarios. Ademas, se genera una fidelidad tanto de los comerciantes como de los clientes que
valoran la sostenibilidad y el apoyo al comercio local.

Flexibilidad y escalabilidad en la logistica

La capacidad de ajustar rutas de entrega y optimizar la logistica en funcion de la demanda local y
las condiciones actuales es una de las fortalezas del proyecto. Esta flexibilidad permite adaptarse
rapidamente a cambios en el mercado, lo que es una ventaja significativa frente a competidores con
infraestructuras mas rigidas. Esta es una de las principales ventajas, ya que COMVA! ofrece la
posibilidad de hacer una compra en varios locales diferentes con un Unico reparto.

Sostenibilidad y compromiso ambiental

La plataforma puede destacar por su compromiso con practicas sostenibles, como el uso de
vehiculos de reparto ecoldgicos o la reduccion del desperdicio de alimentos. Con el creciente interés
de los consumidores en la sostenibilidad, esta caracteristica puede atraer a un segmento de mercado
consciente del medio ambiente, creando una ventaja competitiva frente a servicios que no priorizan
estos aspectos.

Tecnologia adaptada a las necesidades locales

La plataforma esta disefiada para adaptarse a las particularidades del mercado local, lo que incluye
la integracion con sistemas de gestion de inventarios de los comercios y la oferta de funcionalidades
especificas para las necesidades de los clientes locales. Al ofrecer una solucién tecnoldgica ajustada
a las necesidades locales, el proyecto puede proporcionar un servicio mas relevante y eficaz que las
grandes plataformas globales, que a menudo ofrecen soluciones mas genéricas.

2.3 Analisis DAFO

El analisis DAFO (Figura 6) es una herramienta clave que se utiliza para evaluar el entorno
completo en el que operara COMVA!, tanto desde una perspectiva interna como externa. Este
analisis identifica las fortalezas y debilidades internas de la plataforma, asi como las oportunidades
y amenazas externas del entorno en el que se va a implementar el proyecto.

DEBILIDADES

= Dependencia de terceros: la subcontratacion de desarrollo y marketing puede
generar riesgos de control y comunicacion, afectando la calidad y los plazos.

= Integracion compleja con comercios: el proceso de incorporacion de comercios
locales y la sincronizacion de sus sistemas de inventario con la plataforma
podria ser mas complicado y lento de lo esperado.

= Falta de experiencia en el sector: si bien el equipo esta especializado, puede
carecer de experiencia especifica en el sector del comercio electronico de
alimentos frescos, lo que podria representar una curva de aprendizaje.
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AMENAZAS

Competencia consolidada: el mercado del delivery es altamente competitivo,
con grandes actores establecidos que podrian atraer a los usuarios con servicios
mas desarrollados o precios mas bajos.

Regulaciones y normativas: cambios en las normativas locales o regionales
podrian impactar en la operacion del proyecto, especialmente en términos de
sostenibilidad, gestion de residuos, o derechos laborales de los repartidores.
Dependencia tecnoldgica: la interrupcion de los sistemas tecnologicos, ya sea
por fallos técnicos o ciberataques, podria afectar gravemente la operacion diaria
y la satisfaccion del cliente

Reticencia de comercios locales: algunos comercios locales podrian mostrar
resistencia a adoptar la plataforma, ya sea por desconfianza en la tecnologia o
por temor a la competencia interna.

Factores macroeconémicos: cambios en el entorno econdémico, como una
recesion, podrian afectar el poder adquisitivo de los consumidores y la
disposicion a pagar por servicios de delivery.

FORTALEZAS

Modelo de negocio sostenible: la aplicacion promueve el consumo de productos
locales, alineandose con tendencias actuales de sostenibilidad y apoyo a la
economia local.

Equipo de proyecto especializado: la estructura del equipo incluye roles bien
definidos y expertos en areas criticas como operaciones, tecnologia, marketing
y soporte, lo que contribuye a una ejecucion efectiva.

Externalizacion estratégica: la subcontratacion en las areas clave del proyecto
permite concentrarse en las operaciones y en la gestion, aprovechando el
conocimiento y la experiencia de empresas especializadas.

Flexibilidad en la logistica: capacidad para ajustar rutas y horarios de entrega
en funcién de la demanda, lo que puede optimizar los costes y mejorar la
satisfaccion del cliente.

OPORTUNIDADES

Creciente demanda de servicios a domicilio: la pandemia ha aumentado la
preferencia por la compra en linea y la entrega a domicilio, lo que crea una
oportunidad para captar un mercado en expansion.

Colaboracion con programas municipales: posibilidad de colaboraciéon con
iniciativas municipales de apoyo al comercio local y programas de
sostenibilidad, lo que podria aumentar la visibilidad en el alcance del proyecto.
Expansion a nuevos mercados: una vez establecida la plataforma, existe la
oportunidad de expandir el servicio a otras ciudades o incluir mas categorias de
productos

Innovacion tecnoldgica: incorporar nuevas tecnologias como la inteligencia
artificial para mejorar la personalizacion de la oferta, o sistemas de andlisis de
datos para optimizar las operaciones logisticas.
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= Asociaciones estratégicas: posibilidad de establecer alianzas con otros actores
del sector, como cooperativas de agricultores, empresas de transporte sostenible

o plataformas de pago digital, para favorecer la propuesta de valor.

DEBILIDADES
Dependencia de terceros

Integracién compleja con comercios
Falta de experiencia en el sector

FORTALEZAS

Modelo de negocio sostenible
Eqjuipo de proyecto especializado
Externalizacion estratégica
Flexibilidad en la logistica

AMENAZAS

Competencia consolidada
Regulaciones y normativas
Dependencia tecnoldgica
Reticencia de mercados locales
Factores macroeconomicos

Figura 6. Andlisis DAFO. Fuente: elaboracion propia
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Capitulo 3 PLAN DE MARKETING

En este capitulo se estudiaran los aspectos necesarios para que el proyecto se desarrolle de manera
efectiva. Se realizara un andlisis de mercado, que proporcionara una vision detallada del entorno
en el que operard la plataforma; se realizard una evaluacion del pablico objetivo, que sera el eje
central de las acciones de marketing; en el modelo de negocio se especificara como COMVA!
generara valor tanto para los clientes como para los comercios locales; se realizara la estrategia de
precios, ademds, se evaluard la situacion de los competidores, analizando las fortalezas y
debilidades de las alternativas actuales en el mercado, para identificar las areas donde COMVA!
puede diferenciarse; se realizara el concepto de marca, el plan de promocién y comunicacion, que
incluird las acciones especificas para atraer usuarios a la plataforma.

3.1 Analisis de mercado

El proyecto se sita en el mercado del comercio electrénico, un sector, que como ya se ha explicado
anteriormente, ha tenido un gran crecimiento impulsado por la pandemia del COVID-19 entre otros
factores.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica, en el ultimo trimestre de 2019, las compras online se
situaban en un 46,9% de la poblacion de entre 16 y 74 afios, en mayo del afio 2020, la cifra de
compras online fue un 73,2% superior al mismo mes del afio anterior. Sin embargo, con el comercio
de proximidad sucedio el efecto contrario, “durante el primer semestre de 2020, la actividad en el
comercio minorista experimentd primero un importante descenso, con tasas mensuales de -15,7 en
marzo y de -20,1 en abril y después una recuperacion también pronunciada, con ascensos de 19,4
en mayo y 17,8 en junio, segiin los Indices de comercio al por menor.” (Instituto Nacional de
Estadistica, 2019).

En la Figura 7 se puede apreciar como descendio la cifra de negocio del comercio minorista durante
los meses de la pandemia. En la figura 8 se ve la misma cifra desglosada en diferentes grupos de
producto, se puede observar como durante el mes de marzo el sector de la alimentacion crecid, si
embargo, las estaciones de servicio, los negocios de equipamiento para el hogar y el sector servicios
(equipo personal), descendié significativamente.

Segun un estudio sobre las actitudes de los consumidores en Espafia, escrito por Ignasi Fernandez
para “We Are Testers”, y realizado en febrero de 2024, los compradores de supermercados online
son personas de entre 25 y 49 afios que permanecen pendientes de los canales online en busca de
recomendaciones de nuevos productos, ademas no sélo buscan nuevos productos, sino como
usarlos en sus recetas, buscando una alimentacion saludable por encima de productos mas
econodmicos. Esta es una buena noticia para el comercio de proximidad, ya que estos trabajan, en
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su mayoria, con productos locales y de temporada proporcionando al usuario final una alimentacion
mas sana y variada (Fernandez 1. , 2024).

[}

Cifra de negocios del comercio minorista L
durante el primer semestre de 2020

(2015=100, serie corregida de efectos estacionales y de

calendario)

120
100
a0
60
40
20

0
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Figura 7. cifra de negocios del comercio minorista durante el primer semestre del 2020. Fuente: INE
(2020)

Cifra de negocios del comercio minorista por
grupos de productos durante el primer
semestre de 2020

(2015=100, sene comegida de efectos estacionales y de
calendario)
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40
20

0
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— A limentacion e E QUIpO personal
Equipamiento del hogar Otros Bienes

— Estaciones de servicio (gasolinas)

Figura 8. cifra de negocios del comercio minorista por grupo de productos durante el primer semestre de
2020. Fuente: INE (2020)
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Segun un estudio sobre las actitudes de los consumidores en Espafa, escrito por Ignasi Fernandez
para “We Are Testers”, y realizado en febrero de 2024, los compradores de supermercados online
son personas de entre 25 y 49 afios que permanecen pendientes de los canales online en busca de
recomendaciones de nuevos productos, ademas no sélo buscan nuevos productos, sino como
usarlos en sus recetas, buscando una alimentacion saludable por encima de productos mas
econdmicos. Esta es una buena noticia para el comercio de proximidad, ya que estos trabajan, en
su mayoria, con productos locales y de temporada proporcionando al usuario final una alimentacion
mas sana y variada (Fernandez I. , 2024).

¢ Qué sucede con los habitos de compra de los usuarios de mas de 60 afios?

Segun el Centro Internacional sobre el Envejecimiento (CENIE), lo usuarios de méas de 60 afios
prefieren realizar la compra de forma presencial, asegurando que si las aplicaciones de compra
online fueran mas sencillas comprarian a través de plataformas digitales.

En el siguiente gréafico (Figura 9) se puede observar cémo se realiza el reparto del gasto por edad y
tipo de establecimiento, el consumo en tiendas de alimentacion de barrio y mercados municipales
es significativamente menor que en los supermercados e hipermercados, ademas en el rango de
edad entre 25 y 39 afios las compras en tiendas de barrio y mercados municipales es insignificante,
siendo los usuarios de 71 a 75 afios los que mas compran en este tipo de establecimientos (CNIE,
2024).

Establecimientos donde mas gastan (productos de alimentacion y hogar)

25 a 39 afios
40 a 49 afios
50 a 59 afios
60 a 65 afios
66 a 70 afios
71 a75 afios

Mas de 75 afios

0 10| 20| 30 40| 50 60| 70| 80 90| 100 |

@ Hipermercados @ Supermercados @ Tiendas de alimentacion de barrio

Mercados municipales

0
@ L4,7%
de los menores de 60 anos utiliza el coche para ir al establecimiento,

tardando de media unos 12 minutos

0
@ 67,2%
de los mayores de 60 anos va a pie, invirtiendo en torno a 13 minutos.

Figura 9. reparto del gasto de los consumidores por tipo de establecimiento y edad. Fuente: CNIE (2024)
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Si se aunan los nuevos habitos de compra con la tendencia creciente hacia una alimentacién mas
sana, COMVAI! serd una alternativa viable para fomentar el consumo en el comercio de proximidad.
De esta informacion se puede deducir que los habitos de compra de los usuarios han cambiado,
siendo la tendencia general realizar las compras a través de internet, la red e-commerce ha captado
clientes que antes sélo compraban de manera presencial y se prevé que el nimero de usuarios de
e-commerce sera cada vez mayor. Se ha perdido el miedo y la desconfianza que esta forma de
comprar suscitaba en algunos usuarios y ha ganado la comodidad que aporta recibir la compra en
casa.

3.2 Publico objetivo - Segmentacion

Segun los datos analizados anteriormente, el publico objetivo de COMVA! son las personas de
entre 25 a 39 afios, ya que son las personas que menos consumen en el comercio de proximidad. Se
puede deducir que esto sucede porque los habitos de compra de este rango de edad no estan
alineados con las escasas opciones de compra que ofrece el comercio de proximidad.

Mediante la digitalizacion del comercio de proximidad a través de la plataforma, se puede conseguir
que los usuarios de este rango de edad valoren la posibilidad de modificar sus lugares de preferencia
para hacer la compra del hogar.

Las personas jovenes se sienten atraidas por las promociones en redes sociales, que no sélo les
muestran ofertas de productos, sino que también les ensefian cobmo poder utilizarlas. La figura de
influencers 8en este proyecto sera esencial para atraerlos hacia los lugares de compra tradicionales,
mostrandoles recetas con productos de tiendas determinadas para atraer su atencion y generar una
desviacion de compra hacia el comercio de proximidad.

En la Figura 10 se puede apreciar que segun el censo del 1 de enero de 2024 del Ayuntamiento de
Valladolid, actualmente hay un total de 301.872 personas empadronadas en la ciudad, de las cuales,
43.532 se encuentran en el rango de edad del publico objetivo del estudio (personas de 25 a 39
afios). Sin embargo, aungue este es el rango de edad del estudio, no sera el Unico atraido por la
plataforma, ya que como se ha estudiado en el apartado anterior, los usuarios de 20 a 60 afios
también realizan compras online.

3.3 Modelo de negocio

Para este proyecto, el modelo de negocio propuesto es el modelo P2P o Peer to Peer, se trata de un
modelo de negocio colaborativo que consiste en la venta de determinados productos o servicios a
través de una plataforma en la que el cliente final puede comprar sin necesidad de intermediarios.
La empresa que desarrolla la plataforma ofrece la tecnologia para poner a ambos en coman,
llevandose una comisién por cada transaccion que se hace.

8 Influencers: personas que se dedican a promocionar productos en redes sociales.
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Para que este tipo de negocio funcione es necesario que exista un gran nimero de vendedores y de
compradores, ya gque cuantos mas haya, mas transacciones se realizardn y mayores seran los
beneficios, a su vez permite que se agilicen y simplifiquen las ventas.

Ayuntamiento
de Valladolid

N° de personas empadronadas en el Municipio de
Valladolid segun grupo de edad y sexo, a fecha 1-1-2024

Grupo de Edad Varones Mujeres Total
04 4 455 4. 316 8.771
59 5.855 5.519 11.374

v 10-14 6.893 6.453 13.346
15-19 7.390 6.918 14.308
20-24 7.409 7.346 14.755
2529 7176 7.014 14.190
30-34 7.054 7.102 14.156
35-39 7477 7.709 15.186
4044 9.194 9.784 18.978
4549 11.488 12.090 23578
50-54 11.203 12 415 23618
5559 10.839 12.420 23259
60-64 9.965 12.051 22016
6569 9.015 11.402 20417
70-14 8.210 10.739 18.949
75-19 7.829 10.254 18.083
80-84 5387 7.441 12.828
85-89 2.994 5.183 8.177
90-94 1.329 3.068 4397

95 0 mas 318 1.168 1.456
Total 141.480 160.392 301.872

Fuente: Ayuntamiento de Valladolid, lectura de |a base de datos del
Padrdn de Habitantes a fecha 1-1-2024.

Figura 10. personas empadronadas en el municipio de Valladolid a 1 de Enero de 2024. Fuente:
Ayuntamiento de Valladolid (2024)

3.4 Estrategia de precios

La estrategia de precios se basara en un sistema de comisiones variables en funcion del tipo de
producto y los objetivos cumplidos de cada establecimiento, con el fin de hacer la plataforma
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atractiva a todo tipo de pequefios comercios, desde los que se estan iniciando en el mundo de la
digitalizacion hasta los que ya estan méas consolidados en el mercado digital.

Segun el tipo de comercio y volumen de ventas, para los comercios con menos volumen de ventas
se establecera una comision por pedido del 10%, incentivando su participacién en la plataforma;
para comercios con un mayor volumen de ventas se aplicaran comisiones del 14% ya que se
entiende que estos comercios pueden permitirse un mayor coste operativos y se estarian
beneficiando el volumen que generaran a través de la plataforma.

Se establecera una estrategia de promocidn inicial durante el lanzamiento de la plataforma, en la
que las comisiones seradn la mitad, un 5%, para fomentar el uso de la plataforma entre los diferentes
comercios y asi generar una base de usuarios sélida desde el principio.

En el apartado de financiacion ser realizara un supuesto de ingresos por comisiones en el que se
evaluard la viabilidad de la plataforma.

3.5 Situacidn de los competidores

Los competidores directos de COMVA! son empresas ya consolidadas en el mercado con miles de
clientes, se trata de empresas en las que se pueden comprar articulos de diferentes tipos.
Glovo y deliveroo: ambos tienen una presencia consolidada en la entrega de una variedad de
productos. Glovo, en particular, destaca por su modelo multi-producto aunque estd mas asociado a
restaurantes.
Fortalezas:
= Glovo: modelo de negocio flexible que permite la entrega de una amplia gama de
productos, desde alimentos frescos hasta articulos de farmacia y electronica
= Deliveroo: fuerte enfoque en la calidad del servicio, asociandose con marcas exclusivas y
ampliando su oferta a supermercados y tiendas locales.

Debilidades:
= Glovo: dificultades para mantener margenes saludables debido a su diversificacion.
= Deliveroo: competencia intensa en mercados clave, donde la fidelizacion de clientes puede
ser un reto.

Amazon Fresh y Prime Now: esta nueva division de Amazon realiza entrega rapida de comestibles
y productos de todo tipo, aunque hoy en dia no opera en Valladolid, se trata como competidor
debido al gran crecimiento de la marca, siendo posible que cuando se termine de realizar el proyecto
ya tenga presencia en Valladolid.
Fortalezas:

= Logistica altamente eficiente, con tiempos de entrega muy rapidos.

= Amplia gama de productos, desde alimentos frescos hasta articulos del hogar.

= Programa de suscripcion (Amazon Prime) que fideliza clientes

Debilidades:
= Percepcion de marca global puede no resonar tanto en el segmento de comercios locales.
= Competencia local puede ofrecer una experiencia mas personalizada que Amazon.
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Supermercados online: grandes cadenas de supermercados con servicios de venta online y entrega
a domicilio.
Fortalezas:

= Red de distribucion bien establecida

= Reconocimiento de marca y fidelizacion de clientes

=  Amplia oferta de productos, incluidos articulos frescos y no perecederos

Debilidades
= Menos flexibilidad para incluir productos especificos de comercios de proximidad
= Enfocados mas en la compra semanal grande que en las compras rapidas

3.6 Concepto de imagen de marca

Teniendo en cuenta que la pretension de Comval! es captar clientes de 25 a 39 afios en comercios
de proximidad y mercados centrales, se ha realizado una imagen de marca de estilo juvenil (Airey,

. COMVAI

Figura 11. logotipo de la plataforma. Fuente: elaboracion propia.

Naming

En la palabra estan incluidas las letras COM, que hace referencia a la palabra compra'y VA, que
hace referencia a Valladolid, ciudad en la que se va a desarrollar el negocio.

Es una palabra que fonéticamente suena como la palabra “comba”, esta palabra evoca a recuerdos
de la infancia para el publico objetivo, haciendo que tenga connotaciones positivas para los
usuarios. El signo de admiracion de cierre y no de apertura se considera un modernismo utilizado
por la gente joven.

Tipografia
La tipografia es de tipo sans serif de forma redondeada, transmite cercania, un proyecto de aire
desenfadado, atractivo a un publico més joven.

Colores

El logotipo se compone de diferentes colores, lo que lo hace versatil para expresar cada area en la
qgue se pretenden distribuir los diferentes tipos de productos que venden los comercios de
proximidad y los mercados centrales (Perryman, 2021).
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3.7 Estrategia, plan de promocién y comunicacion

3.7.1. Estrategia

La estrategia de Comva! se basa en conseguir el mayor nimero posible de comercios afiliados a la
plataforma para generar mayor oferta a los clientes finales. Segin el modelo de negocio P2P, el
numero de transacciones serd mayor cuanta mas oferta haya, de esta manera se conseguira tener
una red gue se ira nutriendo de los diferentes comercios y clientes finales que se adhieran a él. Una
red en la que todos ganan, los comercios ganardn nuevos clientes que antes no conocian sus
negocios, la plataforma ganard con cada transaccion que se realice mediante la aplicacion y el
cliente final ganara en comodidad y en productos mas saludables.

Durante el primer mes de uso de la plataforma, para cualquier comercio, las comisiones seran un
50% mas bajas, ademas, los clientes que consigan atraer nuevos usuarios a la plataforma, tendran
un descuento en su siguiente compra con el fin de recibir el mayor nimero de altas posibles. Esta
promocién estara habilitada hasta que la plataforma llegue a tener 4000 usuarios dados de alta.

3.7.2. Plan de promocién

El plan de promocion para que los comercios y los mercados conozcan Comva! serd puramente
comercial, generando un documento de venta atractivo que invite a los comercios a dar el paso,
mostrandoles los resultados posibles de adherirse a la red y explicandoles las ventajas que tendra
pertenecer a este ecosistema.

Para el plan de promocidn hacia cliente final la primera pregunta a resolver es: ;cdmo compran las
personas de 25 a 39 afios. Cada vez estamos mas influenciados por las redes sociales, en las que se
promocionan diferentes productos, recetas, estilo de vida, ropa, ... la idea es utilizar estas
plataformas para atraer clientes a los comercios, ;Cémo?: creando una red de promocion de los
comercios y los mercados en los que se promocione su producto mediante influencers locales,
personas que hagan recetas con los productos de alimentacién de tiendas determinadas, que
promocionen ropa de los comercios de los barrios, que vendan un estilo de vida saludable con
productos de proximidad, ... Para conseguir esto hay que realizar una inversion para proporcionar
dichos productos a los influencers.

A la vez se realizara una campafia publicitaria que aparecera en las televisiones, periédicos y radios
locales, en vallas publicitarias y marquesinas de toda la ciudad, la idea es que al inicio muchos
usuarios prueben la aplicacion y se beneficien de ella, con una publicidad masiva al inicio, se
conseguirdn mayores transacciones y sobre todo la publicidad del boca a boca, cuanta mas gente
conozca la app mas usuarios habra, tiene que funcionar bien desde el principio para evitar la
publicidad negativa.

La prevision es que al principio la utilizard mucha gente y después habréa una bajada de las ventas
que después se estabilizard, consolidando este sistema en el mercado de Valladolid.
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3.7.3. Comunicacion

El plan de comunicacién se divide en dos grupos, la comunicacion interna, entre los distintos
stakeholders del proyecto y la comunicacion externa, hacia los consumidores y comercios.

Comunicacion interna; se mantendra una comunicacién fluida y abierta con todos los stakeholders
clave para obtener una retroalimentacion continua sobre el proyecto, ser realizaran reuniones de
seguimiento del proyecto para garantizar el éxito de su implementacion.

La comunicacion externa se realizara en las redes sociales y a través de la aplicacién. En las redes
sociales se crearé una identidad de marca fuerte y cercana, utilizando contenido generado por los
usuarios sobre sus experiencias de compra y generando contenido sobre los beneficios de comprar
en el comercio local; a través de la aplicacion, cada usuario podrd gestionar sus pedidos,
comunicandose con el area de soporte si fuera necesario, ademas los consumidores también
recibiran descuentos y promociones a través de este canal.
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Capitulo 4 PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones de un proyecto define coémo se van a gestionar los procesos internos para
llevar a cabo las actividades necesarias para conseguir los objetivos propuestos. En este plan de
operaciones se detallara cdmo seré el proceso de compra, los recursos humanos, la gestion de la
plataforma, la gestion de la calidad y el monitoreo y control del proyecto.

4.1 Descripcion del proceso operativo

En este apartado se describe el proceso completo desde que el equipo comercial capta al comercio
afiliado hasta que el consumidor final recibe el pedido en su domicilio.

4.1.1. Gestion de comercios afiliados

Para una correcta gestién de los comercios afiliados, el equipo comercial se encargara de identificar,
contactar y dar de alta a los comercios de proximidad y mercados centrales a la plataforma. Una
vez que los comercios se encuentren dentro de la plataforma, se gestionara la formacion y la carga
de los productos con imagenes y descripciones personalizadas y la gestion de precios, promociones
y descuentos. Se iniciard una relacién entre el soporte técnico y los comercios afiliados para
resolver las posibles incidencias relacionadas con el uso de la plataforma.

4.1.2. Gestion de pedidos

Una vez cargados los productos de los comercios y mercados dentro de la plataforma, los
consumidores accederan a la plataforma para seleccionar productos de los diferentes comercios y
realizaran su compra. La plataforma estara conectada a comercios en tiempo real, estos confirmaran
sus pedidos y lo prepararan para su recogida.

4.1.3. Logistica de entregas

Se gestionara la flota de repartidores que recojan los pedidos de los comercios y los entreguen a los
consumidores finales, se utilizara tecnologia de optimizacion de rutas para maximizar la eficiencia
de las entregas, minimizando tiempos de entrega, costes logisticos y emision de la huella de
carbono. Los consumidores podrén acceder desde la plataforma el estado de sus pedidos en tiempo
real.
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4.2 Recursos humanos

Para la correcta realizacion y supervision de la gestion diaria de la plataforma, equipo operativo de
COMVA! estard compuesto por los siguientes perfiles:

= QGerente de proyecto: serd la persona encargada de gestionar el proyecto para que se
cumplan los plazos, los costes y la calidad.

= Coordinador de subcontrataciones: sera el responsable de que las empresas subcontratadas
cumplan con el proyecto en tiempo, calidad y coste.

= Qerente de operaciones: sera el responsable de supervisar la logistica y la integracion de
los comercios dentro de la plataforma.

= Coordinador de logistica: sera el responsable de la contratacion y gestion de lo repartidores,
asi como de la planificacion y optimizacion de las rutas.

= Equipo de comerciales: seran los encargados de captar y dar de alta a los comercios
afiliados.

= Equipo técnico: seran los encargados de dar soporte y formacion a los comercios y
mercados.

= Equipo de desarrollo web: empresa subcontratada que se encargara del desarrollo y mejoras
de la plataforma.

= Equipo de marketing: empresa subcontratada que se encargara de realizar el plan de
marketing segun las necesidades del proyecto.

= Soporte y evaluacion: seran los encargados de dar soporte a la plataforma, recoger los datos
necesarios para su evaluacion y transmitirlos para realizar las mejoras necesarias.

4.3 Gestidn de la plataforma

En primer lugar, se realizara la subcontratacién del desarrollo y mantenimiento de la plataforma a
una empresa especializada, que sera responsable de asegurarse de que la aplicacion esté en 6ptimas
condiciones de uso. Segun las necesidades de los comercios, mercados y usuarios, la plataforma se
mantendra en constante evolucion mediante la implementacion de nuevas funcionalidades.
Ademas, se le dara prioridad a que los sistemas de pago cumplan con los estandares establecidos
por las autoridades, asi como la proteccion de datos de todos los usuarios, ya sean consumidores 0
comerciantes.

4.4 Gestién de la calidad

Se establecerd dentro de la plataforma un sistema de retroalimentacion entre consumidores y
comerciantes que garantice que los productos lleguen a los consumidores en las condiciones
adecuadas y las entregas se realicen de forma puntual. De esta forma se podran resolver los
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inconvenientes surgidos en las transacciones de los productos y en el sistema de entregas a la mayor
brevedad posible, dando prioridad la satisfaccion del cliente final.

4.5 Monitoreo y control

El monitoreo de las operaciones se realizard de forma continua mediante la retroalimentacion de
consumidores, comerciantes y repartidores, no obstante, se realizaran reuniones periédicas para
revisar los tiempos de entrega y la satisfaccion de clientes y comerciantes.
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Capitulo 5 PLAN DE EXPANSION

El plan de expansién pretende llevar la digitalizacién del comercio de proximidad y los mercados
locales a una mayor cantidad de consumidores y comercios. Este plan tiene como objetivo escalar
el proyecto comenzando por Valladolid. Una vez que la plataforma esté consolidada, se llevara al
resto de Castillay Ledn, y finalmente se pretende llegar a las principales ciudades de Espafia.

5.1 Fases de la expansion

Fase 1: Lanzamiento en Valladolid

Esta fase se considerara consolidada cuando se haya afiliado el 50% de los comercios y mercados
de la ciudad de Valladolid, ademas se pretende que el 70% de los nuevos usuarios hayan realizado
sus pedidos al menos 2 veces en la plataforma. Estas cifras se conseguiran mediante la captacion
continua de comercios, realizando campafias de marketing periddicas que sean capaces de afiliar
nuevos comerciantes y consumidores y optimizando los sistemas de entrega mediante rutas
eficientes. El plazo estimado para la consolidacién de la fase 1 serd de 18 meses.

Fase 2: Expansion a Otras Ciudades de Castillay Ledn

Una vez consolidada la plataforma en Valladolid, la plataforma se expandira progresivamente al
resto de ciudades de Castilla y Ledn. Se pretende aumentar la base de usuarios en un 50%. Para
ello, se estudiaran las necesidades de cada una de las ciudades y se adaptara el sistema para dar un
servicio eficiente. Se realizara una adaptacion logistica y operativa para cada ciudad y se reforzara
el equipo de soporte para valorar un mayor volumen de incidencias y consultas. La gestion del
soporte se centralizara en Valladolid.

Fase 3: Expansion al Resto de Ciudades de Espafa

La expansion fuera de Castillay Ledn comenzara con las principales ciudades de Espafia para captar
un mayor mercado y aumentar el nimero de usuarios. Se priorizaran las ciudades con mayor
densidad de poblacion y comercios locales. Se implementara una estrategia de marketing nacional,
reforzada por campafas publicitarias en redes sociales, prensa y television. Se buscaran alianzas
estratégicas con asociaciones locales de comerciantes para facilitar la entrada en cada ciudad.

5.2 Criterios de seleccidon de nuevas ciudades

La seleccion de nuevas ciudades para la expansion se realizard en base a los siguientes criterios:
= Tamafo de mercado: tanto para la fase 2 como para la fase 3 se estudiaran las ciudades que

contengan un mayor nimero de comercios locales que puedan beneficiarse de la
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digitalizacion y se estudiardn los hébitos de compra de los posibles consumidores
potenciales.

= Nivel de competencia: se estudiara el nivel de competencia existente en cada ciudad para
ajustar las estrategias de captacion de comerciantes y consumidores.

= Tendencias de consumo local: se estudiard el comportamiento del consumidor y su
disposicion para utilizar plataformas de comercio online.

5.3 Recursos

Para un correcto funcionamiento de la plataforma con un mayor volumen de compras e incidencias
se tienen que reforzar los recursos iniciales para evitar incidencias y falta de atencion a los nuevos
usuarios.

En primer lugar, se realizara una inversion para optimizar la plataforma, ya que la prevision es que
el nimero de usuarios sea méas elevado y con ello el nimero de transacciones serd mayor, para ello
es necesario que la plataforma esté preparada para gque no afecte a la experiencia de usuario (UX).

Después, se realizara una expansion del equipo comercial que consistira en contratar a un delegado
comercial por cada comunidad autdbnoma y un equipo de comerciales para cada ciudad. El delegado
comercial se encargara de coordinar a los equipos que les correspondan por territorio. De la misma
manera se contratara a un responsable de logistica por cada comunidad auténoma.

A medida que la plataforma vaya creciendo, se realizaran diferentes campafias de marketing,
pasando de campafias locales, a campafias regionales para finalizar con campafias a nivel nacional
una vez la plataforma esté implementada en todas las ciudades espafiolas.
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Capitulo 6 PLAN FINANCIERO

El plan financiero es una de las partes méas importantes de un plan de negocio, ya que detalla la
viabilidad econdmica del proyecto y proporciona una proyeccion de donde vendran los ingresos y
los gastos, tanto fijos como variables, del proyecto.

6.1 Inversion inicial

En la inversion inicial se tendran en cuenta los gastos necesarios para desarrollar y lanzar la
plataforma en Valladolid, dichos gastos se compondran de la inversién para el desarrollo de la
plataforma, la inversién de marketing y publicidad, la logistica y los recursos humanos, En la tabla
1 se desglosan el presupuesto previsto inicial para la realizacion del proyecto. Como se puede
apreciar, la inversion inicial rondara los 500.000,00 €.

Tabla 1. Presupuesto para inversion inicial del proyecto. Fuente: elaboracién propia.

INVERISON INICAL

Desasrrollo plataforma faft=1sls! 40.000,00 €
Mantenimiento 10.000,00 €

Servidores y almacenamiento en la nube 8.000,00 €

Marketing 15.000,00 €
Publicidad 5.000,00 €

Recursos humanos Director de proyecto 45.000,00 €
Gerente de proyecto 40.000,00 €

Coordinador de subcontrataciones 38.000,00 €

Gerente de operaciones 40.000,00 €

coordinador de logistica 25.000,00 €

Especialista en integracion 35.000,00 €

Comerciales (x4) 128.000,00 €

Coordinador de soporte 12.000,00 €

Andlisis, evaluacion y mejora 14.000,00 €

Repartidores (x4) 45.000,00 €

Vehiculos (x4) 150.000,00 €
650.000,00 €
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6.2 Plan de ingresos

La plataforma generard sus ingresos principales a partir de las comisiones sobre ventas que se
generen a través de la plataforma y otros modelos de ingresos adicionales que se detallan a
continuacion.
= Comisiones a los comercios: la principal fuente de ingresos vendra de las comisiones que
se cobren por cada pedido realizado a través de la plataforma. Estas comisiones tendran
una media del 12%.

Se prevé que durante el primer afio el 30% de los usuarios analizados como publico objetivo
realizardn compras en la aplicacion, como se ha visto anteriormente, las personas censadas
en Valladolid de 25 a 39 afios son 43.532.

43.532 x 30% = 13.059,6 personas inscritas en la aplicacion durante el primer afio.
Se consideran 13.000 personas/pedidos para realizar el supuesto:

13.000 x 25 € (media de compra realizada) x 12 meses = 3.900.000 € ventas realizadas en
la aplicacion

3.900.000 € x 10% =390.000 € de ingresos en comisiones a los establecimientos.

= Qastos de entrega: con cada uno de los pedidos se aplicara una tarifa de transporte que
podra ser fija o variable en funcion de la distancia. Si el pedido se realiza en el mismo area
que los establecimientos, el importe de transporte por pedido sera de 0,99 €, en el caso de
que el pedido ser realice desde otros distritos de la ciudad, el transporte serd de 2,99 €,
estos ingresos se utilizaran para cubrir costes de transporte y mantenimiento de vehiculos,
con un pequefio margen de beneficio.

Como en el caso anterior, se consideran 13.000 personas/pedidos, se estima que la mayoria
de los pedidos seran realizados en el distrito en el que se encuentra el establecimiento.

13.000 x 0,99 € (transporte) = 12.870 € ingresos por transporte.

= Publicidad y promociones: los comercios podran aparecer en posiciones destacadas dentro
de la plataforma, lo que aumentara su visibilidad ante los clientes finales. Esto se realiza a
través de modelos de publicidad como el pago por clic (PPC) o tarifas fijas por promociones
especiales.

= Datos y analitica: se ofrecera un servicio de datos y analitica a los comercios, ayudandoles
a entender mejor las tendencias de mercado y el comportamiento de los clientes, a cambio
de una tarifa plana mensual de 10€ por establecimiento.
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Analizando el supuesto anterior y sin tener en cuenta los ingresos de pago por clic y los ingresos
por analisis de los comercios, se obtiene que durante el primer afio se generaran unos ingresos de
400.000 €, la prevision es que la plataforma siga creciendo en nimero de usuarios y pedidos a lo
largo del tiempo, por lo que los ingresos seran cada vez mayores.

6.3 Plan de gastos

Los gastos fijos mensuales de la plataforma dependeran de los siguientes factores:
=  Salarios: 20.500 €

= Marketing y promociones continuas: 1.700 €

= Mantenimiento de la plataforma y servidores: 1.500 €
= Logistica y reparto: 5.000 €

= Otros gastos operativos: 2.800 €

La suma total mensual asciende a 31.500 € que, multiplicado por 12 meses, da un valor de 378.000
€ anuales.

6.4 Beneficios

Con base en el plan de ingresos y en el plan de gastos, se puede calcular el beneficio neto para el
primer afio:

Ingresos anuales: 402.870 €
Gastos anuales: 378.000 €

Beneficio neto estimado durante el primer afio: 24.870 €

6.5 Plan de financiacion

El proyecto requerira de financiacion externa para poder cubrir la inversion inicial, as opciones que
se contemplan para ello son las siguientes:

Subvenciones y ayudas publicas: como se ha visto en el apartado de factores politicos del analisis
de PESTEL, actualmente hay activas varias ayudas y subvenciones a nivel provincial, regional y
nacional, se tratard de aprovechar la oportunidad de las subvenciones, aunque no pretende ser la
principal fuente de financiacion ya que es posible que no se concedan las ayudas esperadas.

Inversion privada: se buscaran inversores privados que puedan estar interesados en la propuesta.
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Préstamos bancarios: existe la posibilidad, que tras un estudio de viabilidad del proyecto méas

exhaustivo, se pueda acceder a un préstamo bancario para obtener la financiacién necesaria para
realizar el proyecto.
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BLOQUE Il - PROYECTO

Un plan de proyecto es un documento detallado que describe como se llevara a cabo un proyecto,
estableciendo el cronograma, los recursos, las tareas y los objetivos necesarios para su correcta
ejecucién. Este documento establece una estructura de todas las fases del proyecto, facilitando la
coordinacién de los equipos, la gestion de riesgos y la supervision del progreso, asegurando que se
cumplan los plazos y se mantenga el control del presupuesto.

En este plan de proyecto, organizan las actividades y recursos necesarios para lanzar la plataforma
que digitalizara a los comercios locales. Este plan incluird el plan de integracién, el alcance del
proyecto, la gestion del tiempo, la gestion de los recursos, la gestion de los costes, el analisis de los
riesgos, la gestion de las comunicaciones y la gestion de la calidad. A continuacién se detalla el
acta de constitucion:

ACTA DE CONSTITUCION
1. Descripcion del proyecto

El proyecto consiste en la creacion de una plataforma digital para digitalizar el comercio de
proximidad y los mercados centrales, a través de la cual los comercios podran realizar la gestién de
sus pedidos y los clientes recibiran en sus domicilios las compras realizadas en una Unica entrega.

2. Objetivos del proyecto

a. Desarrollo e implementacion de la plataforma digital: crear una aplicacion movil
y web que permita a los usuarios comprar diferentes tipos de productos en los
comercios de proximidad y mercados de la ciudad.

b. Integracion de comercios locales: incluir al menos 200 comercios y mercados
locales en la plataforma en el primer trimestre

c. Optimizacion de la logistica de entrega: implementar un sistema de entrega a
domicilio que sea eficiente y rentable

d. Lanzamiento y promocion: realizar una campaia de marketing efectiva para
asegurar al menos 5000 usuarios activos en los primeros tres meses.

3. Criterios de éxito

a. Funcionalidad de la plataforma: la plataforma debe estar operativa y funcionando
sin errores criticos antes de la fecha de lanzamiento

b. Numero de comercios integrados: al menos 200 comercios locales deben estar
activos en la plataforma en el primer trimestre

c. Satisfaccion del cliente: lograr una calificacion promedio de 4.5/5 en las primeras
1000 resefias de usuarios

d. Usuarios activos: conseguir al menos 5000 usuarios activos en la plataforma dentro
de los primeros tres meses posteriores al lanzamiento

e. Eficiencia logistica: las entregas deben realizarse en un tiempo promedio de 2
horas desde la realizacion del pedido, haciéndolo extensible si el cliente asi lo
desea.
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4. Requisitos de alto nivel

a. Desarrollo tecnologico: la aplicacion debe ser compatible con sistemas operativos
i0S y Android, y debe incluir funciones de pago seguro, seguimiento de pedidos
en tiempo real y notificaciones push.

b. Integracion con comercios: los comercios deben poder cargar su catdlogo de
productos, gestionar inventarios y recibir notificaciones de pedidos.

c. Logistica: debe haber una integracion con servicios de reparto para gestionar la
entrega de productos a los usuarios finales.

d. Marketing: se debe disefiar una estrategia de marketing digital que incluya
publicidad en redes sociales, colaboracion con influenciers locales y campanas de
email marketing.

5. Riesgos de alto nivel

a. Retrasos en el desarrollo de la aplicacion: podria afectar el cronograma de
lanzamiento

b. Resistencia de los comercios locales a integrarse en la plataforma: podria limitar
la oferta de productos disponibles en la plataforma.

c. Problemas logisticos: fallos en la entrega o en la gestion de repartidores podrian
afectar la satisfaccion del cliente

d. Competencia en el mercado: la aparicion de competidores mas grandes o con
mayor capacidad de inversion podria reducir la cuota de mercado de la plataforma

6. Cronograma de hitos principales

Inicio del proyecto

Finalizacion del desarrollo de la aplicacion
Lanzamiento de la campafia de marketing
Integracion completa de comercios locales
Lanzamiento oficial de la plataforma
Evaluacion y mejora continua

mo Qo o

7. Presupuesto inicial
a. Desarrollo de la aplicacion: 200.000,00€
b. Integracion de comercios y logistica: 100.000,00€
c. Campafia de marketing: 150.000,00€
d. Recursos humanos (internos y contratados): 250.000,00€

8. Stakeholders de alto nivel

. Comerciantes locales: participacion activa y promocion de la plataforma

b. Usuarios finales: uso de la plataforma y retroalimentacion

c. Proveedores de logistica y transporte: gestion de la entrega de productos

d. Equipo de desarrollo y marketing subcontratado: desarrollo técnico y promocion
del proyecto

o
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Capitulo 7 PLAN DE INTEGRACION

En el plan de integracion se describe como se coordinaran los diferentes procesos del proyecto para
asegurar que se desarrolle en alcance, tiempo y coste. Tiene como objetivo asegurar que todas las
partes del proyecto trabajen en cohesion, establecer un enfoque claro para la gestién de cambios,
definir las responsabilidades y procesos necesarios y garantizar la alineacién del proyecto con los
objetivos. El plan de integracion sera revisado periddicamente a lo largo del ciclo de vida del
proyecto, con revisiones periddicas programadas en cada hito clave del proyecto, o cuando se
presente un cambio que ponga en compromiso el alcance, el tiempo o el coste del proyecto. Las
revisiones estaran a cargo del director de proyecto y del gerente de proyecto, con aportaciones del
equipo de gestién del proyecto y otras partes interesadas.

7.1 Proceso de integracion

En este capitulo se estudiara la gestion de la integracion del proyecto, detallando los procesos
necesarios para su ejecucion.

7.1.1. Desarrollo del plan de proyecto

El desarrollo del plan de proyecto es una fase en la cual se define como se llevaran a cabo las
actividades del proyecto, desde su inicio hasta su cierre. Este plan sera la guia central para todos
los involucrados en el proyecto.
=  Definir los objetivos del proyecto: establecer claramente los objetivos que el proyecto debe
cumplir. Estos objetivos deben ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con un
marco de tiempo definido (SMART).
= Identificar los entregables y los hitos del proyecto: establecer los hitos mas importantes en
el cronograma que serviran como puntos de control para medir el progreso y definir los
entregables para cumplir con los objetivos.
= Establecer el cronograma, presupuesto y recursos: desarrollar un cronograma detallado que
incluya todas las actividades, plazos y dependencias. Establecer el presupuesto del
proyecto, incluyendo estimaciones de costos, y asignar los recursos humanos y materiales
necesarios.
= Desarrollar la EDT: crear una EDT que divida el proyecto en diferentes secciones,
identificando todos los paquetes de trabajo necesarios para completar el proyecto.
= Asegurar el cumplimiento de las politicas y regulaciones locales: verificar que todos los
aspectos del proyecto cumplan con las regulaciones locales, incluidas normativas de
comercio, medio ambiente y derechos laborales.
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7.1.2. Coordinacion de la ejecucion del proyecto

Durante la fase de ejecucion del proyecto se debe garantizar que todas las actividades planificadas
se completen a tiempo y dentro del presupuesto establecido. Este proceso implica la gestion diaria
de tareas, la supervisiéon del progreso y la gestion de las comunicaciones entre los diferentes
equipos.
= Supervisar la ejecucion de las tareas seglin el cronograma: consiste en asegurar que las
tareas se realicen segun el cronograma. Esto incluye la asignacion de tareas diarias, el
seguimiento del progreso y la resolucion de problemas.
= Mantener la comunicacion constante el equipo de trabajo y las partes interesadas: consiste
en establecer lineas de comunicacion claras con el equipo de trabajo y los stakeholders,
utilizar herramientas de gestion de proyectos y realizar reuniones regulares para garantizar
que todos estén informados del progreso y cualquier cambio en el proyecto.
= Asegurar la disponibilidad y asignacion adecuada de recursos: consiste en organizar los
recursos, tanto humanos como materiales, para asegurar que estos no sufran una sobrecarga
y realizar los ajustes necesarios para evitarlo.
= Revisar y actualizar el plan segliin sea necesario: monitorear el avance del y actualizarlo
segun sea necesario para reflejar cambios en el cronograma, los costos o el alcance del
proyecto. Esto incluye la gestion de cambios y la actualizacién de los documentos del
proyecto.

7.2 Proceso de gestion de cambios

Es inevitable que surjan cambios durante el ciclo de vida del proyecto, pueden surgir nuevas
necesidades o incluso puede cambiar alguna normativa. La gestion de cambios tiene como objetivo
garantizar que cualquier alteracion del alcance, cronograma o presupuesto sea evaluada y resuelta
de forma eficiente.

7.2.1. ldentificacién del cambio

Cualquier miembro del proyecto o interesado puede identificar un cambio necesario, ya sea en el
alcance, cronograma, costos o calidad.

7.2.2. Evaluacion del cambio

Responsables: director de proyecto, gerente de proyecto y equipo de gestion
=  Se evaluara el impacto del cambio propuesto en términos de alcance, tiempo, costos y
calidad.
= Se analizaran las posibles alternativas y se recomendara una opcion.
= Se determinara el impacto en los interesados y las comunicaciones requeridas segiin sea
el cambio.
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7.2.3. Aprobacién del cambio

Responsable: gerente de proyecto, coordinador de subcontrataciones
= El cambio serd sometido a revision por el director del proyecto, el gerente del proyecto y
los stakeholders implicados en el cambio analizado.
= Implementacion del cambio.
= Una vez aprobado, se actualizaran los documentos del proyecto, incluyendo el plan de
proyecto, cronograma, presupuesto y otros elementos afectados.
= El cambio sera comunicado a todos los miembros del equipo involucrados.

7.2.4. Monitoreo y revision

Responsable: gerente de proyecto, coordinador de soporte
= Se monitoreara el impacto del cambio implementado para asegurar que cumple con los
objetivos previstos.
=  Se realizaran revisiones periddicas para evaluar si se hacen ajustes adicionales.

7.3 Herramientas utilizadas para la ejecucion del proyecto

Para la realizacién de los procesos del proyecto, se han utilizado las siguientes herramientas:

=  Microsoft Word: redaccion de informes, actas de reuniones.

= Microsoft Excel: generacion de listas, tablas y calculos graficos.

= Teams: programacion de reuniones, compartir documentacion de interés entre los
diferentes grupos de trabajo.

= Adobe Illustrator: realizacion de documentacion grafica.

= Adobe Photoshop: retoque de imagenes.

= Power BI: analisis de datos, graficos y entorno de visualizacion para las diferentes partes
interesadas.

= Redes sociales (Instagram, Facebook, twitter): publicitar la Plataforma, comunicacién
con los consumidores.

= GanttPRO: gestion del proyecto.

7.4 Cierre del proyecto

El cierre del proyecto marca la finalizacion de todas las actividades planificadas. En esta etapa, se
asegura que todos los objetivos y entregables hayan sido alcanzados segun los criterios
establecidos.
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7.4.1. Cierre administrativo

El gerente de proyecto y el coordinador de subcontrataciones seran los encargados de revisar que
todos los entregables hayan sido completados y aprobados, de confirmar que todos los contratos y
acuerdos con subcontratistas hayan sido cumplidos y cerrados, de documentar lecciones aprendidas
y mejores practicas para futuros proyectos y de archivar toda la documentacién del proyecto de
manera organizada.

7.4.2. Transferencia de entregables

El gerente de operaciones y el coordinador de soporte seran los encargados de entregar la aplicacién
y los resultados del proyecto al equipo de operaciones para su gestion diaria, de proporcionar
formacion y documentacion al equipo de soporte de asegurar la transicion fluida de
responsabilidades al equipo de soporte post-lanzamiento.

7.4.3. Cierre del proyecto

El director y el gerente de proyecto serdn los encargados de realizar el cierre financiero que incluya
la reconciliacion de todos los costos y pagos, de asegurar que todos los pagos a proveedores y
subcontratistas hayan sido realizados y de preparar un informe financiero final para las partes
interesadas.

7.4.4. Evaluacion del proyecto

El analista de evaluacion y mejora continua sera el encargado de realizar una evaluacion final del
proyecto con todos los equipos y partes interesadas, de analizar el rendimiento del proyecto y de
documentar los éxitos y desafios, junto con recomendaciones para futuros proyectos.

7.4.5. Comunicacion de cierre

El gerente de proyecto sera el encargado de comunicar formalmente el cierre del proyecto a todos
los interesados y de agradecer a todos los equipos, proveedores y partes interesadas por su
contribucion. A su vez, el account manager del equipo de marketing se encargard de compartir los
resultados y logros del proyecto con la comunidad local y los medios de comunicacion.
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Capitulo 8 GESTION DEL ALCANCE

8.1 Descripcion del alcance del proyecto

El proyecto consiste en la implementacion de un sistema para digitalizar el comercio de proximidad
y los mercados municipales mediante una aplicacion maévil de sistema de reparto que se adaptara a
cada tipo de negocio: alimentacion, moda, informatica, estancos, librerias y papelerias, limpieza,
mercados municipales, panaderias, drogueria, kioscos, regalos, vinos... Si bien existen diversas
aplicaciones en el mercado (JustEat, Glovo, Uber Eats, ...), ninguna se centra en la diversidad de
los diferentes negocios minoritarios que hay en la ciudad, estando la mayoria de ellas centradas en
el sector de la restauracion.

El primer paso es conseguir que los locales se adhieran a la plataforma negociando con ellos las
comisiones que se, para ello serd necesario un equipo comercial que captara a los diferentes
negocios. En empresas con un volumen de ventas mensual de hasta 8.000 €, las comisiones seran
del 10%, mientras que en empresas con un volumen de ventas mayor a 8.000 € el porcentaje de
comision sera del 14%, siendo estos porcentajes revisables cada 3 meses, ya que se prevé que su
volumen de ventas aumente a medida que la aplicacion esté mas asentada en el mercado.

Para poder empezar a trabajar con un sistema de estas caracteristicas es necesario realizar una
campafia publicitaria a nivel local, apareciendo en periddicos, televisiones locales, vallas
publicitarias, redes sociales y acuerdos con influencers locales. Estos se encargaran de promocionar
entre sus seguidores los productos de los comercios locales y de temporada. Se contard con
influencers de diferentes tipos en funcion de su perfil en las redes sociales, los habra que
promocionen alimentos mediante recetas, otros que promocionen moda, articulos de belleza... de
esta manera se conseguira que atraigan al pablico objetivo, mediante c6digos promocionales para
comprar en la plataforma. Ademaés, durante el primer mes de uso de cada establecimiento, las
comisiones por venta seran reducidas en un 50% con el fin de captar mas comercios.

El siguiente paso sera afiadir los productos con fotos y precios a la aplicacion, cada cliente podra
personalizar sus propias fotos, cargando imagenes de los productos que estime oportunos cada dia,
esta funcionalidad esta pensada para los productos frescos, como pueden ser la carne, el pescado o
la fruta, ya que uno de los puntos fuertes del comercio de proximidad es que el cliente ve con sus
propios ojos el producto que estd comprando. La aplicacion tendra un sistema de puntuacién con
el fin de que el negocio no se aproveche de que el cliente no esta viendo el producto y afiadir a su
cesta de la compra, por ejemplo, fruta de dudosa calidad. De la misma manera esta funcionalidad
solo estara habilitada para los clientes que hayan comprado en el negocio.

Existiran unos costes de reparto Unicos que asumira el cliente, una tarifa estandar si el repartidor
realiza las recogidas y las entregas en el mismo barrio y otra tarifa si el repartidor sale de las
inmediaciones. Al principio se contratara a 4 repartidores que realizaran las rutas por toda la ciudad,
a medida que el negocio vaya adquiriendo volumen se valorard comprar mas vehiculos y contratar
a mas personal. Las rutas de reparto se dividiran por barrios (Figura 12) de la siguiente manera:
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= Laruta de reparto 1 se centrara en el margen izquierdo del rio y comprendera los barrios
de Parquesol, Arturo Eyries, Huerta del Rey, Girén y La Victoria.

= Larutade reparto 2 quedara localizada en el centro-norte y comprende los barrios de Barrio
Espafia, San Pedro Regalado, Rondilla, Hospital, Belén-Pilarica, Batallas, Vadillos, San
Pablo, San Martin y La Antigua-Santa Cruz.

= La ruta de reparto 3 se situard en el centro-sur y comprende los barrios de las Villas-
Valparaiso, Covaresa, Parque Alameda-Paula Lopez, la Rubia, la Farola, Cuatro de Marzo,
Plaza de Toros, Campo Grande, Cafio Argales, Plaza Mayor, Plaza Espafia y la Circular.

= La ruta de reparto 4 se centrard en la zona este de la ciudad y repartira en los barrios
Delicias-Arco de Ladrillo, Delicias-Canterac, Poligono de Argales, Poligono de San
Cristobal, San Isidro, Pajarillos Altos, Pajarillos Bajos, Las Flores y los Santos Pilarica.

Figura 12. Mapa de barrios de Valladolid. Fuente: Ayuntamiento de Valladolid
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Se distinguirdn 6 categorias para los diferentes tipos de comercio que hay en Valladolid mediante
los diferentes colores del logotipo (Figura 13):

= Librerias (amarillo): para librerias, papelerias, material de oficina, jugueteria y kioscos.

= Hogar (naranja): para tiendas de decoracion, muebles, electrodomésticos, electricidad,
iluminacidn, mascotas, ferreteria, bricolaje, suministros y floristerias.

= Moda (rosa): para tiendas de moda, calzado, lenceria, corseteria, deporte, joyeria y regalos.

= (Cuidado personal (violeta): para farmacias (excluyendo productos con receta médica),
parafarmacias, nutricion, drogueria, Optica, perfumeria, peluqueria y belleza.

= Tecnologia (azul): para tiendas de tecnologia, informatica, electronica y fotografia.

= Alimentacion (verde): para pescaderias, carnicerias, charcuterias y fruterias.

000 ®

Figura 13. Iconos para cada seccion de la plataforma. Fuente: elaboracién propia.

Una vez que los comercios ya tengan instalada la aplicacion, se les impartira una formacion para
gue puedan utilizar la plataforma de forma independiente, ademas, habra un equipo de soporte para
resolver todas las dudas que estos puedan tener acerca de su funcionamiento.

Los vehiculos seleccionados son furgonetas (Figura 14) en las que se puedan transportar tanto un

gran nimero de pedidos como pedidos de gran volumen, por ejemplo, pedidos de tiendas de
electrodomesticos o de mobiliario.

r”7 N

Figura 14. Ejemplo del tipo de furgoneta de reparto. Fuente: Renault
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8.2 Restricciones

Las restricciones son los factores que limitan el alcance, el tiempo, el coste o la calidad del proyecto.
Se han encontrado los siguientes factores restrictivos para este proyecto:

Presupuesto limitado: el presupuesto asignado al proyecto es fijo, lo que restringe el gasto
en recursos, tecnologia y marketing.

Disponibilidad de comercios: la integracion con los comercios locales depende de su
disposicion y capacidad para adaptarse a la plataforma digital, lo que puede afectar el
alcance del proyecto.

Plazos de entrega: el proyecto debe completarse en un plazo determinado, que debido a
factores externos o una mala gestion podria no cumplirse.

Regulaciones locales: cumplir con las normativas locales relacionadas con el comercio
electronico, la proteccion de datos y la logistica de entregas.

8.3 Hipotesis

Las hipdtesis son supuestos que se hacen durante la planificacion del proyecto y que se consideran
verdaderas hasta que se demuestre lo contrario. Algunas de las hipétesis para Comva! son:

Demanda del mercado: se asume que existe la suficiente demanda en el mercado para la
compra de productos locales y otros articulos de proximidad.

Aceptacion por parte de los comercios: se supone que los comercios locales estaran
dispuestos a unirse a la plataforma, viendo el valor en digitalizar sus negocios y gracias a
ello aumentar sus ventas.

Eficacia de la subcontratacion: se asume que las empresas subcontratadas para el desarrollo
de la aplicacion y la campafia de marketing cumpliran con los plazos y las especificaciones
técnicas requeridas.

Capacidad tecnologica: se asume que la tecnologia implementada sera capaz de manejar el
volumen de usuarios y transacciones esperadas sin fallos importantes.

Estabilidad del entorno econémico: se supone que no habra cambios significativos en el
entorno econdémico o en las politicas que afecten negativamente el comportamiento de
compra de los consumidores.

8.4 Exclusiones

Las exclusiones son las areas que estan fuera del alcance del proyecto, las actividades que no se
realizardn como parte de este. Algunas de las exclusiones analizadas para el proyecto son las
siguientes:

Gestion de inventario de los comercios: Comva! no se encargara de gestionar el inventario
interno de los comercios, limitdindose a reflejar la disponibilidad de productos que ellos
indiquen.
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Logistica internacional: el proyecto se centrara en la distribucion local o regional, sin
contemplar la expansion internacional en su fase inicial.

Soporte técnico para comercios: no se proporcionara soporte técnico directo a los
comercios para problemas que no estén directamente relacionados con la plataforma, como
por ejemplo, problemas de conectividad, problemas de hardware, ...

8.5 Criterios de éxito

Los criterios de éxito son las métricas y objetivos que deben cumplirse para que el proyecto se
considere un éxito.

Lanzamiento a tiempo: la duracion del proyecto no excedera de 18 meses, momento en el
que sera lanzado al merado.

Adopcion por parte de comercios locales: debe haber 200 comercios y mercados adheridos
a la plataforma durante los 2 primeros meses de vida del proyecto.

Satisfaccion del cliente: obtener una calificacion de 4,5/5 en la plataforma tanto de
comercios como de clientes finales.

Rentabilidad: Alcanzar el punto de equilibrio financiero durante el primer afio de vida del
proyecto.

Eficiencia logistica: lograr una tasa de entregas exitosas dentro del tiempo estimado
superior al 95%

Crecimiento sostenido: aumento mensual del nimero de usuarios activos y en el volumen
de transacciones realizadas a través de la plataforma.

8.6 Estructura de desglose de trabajo (EDT)

En la figura 15, se muestra la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT). Se han considerado 6
paquetes de trabajo con el objetivo de dividir el proyecto en diferentes partes hasta llegar al desglose
de todas las actividades necesarias para la ejecucion el proyecto. De este modo es posible asignar
una duracion, coste y recursos a cada actividad.

Las actividades de los diferentes paquetes de trabajo se distribuyen de la siguiente manera:

10. GESTION DEL PROYECTO
10.10. Inicio del proyecto

10.10.10. Definicion del alcance
10.10.20. Identificacion de partes interesadas
10.10.30. Elaboracion de acta de constitucion del proyecto
10.20. Planificacion del proyecto
10.20.10. Desarrollo del plan de proyecto
10.20.20. Elaboracion del cronograma
10.20.30. Planificacion de recursos
10.20.40. Presupuesto y estimaciones de costos
10.20.50. Plan de gestion de riesgos
10.30. Ejecucion del proyecto
10.30.10. Coordinacion de equipos de trabajo
10.30.20. Supervision de subcontrataciones
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10.30.30. Gestion de la comunicacion
10.40. Monitoreo y control
10.40.10. Control de calidad
10.40.20. Control de tiempos y costos
10.40.30. Gestion de cambios
10.50. Cierre del proyecto
10.50.10. Entrega del proyecto
10.50.20. Evaluacién post-implementacion
10.50.30. Cierre administrativo

20. DESARROLLO DE LA APP

20.10. Requerimientos y analisis
20.10.10. Recoleccion de requisitos
20.10.20. Documentacion de especificacion de requisitos
20.20. Disefio de la aplicacion
20.20.10. Diseio de la interfaz de usuario (UI)
20.20.20. Disefio de la experiencia de usuario (UX)
20.20.30. Disefio de la arquitectura del sistema (backend, *base de datos, API)
20.30. Desarrollo
20.30.10. Desarrollo del frontend™ (aplicacion y panel de administrador)
20.30.20. Desarrollo del backend (API, base de datos)
20.30.30. Integracion con sistemas de pago
20.30.40. Desarrollo de la funcionalidad de geolocalizacion y seguimiento de
repartos
20.40. Pruebas y validacion
20.40.10. Pruebas unitarias
20.40.20. Pruebas de integracion
20.40.30. Soporte post-lanzamiento
20.50. Implementacion
20.50.10. Despliegue en entorno de produccion
20.50.20. Capacitacion para usuarios y administradores
20.50.30. Soporte post lanzamiento

30. INTEGRACION CON COMERCIOS Y MERCADOS

30.10. Seleccion de comercios y mercados
30.10.10. Identificacion y seleccion de comercios
30.10.20. Acuerdos de colaboracion y contratos

30.20. Integracion con la aplicacion
30.20.10. Carga de productos y catalogos en la aplicacion
30.20.20. Configuracion de la logistica de pedidos
30.20.30. Formacion y soporte a los comercios

® Backend: se trata de la arquitectura interna de un servicio web.
10 Frontend: se trata de la parte visible de la aplicacion, la que ven los usuarios.
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40.

50.

60.

30.30. Gestion de pedidos

30.30.10. Definicion de politicas de entrega
30.30.20. Configuracién de notificaciones y seguimiento
30.30.30. Integracion con métodos de pago
LOGISTICA DE REPARTO
40.10. Seleccion y contratacion de repartidores
40.10.10. Requisitos y perfiles de repartidores
40.10.20. Proceso de seleccion
40.10.30. Capacitacion inicial
40.20. Gestion de rutas y entregas
40.20.10. Optimizacion de rutas de entrega
40.20.20. Configuracion de horarios y zonas de reparto
40.30. Monitoreo y control de entregas
40.30.10. Seguimiento en tiempo real
40.30.20. Gestion de incidencias y soporte al cliente
40.30.30. Evaluacion de desempeiio de repartidores
MARKETING Y PROMOCION
50.10. Entrega de marketing
50.10.10. Campaiia de lanzamiento
50.10.20. Colaboraciones con comercios
50.10.30. Estrategia en redes sociales
50.10.40. Estrategia y colaboracion con influencers
50.20. Materiales promocionales
50.20.10. Desarrollo de materiales graficos
50.20.20. Publicidad en medios locales
50.30. Gestion de la comunicacion
50.30.10. Comunicados de prensa
50.30.20. Gestion de relaciones publicas
50.30.30. Gestion de redes sociales

EVALUACION Y MEJORA CONTINUA
60.10. Recopilacion de feedback

60.10.10. Encuestas a usuarios (cliente y comercios)

60.10.20. Revision de comentarios y valoraciones en la aplicacion
60.20. Analisis y desempefio

60.20.10. Evaluacion de indicadores clave de rendimiento (KPIs)

60.20.20. Informe de resultados
60.30. Implementacion de mejoras

60.30.10. Ajustes y optimizaciones en la aplicacion

60.30.20. Revision de procesos logisticos

Actualizacion de politicas de servicio
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Figura 15. Estructura de desglose de trabajo (EDT). Fuente: elaboracion propia.

8.7 Hitos y entregables

Los hitos del proyecto indican la finalizacion de las fases mas importantes del proyecto. A
continuacion, se detallan los hitos y los entregables para cada uno de ellos:

Hito 1: inicio del proyecto.
Este hito marca el comienzo del proyecto con la aprobacién de los documentos iniciales que definen
el alcance, los objetivos y los participantes clave.

Entregables hito 1.
=  Acta de constitucion
=  Documento de definicion del alcance
= Lista de partes interesadas
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Hito 2: planificacion completa del proyecto.
Este hito se alcanza cuando se ha completado toda la planificacion para la ejecucién del proyecto,
incluyendo el cronograma, los recursos y el presupuesto.

Entregables hito 2:
= Plan de proyecto detallado
= Plan de gestion de riesgos
= Plan de comunicacion

Hito 3: requisitos y especificaciones de la aplicacion.

Este hito marca gque se ha completado el analisis de requisitos y se ha desarrollado un documento
detallado que le indica a la empresa subcontratada como ha de ser la aplicacion para que puedan
hacer efectivo el desarrollo de esta.

Entregables hito 3:
= Documento de especificacion de requisitos
= Pautas técnicas para la empresa subcontratada

Hito 4: disefio completo de la aplicacion.
Este hito marca que se han completado los disefios de la interfaz de usuario y la arquitectura técnica,
la aplicacién estara lista para pasar a desarrollo.

Entregables hito 4:
= Storytelling't, mockups'? y wireframes® de la interfaz de usuario
=  Documento de disefio de la arquitectura del sistema

Hito 5: desarrollo de la aplicacién terminado.
La empresa entrega el desarrollo de la aplicacién, el codigo fuente y la documentacion técnica
necesaria.

Entregables hito 5:
= (Codigo fuente de la aplicacion (frontend y backend)
=  Documentacion técnica del codigo
=  Version de la plataforma lista para pruebas

Hito 6: pruebas y validacion.
Este hito marca que se han completado las pruebas de validacion de la aplicacion a nivel técnico y
a nivel de usuario y se ha aprobado la version final para su implementacion.

Entregables hito 6:
= Informe de resultados de pruebas unitarias

11 Se conoce por storytelling al documento que recoge como tiene que funcionar una aplicacion mévil, cémo
se tiene que comportar esta cuando se pulsa cada boton.

12 Mockup: montaje real de como sera la aplicacion, se realiza antes de realizar la programacion y funciona
como guia para los programadores.

13 Wireframe: representacion visual de la estructura que tendra la aplicacion.
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= Informe de pruebas de aceptacion del usuario (UAT)
=  Version final de la aplicacion aprobada

Hito 7: implementacién de la aplicacion en produccion.
Este hito indica que la aplicacion estd disponible para su uso por parte de los comercios,
repartidores, clientes y analistas de datos, con soporte y formacion disponible.

Entregables hito 7:
=  Aplicacion desplegada en el entorno de produccion
= Manuales de usuario y guias de formacion
= Plan de soporte post lanzamiento

Hito 8: integracion con comercios y mercados.
Este hito indica que los comercios y los mercados estan integrados en el sistema, con sus productos
y sus politicas de entrega configuradas y listas para operar.

Entregables hito 8:
= Lista de comercios y mercados
= Base de datos de productos cargada en la aplicacion
= Configuracion de logistica y politicas de entrega

Hito 9: logistica de reparto configurada.
Este hito indica que el sistema de reparto esta completamente configurado, con los repartidores
capacitados y las rutas optimizadas para las entregas.

Entregables hito 9:
= Lista de repartidores contratados y capacitados
= Rutas y zonas de reparto configuradas
= Sistema de seguimiento y monitoreo en funcionamiento

Hito 10: lanzamiento de campafa de marketing.
Este hito marca el inicio del proyecto, en el que se da a conocer la aplicacion a todos los clientes
potenciales mediante prensa, radio, television, vallas publicitarias y anuncios en marquesinas.

Entregables hito 10:
- Entrega de materiales graficos (flyers, vallas publicitarias, anuncios en marquesinas)
- Materiales promocionales distribuidos
- Redes sociales configuradas
- Notas de prensa publicadas
- Realizacion de anuncio de radio
- Realizacion de anuncio de television

Hito 11: evaluacion post lanzamiento y mejora continua.

Este hito marca que se han recopilado y analizado los datos después del lanzamiento de la
aplicacion y se ha desarrollado un plan para implementar mejoras en el sistema basados en los datos
recibidos.
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Entregables hito 11:
- Encuestas de satisfaccion y recopilacion de feedback
- Informe de desempefio del sistema
- Plan de mejora continua
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Capitulo 9 GESTION DEL TIEMPO

A partir de la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT) realizada en el capitulo del alcance del
proyecto, se desglosan las actividades para asignarles una duracién estimada y establecer una serie
de sucesiones mediante la tabla de precedencias. El resultado se visualiza en el cronograma (Figura
16) creado con la herramienta GanttPRO. El cronograma es una herramienta de trabajo susceptible
de sufrir variaciones a medida que avanza el proyecto, ya que pueden surgir circunstancias ajenas
al proyecto que alteren su duracion.

9.1 Duracion de las actividades

A continuacién se presenta la tabla 2 con las duraciones y dependencias de cada una de las
actividades del proyecto.

Tabla 2. Duracion de actividades y dependencias. Fuente: elaboracién propia.

Definicion del alcance

Identificacion de partes interesadas 2 111
Elaboracion del acta de constitucion del proyecto 3112
Desarrollo del plan de proyecto 7 1.1.3
Elaboracion del cronograma 5 121
Planificacién de recursos 5 121
Presupuesto y estimaciones de costos 5 122,123
Plan de gestion de riesgos 5 124
Coordinacién de equipos de trabajo 15 1.25
Supervisién de proveedores 15 1.25
Gestion de la comunicacion 15 1.3.1,1.3.2
Control de calidad 10 1.3.3
Control de tiempos y costos 10 1.4.1
Gestion de cambios 8 1.4.2
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Entrega final del proyecto al ayuntamiento 5 143
Evaluacion post-implementacion 5 15.1

Desarrollo de la Aplicacion: Requerimientos y
2.1 o 20
AEURES

Recoleccion de requisitos 10 1.5.2
2.1.2 Documento de especificacion de requisitos 10 2.1.1
2.2.1 Disefio de la interfaz de usuario (Ul) 15 2.1.2
2.2.2 Disefio de la experiencia de usuario (UX) 10 2.1.2
2.2.3 Disefio de arquitectura del sistema 15 221,222
231 Desarrollo del frontend 20 2.2.3
232 Desarrollo del backend 20 2.2.3
2.3.3 Integracién con sistemas de pago 10 2.3.1,2.3.2

2.3.4 Desarrollo de la funcionalidad de geolocalizacion 10 2.3.3

24 Pruebas y Validacion

241 Pruebas unitarias 7 234
2.4.2 Pruebas de integracion 8 24.1
2.4.3 Pruebas de aceptacion del usuario (UAT) 9 24.2

25 Implementacion

25.1 Despliegue en entorno de produccion 10 243

252 Capacitacion para usuarios y administradores 5 251
253 Soporte post-lanzamiento 1 252

3.1 Integracion con Comercios y Mercados

3.1.1 Identificacion y seleccion de comercios 15 253

3.1.2 Acuerdos de colaboracion y contratos 10 3.1.1
3.2.1 Carga de productos y catalogos en la app 10 3.1.1
Configuracion de la logistica de pedidos 10 3.2.1
3.2.3 Formacion y soporte a los comercios 15 3.2.2
3.31 Definicion de politicas de entrega 10 3.2.3
3.3.2 Configuracion de naotificaciones y seguimiento 5 331
3.3.3 Integracién con métodos de pago 5 3.3.2

Logistica de Reparto: Seleccion y Contrataciéon de
Repartidores

41.1 Requisitos y perfiles de repartidores 7 333

4.1 S)

I
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a1

7

41.2 Proceso de seleccion y contratacion 13 4.1.1
4.1.3 Capacitacion inicial 8 4.1.2
4.2
4.2.1 Optimizacién de rutas de entrega 7 4.1.3
4.2.2 Configuracion de horarios y zonas de reparto 8 421
431 Seguimiento en tiempo real 7 4.2.2
4.3.2 Gestion de incidencias y soporte al cliente 8 4.3.1
51.1 Campafia de lanzamiento 15 4.3.2
5.1.2 Colaboraciones con comercios 10 5.1.1
5.1.3 Estrategia en redes sociales 7 5.1.2
5.2.1 Desarrollo de materiales gréficos 8 5.1.3
5.2.2 Publicidad en medios locales 7 521
CRCH Comunicados de prensa 5 522
5.3.2 Gestioén de relaciones publicas 5 53.1
6.1
6.1.1 Encuestas a usuarios 10 5.3.2
6.1.2 Revision de comentarios y valoraciones en la app 10 6.1.1
6.2.1 Evaluacion de indicadores clave de rendimiento 7 6.1.2
6.2.2 Informe de resultados 8 6.2.1
6.3.1 Ajustes y optimizaciones en la app 10 6.2.2
6.3.2 Revision de procesos logisticos 5 6.3.1
6.3.3 Actualizacion de politicas de servicio 5 6.3.2

o
-
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9.2 Cronograma
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elaboracion propia.

Figura 16. Cronograma del proyecto. Fuente
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9.3 Seguimiento y control

Se llevara a cabo un seguimiento de las actividades para revisar el avance de las tareas asignadas a
cada equipo de trabajo, incluyendo los paquetes de trabajo subcontratados. Se realizara una
comparacion con la linea base de tiempo del proyecto, analizando las desviaciones, realizando el
registro de los cambios en el cronograma e informando a las diferentes partes interesadas del
proyecto.

En el caso de desviaciones que pongan en riesgo la duracion del proyecto, se valorara la
reasignacion de recursos o el ajuste de las prioridades de las actividades.
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Capitulo 10 GESTION DE STAKEHOLDERS

La gestion de las partes interesadas o stakeholders, es uno de los puntos mas importantes del
proyecto, ya que seran quienes determinen el éxito o el fracaso del proyecto. Mantenerles
satisfechos en sus diferentes intereses serd un punto clave durante todo el ciclo de vida del proyecto.

10.1 Identificacion de stakeholders

En primer lugar, se presenta la tabla 3 en la que se identifican a los stakeholders clave para el
proyecto, sus representantes y sus intereses dentro del proyecto.

Tabla 3. Identificacion de los stakeholders. Fuente: elaboracion propia.

IDENTIFICACION DE LOS STAKEHOLDERS

STAKEHOLDERS REPRESENTANTES | INTERESES

Comercios locales Presidente de Aumentar ventas, facilidad de
Avadeco (Rafael integracion con la aplicacion,
Monedero) capacitacion y soporte.

Usuarios Usabilidad de la aplicacion,
facilidad de acceso a productos,
mejora en calidad de vida.

Subcontratas Director empresa Cumplimiento del contrato, éxito
subcontratada en la entrega de la plataforma,
relaciones futuras.

Repartidores Jefe de operaciones Condiciones de trabajo,
optimizacion de rutas,
cumplimiento de tiempos de

entrega.
Medios de comunicacion [=s[ie]@[=1{=No] Informacién precisa y oportuna
periodista sobre el proyecto, noticias de

interés para la comunidad.

Influencers Repercusion de plataforma, ganar
visibilidad, conseguir seguidores.

Ayuntamiento de Alcalde Mejora del tejido comercial de la
Valladolid ciudad, mejora de la calidad de
vida de los ciudadanos.

Inversores Inversor privado Rentabilidad del proyecto, retorno
de inversién, transparencia en el
uso de los fondos.
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10.2 Involucramiento de los interesados

A continuacion, se presenta la matriz (tabla 4) que indica el involucramiento de las partes
interesadas basada en los siguientes conceptos:

= Lider: aquellos stakeholders que tienen poder e interés, son claves.

= De apoyo: tienen interés en el proyecto y apoyaran el desarrollo de este.

= Neutrales: no tienen poder de decision y tampoco un interés especial en el proyecto.

= Reticentes: estan disconformes con la realizacion del proyecto.

= Desconocedores: no se ven afectados por el proyecto.

Este enfoque asegura que cada stakeholder sea gestionado de manera efectiva segun su influencia
y sus intereses en el proyecto.

Tabla 4. Matriz de evaluacion de involucramiento de los interesados. Fuente: elaboracion propia.

MATRIZ DE EVALUACION DEL INVOLUCRAMIENTO DE LOS
INTERESADOS

STAKEHOLDERS

DESCONOCEDORES
RETICENTE
NEUTRAL

DE APOYO

Comercios locales
Usuarios

Subcontratas
Repartidores

Medios de comunicacién

Influencers

Ayuntamiento de Valladolid

Inversores
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10.3 Clasificacion poder-interés

Los stakeholders se evaltan individualmente otorgandoles una puntuacion de poder (P) y otra de
interés (I). Obteniendo un valor P*I, denominado importancia, a estos se les asigna un tipo basado
en su puntuaciéon cuyos valores se representan en la tabla 5 y se les asigna un grupo para su
representacion en la grafica poder-interés.

Tabla 5. indice de puntuacion stakeholders. Fuente: elaboracion propia.

a0

A continuacion, se presenta la matriz (tabla 6) poder-interés para evaluar la prioridad de los recursos
y atencion segun la influencia de cada una de las partes interesadas, asegurando que los actores
clave reciban la atencion adecuada para mitigar riesgos y asegurar el éxito del proyecto.

Tabla 6. Matriz poder-interés. Fuente: elaboracion propia.

MATRIZ PODER-INTERES

STAKEHOLDERS PODER [INTERES [P [TIPO GRUPO

Comercios Locales

7 10 70 CLAVE A
Usuarios

6 6 36 PRINCIPAL B
Subcontratas

8 7 56 PRINCIPAL C
Repartidores

4 6 24 SECUNDARIO D
Medios de
Comunicacion

3 5 15 SECUNDARIO E
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STAKEHOLDERS PODER [INTERES [P [TIPO GRUPO

Influencers

5 6 30 SECUNDARIO F
Ayuntamiento de
Valladolid

4 4 16 SECUNDARIO G
Inversores

10 10 100 CLAVE H

A partir de la tabla anterior, se agrupan los stakeholders por importancia (poder*interés) asociando
un valor numérico de 0 a 100. Con esa agrupacion se puede observar en qué sector de la figura 17
se encuentra cada stakeholder.

LATENTES PROMOTORES
Involucrar y mantener Involucrar y atraer
satisfechos activamente

PODER

APATICOS
Monitorear con un esfuerzo
reducido

DEFENSORES
Mantener informados

INTERES

Figura 17. Clasificacion stakeholders segiin importancia. Fuente: elaboracion propia.
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En esta gréafica (Figura 18) se puede observar en qué cuadrante de la clasificacion se encuentran
cada uno de los stakeholders del proyecto.

MATRIZ PODER-INTERES

H
10 [ ]
& C
7 L ]
= B .
"'LI —
8 2 =
a 4 e G * D
3 TE
2
0
0 2 4 6 B 10
INTERES

Figura 18. Gréafico de clasificacion de los stakeholders del proyecto. Fuente: elaboracion propia.
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Capitulo 11 GESTION DE LOS RECURSOS

En este capitulo se estudia la planificacion, la asighacién y el monitoreo y control de los recursos
del proyecto. La gestion efectiva de los recursos sera determinante para asegurar que todas las
partes involucradas en el proyecto cumplan con sus responsabilidades en los plazos establecidos.

11.1 Organigrama del equipo de proyecto

A continuacién, se presenta el organigrama del equipo de proyecto (Figura 19), incluidas las
empresas de subcontratacion, ya que formaran parte del proyecto de forma activa.

DIRECTOR DE
PROYECTO

SUBCONTRATATA

CION SUBCONTRATACIGN EQUIPO SOPORTE
DESARROLLO MARKETING Y EVALUACION

APLICACION

EQUIPO
INTEGRAGION ¥
OPERACIONES

EQUIPO GESTION

DE PROYECTO

+\

Gerente de
Proyecto

N

Coordinador
Subcontrataciones

Figura 19. Organigrama del proyecto. Fuente: elaboracion propia.
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= Director del proyecto: responsable de la supervision general del proyecto y la coordinacion
con las partes interesadas
= Equipo de gestion de proyecto
- Gerente de proyecto: encargado de la planificacion, ejecucion y monitoreo y cierre
del proyecto. Coordina a los diferentes equipos y mantiene la comunicaciéon con
los proveedores subcontratados
- Coordinador de subcontrataciones: supervisa la relacion con las empresas
subcontratadas (desarrollo de la aplicacion y marketing), asegurando que
cumplan con los plazos y especificaciones.
= Equipo de integracién y operaciones
- Gerente de operaciones: responsable de la integracion con los comercios, la
logistica de reparto y la gestion diaria de las operaciones
- Coordinador de logistica: gestiona la contratacion de repartidores, optimizacion de
rutas y seguimiento de las entregas
- Especialista en integraciéon con comercios: coordina la incorporacion de los
comercios y mercados a la plataforma, incluyendo la carga de productos y
configuracion logistica.
A. Equipo de comerciales
B. Equipo técnico
= Empresa subcontratada: desarrollo de la aplicacion
- Project manager del proveedor: coordina el equipo de desarrollo técnico,
asegurando que se cumplan los requisitos y plazos establecidos.
- Equipo de desarrollo (subcontratado): incluye desarrolladores frontend y backend,
disefiadores de UX/UI y especialistas en integracion de sistemas.
- Equipo de pruebas (subcontratado): realiza las pruebas de la aplicacion (unitarias,
integracion, aceptacion del usuario).
= Empresa subcontratada: marketing y promocion
- Account manager del proveedor: coordina las actividades de marketing,
asegurando la alineacion con la estrategia general del proyecto.
- Equipo de marketing (subcontratado): maneja la campaia de lanzamiento,
colaboraciones con comercios, publicidad en medios y redes sociales.
= Equipo de soporte y evaluacion
- Coordinador de soporte: responsable del soporte post-lanzamiento y atencion a
clientes y comercios
- Analista de evaluacion y mejora continua: recopila feedback, analiza el desempefio
de la aplicacion y las operaciones y propone mejoras.

Al tratarse de un proyecto en el que todas las areas han de estar conectadas para conseguir una
eficiencia del servicio, algunos de los roles que aparecen los podra hacer la misma persona, como
es el caso del director de proyecto y el Gerente de proyecto, que si la carga de trabajo lo permite
podré ser responsable de la supervision general y de la gestion diaria del proyecto. Asi mismo el
Coordinador de subcontrataciones y el coordinador de proveedores podrian fusionarse, ya que
solamente hay dos subcontrataciones y la cantidad de proveedores no sera elevada. También el
especialista de integracion con comercios y el coordinador de soporte, ya que la integracion con
comercios se realizara hacia la mitad del proyecto y la coordinacion de soporte ser realizard durante
la altima fase del proyecto.
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11.2 Matriz RACI

Para la realizacion de la matriz RACI se han considerado los siguientes roles:

Director

Gerente de Proyecto

Gerente de operaciones

Coordinador de logistica

Especialista de integracion de comercios
Coordinador de soporte

Analista de evaluacion y mejora continua

Empresa subcontratada para desarrollo de software
Empresa subcontratada para marketing

Tabla 7. Matriz RACI. Fuente: elaboracion propia.
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O|lo|ca|0]|O|wola a|u|uw|<a]u|o|<E
1.1 Inicio del Proyecto
1.1.1 Definicion del alcance A R C C | | | [ | I C |
1.1.2 Identificacién de partes interesadas A R C | | | | [ | ] |
1.1.3 Elaboracién del acta de constitucidn del proyecto A C | | | | I | 1 |
1.2 Planificacion del Proyecto
1.2.1 Desarrollo del plan de proyecto A R C c | | (3 [ C I C |
1.2.2 Elaboracién del cronograma A R © © | | C [ © | C |
1.2.3 Planificacién de recursos A R C Cc 1 | C [ C I C |
1.2.4 Presupuesto y estimaciones de costos A R © © | | C [ © I C |
1.2.5 Plan de gestion de riesgos A R © © | | C [ © I C |
1.3 Ejecucion del Proyecto
1.3.1 Coordinacién de equipos de trabajo A R © © | | R Cc | R | | |
1.3.2 Supervision de proveedores A C R | | | | [ | 1| |
1.3.3 Gestion de la comunicacién A R C C | | (3 [ C I C |
14 Monitoreo y Control
1.4.1 Control de calidad A A C C | | C C R | 1 |
1.4.2 Control de tiempos y costos A C R C | | (03 [ C ] |
1.4.3 Gestién de cambios A R C c | | (3 [ C 1 |
1.5 Cierre del Proyecto
1.5.1 Entrega final del proyecto R A C | | | | [ | I |
1.5.2 Evaluacién post-implementacién A R C | | | | [ | ] |
1.5.3. Cierre administrativo A R C c 1 | (] I C 1 |
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Cadigo Actividad

Especialista de integracién

con comercios
Analista de evaluacién y

Gerente de operaciones
Coordinador de logistica
coordinador de soporte
mejora continua

Director de proyecto
Gerente de proyecto
Account manager del
proveedor

Equipo de marketing

coordinador de
subcontrataciones
Project manager del
proveedor

Equipo de desarrollo
Equipo de pruebas

2. DESARROLLO DE LA APLICACION

21 Desarrollo de la Aplicacion: Requerimientos y Anélisis

211 Recoleccién de requisitos I A R c 1 | R c | | (I |
2.1.2 Documento de especificacion de requisitos I A R c 1 | R C | | 1 |
2.2 Disefio de la Aplicacion

221 Disefio de la interfaz de usuario (Ul) I A C | | | A R | | ] |
222 Disefio de la experiencia de usuario (UX) I A C | | | A R | | ] |
2.2.3 Disefio de arquitectura del sistema | | © | | | A R | | ] 1 |
2.3 Desarrollo

231 Desarrollo del frontend | | | | | | A R C | 1 |
2.3.2 Desarrollo del backend | | | | | | A R C | 1 |
2.33 Integracién con sistemas de pago | | | | | | A R C | 1 |
2.3.4 Desarrollo de la funcionalidad de geolocalizacién | | | | | | A R C | 1 |
2.4 Pruebas y Validacion

2.4.1 Pruebas unitarias | | | | | | A C R | (I |
2.4.2 Pruebas de integracion | | | | | | A C R | [ |
243 Pruebas de aceptacion del usuario (UAT) | | | | | | A C R | [ |
25 Implementacion

2.5.1 Despliegue en entorno de produccion I A R | | | R C | | 1 |
2.5.2 Capacitacion para usuarios y administradores I A R | | | R C C | 1 |
25.3 Soporte post-lanzamiento I A R | | | C [ | I R |
INTEGRACION CON COMERCIOSYMERCADOS | | | | [ | | [ [ | | [ |
3.1 Integracion con Comercios y Mercados

3.1.1 Identificacion y seleccién de comercios I C | A 1 R | [ | ] |
3.1.2 Acuerdos de colaboracién y contratos I C | A 1 R | [ | ] |
3.2 Integracion con la Aplicacion

3.21 Carga de productos y catadlogos en la app I C | A R | [ | ] |
3.2.2 Configuracion de la logistica de pedidos I C | A R | [ | [ |
3.23 Formacién y soporte a los comercios I C | A R | [ | 1 |
3.3 Gestion de Pedidos

331 Definicién de politicas de entrega I C | A R C [ [ | [ |
3.3.2 Configuracién de notificaciones y seguimiento I C | A R C | [ | I |
3.33 Integracién con métodos de pago I C | A R © | [ | [ |
4 JLOGISTICADEREPARTO | [ | | [ | | [ [ | | [ ]| |

Logistica de Reparto: Seleccion y Contratacion de

41 Repartidores

4.1.1 Requisitos y perfiles de repartidores I C | A R C | [ | 1 |
4.1.2 Proceso de seleccion y contratacion I C | A R C | [ | 11 |
4.1.3 Capacitacién inicial I C | A R C | [ | 11 |
4.2 Gestion de Rutas y Entregas

4.21 Optimizacion de rutas de entrega | | | A R © | [ | ] |
4.2.2 Configuracién de horarios y zonas de reparto | | | A R © | [ | ] |
4.3 Monitoreo y Control de Entregas

4.3.1 Seguimiento en tiempo real | | | A R C [ [ | I C |
4.3.2 Gestion de incidencias y soporte al cliente | | | A R © | [ | I C |
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5. MARKETING Y PROMOCION

5.1 Marketing y Promocion: Estrategia de Marketing

5.1.1 Campafia de lanzamiento |
5.1.2 Colaboraciones con comercios |
5.1.3 Estrategia en redes sociales |
5.1.4. Estrategia colaboracién influencers |
5.2 Materiales Promocionales

5.2.1 Desarrollo de materiales graficos A
5.2.2 Publicidad en medios locales A
5.3 Gestion de la Comunicacion

5.3.1 Comunicados de prensa A
5.3.2 Gestion de relaciones publicas A
5.3.2. Gestion de redes sociales A
6. [EVALUACION Y MEJORACONTINUA | |
6.1 Evaluacion y Mejora Continua

6.1.1 Encuestas a usuarios |
6.1.2 Revision de comentarios y valoraciones en la app |
6.2 Analisis de Desempefo

6.2.1 Evaluacion de indicadores clave de rendimiento |
6.2.2 Informe de resultados |
6.3 Implementacion de Mejoras

6.3.1 Ajustes y optimizaciones en la app |
6.3.2 Revisién de procesos logisticos |
6.3.3 Actualizacién de politicas de servicio A
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En la matriz RACI, se asignan los roles y responsabilidades a cada miembro del equipo en funcién

de la actividad a realizar, los roles se distribuyen de la siguiente manera:

R (Responsable): quien realiza la actividad.
A (Aprobador): quien toma la decision final y aprueba el resultado.
C (Consultado): quien debe ser consultado antes de tomar decisiones.
I (Informado): quien debe ser informado del progreso o resultados.

Como situacion excepcional, en este caso, se puede observar que hay diferentes responsables para
algunas de las actividades. Esto se debe a que las empresas subcontratadas también tendran parte
de la responsabilidad de algunas de las tareas, como por ejemplo, la recoleccién de requisitos para
la creacion de la plataforma. En este caso, el responsable del equipo de proyecto es el coordinador
de subcontrataciones, pero el Project manager de la empresa subcontratada cuenta con la
experiencia en la realizacion de aplicaciones digitales. Se trata de un trabajo de colaboracién entre
los miembros del equipo y los diferentes directores de las empresas subcontratadas.
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Capitulo 12 GESTION DE COSTES

La gestion de costes de un proyecto permite controlar los recursos financieros para llevar a cabo
todas las actividades del proyecto, en este caso se estudian los costes del proyecto en recursos
humanos, en subcontrataciones y en adquisiciones.

12.1 Coste en RRHH

El andlisis de costes en recursos humanos se ha realizado en funcion de la duracion de las
actividades que aparecen en el cronograma, basados en las tablas salariales para el afio 2024 del
convenio colectivo estatal de empresas de consultoria, tecnologias de la informacion y estudios de
mercado y de la opinidn publica, de fecha 26 de julio de 2023, de la Direccion General de Trabajo.
(Convenio Colectivo Estatal de Empresas de Consuoltoria, Tecnologias de la Informacion y
Estudios de Mercado y de la Opinion Publica, 2024). A continuacién, se presenta la tabla 8 que
indica los costes en recursos humanos del proyecto.

Tabla 8. Costes en recursos humanos. Fuente: elaboracion propia.

2.413,26 15,08 160 18 43.438,71 28.959,14
2.329,93 14,56 160 18  41.938,71 27.959,14
2.106,43 13,17 160 18  37.915,80 25.277,20
2.329,93 14,56 160 18 41.938,71 27.959,14
2.106,43 13,17 160 12 i 25.277,20 25.277,20
1.898,91 11,87 160 18 34.180,34 22.786,89
7.130,18 44,56 160 18 128.343,24 21.390,54
5.403,90 33,77 160 8 43.231,20 16.211,70
2.106,43 13,17 160 6 12.638,60 25.277,20
2.329,93 14,56 160 6  13.979,57 27.959,14
422.882,08
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12.2 Coste subcontrataciones y adquisiciones

Las subcontrataciones son una parte del proyecto que precisa dedicarle una gran parte de la
inversion. En concreto, la subcontratacion del desarrollo de la plataforma, ya que sera la parte
central del proyecto sin la que este no se podria llevar a cabo. Por otro lado, la inversién en
marketing juega un papel importante en el proyecto, ya que sera el la imagen de marca que definira
todo el proyecto y la vida de COMVAL. Las adquisiciones para este proyecto se centraran en la
adquisicion de los vehiculos que utilizaran los repartidores, serd una inversion importante ya que
se busca que tengan el menor nimero de emisiones. A continuacion, se presenta la tabla 9 en la que
se indican los costes de las subcontrataciones y las emisiones

Tabla 9. Costes de subcontrataciones y adquisiciones. Fuente: elaboracion propia.

40.000,00
10.000,00
8.000,00
15.000,00
5.000,00
150.000,00
228.000,00

12.3 Seguimiento y control

El seguimiento y control de los costes implica controlar de forma continua todos los gastos
relacionados con el proyecto para asegurar que no haya desviaciones. Se realizara una revisién
mensual de los costes en recursos humanos, de las subcontrataciones y de los gastos operativos para
realizar las acciones correctivas necesarias. Se generaran informes que comparen los costes
establecidos en el presupuesto con los gastos reales para detectar posibles sobrecostes. En caso de
gue los costes reales superen a los presupuestados, se tomaran las acciones necesarias para tratar
de mitigarlos y se justificaran los nuevos gastos y el impacto que estos tengan en el presupuesto
general.
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Capitulo 13 PLAN DE GESTION DE RIESGOS

El plan de gestion de riesgos aportara al proyecto las posibles soluciones en caso de que ocurran,
asi como una evaluacion de estos. En este apartado se tratara su identificacion, causa, consecuencia,
analisis cuantitativo probabilidad-impacto y la respuesta y control de los riesgos evaluados.

13.1 Identificacion de los riesgos

A continuacion, se describen los riesgos y oportunidades encontrados para el proyecto,
representados en la tabla 10 identificando las causas y las consecuencias de cada uno de ellos.

R0OO01. Retrasos en la entrega del proyecto

Se entiende este riesgo como factor interno entre los diferentes equipos que componen el proyecto,
excluyendo factores externos que no dependen del equipo. Generalmente suele ocurrir cuando la
coordinacién entre los diferentes equipos y empresas subcontratadas, en este caso, no es la
adecuada, generando sobrecostes e incumplimiento de plazos que figuran en los contratos.

R002. Problemas técnicos durante el desarrollo

En el caso de Comva! los problemas técnicos pueden venir por la parte del desarrollo de la
aplicacion en la fase de integracion de sistemas o en la arquitectura del software, para ello es
importante un andlisis previo muy exhaustivo de las necesidades que pretende cubrir la aplicacion
para que quede todo definido desde la fase de analisis y recoleccién de requisitos (20.10), ya que
si esto ocurriera se podrian sufrir retrasos en el cronograma o se podrian necesitar recursos
adicionales como mas personal para desarrollar la app a tiempo, lo que también tendria un impacto
en el coste del proyecto

R003. Falta de adopcién por parte de los usuarios

Existe la posibilidad de que la aplicacién no cumpla con las expectativas de los usuarios, tanto de
los comercios como de los clientes finales, este seria un riesgo de gran impacto, ya que puede
derivar en que no se utilice la aplicacion lo que llevaria a un fracaso del proyecto o un redisefio de
la aplicacién que aumentaria los costes del proyecto en un porcentaje muy elevado.

R004. Problemas con la calidad del producto final

Se entiende como producto final el desarrollo y la implementacion de la aplicacion, este riesgo se
puede dar si no se realizan bien las pruebas de desarrollo de la aplicacion y una vez lanzada al
mercado esta tiene fallos, tendria un impacto alto, ya que podria derivar en que los comercios y los
clientes finales no estén satisfechos con el resultado, habria que evaluar los fallos y volver a trabajar
en las funciones que no cumplen con las expectativas de uso.

R005. Problemas financieros
Conseguir la financiacion para desarrollar la aplicacion y crear el plan de marketing es clave para
el proyecto, ya que hasta que no esté implementado no se recibird ningun tipo de ingreso por parte
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de los clientes, como consecuencia el proyecto necesitaria una replanificacion, una implementacion
por fases o su interrupcién.

R006. Conflictos con partes interesadas

La comunicacion es un factor clave en cualquier proyecto, si esta no es la adecuada podria generar
diferencias en las expectativas de los comercios lo que llevaria a un retraso en las tomas de
decisiones y desalineacion de los objetivos, es muy importante que los objetivos estén claros desde
el inicio del proyecto para trabajar de una forma alineada con todas las partes interesadas y evitar
este tipo de riesgos.

R0O07. Problemas legales o regulatorios

Es posible que durante el proceso de ejecucion del proyecto haya cambios en las leyes que afecten
a su duracion o a su coste, es un factor externo que no se puede ni controlar ni predecir, podria
aumentar los costos del proyecto debido a multas y sanciones o podria retrasar el proyecto debido
a que haya que realizar inspecciones o contratos que en la fase de inicio del proyecto no estaban
previstas.

R008. Dependencia de proveedores subcontratados

La eleccidn de las empresas a las que se va a subcontratar el desarrollo y el marketing del proyecto
es muy importante, es una actividad a la que hay que dedicar tiempo de anélisis a cada una de las
empresas previstas para garantizar que el resultado sea lo mas optimo posible, ya que una mala
eleccion podria suponer tener que cambiar a la empresa subcontratada, esto retrasaria el proyecto y
aumentaria su costo.

R009. Resistencia al cambio por parte de los comercios

Un buen plan de comunicacién y una buena ejecucion de este podria evitar que los comercios no
quieran realizar un cambio para mejorar su situacion y aunque no se espera que al inicio del
proyecto todos los comercios estén interesados en realizar el cambio es importante que los que si
gue tomen la decision estén satisfechos con el resultado para que el resto quiera unirse al proyecto
a futuro, si ocurriera una participacion baja por parte de los comercios podria haber dificultades en
la implementacion.

R010. Fallas en la estrategia de marketing y promocién

La campafia de marketing es un factor clave de este proyecto, ya que a través de ella se obtendran
los objetivos esperados, para ello ha de existir una buena segmentacion del mercado y una presencia
alta durante las primeras dos semanas de inicio del proyecto, si no se obtiene la visibilidad adecuada
la atraccion de los usuarios y los comercios sera baja y podria llevar al proyecto al fracaso.

0001. Adopcidn rapida por parte de los usuarios

Una estrategia de marketing efectiva y una experiencia de usuario optimizada podrian acelerar la
adopcion de la plataforma por parte de los consumidores, un mayor nimero de usuarios conectados
en un corto periodo de tiempo aumentaria los ingresos y fortaleceria la presencia de la plataforma
en el mercado, ademas generaria un efecto de red positivo
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0002. Desarrollo de nuevas funcionalidades

Puede ocurrir que algunos usuarios demanden mejoras o que el avance de las nuevas tecnologias
permita implementar nuevas funcionalidades en la aplicacion que mejoren la experiencia de usuario
y aumenten la competitividad.

0003. Alianzas estratégicas con comercios locales

Podrian surgir sinergias con algunas marcas locales que busquen digitalizar su oferta y llegar a un
publico mas amplio a través de la plataforma, con ello aumentaria la oferta de productos y se
podrian obtener ingresos potenciales por campafias conjuntas de marketing.

0O004. Posibilidad de financiacion adicional
Puede existir algun interés por parte de inversores que quieran invertir en el proyecto, con ello se
ampliaria el presupuesto inicial.

0005. Optimizacién de costos mediante tecnologia
La adopcion de nuevas tecnologias y herramientas pueden reducir costes operativos, mejorar la
eficiencia y aumentar la rentabilidad.

0006. Expansion a nuevos mercados
Si Comva! funciona en Valladolid, se podria replicar el modelo de negocio en otros mercados,
aumentaria la base de clientes, los ingresos y se fortaleceria la marca.

0007. Mejora en la reputacion del proyecto

Si el proyecto funciona como se espera, habré una mayor confianza por parte de los comercios y
los clientes finales estaran satisfechos, se fortaleceria la imagen de marca y facilitaria la expansién
del negocio.

Tabla 10. Tabla de identificacion de los riesgos. Fuente: elaboracion propia.

RIESGOS

Retrasos en la Problemas en la Aumento en los costos,
entrega del coordinacion entre incumplimiento de plazos
proyecto equipos y subcontratistas contractuales

Problemas técnicos Fallos en la integracion de Retrasos en el
durante el sistemas o en la cronograma, necesidad de
desarrollo arquitectura recursos adicionales
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RIESGO CAUSA CONSECUENCIA

por parte de los
usuarios

calidad del
producto final

Problemas
financieros

Conflictos con
partes
interesadas

Problemas
legales o
regulatorios

proveedores
subcontratados

Resistencia al

Fallas en la
estrategia de
marketing y
promocion

OPORTUNIDADES

por parte de los
usuarios

Problemas con la

Dependencia de

cambio por parte
de los comercios

Adopcion rapida

Falta de adopcion Aplicacion no cumple

con las expectativas
de los usuarios

Falta de pruebas
exhaustivas o errores
de desarrollo

Falta de
financiamiento o
desviaciones en el
presupuesto

Diferencias en
expectativas o falta de
comunicacion

Cambios en las leyes
o falta de cumplimiento
normativo

Fallos o
incumplimientos por
parte de los
proveedores

Falta de capacitacién o
beneficios percibidos
insuficientes

Campafas poco
efectivas o falta de
segmentacion
adecuada

Alta aceptacién y
demanda por parte de
los usuarios

Bajos niveles de
uso, fracaso del
proyecto, necesidad
de redisefio

Baja satisfaccion del
cliente, necesidad
de retrabajo

Interrupcion del
proyecto, necesidad
de recortes o
replanificacion

Retrasos en la toma
de decisiones,
desalineacion de
objetivos

Multas, sanciones,
necesidad de
ajustes en el
proyecto

Retrasos en la
entrega, aumento
de costos,
necesidad de
buscar alternativas

Baja participacion,
dificultad en la
implementacion

Baja visibilidad,
escasa atraccion de
usuarios y
comercios

Aumento en la
penetracion del
mercado y
satisfaccion del
cliente
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Desarrollo de
nuevas
funcionalidades

Alianzas
estratégicas con
comercios locales

Posibilidad de
financiacion
adicional

Optimizacion de
costos mediante
tecnologia

Expansién a
nuevos mercados

Mejora en la
reputacion del
proyecto

13.2 Analisis cualitativo

Sugerencias positivas
y constructivas de
usuarios

Interés de los
comercios en
participar en la
plataforma

Disponibilidad de
subsidios o fondos
para proyectos
tecnoldgicos

Implementacion de
herramientas
automatizadas

Identificacion de
mercados adyacentes
interesados en la
aplicacion

Exito en las primeras
etapas del proyecto

RIESGO CAUSA CONSECUENCIA

Mejora del producto,
fidelizacién de
clientes, ventaja
competitiva

Expansién del
catalogo de
productos y
servicios ofrecidos,
mayor engagement

Mejora de la liquidez
del proyecto y
expansion del
alcance

Reduccién de
costos operativos y
aumento de
eficiencia

Aumento de
ingresos y
posicionamiento de
marca

Aumento de la
confianza de las
partes interesadas y
posibles nuevos
inversores

En este apartado se valorara la probabilidad que tiene cada riesgo de que suceda y el impacto que
tendria si sucediera en cuanto a coste, tiempo o alcance del proyecto, con el objetivo de dar

prioridad a los riesgos que tienen mayor importancia dentro del proyecto. Para este proyecto se ha

utilizado la clasificacién que ofrece PM2 (Figura 20) en cuanto al analisis cuantitativo de la
probabilidad y el andlisis cuantitativo del impacto

Analisis cualitativo de la probabilidad
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100
Casi seguro
92 Probabilidad
alta
83 Muy probable
75 Probable
67
58
50 50/50 Probabilidad Probable
indiferente media
42
33
25
Improbable
17
Posible
8 Probabilidad
baja
0 Improbable

Figura 20. Clasificacion de los riesgos. Fuente: PM2

Al andlisis cuantitativo de la probabilidad se le han asignado los siguientes valores:
- Improbable: 0,1
- Posible: 0,3
- Probable: 0,5
- Muy probable: 0,7
- Casi seguro: 0,9

Anédlisis cualitativo del impacto
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Evaluacion del impacto del riesgo sobre los objetivos principales del proyecto
(escala ordinal o escala cardinal no lineal)

Objetivo del | Muy bajo Bajo Moderado Alto Muy alto

proyecto 0,05 0,1 0,2 0,4 0,8

Coste Incremento Incremento Incremento Incremento Incremento
de coste de coste <5% | del coste del | del coste del | del coste
insignificante 5-10% 10-20% >20%

Plazo Retraso Retraso en Retraso del Retraso del Retraso en el
insignificante | programa 5-10% en el 10-20% en el | proyecto
en programa | <5% proyecto proyecto >20%

Alcance Reduccion Afecta a Afecta a Reduccion Elemento
en alcance areas areas en alcance final del
apenas secundarias | principales inaceptable proyecto
perceptible del proyecto | del proyecto | parael inatil, sin

cliente funcionalidad

Calidad Reduccién Afecta a Reduccién Reduccion Elemento
apenas elementos que requiere | inaceptable | final del
perceptible con muy aprobacién parael proyecto

altas del cliente cliente inservible
exigencias

Figura 21. Evaluacién de impacto del riesgo.

A partir de esta tabla, se ha clasificado cada riesgo con un nimero que determina si el riesgo es
prioritario, importante o secundario.

| 009 018
| 007 0,14
| 006 012

| 018 | 0,09
| 024 | 0,07

| 012 | 0,06

1 005] 01 [ 020408 08]0s]o02]o01]005

Figura 22. Clasificacion de los riesgos.
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Tabla 11. Matriz probabilidad-impacto de los riesgos. Fuente: elaboracién propia.

RIESGOS

u RIESGO PROBABILIDAD | IMPACTO PRIORIDAD
Retrasos en la entrega del

. proyecto 0,5 0,7 0,35 PRIORITARIO
Problemas técnicos durante 05 05 025 PRIORITARIO
el desarrollo
Falta de adopcion por parte ¢ 5 0,9 0,27 PRIORITARIO
de los usuarios
Problemas_ con la calidad del 03 07 021  PRIORITARIO
producto final

. Problemas financieros 0,2 0,9 0,18 IMPORTANTE
Conflictos con partes 03 05 015 IMPORTANTE
interesadas

. Problemas legales o 0,1 0,7 0,07 IMPORTANTE
regulatorios
Dependencia de proveedores 0.4 0.6 024 PRIORITARIO
subcontratados
Resistencia al camb_lo por 03 03 009 IMPORTANTE
parte de los comercios

ST 2llas en la estrategia de 0,3 0,5 0,15 PRIORITARIO
marketing y promocion

OPORTUNIDADES
Adopcion rapida por parte de 05 07 035 PRIORITARIO

los usuarios
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RIESGO PROBABILIDAD [ IMPACTO PRIORIDAD

Desarrollo de nuevas

sl Eres 0,3 0,5 0,15 IMPORTANTE
Alianzas estratégicas ¢ 0,6 0,3  PRIORITARIO
con comercios locales

Posibilidad de

financiacion adicional e e B
CIPIMIEEEIN & S80S |y ) 0,6 0,24  PRIORITARIO
mediante tecnologia

S ST 0,3 0,8 0,24  PRIORITARIO
mercados

WISIEE E7 [ RIS | = 0,5 0,25 PRIORITARIO

del proyecto

13.3 Respuesta y control de riesgos

El siguiente paso después de evaluar los riesgos es dar una respuesta en funcién del tipo de riesgo
y definir una estrategia a seguir. Para ello se ha definido una frecuencia de revision, una estrategia
en caso de amenazas y una estrategia en caso de oportunidades:

Frecuencia de revision:

Semanal: para riesgo con alta probabilidad o impacto, que requieren monitoreo constante.
Quincenal: para riesgos moderados, donde las acciones de mitigacion o seguimiento no
requieren revisiones tan frecuentes

Mensual: para riesgos con menor probabilidad o impacto, que aiin necesitan ser revisados
regularmente

Trimestral: para riesgos con probabilidad baja o que se espera que se materialicen en una
fase posterior del proyecto.

En el caso de las amenazas, las estrategias a seguir son las siguientes:

Evitar: cambiar el plan de proyecto para eliminar el riesgo

Mitigar: reducir la probabilidad o el impacto del riesgo mediante acciones preventivas
Transferir: transferir el impacto del riesgo a un tercero, como proveedores o aseguradoras
Aceptar: aceptacion del riesgo
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En el caso de las oportunidades, las estrategias a seguir son las siguientes:

= Escalar: la oportunidad del riesgo se encuentra fuera del proyecto o excede la autoridad
del director de proyecto.

= Explotar: se realizan acciones para asegurarse de que la oportunidad sea real, se trata de
eliminar la incertidumbre asociada con un riesgo positivo.

=  Compartir: aprovechar las sinergias que puedan surgir dentro del proyecto.

= Megjorar: realizar acciones para aumentar la probabilidad de ocurrencia

=  Aceptar: aceptar la oportunidad sin buscarla de manera activa.

Tabla 12. Tabla de respuesta del control de riesgos. Fuente: elaboracion propia.
RIESGOS

ESTRATEGIA
RIESGO DE ACCIONES ESPECIFICAS EIEE;E%/I?’S\II%IQ ZESE(;N_
RESPUESTA

implementar hitos
intermedios y revisiones

Retrasos

en la e Gerente de
Mitigacion regulares Semanal
entrega del L proyecto
Asegurar comunicacion
proyecto : ;
fluida entre equipos
Problemas Realizar pruebas de
R0O02 técnicos Mitigacion integracion continuas Quincenal Gerente de
durante el Contar con un plan de Proyecto
desarrollo contingencia técnica
Falta de Realizar encuestas de
adopcion Mitigacion y usuario y pruebas piloto Gerente de
20028 por parte . Subcontratar un equipo Mensual .
transferencia L marketing
de los especializado en UX/UI
usuarios para ajustes
Problemas Implementar pruebas
con la exhaustivas durante el Coordinador de
R0[0%8 calidad del Mitigacion desarrollo Mensual
o soporte
producto Establecer criterios de
final aceptacion claros
Revisar y ajustar el
presupuesto regularmente
roos | FBHETES TGy | EUseRr e e Mensual ~ ASesOr
financieros mitigacion financiacion adicionales o Financiero
ajustar el alcance si es
necesario
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RIESGO EETRATEGIA ACCIONES FRECUENCIA | RESPON-
RESPUESTA ESPECIFICAS DE REVISION | SABLE
Facilitar reuniones
: regulares con partes
C:rrt]cfe“scms - Mitigacion IMiErEsEas, Mensual Crreries ek
irl)wteresa das 9 Establecer un plan de proyecto
comunicacion claro y
consensuado
Contratar un asesor
Problemas legal para garantizar
legales o Transferencia l cumpI|m|ento Trimestral Aseslor
regulatorios normativo LEE
Realizar auditorias
legales periodicas
Evaluar y seleccionar
proveedcores con
Dependencia historial comprobado
de Mitigacion y Establecer clausulas Quincenal Gerente de
proveedores transferencia  contractuales que compras
subcontratados aseguren el
cumplimiento de
plazos de calidad
Ofrecer sesiones de
capacitacion y L
Resistencia al beneficios claros Eﬁpemallsta
EEIIENE 207 Mitigacion TEIDEED £ (25 Mensual Integracién
parte de los 9 comercios en el de 9
comercios proceso de desarrollo Comerccios
y ajustes de la
aplicacion
Realizar analisis de
mercado y ajustar la
Fallas en la estrategia de
estrategia de TETCERIG) SEgU los Gerente de
9 Mitigacion resultados Quincenal )
marketing y marketing
fomocion Subcontratar
P agencias
especializadas en
campafias digitales
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OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA
RIESGO DE
RESPUESTA

ACCIONES FRECUENCIA | RESPON-

ESPECIFICAS DE REVISION | SABLE

Acelerar el lanzamiento

Adopcion
rapida por i uEvES Gerente de
0001 Explotacion funcionalidades Mensual )
parte de los . L marketing
. Aumentar la inversion en
usuarios : L
marketing digital
Crear un canal de
Desarrollo de retroalimentacion activo Account
(0]0[028 nuevas Mejora Priorizar funcionalidades = Mensual
. . , . Manager
funcionalidades segun el feedback (aplicar
design thinking)
. Formalizar acuerdos con
Alianzas . L
o comercios clave Especialista en
estratégicas . : : : »
0003 . Explotacion Incluir promociones Quincenal Integracién de
con comercios | ;
exclusivas para los Comerccios
locales ;
usuarios de la app
Identificar y aplicar a
o fondos y subsidios
Posibilidad de y
. L ., relevantes . Asesor
010[0¥ financiacion Explotacion Trimestral : .
- Preparar propuestas de Financiero
adicional :
valor apra posibles
inversores
o Implementar herramientas
Optimizacion .
de automatizacion en
de costos Gerente de

0005 X Mejora fases criticas Quincenal
MELENIE Capacitar al equipo en
tecnologia b quip

nuevas tecnologias

operaciones

Realizar estudios de

Expansion a mercado en las regiones
L I . Gerente de
(O10[0[e} nuevos Explotacion objetivo Trimestral rovecto
mercados Desarrollar un plan de proy
expansion escalonado
Publicar casos de éxito y
Mejora en la testimonios Gerente de
(010[ord reputacion del Mejora Organizar eventos para Mensual proyecto

proyecto fortalecer la red de
contactos y colaboradores
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Capitulo 14 GESTION DE LAS COMUNICACIONES

El objetivo del plan de comunicaciones es garantizar que todas las partes interesadas estén
informadas de los avances, los cambios y los riesgos asociados al proyecto. A lo largo del proyecto
se manejaran dos tipos de comunicaciones: internas, entre los miembros del equipo de proyecto y
los subcontratistas y externas: con los comercios locales, medios de comunicacion y consumidores
finales.

14.1 Responsabilidad de las comunicaciones

Cada miembro del equipo de proyecto tendré responsabilidades especificas en cuanto a la gestion
y la transmision de la informacion. En la tabla 13 se informa qué responsabilidad en comunicacién
tendra cada miembro del equipo.

Tabla 13. Tabla de responsables de las comunicaciones. Fuente: elaboracion propia.

ROL RESPONSABILIDAD EN COMUNICACION

Director del Proyecto comunicacion general, reportes a patrocinadores
y stakeholders clave

Gerente del Proyecto Comunicacion diaria entre los equipos, informes
semanales del progreso

Coordinador de Supervision y coordinacion de la comunicacion
subcontrataciones con proveedores externos

Gerente de operaciones comunicaciéon con comercios y coordinacion
logistica

Coordinador de logistica Comunicacién con repartidores y optimizacion de
rutas de entrega

Especialista de integracion Comunicacién con comercios para la integracion
de sus productos

Account manager marketing Comunicacion con el equipo de marketing para
asegurar campafias efectivas
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14.2 Tabla de gestidn de las comunicaciones

A continuacién, en la tabla 14 se representa cobmo se realizaran las comunicaciones en funcién del
tipo, con qué frecuencia, quién es el responsable y a través de qué medio se realizaran.

Tabla 14. Tabla de gestion de las comunicaciones. Fuente: elaboracion propia.

TIPO DE 5
COMUNICACION FRECUENCIA |DESCRIPCION RESPONSABLE MEDIO

Reuniones del Semanales Seguimiento del estado del proyecto, Gerente del proyecto Presencial o
equipo interno problemas y préximos hitos videoconferencia

Informe de Semanales /  Informes escritos sobre avances, Director del proyecto Email y
progreso Mensuales riesgos, cambios y estado financiero documento
compartido
Reunién con Quincenales  Seguimiento del desarrollo de la Coordinador de Videoconferencia
subcontratistas plataforma y de las campafias de subcontrataciones
marketing
Reporte a Mensual Informe ejecutivo sobre el progreso  Director del proyecto Documento
patrocinadores del proyecto, hitos alcanzados y formal /
presupuesto Presentacion
Capacitacionn a ™ j\Y =SV Formaciones técnicas para Especialista de Webinars y
comercios Segun sea comercios sobre el uso de la integracion capacitaciones
necesario plataforma y carga de productos presenciales
Encuestas de Trimestral Recoleccion de feedback de los Gerente de Encuestas
satisfaccion comercios y consumidores sobre la operaciones digitales
plataforma y su experiencia
Actualizacion dels 1Y SIE] Comunicar a los comercios y Gerente del proyecto Email / Boletin /
producto cllientes sobre mejoras y nuevas / Marketing Notificaciones en
funcionalidades de la plataforma la app

Comunicacion de ESEl[igE=F} Reportar cambios importantes en el Director del proyecto Email /
cambios necesario alcance o cronograma del proyecto Reuniones
formales
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Capitulo 15 GESTION DE LA CALIDAD

El plan de gestion de la calidad tiene como objetivo garantizar que el proyecto cumpla con los
estandares de calidad establecidos. Se definiran los criterios de calidad, los procesos para asegurar
gue estos se cumplen y los métodos de monitoreo y control.

15.1 Criterios de calidad

Los criterios de calidad que se aplicaran al proyecto son los siguientes:
= Funcionalidad de la plataforma: la plataforma debe ser intuitiva, accesible y funcional tanto

para los comerciantes como para los consumidores.

= Satisfaccion del usuario: el servicio debe cumplir con las expectativas de los clientes y
comerciantes en cuanto a facilidad de uso y soporte.

= Eficiencia en las entregas: las entregas a domicilio deben realizarse de manera rapida y
confiable, evitando costes innecesarios mediante la optimizacion de las rutas.

= (Capacitacion de los comerciantes: los comerciantes deben estar formados e informados
para garantizar que usen la plataforma de manera independiente y eficiente.

= Soporte técnico: el equipo de soporte ha de resolver las incidencias en el menor tiempo
posible para que no tenga un impacto negativo en la experiencia de usuario.

15.2 Tablas de gestion de la calidad

Para realizar la tabla de gestion de la calidad (Tabla 15) se han definido las tareas a evaluar segln
los paquetes de trabajo de la EDT. En cada uno de los paquetes de trabajo se indica el requisito y
las métricas de calidad seleccionadas para cumplir con los requisitos de calidad.

Tabla 15. Tabla de gestion de las comunicaciones. Fuente: elaboracion propia.

Paquete de trabajo Métrica de la
EDT Requisito Métrica calidad

10. Direccion del Supervision y Cumplimiento de Cumplimiento del
proyecto cumplimiento del los hitos 100% de los hitos en
cronogramay del tiempo y forma
presupuesto

20. Gestién de las Realizacion de contratos Tiempos de 95% de cumplimiento
subcontrataciones con clausulas claras y entrega de entregas sin

sin ambigliedades para desviaciones

obtener el compromiso

de entrega de los

proveedores
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Paquete de trabajo Métrica de la
EDT Requisito Métrica calidad

S{ORDPEEE T[N CNERN  Implementar Funciones Implementacion

aplicacion funcionalidades completadas existosa de la
requeridas en la aplicacién en los
plataforma. comerios desde el
inicio
40. Integracién con Comercios integrados Integracién con  90% de los
comercios correctamente en la comercios comercios no
plataforma efectiva presente ninguna

reclamacién respecto
a la integracion.

50. Logisticay Implementar sistema de  Tiempo de Desviacion maxima
reparto rutas de reparto eficiente entrega de 10 minutos entre
la hora de entrega
estimada y la entrega

real.
60. Marketing y Ejecutar campafias de Impacto en Aumentar tras cada
promocion marketing eficientes que redes socialesy campafia de
atraigan nuevos clientes ventas marketing un 40% de
a la plataforma los seguidores en

redes sociales y
1.000 usuarios

nuevos en la
aplicacion
70. Soporte y Proporcionar soporte Tiempo de Tiempo de respuesta
atencion al cliente técnico y atencion al respuesta y ante reclamaciones
cliente resolucion no superior a 2 horas
80. Recopilar y analizar Satisfaccion de  Conseguir una media
REHGETUEREE RN feedback de comerciantesy  de 4 estrellas de 5 en
mejora continua comericantes y clientes  clientes la aplicacién

15.3 Tablas de verificacion

Las métricas de calidad se evaluaran mediante las tablas de verificacion, basandose en preguntas
de respuesta si 0 no que determinaran si se cumple el requisito de calidad. Cada uno de los paquetes
tendra una tabla de verificacion que se distribuyen de esta manera:

10. Gestion de proyecto: tabla 15

20. Desarrollo de la aplicacion: tabla 16

30. Integracién con comercios y mercados: tabla 17

40. Logistica de reparto: tabla 18

50. Marketing y promocion: tabla 19

60. Evaluacion y mejora: tabla 20
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Tabla 15. Tabla de verificacion de gestion del proyecto. Fuente: elaboracién propia.

¢ El proyecto cumple con el cronograma y plazos establecidos?

¢ Se estan utilizando los recursos del proyecto de manera eficiente
y conforme al presupuesto?

¢ Los stakeholders reciben actualizaciones sobre el progreso del
proyecto?

¢ Se estan registrando todas las incidencias y decisiones del
proyecto?

¢, Existen mecanismos de retroalimentacion activa de los equipos
de trabajo?

Tabla 16. Tabla de verificacion de desarrollo de la plataforma. Fuente: elaboracion propia.

20. DESARROLLO DE LA APP

¢La aplicacion cumple con los requisitos funcionales definidos al
inicio?

¢Lainterfaz de usuario es intuitiva y funcional segun lo
especificado?

¢La aplicacién es accesible en todos los dispositivos (maoviles,
tabletas, PCs)?

¢Los tiempos de carga de la app son inferiores a 2 segundos?
¢, Se han realizado pruebas unitarias y de integracion?

¢La plataforma es escalable para soportar el crecimiento futuro?
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¢La seguridad de los datos cumple con las normativas legales
vigentes?

¢ El equipo de desarrollo ha entregado los médulos de acuerdo
con el cronograma establecido?

¢Se realizaron pruebas de aceptacion del usuario (UAT) y se
aprobaron satisfactoriamente?

Tabla 17. Tabla de verificacion de integracion con comercios y mercados. Fuente: elaboracion propia.

30. INTEGRACION CON COMERCIOS Y MERCADOS

¢ Se han incorporado més del 80% de los comercios previstos?

¢,Los comercios pueden cargar sus productos, imagenes y precios
facilmente en la plataforma?

¢Los comercios han recibido capacitacion para utilizar la
plataforma?

¢ Se han resuelto incidencias técnicas reportadas por los
comercios en menos de 24 horas?

¢Los mercados centrales han completado su integracion dentro
del plazo previsto?

¢ Se ha evaluado la satisfacciéon de los ocmercios con el sistema
de gestion de pedidos?

¢Los comercios estan participando en campafias promocionales
en la plataforma?

¢La plataforma pfiermite la gestion eficaz de promociones y
descuentos por parte de los comercios?
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Tabla 18. Tabla de verificacion de logistica de reparto. Fuente: elaboracidn propia.

40. LOGISTICA DE REPARTO

¢Se han optimizado las rutas de reparto para reducir los tiempos
de entrega?

¢ El sistema de seguimiento en tiempo real de los repartos esta
operativo?

¢Las entregas se realizan dentro del tiempo establecido?

¢ Los repartidores estan adecuadamente capacitados para usar la
plataforma de reparto?

¢ El costo de operacion del servicio de reparto esta alineado con el
presupuesto?

¢ Los clientes tienen acceso a la informacién actualizada sobre el
estado de su pedido?

¢ Se ha reducido el impacto ambiental optimizando el uso de
vehiculos sostenibles o compartidos?

Tabla 19. Tabla de verificacion de marketing y promocion. Fuente: elaboracion propia.

50. MARKETING Y PROMOCION

¢ Se ha alcanzado el publico objetivo estimado en las campafas
de promocién?

¢Las campafias de marketing han generado un crecimiento
sostenido de usuarios?

¢ El 80% de los comercios participantes han notado un aumento
en sus ventas tras las campafas?

¢La comunicacion de la marca es coherente y alineada con los
valores del proyecto?
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¢Se han activado mecanismos de fidelizacion de usuarios?
¢Las redes sociales y otros medios digitales estan generando el
impacto previsto?

Tabla 20. Tabla de verificacion de evaluacion y mejora. Fuente: elaboracion propia.

60. EVALUACION Y MEJORA

¢ Se han implementado al menos el 70% de las sugerencias de
mejora propuestas por los usuarios?

¢ Se realiza una revision trimestral del desempefio de la
plataforma?

¢El nimero de errores reportados por los usuarios ha disminuido
un 15% por trimestre?

¢ Se han enviado encuestas de satisfaccion a los usuarios de la
plataforma (comercios y clientes)?

¢ El sistema de retroalimentacion ha generado acciones concretas
de mejora?

¢Las actualizaciones de la plataforma se realizan sin
interrupciones significativas en el servicio?

¢El andlisis de los datos de uso de la plataforma permite
identificar areas de mejora en los procesos operativos?

¢ Se han cumplido las expectativas de los stakeholders con
respecto a la evolucién de la plataforma?
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CONCLUSIONES

Este proyecto ha sido creado para unificar las necesidades de consumo de los usuarios y a las
necesidades de venta del pequefio comercio. Este proyecto trata de integrar a los pequefios
comercios en el nuevo ecosistema digital y ofrecer a los consumidores productos de calidad a través
de una plataforma sencilla y eficiente. El proyecto presenta beneficios socioeconémicos a futuro,
ya que no solo favorece a los comerciantes al ampliar sus canales de venta, sino también a los
consumidores, contribuyendo a realizar sus compras en los comercios locales de una forma rapida
y cémoda. Ademas, con un sistema de reparto optimizado se contribuye a minimizar la huella de
carbono evitando desplazamientos innecesarios.

Se presentan grandes oportunidades, como la expansion a nuevos mercados y la creacién de
alianzas estratégicas con negocios locales que puedan estar interesados en la plataforma. A través
de un plan de expansion bien estructurado, la plataforma se puede posicionar en otras ciudades de
Castilla y Leon y finalmente, al resto de Espafia, lo que permitira realizar mejoras en el sistema de
ventas y de repartos.

El éxito del proyecto dependera de crear una aplicacion que se adapte a todos los usuarios, que sea
capaz de adaptarse a las necesidades del mercado, que cuente con un plan de marketing efectivo
que sea capaz de atraer nuevos clientes y a una gestion eficiente de las posibles incidencias.
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