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1 Presentacidon y Antecedentes

Vivimos unos tiempos de necesidades antagonicas: por un lado, paises desarrollados en los que la
renta per capita es de $10.000 anuales, y donde productos como la ropa no se llegan a utilizar mas
de 100 veces en promedio.

En contraposicion, los paises subdesarrollados (80% de la poblacion) luchan por disponer de unas
condiciones de vida basicas que les permitan sobrevivir. En pleno siglo XXI, 1300 millones de
personas viven con menos de 1€ diario’, lo que se traduce en malnutricion, falta de vivienda o
carencia entre otras necesidades vitales como vestido, higiene, medicamentos, electricidad, etc
y la Unica solucién para paliar esta problematica son las organizaciones no gubernamentales, y
pequefas asociaciones que dependen, en su gran mayoria, de la caridad y las donaciones de los
ciudadanos.

;Como podriamos aunar estas dos realidades, de forma que pueda encontrarse una manera de
solucionar este problema de la sociedad? Para ello nace DONAPOP

DONAPOP es una plataforma social que permite vender aquellos objetos que el usuario ya no
utiliza, y destinar el importe de la venta a la causa benéfica con la que se sienta mas identificado,
de tal forma que se consiga la financiacion necesaria para que las asociaciones y fundaciones
puedan llevar a cabo su trabajo.

DONAPOP llega para cambiar la forma de entender el modelo econémico social actual: trata de
fomentar la economia circular con un modelo social sostenible, muy alejado de los modelos
sociales actuales, fundamentados en la caridad.

1.1 Problema y Oportunidad

Actualmente, existen en Espana 30.000 entidades sin animo de lucro con mas de 2 millones de
personas, entre voluntarios y empleados, que trabajan diariamente contra la pobreza y la exclusion
social. Sin embargo, estas entidades, principalmente las de menor tamafo, se enfrentan a un gran
problema que les dificulta su trabajo: la financiacion. Las pequefas asociaciones y fundaciones
tienen problemas de visibilidad para darse a conocer, lo que les impide llegar a los ciudadanos y
obtener donaciones, su principal fuente de financiacion.

Normalmente los ciudadanos donan alimentos, ropa, en definitiva, bienes fisicos que, en la
mayoria de las ocasiones, suponen mas un problema que una ayuda para estas asociaciones, ya
que los bienes donados no encajan con su actividad. Por ejemplo, Creando Huellas es una pequefa
asociacion de Vallecas cuyo circulo de actuacion son los adolescentes mas desfavorecidos, por lo
que la ropa de bebé o de ancianos difuntos, que a veces reciben de sus vecinos, son bienes a los
cuales no les encuentran una utilidad para su actividad.

Asimismo, en ocasiones, la donacion de bienes fisicos como alimentos, perjudica las economias
locales, las que al recibir estos productos dejan de tener actividad en sus pequenos comercios
locales.

! www.bancomundial.org
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El principal problema que DONAPOP quiere resolver es la actual falta de visibilidad y reducidas
donaciones que sufren la mayoria de pequeias ONGs y Asociaciones, opacadas en la mayoria de
las ocasiones por grandes instituciones y ONGs cuya labor principal es también la de ayudar a
colectivos necesitados, pero que suelen acumular la mayoria de recursos y ayuda ofrecida por la
gente, gracias a su mayor alcance en la sociedad, debido a su tamano, recursos propios y objetivos
de gran impacto social.

Y es aqui donde DONAPOP ha detectado la oportunidad de utilizar el auge y el éxito de las
plataformas digitales de compraventa de segunda mano como medio, no sélo para llegar a la mayor
cantidad posible de personas y servir a estas pequefas asociaciones como voz de sus actividades,
sino para fomentar la economia circular mediante la compra-venta de bienes de segunda mano y
obtener la financiacion que justamente necesitan estas pequefas asociaciones y organizaciones
para llevar a cabo su labor en sus nichos concretos de actividad.

1.2 ldea de negocio: descripcion general

El proyecto DONAPOP consiste en la creacion de un nuevo canal de financiacion para las ONGs,
que no solo agrega a todas las pequenas asociaciones y fundaciones y sus causas benéficas, sino
que permite la compra-venta de articulos de segunda mano entre particulares donde el dinero de
la transaccion, se destina por parte del vendedor a la asociacion o fundacion cuya causa social le
resulte mas atractiva.

Por tanto, DONAPOP sera el Marketplace de las Donaciones, que pone en contacto a las personas
que quieren donar con las pequefas asociaciones y organizaciones, poniendo a disposicion del
usuario la tecnologia mas puntera para que el proceso de donacion sea facil y rapido.

A continuacion, se detalla un pequeio caso especifico para aclarar el funcionamiento de DONAPOP:

e Elena tiene una guitarra en buen estado, pero que ya no la necesita. Se plantea la opcion
de venderla por internet y ganar algo de dinero, pero su caracter solidario la anima a hacer
algo atil con ella, que pueda ayudar a realizar alguna labor social que le interese
especialmente y con la existencia de DONAPOP ahora puede hacerlo de forma sencilla y
sin pérdida de tiempo.

e Elena entra en DONAPOP y sube una fotografia de su guitarra. En un solo clic publica la
fotografia de su guitarra. Mediante reconocimiento de imagenes, DONAPOP le propone un
titulo, una categoria y un precio, de tal forma que no tiene que invertir mucho esfuerzo
en el proceso.

e Elena, que tiene muy claro a qué asociacion quiere donar el dinero, filtra con DONAPOP
todas las causas, y selecciona la que siente mas cercana: la asociacion Creando Huellas,
donde Nacho, y su equipo de voluntarios trabajan diariamente para que los adolescentes
mas desfavorecidos de Vallecas tengan acceso a la educacion y a los medios necesarios
para encontrar un trabajo digno.
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David es un joven comprometido con el medio ambiente y fiel promotor de la economia
circular. Recientemente, se ha apuntado a clases de mUsica y necesita una guitarra que le
permita dar sus primeros pasos en el mundo musical.

David forma parte de practicamente todas las plataformas de compra-venta de segunda
mano, incluida DONAPOP, que siempre es su primera alternativa, ya que ademas de
ofrecerle, en muchas ocasiones, los productos que necesita, sabe que el dinero de su
compra tiene un fin social, que tanta falta hace en el mundo.

David encuentra facilmente, a través del buscador de DONAPOP, la guitarra de Elena, que
sin duda cumple sus expectativas en cuanto a caracteristicas y precio.

David realiza el pago con su tarjeta de crédito y automaticamente la plataforma DONAPOP
mediante tecnologia Smart Contract (Blockchain) dirige el dinero de la transaccion a la
cuenta de la asociacion seleccionada por Elena reteniendo el pago hasta que David
confirme la correcta recepcion del pedido.

El sistema Blockchain permite dar fiabilidad de que el dinero ha llegado realmente a la
ONG destinataria, asegurando asi su trazabilidad. De esta forma, se garantiza frente al
usuario la confiabilidad en la aplicacion.
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2 Analisis estratégico del entorno

Para abordar el desarrollo de este proyecto, ha sido fundamental realizar un profundo estudio del
entorno, con todos los condicionantes externos que pueden influir en el lanzamiento de DONAPOP,
asi como su posterior éxito y traccion en el mercado.

A continuacion, se plasma el estudio estratégico del entorno, a través de las principales
herramientas que nos han permitido conocer la situacion del mismo.

2.1 Diagrama PEST

Mediante esta herramienta de analisis del entorno, trataremos de identificar los puntos externos
que afecten a la viabilidad del modelo de negocio y anticiparnos a ellos.

Centraremos el analisis en Espafia como pais de desarrollo inicial. Si bien, el modelo de negocio
sera facilmente escalable a cualquier pais.

PoLiticos Econémicos Sociocutturates  TecnoLéeicos
Incertidumbre a medio @ Miedo a nueva recesidn @ Creciente conciencia social Gran cantidad de
plazo aplicacicnes
Sueldos bajos @ Sociedad mas solidaria @
@ Reduccién de las ayudas = Logistica muy desarrollada
pubernamentales a ONGs Mercado de segunda mano en Alto consumismo. Cultura
@ @ crecimiento de “usar vy tirar” Muevas tecnologias en alza
Globalizacidn: centinuo (Blockchain,smar contact
movimiento personas Manvor necesidad de ahorro @ Inestabilidad laboral etc)
por desemplec e
. Control férreo a OMGs y incertidumbre Sensacidn de desconfianza
asociacionses ' en las OMGs v ascciaciones

@ Defensa de los derechos de
los usuarios

Ilustracion 1. Andlisis del entorno. Diagrama PEST

Tal y como se aprecia en el diagrama PEST superior, los principales factores del entorno son en
general favorables para el desarrollo de un proyecto social de estas caracteristicas.

A pesar de que el entorno econémico global en el que nos encontramos vislumbra una
incertidumbre a corto-medio plazo, con una posible recesion de la economia que llevaria a los
ciudadanos a actitudes de ahorro, la sociedad actual esta cada vez mas comprometida con las
causas sociales (1 de cada 3 espanoles colaboran anualmente con alguna causa benéfica) y el
fomento de la economia circular (mas del 50% de los espafoles venden sus cosas en plataforma de
segunda mano), siendo una obligacion de todos poner solucién a estos problemas y no una cuestion
de caridad.

No obstante, esta recesion econémica podria llegar a tener un impacto positivo sobre DONAPOP,
ya que el mercado de compra-venta de segunda mano se veria reforzado por la recesion
economica.

En cuanto a los factores tecnologicos, esta claro que la tecnologia avanza a una velocidad de
vértigo, y que el mundo social tiene que estar ahi posicionado como todos los sectores, si quiere
seguir sobreviviendo.
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El entorno tecnoldgico es totalmente favorable para un proyecto online y digitalizado, invertir en
innovacion y en el desarrollo e incorporacion de las nuevas tecnologias, como el reconocimiento
de imagenes y el Blockchain, sera fundamental para conseguir facilitar las donaciones entre los
ciudadanos y que éstos tengan la confianza absoluta en las asociaciones y organismos sin animo de

lucro.

2.2 Fuerzas de Porter

A continuacion, a través de las Fuerzas de Porter, se analiza tanto a proveedores como a clientes,
asi como a la competencia actual, la futura y los posibles productos sustitutivos; tratando de
identificar amenazas y buscar oportunidades que nos permitan diferenciarnos y optimizar nuestra
propuesta de valor.

Competidores actuales: es importante mencionar que existen diversos tipos de soluciones
en el mercado que se consideran competidores parciales de nuestro modelo de negocio,
que se detallan de forma mas especifica en el plan de marketing.

Sin embargo, ninguno dispone de una propuesta de valor similar a la de DONAPOP, por
diferentes motivos, por lo que se espera una alta rentabilidad.

Competidores potenciales: Mas que la entrada de nuevos actores, es posible que
plataformas ya existentes de compraventa de segunda mano con mayor visibilidad puedan
copiar parcialmente la propuesta de valor e incluirla en sus negocios, por lo que las
barreras de entrada son bajas (baja rentabilidad). Dado que seria para, por ejemplo,
Wallapop muy facil replicar la propuesta de valor de DONAPOP, se reforzara la creacion
de una comunidad solidaria, donde se reconozca el compromiso solidario de las personas
y se tenga un fuerte vinculo emocional, que transcienda de padres a hijos en una educacion
solidaria.

Dado que la entrada de nuevos competidores es relativamente sencilla, la rentabilidad
esperada es baja.

Proveedores: Entendiendo como proveedores (socios clave) a las ONGs y asociaciones que
se anuncien y permitan asi el funcionamiento de la aplicacion, éstas solo reciben beneficios
de su pertenencia a DONAPOP. Y en cuanto a los usuarios que ponen a la venta sus bienes,
lo hacen buscando una satisfaccion personal y moral, no un beneficio econémico, lo que
lo diferencia del publico general de otras plataformas.

Debido al caracter solidario y social, existe una alta rentabilidad en cuanto a los
proveedores.

Clientes: Existen otras alternativas de compraventa donde buscar productos similares con
precios parecidos, pero ninguna donde el dinero pagado se destine a una buena labor
social. Esta es una razon de peso para comprar en DONAPOP, ademas de formar parte de
una comunidad con fuerte vinculo emocional con los aspectos solidarios y la economia
circular.
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Asimismo, a dia de hoy, existe la forma tradicional de realizar donaciones: depositar la
ropa en los contenedores de Caritas, o de Humana que podria ser otra alternativa para
nuestros potenciales clientes, con las limitaciones que estos servicios ofrecen en cuanto a
desplazamiento y tiempo requerido por el donante y la falta de trazabilidad en cuanto a
los bienes donados.

Los clientes tendran una baja capacidad de negociacion, especialmente al tratarse de algo
totalmente altruista, lo que implica una alta rentabilidad.

e Productos sustitutivos: Existen pocos sistemas de este tipo que sean rentables y
sostenibles por si mismos, las plataformas actuales que existen en el mercado con fin social
se sustentan en la caridad y las donaciones de los ciudadanos, del mismo modo que actUan
las grandes ONGs que disponen de sus propios canales de donacion y sus socios ya
consolidados.

Con esto se concluye que no existe un producto sustitutivo, lo que implica una alta
rentabilidad, sin embargo, podrian aparecer nuevos productos similares.

La conclusion es que a dia de hoy no existe un producto con las caracteristicas funcionales y
sociales que plantea DONAPOP, sin embargo, la aparicion de nuevos competidores es la
principal amenaza detectada, ya que replicar el modelo de negocio es relativamente sencillo
siempre y cuando se consiga la vinculacion emocional con el usuario y la confianza del mismo.

2.3  Factores clave de éxito

Se han priorizado diversas actuaciones que consideramos que deben formar parte de la esencia del
proyecto, y de cuyo cumplimiento dependeria el buen desarrollo del mismo:

e Gran vinculo emocional y educacion social: la sociedad esta cada vez mas comprometida
con los problemas sociales, con una gran empatia hacia los mas desfavorecidos. La creacion
de una comunidad de vendedores solidarios mediante una red social, con reconocimiento
a su labor solidaria y comprometidos con el fomento de la economia circular, sera el
principal valor de DONAPOP.

e Seguridad y trazabilidad: la desconfianza sobre el destino del dinero donado es
actualmente uno de los frenos de las donaciones, por tanto, el uso tecnologia Blockchain
(Smart Contract) como sistema de trazabilidad para asegurar a los usuarios que el dinero
llega a sus destinatarios, sera clave para conseguir el éxito.

e Usabilidad y ahorro de tiempo: la falta de tiempo y la complejidad para donar es otra de
las problematicas detectadas para donar, por tanto, el desarrollo e incorporaciéon de
tecnologias de reconocimiento de imagenes (Machine Learning), para facilitar la subida de
la foto a la plataforma, la asignacion de la categoria y el precio, repercutiendo en la
facilidad para realizar las donaciones y el ahorro de tiempo, sera una de las claves de éxito
de DONAPOP.

e Disponibilidad de un amplio nimero de ONGs y asociaciones confiables, que permita al
usuario elegir entre diferentes labores sociales.

10
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Ilustracion 2. Factores clave éxito

2.4 Analisis DAFO

Para tener un buen conocimiento del entorno y como este repercutira en nuestro modelo de
negocio, hemos realizado el analisis DAFO para valorar las oportunidades y amenazas del entorno,
asi como las fortalezas y debilidades de nuestro modelo de negocio, tal y como se muestra a
continuacion:

Idea de negocio basada en la solidaridad y Ia
ayuda a los mas necesitados.
Funcionamiento similar a otras empresas de
compraventa con éxito contrastado.

Equipo promotor motivado, formado y
competente.

Oportunidad

Debilidad
Garantizar la fiabilidad y trazabilidad.
Imposibilidad de ver y tocar el producto.
Confianza en los métodos de pago.
Recursos iniciales para lanzamiento de la app.
Poca experiencia del equipo promotor.

Avances tecnolégicos continuos en internet y
comunicaciones  (Reconocimiento de imagen,
Blockchain)

Mercado de segunda mano en crecimiento

Fuerte sentimiento solidario y de concienciacién
social de la poblacion
Dificultad para donar
Gran numero de
visibilidad.

pequefias asociaciones sin

Gran cantidad de competidores (Wallapop, eBay)
Inestabilidad politica y econémica

Existencia de ONGs y Asociaciones fraudulentas.
Grandes ONGs monopolizan ayudas con su fuerte
infraestructura y llegada al usuario.

Ilustracion 3. DAFO

Podemos concluir que el balance es muy positivo ante las oportunidades que nos ofrece el momento
en el que nos encontramos, especialmente por la predisposicion y conciencia de la gente ante los
temas sociales y el fomento de la economia circular, asi como una tecnologia totalmente madura
para llevar a cabo un proyecto de esta envergadura tecnologica.

Si bien es cierto, la forma de operar hasta el momento y los diversos escandalos de fraude en
algunas organizaciones no gubernamentales, supondran que tengamos que realizar un gran

11
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esfuerzo para conseguir la confianza de los usuarios. Es ahi donde DONAPOP invertira grandes
recursos en el desarrollo de tecnologia Blockchain para la trazabilidad del proceso y la
transparencia del mismo.

Asimismo, no podremos bajar la guardia ante las posibles amenazas, como la entrada de nuevos
competidores. A pesar de que la suma de nuestra propuesta de valor emocional junto con una alta
diferenciacion en producto (especialmente en facilidad de uso y seguridad) es muy potente, es
relativamente sencillo replicar el modelo de negocio para algunos de nuestros competidores
parciales a dia de hoy.

Para contrarrestar estas debilidades deberemos invertir en marketing y realizar un plan exhaustivo
que nos permita posicionar a DONAPOP como el referente de las donaciones seguras, sustentado
por los valores de una comunidad de vendedores solidarios y concienciados con la economia
circular.

2.5 Ventaja competitiva

Nuestra ventaja competitiva se basa en la diferenciacion, mediante la creacion de un nuevo
canal de obtencion de fondos para proyectos de caracter social. Un modelo econémico social
sostenible que se sustenta en los valores de solidaridad y compromiso con el medio ambiente
(economia circular), asi como en los valores de la educacion social.

Para ello DONAPOP invertira en fomentar la seguridad y trazabilidad de la plataforma, mediante
tecnologia Blockchain, y el uso de tecnologia de reconocimiento de imagenes para facilitar el
proceso de venta de productos y que donar sea cuestion de un solo click. Todo ello, a través de
una plataforma intuitiva y amigable. Asimismo, se asegurara de que todas las asociaciones y
organizaciones cumplan con las auditorias y procesos de transparencia necesarios para fomentar
la confianza de los usuarios.

DONAPOQP invertira un gran esfuerzo en medir el impacto social y dar repercusion y reconocimiento

individual a cada uno de los vendedores solidarios de la plataforma, ofreciéndoles un ranking de
solidaridad.

12
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3 Desarrollo del modelo de negocio

3.1 Mision, vision y valores

/Q'\/Q\/o\

MISION VISION VALORES
v _
v Educacidén e v" Cambio modelo Solidaridad
impacto social econdmico social v Sostenibilidad
¥~ Financiacion ¥ Modelo econdmico .
) . v Seguridad
proyectos sociales sostenible
v .
v" Generar confianza v’ Ser referente en el Trazabilidad
en el tercer sector tercer sector

¥v" Compromiso social

. AN AN J

Ilustracion 4. Misidn, visién y valores

e Mision: generar un alto impacto y educacion social, a través de una plataforma de vendedores
solidarios que, mediante la venta de activos que ya no utilizan, consigan financiacion para que
las organizaciones y asociaciones puedan llevar a cabo su actividad social y conseguir un mundo
mas justo.

e Vision: ser un nuevo modelo econémico sostenible referente en el sector de la labor social y
humanitaria, cuyo nombre pueda ser asociado facilmente por la poblacion al pensar en opciones
de ayuda a los mas necesitados.

e Valores: el principal valor es la economia circular solidaria, aprovechar los recursos existentes
para conseguir financiacion para los mas necesitados. Este término acufa solidaridad y
sostenibilidad, que, junto con la seguridad y trazabilidad, y el compromiso social seran las
palancas principales de DONAPOP para cambiar la forma de entender los modelos econdémicos
sociales.
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3.2 Mapa de empatia

Para definir el modelo de negocio, se ha realizado un gran esfuerzo en entender las necesidades y
dolores del cliente potencial, con el objetivo de desarrollar un producto que satisfaga plenamente
sus necesidades y sus dolores. A través de este mapa de empatia, hemos conseguido entender la
realidad de las personas que tienen un espiritu donante, y a partir de ahi, a base de
experimentacion y pivotajes hemos conseguido crear un modelo de negocio que satisfaga y alne
las necesidades de los diferentes stakeholders.

¢Qué Piensa? —
Quiere

Que le e ]
P ustaria Quiere darle  Qué Ve?
£Qué Escucha? iyudar darle valores 3 éQ

valores @
sus hijos

sus hijos

|

¢Qué Hace?

Esfuerzos Resultados

Que fuera
mas facil 1
donacion

formas de

organ'llaf-'lon
es no mal-
usen las

| donaciones

donar

Ilustracién 5. Mapa de empatia

3.3 Business Model Canvas

En el siguiente lienzo recopilamos de manera visual los principales aspectos de nuestro modelo de
negocio final. Cabe destacar que este Canvas es fruto de varios pivotajes en el modelo de negocio,
ya que en la fase de experimentacion y validacion se han ido realizando pequenos-grandes
hallazgos sobre la realidad de los diferentes stakeholders que nos han llevado a redisefar nuestro
modelo de negocio, pero siempre con la mision de DONAPOP presente.
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Recursos Clave Actividades Clave Propuesta de valor

Plataforma de compra-
venta que fomenta la
economia circular
colaborativa para conseguir
fondos para los mds

Tipo de intervencion Segmentos

fundaciones
- Personas con caracter
solidario

- Usuarios: donantes y -
compradores

Financiacion de ONG’s
Y apoyo a causas

- Disefio y gestion App benéficas

Recoleccion de capital
Busqueda de ONG’s
Alianza de distribucién

- Personas que no

pueden comprar un
producto “nuevo”

necesitados

Impactos de las

medidas
logistica
_ Desarrollo de - Economia solidaria
Socios Clave tecnologia Canales Clientes - Generar fondos para

- Desarrollo de las los mas necesitados
- ONG’s tecnologias en la APP.
- Fundaciones - Donapop.es - Vendedoresy Promover transacciones
- Asociaciones _ Redes sociales compradores que solidarias y concienciar
- PayPal _ Carteles participen en la nuevas generaciones del

plataforma desequilibrio social que

existe.
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Estructura de costos Inversiones

- Staff
- Plataforma On-line

. . Ingresos
- Medios de transaccién

[pagos on-line Marketing y desarrollo de

- Fee por transaccién (7%)
plataforma y App

[lustracion 6. Social Business Canvas
¢ Segmentos de clientes

DONAPOP es una solucion tecnologica muy intuitiva dirigida practicamente a todo el publico que
quiera vender un objeto y destinar el importe de la venta a una causa benéfica.

No solo es para aquellos adultos que tengan un gran compromiso social y espiritu donante, sino
también para aquellos padres que quieren educar a sus nifios con los valores de la solidaridad y
del compartir, y para aquellas personas que disponen de multitud de activos que ya no utilizan y
que de no existir DONAPOP acabarian en la basura.

e Propuesta de valor

La propuesta de valor de DONAPOP esta sustentada en 3 pilares fundamentales, que dan respuesta
a los principales dolores de la sociedad:

- Vinculaciéon emocional: mediante una comunidad de personas comprometidas con los
problemas sociales donde se reconozca su labor solidaria y el impacto de sus actuaciones.

- Seguridad y trazabilidad: mediante una plataforma con tecnologia Blockchain que permite
llevar a cabo la trazabilidad de la transaccion monetaria asegurando a las diferentes partes
involucradas que el dinero ha llegado a la causa benéfica elegida y asegurando que todas
asociaciones y organizaciones son veridicas y cumplen los procesos legales y auditorias.

- Facilidad y ahorro de tiempo: mediante una plataforma de donaciones intuitiva y con
reconocimiento de imagenes, que permitira realizar la venta de un producto en un solo
clic y ahorrara tiempo a los donantes en la busqueda de los receptores de sus donaciones
y en el transporte de las mismas.
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e Canales

- Plataforma Tl (App&Web): intuitiva y de facil manejo apta para todos los publicos.

- Atencion al cliente: Ofreceremos un servicio de soporte técnico para dar respuesta a los
posibles problemas que tengan los usuarios al realizar alguna transaccion en la plataforma.

e Relacién con clientes

- Ferias y eventos de caracter social, en ocasiones en colaboracion con asociaciones con las
que trabajaremos, que nos permitan salir en los medios y darnos a conocer.

- Eventos en colegios para que los profesores y padres conozcan DONAPOP y como la
plataforma permitira educar a sus nifos en la solidaridad mientras se divierten vendiendo
lo que ya no necesitan para donarselo a los mas desfavorecidos.

- Web practica e intuitiva donde el cliente pueda informarse facilmente.

- Canal de comunicacion directo para posibles inquietudes. En la sociedad de la inmediatez
es fundamental darle al cliente una respuesta rapida a sus inquietudes.

- Redes Sociales nos permitiran tratar con clientes, y con potenciales clientes, evaluando el
impacto y las impresiones de nuestro producto de tal forma que nos permita ir adaptandolo
y mejorandolo.

¢ Modelo de ingresos

El modelo de ingresos de DONAPOP es sencillo y transparente, basado en un fee del 7% de cada
venta realizada a través de la plataforma.

e Actividades clave
La actividad clave de DONAPOP es el desarrollo de la plataforma para conseguir 3 aspectos
fundamentales que seran clave para el éxito del modelo de negocio (seguridad, facilidad y
reconocimiento social):
- Desarrollo de tecnologia Blockchain (Smart Contract) que asegure la trazabilidad de las
transacciones y de confianza 100% al usuario de que su dinero ha llegado al destinatario,

asi como que todos los destinatarios cumplen con la legalidad y las auditorias pertinente.

- Desarrollo de tecnologia de reconocimiento de imagenes que ahorre tiempo y facilite la
venta al usuario, para que donar sea tan facil como comprar en Amazon, en un solo clic.

- Desarrollo de una red social de vendedores comprometidos y vinculados con DONAPOP
cuya labor tenga un gran impacto y reconocimiento en la sociedad (ranking).
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e Recursos clave

- Personal de desarrollo tecnologico y soporte para llevar a cabo el desarrollo de la
plataforma y la app y solucionar incidentes técnicos.

- Personal de marketing para posicionar y dar a conocer el producto, asi como asistir a ferias
y eventos.

e Asociados clave
Los socios clave de nuestro producto seran:

- Usuarios donantes
- Asociaciones, organizaciones y fundaciones receptoras de las donaciones

e Estructura de costes

Los costes surgen como valoracion economica de las actividades y recursos clave a considerar, se
mencionan a continuacion, pero se cuantifican con mas detalle en el plan de operaciones y
financiero.

- Costes de desarrollo de la Plataforma TI.

- Costes de mantenimiento de la Plataforma TI.
- Costes de Soporte Técnico.

- Costes de Marketing y eventos.

e Tipo de intervencién

El objetivo final de DONAPOP es conseguir financiacion para que las entidades sin animo de lucro
puedan disponer de los fondos necesarios para llevar a cabo la ejecucion de sus proyectos sociales.

e Impacto de las medidas
El impacto que pretender alcanzar DONAPOP se resume en:

- Fomentar la economia circular, repercutiendo sobre la mejora del medioambiente.

- Fomentar la educacion social, y concienciar del desequilibrio social que existe.

- Uniendo las dos anteriores, conseguir fondos para los proyectos sociales ejecutados por los

organismos responsables de estas acciones.

e Inversiones
Las dos grandes inversiones a llevar a cabo seran el desarrollo de toda la tecnologia que sustenta
la propuesta de valor de DONAPOP, que permitira solucionar un problema latente en la sociedad

y, por otro lado, una gran inversion en marketing y promocion para dar a conocer una solucion tan
novedosa y con tantos beneficios sociales.
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3.4 Proceso de validacion y experimentacion

El desarrollo de este proyecto, se ha llevado a cabo mediante metodologia LEAN STARTUP. El
primer paso en la definicion fue la etapa de Design Thinking, donde surgio6 la idea de negocio, muy
vinculada los intereses y el caracter solidario de los fundadores.

Tras la etapa de Design Thinking se paso al disefio de modelo de negocio, mediante el uso de
herramientas como el mapa de empatia y el lienzo de propuesta de valor que nos permitié conocer
mas en detalle al cliente y proponer nuestro primer modelo de negocio con una serie de hipétesis
vinculadas al mismo, que mediante experimentos validariamos o invalidariamos en la siguiente
fase.

El proyecto partio6 de una idea inicial basada en el desarrollo de una plataforma que pusiese en
contacto a personas que quieren realizar una donacion de un bien fisico (ropa, calzado, juguetes,
etc) a asociaciones y organizaciones sin animo de lucro que pudiesen necesitarlos para sus labores
sociales.

Con dicha premisa se comenzd a trabajar elaborando un total de 21 hipotesis referentes tanto a
los donantes como a las organizaciones y asociaciones, e incluyendo incluso a empresas que
pudiesen colaborar como método de promocion o publicidad.

Para llevar a cabo este proceso de experimentacion y validacion se decidio utilizar la herramienta
web Trello, que nos permitié llevar un control y seguimiento de todos los procesos y actividades,
asi como de toda la documentacion asociada para validar e invalidar cada una de las hipotesis.

De entre todas las hipotesis formuladas, se escogieron las 12 mas representativas e importantes,
siguiendo un criterio de evaluacion basado en puntuaciones de criticidad e incertidumbre, que a
su vez nos permitié realizar la priorizacion de las mismas para llevar a cabo un proceso de
experimentacion adecuado.

Una vez priorizadas las hipotesis, se procedio a disenar los diferentes tipos de experimentos que
permitirian validar o invalidar las teorias inicialmente propuestas.
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12 Fase Experimentos

¢ Investigaciones de mercado
e Entrevistas

- Tipo A: Usuarios
- Tipo B: Asociaciones y ONGs
- Tipo C: Empresas publicitarias/patrocinadoras

12

5

entrevistas
empresas

80

entrevistas
donantes

entrevistas
ONGs

=

NS

100%

Requiere €

Ilustracion 7. Resultados de la experimentacién y validacién (1)

En primera instancia, se realizo una investigacion de mercado a través de fuentes, principalmente,
online para validar que efectivamente la sociedad necesita un producto que facilite las donaciones,
y que donar es algo que realmente interesa a la sociedad. Asimismo, se llevaron a cabo los primeros
experimentos que consistian en la realizacion de entrevistas presenciales con preguntas especificas
en funcion de a quién fuesen destinadas: donantes, receptores o publicistas. Se llevaron a cabo un
total de 97 entrevistas de las que obtuvimos resultados muy interesantes, validando algunas
hipotesis e invalidando otras que nos llevaron al primer pivotaje.

En este punto, obtuvimos un gran descubrimiento:

- Las organizaciones y asociaciones no necesitan bienes materiales, ya que en la mayoria de
las ocasiones no se ajustan a su actividad, y suponen para ellas activos con los que no saben
qué hacer. Ademas, en muchas ocasiones, estos activos suponen incluso un problema para
aquellos mas desfavorecidos ya que en caso de ser llevados a otros paises (con el coste
asociado a dicho transporte), la llegada de esos bienes implica un hundimiento de la
economia local.

Este fue realmente un gran descubrimiento que nos hizo modificar el planteamiento inicial del
proyecto, redirigiéndonos hacia un nuevo modelo de negocio: crear una plataforma de compra-
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venta de objetos de segunda mano, donde el dinero conseguido con la venta se destine a las
organizaciones y asociaciones.

Con este cambio se generaron nuevas hipotesis y desecharon otras que ya no aplicaban. De la

misma forma, para validar dichas hipotesis, se establecieron nuevos experimentos tal y como se
detalla a continuacion:

2?2 Fase Experimentos

e Entrevistas usuarios Wallapop
e Landing Page

80 68%

entrevistas dispuestos a
wallapops donar

Ilustracion 8. Resultados de la experimentacion y validacion mercado (1)

En esta fase de experimentacion, se valido si la gente estaria dispuesta a donar parte de la venta
realizada en Wallapop.

Por tanto, con este experimento reafirmamos la disposicion de la gente a donar y ya habiamos
solucionado el problema real de las asociaciones que es conseguir dinero para realizar su actividad.
A partir de ese momento, la idea de la plataforma de compra- venta se mantiene, pero con otro
importante pivotaje entre medias, provocado esta vez por una sesion de feedback con especialistas
en formacion de startups: el hecho de donar sélo una parte del dinero obtenido a organizaciones
y asociaciones podia provocar una barrera de entrada demasiado baja para que otras plataformas
tipo Wallapop o eBay pudiesen copiar la idea e implantarla en sus planes de negocio.

Por tanto, tomamos la decision de focalizar nuestro nicho de mercado y ser diferenciadores,
aunque ello supusiese mayor dificultad a la hora de conseguir la sostenibilidad econdémica del
proyecto. De aqui surge la propuesta de donar todo el dinero conseguido a la causa benéfica
elegida por el usuario, evitando asi cualquier tipo de lucro econémico por parte del vendedor,
buscando la esencia del espiritu solidario. Esto ha reforzado nuestra propuesta de valor en el
aspecto de generar un vinculo emocional con el usuario.
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32 Fase Experimentos

e Carteles en colegios
e Difusion en redes sociales (Linkedin, Facebook, Instagram, Whatsapp)

Esta ultima fase, se centré principalmente en validar la acogida de la idea de negocio en el
mercado, a través de las visitas tanto a la pagina web como a la pagina de Facebook de DONAPOP.

PERSONAS QUIEREN DONAR  PERSONAS ENCUENTRAN DIFICULTAD PERSONAS QUIEREN CONOCER
EN DONAR DESTINO DONACION

2

Ilustracion 9. Conclusiones e hipdtesis validadas

En la parte de anexos, se aportan los diferentes tipos de entrevistas realizadas, asi como las
entrevistas empleadas en las diferentes fases para validar las hipotesis planteadas, y el enlace y
la visualizacion de la Landing Page, la difusion realizada en las redes sociales y los carteles pegados
en los colegios.

21



€ vonavop

4 Plan de Marketing y Comercial

Internet es un mercado muy competitivo, y vender se ha vuelto cada vez mas dificil. Esta
demostrado que en comercio electronico tener un buen plan de marketing online es vital para la
rentabilidad del proyecto.

En este apartado se analizara el mercado actual y se definira el pUblico objetivo de modo que se

puedan utilizar las principales vias de comunicacién online y offline mas adecuadas para el éxito
de nuestra idea de negocio.

4.1 Analisis del mercado actual

En este apartado se analizara tanto la situacion actual de los mercados de e-commerce como el
llamado Tercer Sector social y sus necesidades de financiacion, pues ambos son claves en el
desarrollo de la idea de negocio de DONAPOP.

Analisis Tercer Sector Social

La pobreza y la exclusion social se dan en todas las sociedades. Se trata de fenomenos
estructurales, en tanto que son el resultado del sistema de organizacion de la sociedad y estan
sujetos al marco de referencia politico, econdmico y cultural de cada momento historico. Ademas,
se agravan en contextos de crisis econdmica y social, como el que se ha vivido en los ultimos anos,
lo que muestra aln mas las deficiencias y vulnerabilidades del modelo social previo.

La falta de financiacion es general en la sociedad, pero es el denominado Tercer Sector donde con
mas fuerza se hace patente esta falta de financiacion.

El Tercer sector representa en torno a 30.000 entidades en todo el pais, de caracter privado,
voluntario, y sin animo de lucro, en las que trabajan mas de 500.000 personas remuneradas, el
2,5% del empleo nacional, y aglutina cerca de 900.000 voluntarios, que prestan servicios de apoyo
directo a mas de 5.000.000 de personas, en su mayoria con discapacidad o en situacion de
vulnerabilidad y exclusion social.

Es un sector muy fragil respecto de su financiacion y demasiado dependiente de las cada vez mas
escasas aportaciones publicas (62% del total) y que cubren necesidades crecientes, que en estos
momentos igualmente se ven menos respaldadas por el sector publico. Resulta apremiante
diversificar la captacion y encauzamiento de fondos que apoyen tanto a entidades como a
emprendedores sociales a llevar a término sus proyectos y actividad.
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Ilustracién 10. Evolucion de la financiacion total del TS social en Espafia (M€ a precios
constantes de 2017)?

La sostenibilidad y estabilidad econémica de las entidades del TS Social dependera en gran medida
de su capacidad de diversificacion de las fuentes de financiacion, asi como de la puesta en marcha
de nuevos esquemas de financiacion. Segln analisis realizados por PwC en relacion a la evolucion
de la financiacion privada (socios y particulares) de este tipo de entidades es la siguiente:

+7,1%

il

2019

Ilustracion 11. Prevision de la evolucidn de la financiacion privada al TS Social procedente de
socios (M€)3

Por tanto, hay una clara evidencia de la necesidad de conseguir nuevas fuentes de financiacién

que permitan conseguir fondos para que las entidades del tercer sector puedan llevar a cabo
sus proyectos sociales en los diferentes ambitos, siendo este el objetivo funcional de DONAPOP.

Analisis y evolucion E-commerce

En estos tiempos de transformacion vemos como la revolucion digital, de la mano del internet, ha
llegado para quedarse en todos los ambitos que nos rodean. Las ventajas de internet como bien
indica A. Duran en su libro “E-commerce 360°” son la accesibilidad universal y ubicuidad, la
diversidad de tecnologias y su estandarizacion, la visibilidad, interactividad y personalizacién de

2 Analisis de PwC a partir de informacion de Eurostat, Ministerio de Hacienda, IHS Market, FMI, INE, X Solidaria, UAFSE, CECA, AEFr
3 Anélisis de PWC a partir de informacidn de la AEFr, IHS Markit, FMI, INE
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cara al cliente. Y son todas estas cualidades las que hacen que el comercio electrénico no pare de
crecer ano tras afo.

En Espana, segln Statista, la facturacion crecera hasta los 24.500 millones para 2022, lo que
supone un aumento del 58% respecto las cifras de 2018. Su crecimiento va acompanado de un
aumento en el grado de seguridad, facilidad y transparencia, que los usuarios demandan a la hora
de comprar online.

Segln un estudio realizado por Rastreator.com en abril de 2019, la mitad de los espafioles venden
sus cosas en plataformas de segunda mano y un 45,3% suele comprar también en estas
plataformas para ahorrar dinero. Se produce por tanto un cambio de paradigma de consumo y un
auge en el uso de las plataformas de segunda mano. Este mismo estudio afirma que el 76,5% de la
poblacion asegura que prefiere vivir mas experiencias y poseer menos cosas. Las personas entre
35 y 44 afos son quienes mas se identifican con esto.

Uno de cada dos espaiioles (50,4%) indica que vende las cosas que no utiliza a través de estas
plataformas para conseguir dinero extra. Las mujeres son mas activas en este tipo de ventas
(53,8%) respecto a los hombres (47,2%).

Por grupos de edad, vemos ademas como el porcentaje de personas que las utilizan es
inversamente proporcional a su edad. De este modo, los jovenes entre 18 y 24 aios destacan como
el colectivo que en mayor proporcion vende online cosas que no utiliza para conseguir dinero extra
(56,9%), mas de seis puntos sobre la media y superando en mas de 17 puntos a los adultos entre
55 y 65 anos, que recurren a esta medida en un 39,4%. Entre medias, vemos como el porcentaje
va disminuyendo segun va aumentando la edad: 56,9% en el tramo de 25 a 34 afos, 54,1% de 35 a
44 anos y 45,3% de 45 a 54 anos.

1824 25-34 35-44 45-54 55-65

Vendo mis cosas en plataformas de 2° mano
para consequir dinero extra

Compro en plataformas de 2° mano para
ahorrar

59,3% 56,9% 54,1% 45,3% 39,4%

57% 52,9% 49,9% 37.5% 33,3%

Ilustracion 12. % personas en plataforma de 29 mano en funcidén de la edad

Por su parte, el porcentaje de personas que reconoce que compra cosas en plataformas de segunda
mano es algo inferior (45,3%). Vemos en este caso como son los hombres (43,56%) los que recurren
mas a esto frente a las mujeres (44,2%). La edad sigue siendo un factor decisivo en las nuevas
formas de consumo. El 57% de los jovenes entre 18 y 24 anos afirma que compra cosas en
plataformas de compraventa de segunda mano, 24 puntos porcentuales por encima de los adultos
entre 55 y 65 anos (33,3%). Las franjas comprendidas entre 25 y 34 afos (52,9%), 35 a 44 anos
(49,9%) y 45 a 54 anos (37,5%) va descendiendo su interés en la compra de segunda mano.

Por tanto, los nuevos habitos de consumo pasan por acumular menos cosas y tener nuevas
experiencias. Asi, las cosas materiales pierden interés en pro de actividades con un caracter mucho
mas emocional y/o experiencial. El 76,5% afirma que prefiere poseer menos cosas y tener mas
experiencias. No existen diferencias sustanciales en estas preferencias en cuanto a género, pero
si por edad. Las personas que mas valoran las experiencias frente a las cosas son los adultos de 35
a 44 anos (79,1%) versus los millenials mas jovenes de 18 a 24 afnos (71,9%).
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Respecto a la accesibilidad a servicios mediante smartphones, Espaia es el pais con mayor
penetracion de smartphones en Europa, un 80% de los espafoles tiene un smartphone (mientras
que solo un 73% tiene ordenador), lo comprobamos una media de 150 veces al dia, y se empieza a
usar desde los 2 afios de edad. Estadisticas revelan que 9 de cada 10 usuarios asegura que utiliza
el movil en alguna ocasion durante el proceso de compra, ya sea para buscar informacion sobre
los productos (80%), para comparar precios (78%) o buscar opiniones de otros usuarios (72%).

Por tanto, este analisis del mercado revela que existe una necesidad de buscar nuevas fuentes de
financiacion para recaudar fondos para que las entidades del tercer sector puedan llevar a cabo
sus proyectos y, por otro lado, se detecta en el mercado una tendencia creciente de los ciudadanos
a vender y comprar objetos de segunda mano dado que la sociedad actual tiende a valorar mas los
temas emocionales y experienciales que lo material.

4.2 Segmentacion, priorizacion y eleccion del pablico objetivo

DONAPOP surge bajo un modelo de negocio de economia colaborativa para satisfacer la necesidad
de financiacion de distintos proyectos sociales y causas benéficas, por medio de comercio
electrénico de tipo C2C. A través de la plataforma DONAPOP, los usuarios (compradores y
vendedores) podran realizar su operacion de compra-venta, y a su vez dispondran de un listado de
las distintas ONGs y asociaciones donde poder donar el dinero obtenido en la venta.

Se persigue el mercado por diferenciacion, siendo First Mover en Espaiia, al crear una comunidad
a través de la cual se da respuesta a una necesidad de la sociedad actual: la concienciacion de la
existencia de desigualdad y falta de financiacion del tercer sector que se ocupa de solventar los
problemas sociales. Por tanto, el perfil de usuarios que buscamos es gente con conciencia solidaria
y ganas de ayudar a cambiar el mundo.

No obstante, para conseguir desarrollar una estrategia de marketing adecuada y rentable tenemos
que tener en cuenta algunos aspectos relacionados con la segmentacion y el grado de adaptacion
de nuestra solucion al cliente.

En este sentido, aunque lo ideal seria dirigirse a toda la poblacion espaiola, es necesario
establecer algunos factores demograficos, psicograficos y de comportamiento para definir el
mercado objetivo de la solucion, sobre todo en el momento de lanzamiento para conseguir los
Early Adopters que nos ayuden a seguir desarrollando la plataforma y mejorando el alcance de la
misma en base a sus necesidades.

El estudio de mercado realizado junto con la validacién previa de las hipotesis sobre la cual se
construye este modelo de negocio fue vital para la estrategia de segmentacion, ya que permitio
detectar quiénes eran los clientes potenciales delimitando los segmentos de acuerdo con datos
demograficos, tales como tipo de residencia y grupo de edad, rasgos de personalidad y estilos de
vida, tipos de hogares y accesibilidad a internet, asi como la periodicidad con la que realizan
donaciones.

Con estas premisas obtenemos el siguiente embudo de conversion en el que hemos estimado una
tasa de penetracion del 0,8% sobre la poblacion “donante” de Madrid. Para establecer esta tasa
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de penetracion, hemos tenido en cuenta las campaias de marketing que vamos a realizar, asi como
la capacidad de la plataforma y la empresa.

6,6 millones de habitantes

|

llustraciéon 13. Funnel de conversion

Por tanto, consideramos que en una primera fase nuestros Early Adopters seran personas con
caracter solidario que actualmente participan activamente con causas sociales y que tienen ciertas
habilidades digitales y son usuarios de internet y plataformas e-commerce.

No obstante, a medida que desarrollemos la plataforma pretendemos atraer también, apoyandonos
en campanas digitales, a personas solidarias que actualmente son usuarios frecuentes de
Marketplace, asi como a los usuarios de éstos que aun no tienen conciencia social solidaria pero
que podrian llegar a interesarse en cierta medida en la propuesta de DONAPOP.

A continuacion, se definen brevemente los perfiles de clientes potenciales a los que nos
enfocaremos y trataremos de atraer en nuestras primeras campanas de marketing.

4.2.1 Perfil de Clientes. Arquetipos

Se han definido 4 arquetipos de clientes potenciales que podrian formar parte del mercado
objetivo de DONAPOP, en funcion de sus perfiles, se debera captar su atencion de maneras
ligeramente diferentes, y, por tanto, realizar campaiias y acciones de marketing especificas para
cada uno. A continuacion, se hace una breve descripcion de los arquetipos de clientes y en el
Anexo C se incluye la descripcion grafica de los mismos.

e El Solidario

Sera nuestro Early Adopter por excelencia, personas con un fuerte compromiso social y solidario
que ya participan activamente con causas humanitarias y colabora de forma habitual u ocasional
con ONGs y pequenas fundaciones. Hombres y mujeres que independientemente de su edad y
estado civil tienen una vocacion solidaria y cierto nivel digital como para manejarse en plataformas
online de compra/venta y que estarian dispuestos a realizar la labor de poner en venta sus objetos
a través de DONAPOP, sabiendo que los fondos recaudados se destinan a una causa justa. Lo que
les mueve es la solidaridad y las ganas de conseguir un mundo mas justo.
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Dentro de este perfil, se podria encontrar un sub perfil que se podria denominar “solidario
perezoso”, qué, aunque tienen un caracter solidario sienten pereza de realizar las operaciones
necesarias para participar en la plataforma bien por falta de tiempo o por simple desidia. Para
facilitar la atraccion de este tipo de clientes, DONAPOP implementara en su plataforma técnicas
de inteligencia artificial para simplificar la subida y caracterizacion de articulos a la plataforma,
asi como de geolocalizacion para facilitar la transaccion entre usuarios.

e El Desconfiado

Se engloba en este grupo, usuarios que, aunque en un principio estarian dispuestos a vender sus
productos a través de DONAPOP, sienten cierta desconfianza en las asociaciones y ONGs en lo que
se refiere a la gestion de los fondos de las mismas y tienen dudas de si sus aportaciones llegan a
su destino. DONAPOP satisface sus necesidades implementando la tecnologia Smart Contract
(Blockchain) e implementando un procedimiento interno para la validacion de la transparencia y
las buenas practicas de las ONGs participantes en DONAPOP, con el fin de asegurar que todas son
fiables y utilizaran los fondos recaudados de DONAPOP para realizar sus proyectos sociales.

e El Padre Educador

Dada la labor de educacion social que se busca promover con DONAPOP, otro arquetipo de cliente
seria el “padre educador”. En este arquetipo de cliente entrarian familias con hijos que, ademas
de tener cierto compromiso social y solidario, les mueve inculcar a sus hijos este caracter de
colaboracion y educarlos en la solidaridad.

La sencillez de la app de DONAPOP para subir objetos a la plataforma les permitira promover, casi
como una actividad lucrativa, que sus propios hijos donen los juguetes o ropa que ya no usen, con
el fin de crear nuevas generaciones mas solidarias e involucradas con las desigualdades sociales.
Ademas, la creacion de una especie de red social y rankings solidarios en la plataforma, mediante
técnicas de gamificacion, permitiran crear comunidades solidarias que permitan captar mayor
atencion por parte de los mas jovenes y creen un vinculo emocional muy potente.

e El Practico

Los practicos o “recicladores”, se considera que son personas que su principal interés es
“deshacerse” de cosas que ya no usan y no quieren tirar a la basura por su buen estado. A este
este tipo de cliente, no le mueve su caracter solidario ni su especial compromiso con ONGs, pero
no les gusta acumular cosas en casa y sin DONAPOP terminarian tirandolas o regalandolas a
conocidos. Ofreciéndoles una forma de economia circular colaborativa se sentiran mas comodos a
la hora de deshacerse de sus objetos no utilizados, siempre y cuando puedan hacerlo de una
manera sencilla y sin complicaciones.

Se considera que es el perfil objetivo mas dificil de alcanzar, ya que no se mueve por lo emocional.

Sin embargo, la facilidad de uso de DONAPOP le hara considerar que venderlo en DONAPOP sera la
mejor alternativa a tirarlo a la basura o darselo a alguien que realmente no lo necesita.
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4.3 Analisis de la competencia y posicionamiento competitivo

DONAPOP agrega los mejores atributos de las plataformas existentes en el mercado a dia de hoy,
por lo que todos los competidores detectados en el mercado, se consideran competidores
parciales.

Actualmente, en el mercado, existen una serie de soluciones digitales comerciales que podrian
considerarse competencia parcial de DONAPOP, ya que, aunque no tienen la misma propuesta de
valor si podrian de algin modo satisfacer de forma parcial las necesidades de nuestros clientes
potenciales.

Por otra parte, también podrian entenderse como posibles competidores de DONAPOP los métodos
tradicionales de donacion, es decir, las donaciones de socios o donaciones puntuales a las propias
ONGs, fundaciones o asociaciones sin animo de lucro, asi como las donaciones de ropa a las
parroquias o la tan conocida Caritas. La importancia en Espana de este tipo de organizaciones que
conforman el denominado Tercer Sector Social se refleja en las casi 30.000 entidades que
conforman el sector, en los mas de siete millones de personas que son atendidas anualmente, en
los 10.500 millones de euros que gestiona, o en los mas de dos millones de personas, entre
voluntarios y empleados, que trabajan diariamente en la lucha contra la pobreza y la exclusion
social.

Bien es cierto que los potenciales usuarios de DONAPOP podrian colaborar directamente con estas
entidades, como es probable que, en funciéon de su compromiso, ya lo estén realizando, tanto en
la donacion de objetos como en la colaboracion con aportaciones econdmicas (cuotas de socio) no
considerando necesaria la existencia de una aplicacion o plataforma como la nuestra. Sin embargo,
el elemento diferenciador de DONAPOP es obvio, no solo se convierte en un agregador de todo
este tipo de organizaciones sin animo de lucro, facilitando asi la bisqueda y eleccion para el
usuario, sino que ademas refuerza la confianza de las donaciones con tecnologia Blockchain y
promueve el reaprovechamiento de objetos y la educacion solidaria.

Por tanto, desde DONAPOP entendemos que todo este tipo de asociaciones y entidades son mas un
socio colaborador que un competidor propiamente dicho, a pesar de que haya usuarios que
prefieran seguir colaborando directamente con ellas de la manera tradicional. Consideramos que
la alianza con este tipo de “competidores” es un elemento clave de nuestra estrategia, pues
cuantas mas organizaciones participen en nuestra plataforma mas variedad de causas sociales
apareceran en la misma y mas atractivo puede ser para los futuros usuarios y mas beneficioso para
las distintas organizaciones. En este punto, somos conscientes que las asociaciones mas interesadas
en formar parte de DONAPOP seran aquellas mas pequeias que tengan mas dificultad para darse
a conocer y obtener financiacion.

DONAPOP no nace para ser un competidor de las ONGs tradicionales, sino un aliado ya que su
principal mision es la financiacion de las mismas.

En cuanto a los principales competidores, los hemos clasificado en tres grandes grupos en funcion
de su objeto de negocio:

o Plataformas de Crowdfunding y Fundraising, cuyo objeto social es conseguir fondos para
causas sociales determinadas. En este grupo encontramos organizaciones y fundaciones como

” {3 ” 43

“migranodearena.org”, “gofundme”, “yodono”, “ulule” o “teaming”. Bien es cierto que este
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tipo de modelos de negocio buscan la financiacion de causas sociales al igual que DONAPOP,
pero la gran diferencia es que no fomentan una economia colaborativa en la que se reutilicen
productos de segunda mano, si no que Unicamente se centran en recaudar fondos de manera
puntual para causas muy especificas.

Market Place de Compra/Venta Online de productos de segunda mano, como “Wallapop”,
“Ebay”, “Milanuncios”, “Vinted” o “Vibbo”, o el unicornio “Letgo” empresas cuyo objeto
social es la compra/venta de productos de segunda mano y que como DONAPOP comparten el
deseo de economia colaborativa entre consumidores y reutilizacion de productos de segunda
mano, con el fin de mitigar el excesivo consumismo de nuestros dias. El valor que aportan a
sus clientes es el poder “deshacerse” de sus objetos y conseguir una ganancia econdémica de
una manera rapida y sencilla. Al igual que DONAPOP se establecen como sociedades
mercantiles que tratan de generar beneficios para sus accionistas, pero carecen de cualquier
tipo de impacto social o solidario, por lo que no los consideramos competidores directos de
DONAPOP, ya que sus clientes potenciales buscan un beneficio econémico frente al altruismo
de los usuarios de DONAPOP.

Plataformas Colaborativas de donaciones de objetos fisicos, centradas basicamente en el
mero intercambio de bienes fisicos entre usuarios. Tal es el caso de aplicaciones como
“Gratix”, “Nolotiro.org”, “Telodoygratis”, “BeneBene”, que sin duda potencian la economia
colaborativa pero carecen de cualquier tipo de involucracion con causas sociales o un
compromiso solidario, pues no generan ningln tipo de financiacion o ayuda para entornos
desfavorecidos sino que simplemente son una plataforma de anuncios donde personas con
activos que ya no utilizan las ofrecen de forma gratuita a quién las quiera y por tanto no dan
solucion a los problemas de financiacion actuales de los organismos dedicados a la ejecucion
de proyectos sociales.

COMPETIDORES Economia Impacto Financiacion

circular social ONGs

*.. migranodearena.org
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@ e
@9 &

29



€ vonavop

4.4 Estrategia de precios

Dado que DONAPOP pretende cambiar los modelos economicos sociales y que la solidaridad sea
entendida como un modelo de negocio sostenible que pueda generar ingresos tanto para la
reinversion en el desarrollo de la plataforma como para garantizar dividendos a los accionistas.
Los problemas sociales son un problema, mas importante ain que muchos de los problemas que
dia a dia resuelven las empresas, y, por tanto, es importante que se deje de pensar que los
problemas sociales tienen que ser resueltos de forma altruista. ;Por qué no invertir esfuerzo y
dinero y crear empresas que sean sostenibles haciendo una labor social?

DONAPOP actuara como mero intermediario de las transacciones entre los usuarios y generara sus
ingresos por medio de comisiones de cada transaccion. El fee establecido sera del 7% de cada venta
ejecutada en la plataforma, margen que se encuentra muy por debajo de los canones establecidos
para otros e-commerce no solidarios (Booking 18%, Airbnb 15%, Cabify 20%).

Tanto el registro en la plataforma de DONAPOP como la descarga de la aplicacion sera totalmente
gratuita para el usuario, pues consideramos que no generaria un significativa de ingresos y podria
considerarse contraproducente para la captacion de clientes.

ESTRULCTURA DE IMGRESDS

FEE: 7% VEMTA

Ilustracién 15. tipoy % ingresos DONAPOP

4.5 Estrategia de Marketing y canales de comunicacion

El canal de venta de DONAPOP sera online, al tratarse de una plataforma software para el
encuentro e interaccion de nuestra comunidad de compradores y vendedores a través de una APP,
que sera disefiada y difundida para smartphones i0S y Android, en concreto, en las dos tiendas
virtuales con mayor interaccion mundial:

e App Store
e Play Store

Desde las mismas, los usuarios podran descargarse la aplicacion sin coste siendo éstas las dos Unicas
vias donde podran descargar la aplicacion aquellos que lo deseen, ademas podran acceder a la
plataforma a través del entorno web.

En cuanto a las estrategias de difusion y canales de comunicacion, al encontrarse mas del 80% del
publico objetivo en redes sociales y navegando por internet, seran las redes sociales y Google

Adwords nuestros principales canales para llegar a los clientes.

Las acciones de Marketing Digital que hemos estimado oportunas para nuestro modelo de negocio
son:
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e Portal web (www.donapop.es)

La constante optimizacion OnPage y OffPage son uno de los principales motivos que permite atraer
trafico de visitantes organicos a nuestra web. Ademas, un trabajo diario de creacién de enlace de
relevancia hacia el portal web (Link Building) es fundamental para mejorar considerablemente
nuestra posicion en los principales motores de bisquedas (Google, Bing, Yahoo...).

e Redes sociales (https://www.facebook.com/DonaPop-409522686565987)

Las redes sociales son cada vez mas usadas por los internautas. Es por ello que ligar el portal web
a las redes sociales es imprescindible para aumentar el trafico del mismo.

Se llevaran a cabo diversas acciones en redes sociales, con el fin de atraer mas publico
objetivo, mejorar la imagen de marca de nuestros clientes en internet e interactuar con los
seguidores con el fin aumentar la viralidad y el compromiso. Fundamentalmente se realizaran
campanas de difusion en Facebook, Instagram, Linkedin y WhatsApp.

e Marketing en buscadores

Dentro del marketing en buscadores, se realizaran las siguientes estrategias de posicionamiento y
gestion en los motores de bisqueda:

- SEO (Search Engine Optimization): se pretende con esta herramienta optimizar y
aumentar la popularidad de la web, con el objetivo de que sea rastreable por los motores
de blsqueda, indexado correctamente y suficientemente relevante para que algunas o
muchas de las paginas sean mostradas en las primeras posiciones de los buscadores para
determinadas consultas de bisqueda de los usuarios. Por lo tanto, se trata de conseguir
aparecer en los primeros resultados (lo ideal es en la primera pagina, y a ser posible, en
las cinco primeras posiciones) de un buscador para un conjunto de bulsquedas que
interesen, pero sin tener que pagar un coste directo publicitario por cada visita, gracias
a que consigamos ser muy relevantes y/o populares.

En este sentido se trabajara en dos aspectos para optimizar nuestro posicionamiento:

o SEO On-Page: acciones de optimizacion que se realizaran dentro de la pagina, como
disponer de URLs amigables, reducir el tiempo de carga, dar un contenido original y
relevante, aportar al usuario seguridad y una buena experiencia de navegacion, etc.

o SEQ Off-Page: acciones externas para aumentar la popularidad de la web tratando que
otros sitios la vinculen, como, por ejemplo, mediante publicaciones de articulos de
invitado en otros blogs, alta en directorios tematicos relevantes, distribuyendo
contenido que se viralice por medios sociales y sitios de terceros, publicando notas de
prensa y, en definitiva, siendo referentes online en el sector de la compra/venta
solidaria y el compromiso social.

- SEM (Search Engine Marketing): en funcion de los resultados que se obtengan en el
primer periodo, se estudiara la posibilidad de utilizar esta herramienta como estrategia
de promocion de la web en los buscadores mediante el uso de anuncios de pago a través
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de plataformas como Google AdWords o Bing Ads, pagando generalmente en base a los
clics que generaran los anuncios. El objetivo sera conseguir una visibilidad mas
inmediata, en caso de que por otras vias no se hubiese alcanzado una masa critica de
usuarios suficiente.

e E-mailing

El objetivo principal de hacer email marketing es fidelizar a los clientes ya existentes. Se enviara
de forma mensual un correo con contenido que puedan ofrecerle valor sobre los servicios y
productos, noticias relevantes y de interés del sector y campanas exclusivas en funcion de la
actividad que hayan tenido en la plataforma.

Se construira un proceso de registro sencillo, que inspire confianza al usuario de que sus datos
seran tratados conforme a la LGPD de 2018, explicando a los suscriptores como ainadir la direccion
de envio en su libreta de direcciones, para asi evitar que los envios sean almacenados en la carpeta
de spam o directamente rechazados, y no saturando con comunicaciones a los suscriptores. Se
haran comunicaciones que fomenten la participacion de los suscriptores, mediante sus sugerencias
o colaboracion en encuestas y otros procedimientos. Se facilitara asi la actualizacion de las
preferencias de los suscriptores para que puedan recibir la informaciéon por la que realmente
sienten interés y tratando de reactivar los suscriptores que se podrian estar desvinculando, por su
baja actividad en la plataforma.

Finalmente, se monitorizara y analizara el total los mensajes enviados, porcentaje de los mensajes
devueltos o errdneos, la tasa de apertura que han tenido los envios, la tasa de Click Through Rate
(OR en el caso de mailing) que ha tenido cada campana, la tasa de conversion y el retorno de
inversion (ROI).

Para llevar a cabo esta estrategia de marketing de e-mailing se utilizaran herramientas como
Benchmark Email y Mailchimp.

e Mobile marketing

Se invertira en Mobile Marketing, en concreto en ASO, para mejorar el posicionamiento de la app
en las tiendas virtuales.

¢ Influencers

Considerando que una difusion adecuada en las redes es fundamental para generar impacto y
captar la mayor cantidad de usuarios posible, DONAPOP apostara desde sus inicios por
microinfluencers vinculados con las acciones sociales (de 1000 a 100.000 followers), que en
principio tienen un coste menor, y a medida que se vaya teniendo reconocimiento en las redes se
combinara ademas acciones con influencers de mayor alcance.

e Street Marketing

Debido al caracter social y solidario, es importante llegar lo mas cerca posible de los potenciales
clientes, es por ello que DONAPOP apostara por el Street marketing.
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DONAPOP realizara campanas y eventos presenciales en colegios, institutos y universidades con el
fin de atraer la atencion de gente joven e impulsar la educacion solidaria y mayor involucracion
con causas sociales.

Ademas, se realizaran diferentes eventos en las sedes de nuestros colaboradores (ONGs) y ferias
benéficas con el fin de promocionarnos y darnos a conocer en el entorno. Se aprovecharan estos
actos y actividades para realizar labores de merchandaising.

En estas campanas, se fomentara que los asistentes suban una foto con el hashtag #Donapop y que
descarguen la app gratuita de DONAPOP.

De esta forma se conseguira:
o Aumentar la visibilidad de la empresa y la conciencia de la marca

o Conseguir mas descargas.
o Fidelizar a los clientes.

4.6 Calendario y presupuesto asignado a campanas de marketing

A continuacion, se detalla el calendario de ejecucion de las distintas campanas de marketing, a
través de los diferentes canales, que llevara a cabo DONAPOP, asi como el presupuesto asignado a
cada canal, el alcance del mismo y el retorno conseguido en cada uno de ellos.

PRESUPUESTO MKT 2019 Alcance Leads
Redes Sociales 1.200 € 800 5
Influencers 0€ - -
SEO 0€ 100.000 10
SEM 6.000 € 8.152 64
Emailing 1.800 € 125.000 1.250
Mobile MKT 2.000 € 20.125 167
Street MKT 2.000 € 1.500 11

TOTAL 13.000,00 € 255.577 1.508

Ilustracidén 16. Presupuesto marketing por canales. Aho 2019
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Canales 2020 Alcance Penetracion
Redes Sociales| 3.500 € 875.000 5.775
Influencers 18.000 € 525.000 2.100
SEO 0€ 100.000 10

SEM 12.000 € 480.000 3.792
Emailing 8.000 € 96.000 960
Mobile MKT | 10.000 € 100.000 830
Street MKT 5.000 € 7.500 54

56.500 € 2.183.500

Ilustracién 17. Presupuesto marketing por canales. Afio 2020
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Canales 2021 Alcance  Penetracion 2022 Alcance  Penetracion
Redes Sociales| 6.000 € 1.500.000 7.500 6.000 € 1.500.000 15.000
Influencers 27.000 € 787.500 4.016 | 27.500 € 802.083 12.031
SEO 0€ 100.000 10 0€ 200.000 80
SEM 12.000 € 480.000 3.840 12.000 € 480.000 11.040
Emailing 8.000 € 96.000 864 12.000 € 144.000 144
Mobile MKT 8.000 € 80.000 656 8.000 € 80.000 800
Street MKT 1.500 € 2.250 15 5.000 € 7.500 488
TOTAL 62.500 € 3.045.750 16.902 70.500 € 3.213.583 39.583

Ilustracion 18. Presupuesto marketing por canales. Afio 2021-2022

Canales 2023 Alcance Penetracion 2024 Alcance  Penetracion
Redes Sociales| 10.000 € 2.500.000 25.000 | 10.000 € 2.500.000 37.500
Influencers 30.000 € 875.000 13.125 | 30.000 € 875.000 13.125
SEO 0€ 100.000 91 0€ 100.000 84
SEM 15.000 € 600.000 12.000 | 15.000 € 600.000 12.000
Emailing 10.000 € 120.000 120 | 12.000 € 144.000 1.440
Mobile MKT 8.050 € 80.500 966 | 10.000 € 100.000 1.200
Street MKT 4.500 € 6.750 466 | 4.428 € 6.641 531

TOTAL

77.550 €

4.282.250

51.768

81.428 €

4.325.641

65.880

Ilustracion 19. Presupuesto marketing por canales. Afio 2022-2024
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4.7 Prevision de ventas

Teniendo en cuenta las campanas de marketing que se van a realizar, el alcance y la tasa de
conversion de cada una de ella, se detalla a continuacion la prevision de ventas, en base a la
estrategia de expansion de DONAPOP a nivel nacional.

El precio medio de venta en la plataforma DONAPOP se ha establecido en 60€. Se ha establecido
este valor debido a los estudios de mercado realizados de los e-commerce de segunda mano. Por
ejemplo, el precio medio de venta en Wallapop es de 70€. Siguiendo el criterio conservador
aplicado a lo largo de todo el proyecto, hemos cogido un precio por debajo del mercado. Asimismo,
se ha establecido que los donantes habituales haran de media 3 ventas en DONAPOP ya que, segln
los estudios de mercado analizados del tercer sector, los donantes habituales donan una media de
180€ anuales.

MADRID ‘ 2020 ‘ 2021 ‘ 2022 ‘ 2023 ‘ 2024
Transacciones (n°) 22.188,87 27.736,09 41.604,14 49.924,96 55.472,18
[Donante Habitual (3 x afio) 13.001,29 16.251,62 24.377,42 29.252,91 32.503,23
|Donante Ocasional (1 xafo) 9.187,58 11.484,48 17.226,71 20.672,06 22.968,95
Transacciones (€) 1.331.332,37 1.664.165,47 2.496.248,20 2.995.497,84  3.328.330,94
[Donante Habitual \ 60 € | 780.077,56 € | 975.096,95€ | 1.462.645,43€ | 1.755.174,52 € | 1.950.193,91 |
Donante Ocasional 60 € 551.254,81 € 689.068,51 € | 1.033.602,77 € | 1.240.323,33 € | 1.378.137,03

TOTAL INGRESOS DONAPOP 93.193,27 € 116.491,58 € 174.737,37 € 209.684,85 € 232.983,17 €

Financiacion ONGs 93% 1.238.139,11 € 1.547.673,89 € 2.321.510,83 € 2.785.812,99 € 3.095.347,77 €

Ilustracion 20. Ventas e ingresos en Madrid

BARCELONA ‘ 2020 ‘ 2021 ‘ 2022 ‘ 2023 ‘ 2024
Transacciones (n°) 23.352,11 35.028,16 42.033,79
Donante Habitual (3 x afio) 13.682,88 20.524,31 24.629,18
Donante Ocasional (1 xafo) 9.669,23 14.503,85 17.404,62
Transacciones (€) 1.401.126,41 2.101.689,61 2.522.027,53
[Donante Habitual [ 60 € \ | 820.972,50 € [ 1.231.458,75€ | 1.477.750,51 |
Donante Ocasional 60 € 580.153,90 € 870.230,85 € 1.044.277,02

TOTAL INGRESOS DONAPOP 98.078,85 € 147.118,27 € 176.541,93 €
Financiacion ONGs 93% 1.303.047,56 € 1.954.571,34 € 2.345.485,60 €

Ilustracidén 21. Ventas e ingresos en Barcelona

VALENCIA ‘ 2020 ‘ 2021 ‘ 2022 ‘ 2023 ‘ 2024

Transacciones (n°) 10.604,00
Donante Habitual (3 x afo) 6.213,28
Donante Ocasional (1 xafo) 4.390,72

Transacciones (€) 636.239,78
[Donante Habitual \ 60 € \ \ \ \ | 372.796,75 |
Donante Ocasional 60 € 263.443,04
TOTAL INGRESOS DONAPOP 7% 44.536,78 €
Financiacion ONGs 93% 591.703,00 €

Ilustracion 22. Ventas e ingresos en Valencia

Target 0,80% Target 1,00% Target 1,50% Target 1,80% Target 2,00%
93.193,27 € 116.491,58 € 174.737,37 € 209.684,85 € 232.983,17 €

MADRID

Target 1,00% Target 1,50% Target 1,80%

BARCELONA
- - 98.078,85 € 147.118,27 € 176.541,93 €
Target 1,00%

VALENCIA 44.536,78 €

454.061,88 €

Total Ingresos Previstos

93.193,27 € 116.491,58 €
Donapop

272.816,22 € 356.803,12 €

Fondos para ONGs 1.238.139,11 € | 1.547.673,89 € | 3.624.558,38 € | 4.740.384,33 € | 6.032.536,37 €

Ilustracion 23. Prevision ingresos DONAPOP
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5 Plan de Operaciones y Recursos Humanos

Para que el negocio se desarrolle con éxito, la propuesta de valor tiene que estar sustentada y
completamente alineada con el plan de operaciones, de tal forma que todos los procesos queden
perfectamente definidos.

Para ello, debemos definir inicialmente una cadena de valor representativa, que defina los
aspectos técnicos de la empresa, y fortalecerlos eficazmente con los adecuados recursos humanos,
materiales y legales sobre los que poder disenar un funcionamiento completo de la empresa y del
producto, de forma que, dentro de lo posible, todas las situaciones que puedan darse queden
cubiertas con su plan de actuacién correspondiente.

Cabe destacar que el activo mas relevante de DONAPOP es su plataforma tecnologica por lo que
se necesitara contar con gran esfuerzo en el desarrollo, implementacion y explotacion de dicho
software, especialmente en las fases iniciales de evolucion. Siendo también claves de éxito la
labor de difusion y promocion del producto, asi como del impacto del mismo en la sociedad y los
beneficios sociales y medioambientales que supondra.

5.1 Cadena de valor

Nuestra cadena de valor determina las actividades y procesos especificos del negocio que nos
permiten generar una ventaja competitiva. Dentro de nuestra cadena de valor, determinamos por
un lado las actividades core de la compania y por otro lado las actividades secundarias.

Las actividades clave son el desarrollo de la tecnologia que sustenta la propuesta de valor
(plataforma compra- venta, Blockchain, reconocimiento de imagenes), marketing y ventas,
operaciones especificas del negocio como son la verificacion y validacion de las asociaciones
adscritas a la plataforma y atencion al cliente. Estas actividades del core business estan apoyadas
por otras actividades transversales a toda la cadena de valor como la gestion financiera y la gestion
de recursos humanos. A continuacion, entramos en mas detalle en cada una de las actividades y
en como generan valor al negocio.

Analisis de datos y retroalimentacion

)
Gestion financiera y legal >
)

Gestion RR.HH y partners

Desarrollo Validacion Marketing Atencién

tecnologia ONGs y Ventas Cliente

Ilustracidon 24. Actividades primarias y secundarias
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5.1.1  Actividades primarias clave

Las principales actividades que formarian el “Core Business” serian las siguientes:

Desarrollo, mejora y mantenimiento de la tecnologia

El activo primordial de DONAPOP es su plataforma tecnologia que alimentada con las tecnologias
mas punteras sustentara la propuesta de valor de seguridad y facilitacion de las donaciones.

Por tanto, la primera accion a desarrollar en la cadena de valor seria la creacion de la plataforma
desarrollando tanto el back-end como el front-end, tanto en entorno web como en aplicacion
movil, de acuerdo a los estandares identificados tras el proceso de experimentacion llevado a
cabo.

Para llevar a cabo el desarrollo de la plataforma se utilizara metodologia agile, de tal forma, que
en primer lugar se llevara a cabo el desarrollo de un minimo producto viable (MVP) que permitira
validar el correcto funcionamiento y ajustar el alcance de la plataforma con los Early Adopters.

Para conseguir que la plataforma esté a la vanguardia de la tecnologia, el disefo y desarrollo de
la plataforma se subcontratara a una persona o empresa especialista en este tipo de trabajos, y
que también sera la encargada de llevar un seguimiento informatico y de implantar las mejoras
necesarias en cada momento. Por ello, este proceso sera probablemente el que mas recursos
econdémicos necesite en la fase inicial del negocio.

Dado que, para soportar la propuesta de valor, la plataforma debe llevar incorporada tecnologia
de Smart Contract y tecnologia de reconocimiento de imagenes para facilitar la usabilidad, se
valorard contratar a especialistas de ambas tecnologias que trabajen en colaboracion con el
desarrollador de la plataforma de compra-venta.

Marketing y ventas

El correcto desarrollo de esta actividad sera primordial para el éxito de DONAPOP. Esta fase debe
comenzar desde el inicio, para dar a conocer el producto y la propuesta de valor del mismo.

Sera fundamental llevar a cabo las acciones de marketing necesarias para generar la masa critica
de vendedores solidarios y asociaciones y que la plataforma empiece a generar trafico y fondos.
Para ello, tal y como se ha especificado en el plan de marketing, se llevaran acciones muy
concretas y diferentes tanto en el marco online como en el offline en unos marcos de tiempo
especificos, asignado un presupuesto relevante a cada uno de ellos. Para realizar esta actividad
core de la empresa, se contara con una empresa especialista en marketing y con el apoyo del
equipo emprendedor.

Validacién de ONGs y asociaciones

Dado que uno de los principales problemas detectados, en la fase de la experimentacion, es la
desconfianza de las personas hacia las ONGs debido a los diferentes fraudes que han sucedido
historicamente, en DONAPOP se tomaran las medidas necesarias para validar que todas las
asociaciones y ONGs que formen parte de DONAPOP sean fiables y veridicas.
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Este proceso sera fundamental para soportar la propuesta de valor de seguridad y fiabilidad de
DONAPOP. Tras analizar detalladamente el funcionamiento de estos organismos, y para no ser
elitistas de organismos por tamafo ni capacidad, sino simplemente por fiabilidad, transparenciay
buenas practicas, DONAPOP establecera como requisitos para formar parte de la plataforma
disponer de alguno de los siguientes documentos:

e  Utilidad publica estatal, provincial o municipal
e Auditorias de cuentas de los 2 ultimos ejercicios

e Sello de la Fundacion Lealtad

Atencion al cliente

Para el éxito del proyecto es fundamental generar confianza a los clientes y a todos los
stakeholders de la plataforma, la seguridad y transparencia es parte de la propuesta de valor de
DONAPOP y todos los procesos tienen que ir alineados para darle soporte. Para ello, una de las
actividades core sera la atencion al cliente.

Los procesos mas importantes a seguir durante este punto serian:

e  Comprobacion del correcto funcionamiento de la plataforma: enlaces, disefio, resolucion
de errores, etc.

e  Supervision del sistema de pagos y transferencias implementado mediante tecnologia
Blockchain.

e  Resolucion de posibles dudas de usuarios, mediante canales directos (p. ej, correo
electronico) o indirectos (preguntas frecuentes, FAQ).

e  Atencion de sugerencias y reclamaciones, tanto de usuarios como del resto de integrantes
de la plataforma.

5.1.2  Actividades de soporte

Como actividades transversales y realmente tan importantes como las primarias para el correcto
funcionamiento de la empresa, definimos 3 grandes bloques:

Analisis de datos y retroalimentacion

La mejora continua del negocio debe ser una prioridad en toda empresa, y aln mas en una startup
de reciente creacion.

Por tanto, ademas de tener en cuenta la informacion que se pueda recoger directamente de
opiniones, reclamaciones o sugerencias de los usuarios, es necesario utilizar también todos los
datos y estadisticas de uso recogidos durante cada operacion que se realiza a través de la
plataforma, y que seran almacenados y analizados convenientemente para ajustar y optimizar el
disefo del negocio a las necesidades que en cada momento se estimen mas adecuadas.

Todo ello sera validado mediante la implementacion de KPI’s tanto econdmicos como funcionales,

que faciliten la medicion de resultados y permitan una posterior toma de decisiones concreta,
precisa y basada en hechos medibles.
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Gestion financiera y legal

Como en todo tipo de negocio, un adecuado soporte tanto financiero como legal es imprescindible
para el éxito del mismo.

El proceso principal desde el punto de vista financiero es la elaboracion de un Plan Financiero
realista y detallado, que debera ser objeto de un exhaustivo seguimiento para evaluar posibles
desviaciones, cuyo analisis permita incluir las modificaciones necesarias en el plan minimizando
las problematicas que pudiesen originarse.

Otros procesos financieros a tener en cuenta serian la gestion de nominas, pago a proveedores y
elaboracion de informes economicos periddicos que ayuden en la toma de decisiones del equipo
directivo.

Dentro del marco juridico y legal, sera necesario al menos de forma puntual el asesoramiento de
personal especializado, para darle un tramite adecuado a diferentes aspectos: términos de uso y
condiciones legales de la plataforma, proteccion de datos, asesoramiento laboral y fiscal,
contratacion de seguros, métodos de pago aceptados, etc.

Gestion de RR.HH y partners

Para que la idea de negocio pueda dar lugar a una plataforma funcional y rentable, es
imprescindible la colaboracion de distintos actores tanto personal interno como colaboradores
externos y la perfecta colaboracion y sincronizacion entre ellos.

Aunque inicialmente no se requiera la contratacion directa de personal, hay que implantar un
adecuado proceso de seleccion de cara al previsible crecimiento de la plataforma, que requerira
la contratacion de capital humano formado y competente.

Esta labor sera liderada por el COO de la empresa, y participaran en ella todos los integrantes del
equipo promotor del proyecto.

Como tareas mas significativas en esta area, se definirian la creacion de un sistema completo de
gestion de competencias necesarias para cada uno de los puestos que se estimen necesarios,
seguido de un proceso de seleccion cuidado y ajustado a las necesidades reales de la empresa en
cada momento.

Una vez realizada una incorporacion al equipo, se implementaran planes de formacion y
seguimiento personalizados, que ayuden a valorar el rendimiento personal, evaluar el desempeno
de cada persona y elaborar un correcto sistema de compensacion y retribuciéon ajustado a cada
posicion.

En cuanto a actores externos, se contara con ONGs y asociaciones que presenten atractivos
proyectos de ayuda social. Ademas, se necesitara contar con proveedores logisticos, que realicen
el envio de los productos, desde Glovo para realizar el transporte de pequeios objetos en cortas
distancias, hasta proveedores logisticos del calaje de DHL, Correos, MRW.

El coste del transporte correra a cargo del comprador, sin embargo, la plataforma le dara

posibilidad de gestionar el tramite a través de ella. En un futuro, cuando la plataforma tenga
suficiente masa critica y sea conocida, asi como cuando expanda sus fronteras a nivel nacional,
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DONAPOP intentara llegar a acuerdos de colaboracion con dichas empresas para abaratar mas los
precios de envio, tal y como ha hecho Wallapop, y que de este modo se facilite alin mas el uso de
la plataforma.

5.2 Arquitectura de la solucion

En el siguiente diagrama se observa a alto nivel el funcionamiento de DONAPOP, con los
componentes tecnoldgicos principales que daran soporte a la propuesta de valor:

Ilustracion 25. Diagrama solucion DONAPOP (alto nivel)

Web y app moévil

Se desarrollaran ambos entornos para permitir la interaccion de los usuarios con la plataforma. A
través del entorno web o de la aplicacion movil, desarrollada tanto en Android como loS, los
compradores podran visualizar todos los objetos en venta, clasificados por categorias, etc y
tramitar la compra. Asimismo, a través del entorno web o la app, los vendedores podran subir las
fotografias de los objetos a vender y realizar la seleccion de la causa benéfica a la que quiere que
el dinero de la venta se destine.

Back-end
El backend de la plataforma albergara los algoritmos, que dotaran de inteligencia a DONAPOP, y

todas las tecnologias que permitiran realizar las diferentes comunicaciones y transacciones entre
las diferentes partes involucradas en el proceso:
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» Tecnologia Smart Contract (Blockchain)

Se utilizara esta tecnologia para dar trazabilidad al proceso, de tal forma que resulte en fiabilidad
y seguridad a las personas que utilicen DONAPOP. Este contrato inteligente sera capaz de
ejecutarse y hacerse cumplir por si mismo, de manera autonoma y automatica, sin intermediarios
ni mediadores de tal forma que nadie puede alterar la informacion. Este contrato tendra validez
sin depender de autoridades, debido a su naturaleza: es un cadigo visible por todos y que no se
puede cambiar al existir sobre la tecnologia Blockchain, la cual le da ese caracter descentralizado,
inmutable y transparente.

De este modo, cuando el vendedor ponga su producto a la venta e indique a que causa benéfica
quiere donar el dinero de su venta, quedara contemplado en el Smart Contract y automaticamente
este destinara un 7% de fee para DONAPOP y el resto para la causa benéfica elegida por el
vendedor, de tal forma, que esto sea inalterable ofreciendo al vendedor, la seguridad de que su
dinero se envia a la causa seleccionada por él.

Esta tecnologia da soporte a la propuesta de valor de seguridad de DONAPOP, que solventa un
problema detectado en la sociedad a la hora de donar: la desconfianza de que el dinero de las
donaciones llegue a su destino.

» Tecnologia Machine Learning (Reconocimiento imagenes)

Se implementaran algoritmos inteligentes basados en tecnologia Deep learning para el
reconocimiento de imagenes. De este modo, DONAPOP facilitara la realizacion de las ventas y por
tanto de las donaciones, ya que con solo sacar una foto al producto que deseas vender, con el
desarrollo de esta tecnologia la plataforma sera capaz de reconocer el objeto, categorizarlo,
titularlo y establecer un precio de venta. De este modo, el vendedor no tiene que perder tiempo,
digamos que en un solo click es capaz de poner en venta su producto.

Esta tecnologia soporta una parte fundamental de la propuesta de valor de DONAPOP: facilitar la
realizacion de donaciones con el objetivo de incrementar el niUmero de personas que donan.

» Tecnologia PayPal

La seguridad, no solo en que el dinero de la donacion llegara a su destino, sino en los datos y las
transacciones de todos los usuarios de la plataforma, es uno de los pilares fundamentales de la
propuesta de valor de DONAPOP. Es por ello, que ademas de implementar una pasarela de pagos
con tarjeta de crédito, se integrara a través de APIs de integracion la tecnologia PAYPAL, de tal
forma que se aumente la seguridad de los compradores a la hora de realizar los pagos.

» Tecnologia Geoposicionamiento (GPS)

Una de las claves del éxito de nuestro competidor Wallapop, ha sido la implementacion de la
tecnologia GPS que fomenta las transacciones entre personas que estan ubicadas en localizaciones
cercanas. Es por ello, que DONAPOP incorporara esta tecnologia dentro de su plataforma, como
una herramienta adicional para fomentar las ventas entre personas que se ubiquen en
localizaciones cercanas y puedan entregarse el producto en mano.
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> Chat

En linea con la tecnologia anterior, DONAPOP ofrecera un chat, para que los usuarios puedan
establecer comunicacion directa entre ellos y acordar puntos de entrega de los productos vendidos
si les resulta mas interesante o mas comodo que enviarlos via distribuidor logistico.

» Comunicacion con Proveedores Logisticos

DONAPOP se comunicara con los sistemas de los proveedores logisticos para que los compradores
que asi lo deseen puedan solicitar el transporte de sus productos a través de estos proveedores.
Para ello se implementara un ESB (Enterprise service bus) de tal forma que se estandarice la
comunicacion con la plataforma de cualquier distribuidor logistico, siendo esta transparente para
el back-end de DONAPOP.

> Red social y ranking de donantes

Otro de los grandes pilares de DONAPOP sera el de crear un vinculo emocional dentro de la
comunidad de vendedores. Para ello, se llevara a cabo el desarrollo de una especie de red social
donde reconozca la labor realizada por los vendedores, y se establezca un ranking de vendedores
solidarios:

- Vendedor que mas transacciones realiza en DONAPOP
- Vendedor que mas € ha donado a través de DONAPOP

A continuacion, se aporta un diagrama a bajo nivel de la interaccion entre los diferentes
componentes descritos previamente:

COMPRADORES « VENDEDORES

| |

FRONT END €5 vowaror

Reconocimiento imagenes
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\, smarT / |DEEPLEARNING ALGORITMIA » P rayral
“\CONTRACT/ /
,/
 |an .=
// A
! «"’ - Glovo®
BB DD -/ ESEH0A | ____.--"
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‘Gﬂbu\
BACK END (' pORaFPOP

Ilustracion 26. Diagrama de interaccion entre componentes
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Para una mayor comprensién del funcionamiento de la plataforma, se detalla a continuacion el
diagrama de flujos de estado desde que un vendedor entra en DONAPOP hasta que el organismo
sin animo de lucro recibe el dinero de la venta del producto.

Vendedor Comprador
<« e>
e ~

Opcign Vender Opcidn
Comprar

Foto del ez
producto producte

l Hﬁ:::da — " l

i Mo Acepta i E | Encuentra

-------- precio 1 E=tiee

DOMAPOP

L d
Fone Precio al Se publica el Compra
producto producto Producto

h 4 L
Escope
Aspciacion

Ilustracidén 27. Diagrama de flujos del proceso DONAPOP

5.3 Recursos materiales

Por propia definicion, al ser un servicio informatizado de intermediacion, nuestra aplicacion no
sera un negocio que necesite disponer de grandes recursos materiales, inmobiliarios o (tiles de
trabajo, ni gestion de grandes stocks o materias primas.

Tanto para la creacion inicial de la plataforma como para su posterior mantenimiento y desarrollo
evolutivo para mantenerla a la vanguardia de la tecnologia, se prevé subcontratar a una persona
0 empresa especializada en desarrollo software y disefio web, que pueda llevar a cabo el desarrollo
de la misma. Se valorara si dicha empresa dispone de expertos en reconocimiento de imagenes y
tecnologia Blockchain (Smart Contract) o si por el contrario sera necesario contratar expertos en
estas tecnologias al tratarse de las dos propuestas de valor mas importantes del producto.
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Como lugar de oficina y de posibles reuniones del equipo de trabajo, sera suficiente la utilizacion
de posiciones coworking, dado que, al menos inicialmente, no se prevé necesario un arduo trabajo
diario de los promotores que requiriese el alquiler de oficinas.

En cuanto a los medios materiales informaticos, si consideramos necesario dotar a cada promotor
con un portatil y un teléfono movil, ambos con conexion a internet, de forma que puedan estar
siempre conectados y atentos a las distintas problematicas que puedan surgir en el dia a dia.

5.4 Recursos humanos

Dada la gran incertidumbre del proyecto, debido al gran componente de innovacion tanto a nivel
de modelo de negocio como de tecnologia, la empresa comenzara su andadura utilizando
principalmente los servicios de empresas externas, ya que para iniciar un proyecto tan arriesgado
no tendria ningln sentido incurrir en gastos fijos recurrentes de personal cada mes.

Inicialmente, se contara Unicamente como personal interno con el equipo promotor, que sera el
encargado de dirigir y coordinar todas las areas de la empresa inicialmente, en su lanzamiento.

5.4.1  Organigrama

Siguiendo el razonamiento anteriormente descrito, y teniendo en cuenta la experiencia profesional
de cada uno de los componentes del equipo promotor, se ha disenado el siguiente reparto inicial
de tareas y responsabilidades.

Departamento comercial y marketing / Direccién General

Ana Carrasco Barneto es la responsable CMO (Chief Marketing Officer)
de implantar la estrategia comercial y de marketing de la empresa, que
permita lograr un inicio exitoso de la idea de negocio y un crecimiento
sostenido de la plataforma. Ademas, ejercera como CEO (Chief
Executive Officer) de la empresa.

Ingeniera Quimica con excelentes aptitudes comunicativas y
comerciales con mas de 10 anos de experiencia. Ana cuenta con una
amplia trayectoria en planificacion de proyectos, elaboracion de
ofertas y gestion de personal, con gran poder de negociacion y sentido
comercial. Ha colaborado con distintas asociaciones a lo largo de su
carrera y participado como monitora de ocio y campamentos educativos
con ninos y personas con discapacidad.
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Departamento tecnolégico

Departamento financiero

Carlos Gaitan Hurtado, ocupa la posicion de CTO (Chief Technical
Officer), y se encarga del correcto funcionamiento de la empresa a
nivel técnico y de infraestructura, tanto de forma directa como en
sincronizacion con el equipo de desarrollo, mantenimiento y soporte
de la plataforma.

Ingeniero industrial, con 8 anos de experiencia en desarrollo de
proyectos del sector energia, desde el area de calidad y prevencion de
riesgos. Desde 2012 hasta 2018 colaboro6 con una fundacion de ayuda a
ninos enfermos de cancer, buscando mejorar su calidad de vida. El
haber nacido en Colombia y ver la realidad a la que se enfrentan
personas expuestas a la pobreza, le ha generado una gran conciencia
social y ganas de ayudar a las personas mas necesitadas.

Diana Fernandez Rodriguez, como CFO (Chief Finantial Officer), es la
encargada del area financiera de la empresa, ademas de asumir el rol
de intermediacion para asuntos legales y administrativos.

Ingeniera Superior de Telecomunicacion por la Universidad Politécnica
de Madrid, con mas de 5 afos de experiencia en consultoria de gestion
de la innovacion. Voluntaria en Ingenieros Sin Fronteras (actualmente
ONGAWA) durante sus anos universitarios. Su carrera profesional
vinculada a la I+D+i y su vocacion de servicio han sido los pilares para
emprender un proyecto que transforme, gracias a la innovacion en
tecnologia, la forma de entender los modelos economicos sociales.

Rafael Roa Lopez gestionara la parte operativa de la empresa desde la
posicion de COO (Chief Operational Officer). También liderara el area
de Recursos Humanos, formado por todo el equipo promotor del
proyecto.

Ingeniero de Caminos, Canales y Puertos con diez ahos de experiencia
internacional en direcciones y supervisiones de obra civil. Tras un afno
en Escocia colaborando como voluntario en una asociacion destinada a
ayudar a personas sin hogar, y cinco anos viviendo en primera persona
la verdadera realidad social de la pobreza en el Per(, es muy consciente
de lo importantes que son las ONGs y asociaciones en la ayuda a los mas
desfavorecidos.
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5.4.2  Socios y aportaciones

Los socios de la empresa seran los mismos cuatro miembros que forman el equipo de trabajo de
este proyecto, y que realizaran idénticas contribuciones econdémicas, participando asimismo en la
coordinacion de las actividades de la empresa. Los socios participaran en el Consejo de
Administracion desde el lanzamiento de la empresa.

En el momento de constitucion de la empresa se contara con un capital social de 3.000€ y unas
aportaciones de socios de 40.000€ desembolsados a partes iguales por cada uno de los miembros
del equipo promotor, reflejo de la gran confianza que tienen en el proyecto.

El equipo promotor apuesta y cree firmemente en el proyecto DONAPOP, como el inicio de un
cambio en los modelos econémicos sociales, es por ello que 1 de los socios (CEO) se dedicara a
jornada completa al desarrollo del proyecto y los otros 3 socios a media jornada al no ser necesaria
la dedicacion exclusiva de tantas personas durante los 2 aios y medio iniciales, por el tipo de
negocio desarrollado. A partir de 2022, con la expansion a Barcelona, la dedicacion de los 4 socios
sera exclusiva a DONAPOP.

5.4.3  Previsiones de plantilla y externalizacion

Como se ha comentado previamente, se contara con empresas subcontratadas para que, al inicio,
se cuenten con gastos variables y no con gastos fijos mas dificiles de asumir para una start-up.
Concretamente, habra 3 grandes actividades subcontratadas, aunque siempre supervisadas y
apoyadas por el equipo emprendedor.

e Desarrollo tecnolégico de la plataforma: en este aspecto no sdlo se incluye el desarrollo
inicial, sino también los desarrollos evolutivos posteriores y el mantenimiento y soporte
de la plataforma. En el desarrollo inicial se contempla tanto el desarrollo del back-end de
la plataforma, que incluira las tecnologias necesarias (explicadas en un apartado previo)
para dar soporte a la propuesta de valor de DONAPOP, asi como el disefio y desarrollo del
front-end con el entorno web y la aplicacion movil.

e Marketing: se contara con una empresa o freelance expertos en marketing digital y offline,
de tal forma que colabore con los socios de DONAPOP en el desarrollo e implementacion
de la estrategia de marketing, dado que esta actividad es fundamental para posicionar a
DONAPOP en el mercado y el publico objetivo entienda la propuesta de valor.

e Asesoria juridico-legal: equipo de asesores externos especializado en asuntos legales,
juridicos, laborales y fiscales, que seria consultado puntualmente para asegurar el correcto
funcionamiento del negocio.

Tal y como se explica en el plan financiero, una vez superados los dos primeros afnos, DONAPOP
apostara por crear un equipo propio de tal forma que el know-how se quede en la compahia.
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5.5 Tramites juridico legales

La empresa sera constituida en Espafa, nos decantamos por una sociedad con responsabilidad
limitada a las aportaciones realizadas por los socios, por ser un tipo societario que limita nuestro
riesgo frente a los acreedores.

Otras ventajas que presenta la Sociedad Limitada son la posibilidad de comenzar con un capital
social menor que en una Sociedad Anonima (3.000 euros frente a 60.000 de la SA), y la opcion de
incorporar a socios estratégicos, si asi lo consideramos oportuno, a cambio de una parte de las
acciones.

Con respecto a los tipos de sociedades limitadas elegimos la general frente a la sociedad limitada
nueva empresa, ya que la misma limita el nimero de participes a un maximo de 5. Por tanto, la
sociedad estara participada a partes iguales por los cuatro socios, y se desarrollara a nivel
societario de la siguiente manera:

e Denominacion social: Donapop, S.L.
e (Capital Social: 3.000 €

e Aportaciones de socios: 40.000€
e Organo Administracién: Consejo de Administraciéon formado por cuatro consejeros.

5.6 Costes operativos

Todos los costes asociados a los procesos indicados en este Plan de Operaciones se encuentran
recogidos en el Plan Financiero del presente documento.
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6 Plan Financiero

Tal y como se ha comentado previamente en el plan de marketing, la forma de ingresos de
DONAPOP son las comisiones del 7% de cada venta realizada a través de la plataforma.

6.1 Escenarios e hipotesis de partida

La sociedad estara formada por los 4 socios fundadores de DONAPOP, a partes iguales. Es decir,
cada socio poseera el 25% de las participaciones de la sociedad. El capital social de constitucion
sera de 3.000€ y las aportaciones iniciales de los socios ascenderan a 40.000€.

El horizonte temporal de DONAPOP se ha desarrollado para los cinco primeros anos de vida de la
compahiia, aunque dado el caracter innovador del modelo negocio y la velocidad de vértigo a la
que evolucionan los mercados y la tecnologia, se analizara, durante los primeros meses de vida la
evolucion de la compaiiia de forma exhaustiva, para ir adaptando, si procede, el plan estratégico,
el de marketing y el propio plan financiero.

Para el desarrollo del plan financiero se han tenido en cuenta las siguientes premisas:

e Tipo impositivo medio: 25%

e Tipo impositivo reducido: 15% (durante los 2 primeros afos de beneficios)*

e lva: 4% (impuesto para venta de productos de segunda mano)

e Aplicacion de las politicas fiscales, monetarias y legales de Espana

e La divisa del plan financiero es el Euro

e Plazo medio de pago a proveedores: 30 dias

e El ejercicio fiscal coincidira con el afo natural

e indice de precios al consumo (IPC): 1,6% para 2019 y 1,8% para 2020 y posteriores

6.2 Inversiones

Para el lanzamiento de la compafiia se necesitara realizar una inversion inicial tanto en
inmovilizado tangible como intangible.

Por un lado, se comprara equipamiento informatico para los 4 socios fundadores, concretamente
seran 4 portatiles y 4 teléfonos moviles con conexion a internet. Estimamos un precio unitario de
1.000€ para los dispositivos portatiles, y de 500€ para los dispositivos maviles.

Asimismo, segln el plan estratégico se contratara en el afo 2022 (afio 3) como personal de la
empresa, 1 persona de marketing responsable del area de Barcelona, por lo que sera necesario
realizar una nueva inversion en equipos informaticos y moviles. Concretamente, se adquirira un
portatil con prestaciones similares a la de socios fundadores y un teléfono mévil. La misma
operacion se volvera a realizar en el 2024 (ano 5) con la contratacion de una nueva persona de
marketing responsable del area de Valencia.

4 Real Decreto 4/2013 22 febrero 2013 Apoyo a Emprendedores
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A la hora de realizar el plan financiero, se han estimados una inversion anual para compra de
licencias, periféricos, etc desde 2020 a 2024.

La amortizacion de estos equipos se realizara segun las tablas fiscales de la AEAT, siendo del 20%
anual para los equipos informaticos y los teléfonos maviles.

A parte de los equipos necesarios para el desarrollo del negocio, sera necesario llevar a cabo la
inversion mas importante en el desarrollo de la plataforma y los aplicativos de conexion con ella.

Durante los primeros meses, se llevara a cabo el desarrollo de un MVP que permita disponer de
una plataforma con las funcionalidades basicas para poder, junto con los Early Adopters, seguir
conociendo sus necesidades y continuar desarrollando la plataforma en la linea correcta que
cumpla con las expectativas de los clientes. Se estima que esta inversion inicial para conseguir el
MVP de DONAPOP seran 30.000€.

En el afo 2020, se volvera a realizar una nueva inversion en la construccion de la plataforma de
tal forma que se escale la capacidad de la plataforma y se disponga de una solucion totalmente
comercializable y funcional y que nos permita llegar a los primeros clientes de DONAPOP.

A partir del segundo afo, y para mantener la plataforma a la vanguardia de la tecnologia se
llevaran a cabo desarrollos evolutivos, de tal forma que se vayan mejorando las prestaciones y el
alcance de las mismas, adaptandolas al crecimiento geografico que se prevé (2019 a 2021 Madrid,
2022-2023 Ampliacion a Barcelona, y 2024 ampliacion a Valencia) y se vayan incorporando nuevas
tecnologias que vayan surgiendo en el mercado, siempre con la mision de DONAPOP de facilitar las
donaciones a los ciudadanos para conseguir fondos para los proyectos sociales.

La plataforma se amortizara a 3 afnos (33% de amortizacion) por tratarse de un sistema software
segun tablas de la AEAT.

INVERSIONES 2019 2020 2021 2022 2023 2024
INMOVILIZADO MATERIAL 6.000 € 500 € 500 € 2.000 € 500 € 2.000 €
Portatiles 4.000 € 1.000 € 1.000 €
Moviles 2.000 € 500 € 500 €
Otro equipamiento informatico 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €

INMOVILIZADO INMATERIAL 30.000€ 70.000 € 20.000€ 25.000€ 20.000€ 25.000 €
Desarrollo plataforma 30.000 € 70.000 € 20.000 € 25.000 € 20.000 € 25.000 €

36.000 € 70.500 € 20.500 € 27.000 € 20.500 € 27.000 €
Ilustracion 28. Inversiones DONAPOP

6.3 Ingresos

Los ingresos de DONAPOP estaran formados por:

. Ingresos por ventas
. Otros ingresos: subvencion publica

La prevision de ventas se ha realizado en base a los siguientes factores:

. Estudio de mercado y tendencia del sector

49



€ vonavop

. Acciones de marketing y promocion
o Estrategia de expansion a nivel nacional

Como ya se ha detallado previamente en el plan de marketing, el calculo de la prevision de ventas
se incluye a modo resumen la tabla con las ventas previstas en los proximos 5 afos de DONAPOP.

Los otros ingresos se corresponden, por un lado, a una subvencion al capital de una Convocatoria
Publica (NEOTEC), que sera solicitada al CDTI en la que la subvencion maxima concedida por esta
convocatoria, que financia modelos de negocio innovadores, es de 250.000€. Teniendo en cuenta
los gastos de DONAPOP se estima que podriamos llegar a obtener una subvencion de 100.000 en el
ano 2020. Por otro lado, para promocionar a DONAPOP en el entorno social y solidario, se realizara
una campana de crowdfunding en la que se estima que se pueden llegar a conseguir 15.000€. Para
estimar los ingresos anuales de dicha subvencion se ha estimado un 33%, siendo acorde con la
amortizacion de la plataforma.

INGRESOS

Ingresos por ventas| 93.193,27 € | 116.491,58 € | 272.816,22 € | 356.803,12 € | 454.061,88 €
Otros Ingresos| 37.950,00 € 37.950,00 € 37.950,00 € 1.150,00 €

TOTAL 131.143 € 154.442 € 310.766 € 357.953 € 454.062 €
Ilustracién 29. Distribucion ingresos DONAPOP

6.4 Costes

A continuacion, se detallan los principales costes en los que incurrira la compania para llevar a
cabo su plan estratégico y de operaciones.

COSTES DE MARKETING: detallados previamente en el plan de marketing segin la estrategia a
seguir cada ano.

COSTES OPERATIVOS: dentro de los costes operativos que permitiran llevar a cabo la actividad de
DONAPOP se estiman necesarios los siguientes costes.

. Coste coworking: se alquilaran 4 puestos para los 4 socios fundadores, en Espacio Geranios,
dado que dispone de unas condiciones econémicas muy ventajosas para los emprendedores
(120€ por puesto). Ademas, Espacio Geranios sera potencial cliente de DONAPOP ya que se
trata de una asociacion sin animo de lucro que lleva a cabo proyectos sociales en diferentes
entornos. El detalle de estos costes se detalla en la tabla resumen de costes que se visualiza
mas abajo.

. Coste personal: durante el afo 2019 el CEO de la compania se dedicara al desarrollo del
negocio a jornada completa, dada su situacion de desempleo temporal, y los otros 3 socios
se dedicaran al negocio de forma parcial. Dado que los socios invertiran 10.000€ cada uno,
y que tienen un gran compromiso con el desarrollo del proyecto, durante los meses de
construccion de la plataforma ninguno imputara gasto a DONAPOP. Se le pagara al CEO a
través de la nomina lo correspondiente a los gastos de autonomos, tal y como se contempla
en la tabla de gastos. Durante el 2020 y el 2021, el CEO seguira dedicandose full time al
desarrollo de DONAPOP vy los otros 3 socios se dedicaran de forma parcial. Se han definido
unos salarios bastante conservadores que permitan a los socios tener unos ingresos por su
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actividad en DONAPOP y especialmente en el caso del CEO que pueda dedicar todo su tiempo
al negocio. Durante los 2 primeros afnos, se subiran los salarios lo que suba el IPC y en el
tercer ano, cuando la empresa ya tenga beneficios se haran subidas mas interesantes para
compensar los salarios de los primeros anos. No obstante, los sueldos se encuentran por
debajo de los sueldos de mercado, dado que lo importante del proyecto es la labor social
que hay detras.

En el afo 2022, con la expansion de DONAPOP a Barcelona, se contratara un responsable de
marketing y ventas asociado a dicha zona y en el 2024 se contratara un perfil similar para la
expansion a Valencia. Ambos perfiles entraran con un salario bruto anual de 24.000 euros,
de los cuales el 20% maximo se correspondera con el variable. Ademas, las subidas salariales
estaran fijadas a 3.000 euros anuales, siempre y cuando se cumplan objetivos y la compania
de beneficios.

Costes externos:

- Hosting: sera necesario subcontratar una empresa de hosting, como AWS para
albergar la plataforma.

- Distribucién app: se incurrira en costes asociados a los costes de distribucion de la
app (Google Play y Apple Store) para que los usuarios puedan descargarse la app de

DONAPOP, seglin se contempla en la tabla de costes.

- Asesoria Juridica: se contara con una empresa de asesoria juridica y laboral para
todos los tramites legales, contables, fiscales y juridicos.

Otros costes: en estos costes se incluiran:
- Los gastos de constitucion (notario, registro y escrituras) y otros gastos de asesoria.

- Los seguros: responsabilidad civil (400€ anuales), colectivo de accidentes (200 euros
anuales) y proteccion de datos (150€/primer ano)

- Otros gastos: desplazamientos, material de oficina, etc

- Contingencias: sera una partida para imprevistos.
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COSTES
COSTES MARKETING

2019
13.000,00 €

2020
56.500,00 €

2021

62.500,00 €

70.500,00 €

2023
77.550,00 €

) DONAFOP

24
81.427,50 €

Meses 4 12 12 12 12 12
NUmero de puestos 4 4 4 5 5 5
Coste alquiler mensual por pue 120,00 € 120,00 € 120,00 € 120,00 € 120,00 € 120,00 €
TOTAL COSTE COWORKING 1.920,00 € 5.760,00 € 5.760,00 € 7.200,00 € 7.200,00 € 7.200,00 €
CEO/CMO 1.440,00 € 24.320,00 € 29.320,00 € 34.167,76 € 36.320,00 € 40.320,00 €
CTO - € 8.144,00 € 8.290,59 € 25.000,00 € 32.000,00 € 36.000,00 €
CFO € 8.144,00 € 8.290,59 € 25.000,00 € 32.000,00 € 36.000,00 €
Ccoo € 8.144,00 € 8.290,59 € 25.000,00 € 32.000,00 € 36.000,00 €
Comercial/Marketing Barcelon € - € - € 24.000,00 € 27.000,00 € 30.000,00 €
Comercial/Marketing Valencia - € - € - € - € - € 24.000,00 €
TOTAL COSTES PERSONAL 1.440,00 € 48.752,00 € 54.191,78 € 133.167,76 € 159.320,00 € 202.320,00 €
Hosting 500,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 2.000,00 €
Google Play 22,21 € - € - € - € - € - €
Apple Store 87,95 € 87,95 € 87,95 € 87,95 € 87,95 € 87,95 €
Asesoria Juridico-Legal 2.500,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 €
TOTAL COSTES EXTERNALIZA( 3.110,16 € 7.087,95 € 7.087,95 € 7.587,95 € 7.587,95 € 8.087,95 €
Gastos de Constitucion 1.000,00 € - € - € - € - € - €
Seguros 100,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 €
Otros gastos 400,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 7.200,00 € 7.200,00 € 14.400,00 €
Contingencias 1.000,00 € 2.500,00 € 2.500,00 € 4.000,00 € 4.000,00 € 6.000,00 €
TOTAL OTROS COSTES 1.500,00 € 4.450,00 € 4.450,00 € 11.950,00 € 11.950,00 € 21.150,00 €

TOTAL COSTE OPERACIONES

TOTAL COSTES

7.970,16 €
20.970,16 €

66.049,95 €

122.549,95 €

71.489,73 €

159.905,71 €

133.989,73 € | 230.405,71 €

186.057,95 €
263.607,95 €

238.757,95 €
320.185,45 €

Ilustracion 30. Distribucion costes DONAPOP

6.5 Plan de Financiacion

A continuacion, se detalla el analisis financiero y econdémico de los proximos 5 afios, donde se
evalla el rendimiento del mismo.

En primer lugar, se ha elaborado un plan de contingencias, donde se han evaluado los principales
riesgos, asi como las acciones necesarias a llevar a cabo para paliar dichos riesgos.
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6.5.1  Plan de contingencia

RIESGO PROBABILIDAD | GRAVEDAD ACCION

Solicitar préstamo bancario
Importe: 100.000€
Intereses: 7.000€

Subvencion publica no concedida MEDIA

Reajustar la inversion en marketing a costa de
Tasa penetracion < 1 afo BAJA disminuir
la inversion en desarrollo de la plataforma

Acciones para fomentar la rotacion, mediante
campaias publicitarias especificas,

Coste medio de transaccion < 60¢ BAJA cambiar el nicho de mercado hacia objetos de mayor
valor
No conseguir capital Business Angels MEDIA Recurrir a los FFFs, préstamo participativo ENISA

Ilustracion 31. Plan de contingencia

6.6 Balance de situacion

A continuacion, se detalla el balance de situacion previsional para los 5 afos futuros. En este
balance cabe destacar algunos temas importantes:

ACTIVO

Existencias: debido al tipo de negocio de comision por servicio no existen saldos en abierto en esta
partida

Clientes: no existen saldos en abierto al final de cada periodo dado que el cobro es inmediato
cuando se completa el servicio

PASIVO
Los beneficios se distribuiran:
e Reserva legal: maximo 20% capital social
e Compensar pérdidas de ejercicios negativos anteriores
e Reserva voluntaria para seguir invirtiendo en el desarrollo del negocio. En las reservas

voluntarias se reflejan los gastos de constitucion (1.000€)

Subvencion y donaciones: van disminuyendo en el patrimonio neto en la misma proporcion que se
van llevando a cabo gastos para el desarrollo de la plataforma.

Aportaciones de socios: en esta partida estan incluido tanto la aportacion de los socios fundadores
como de los inversores de las dos rondas de levantamiento de capital.

Deuda a corto y largo: ambas estan a saldo 0 ya que la compaiia no va a contraer deudas
financieras, y pagara a los proveedores/colaboradores en menos de 30 dias.
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BALA D ACIO 019 020 0 0 0 0
ACTIVO FIJO 41.242,54 € 100.969,21 € 90.137,50 € 65.791,67 € 45.708,33 € 50.166,67 €
Inmovilizado Material

Equipos Informaticos 6.000,00 € 5.000,00 € 3.875,00 € 4.125,00 € 2.375,00 € 3.500,00 €
Inmovilizado Intangible

Desarrollo Plataforma 30.000,00 € 90.000,00 € 76.666,67 € 61.666,67 € 43.333,33 € 46.666,67 €
Activos por impuestos diferidos 5.242,54 € 5.969,21 € 9.595,83 € - € - € - €
ACTIVO CIRCULANTE 50.029,84 € 50.173,16 € 62.175,01 € 77.551,45 € | 142.182,34€ | 221.225,08 €
Existencias - € - € - € - € - € - €
Clientes - € - € - € - € - € - €
Tesoreria 50.029,84 € 50.173,16 € 62.175,01 € 77.551,45 € | 142.182,34€ | 221.225,08 €
Inversion Financiera - € - € - € - € - € - €
PATRIMONIO NETO 91.272,38 € 151.142,37 € | 152.312,51 € | 143.343,11 € | 187.890,68 € | 271.391,75 €
Capital Social 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Reserva legal - € - € - € - € 600,00 € 600,00 €
Reserva Voluntaria - 1.000,00 € |- 1.000,00 € |- 1.000,00 € |- 1.000,00€ |- 1.000,00 € 44.290,68 €
Subvencion y Donaciones 15.000,00 € 77.050,00 € 39.100,00 € 1.150,00 € - € - €
Aportacion Socios 90.000,00 € 90.000,00 € | 140.000,00 € | 140.000,00 € | 140.000,00 € | 140.000,00 €
Resultado ejercicio - 15.727,62 € |- 2.180,01 € |- 10.879,86 € 28.980,60 € 45.697,56 € 83.501,07 €
Resultados negativas ejercicios ant: - €|- 15.727,62€ |- 17.907,63 € |- 28.787,49 € |- 406,89 €
PASIVO FIJO - € - € - € - € - € - €
Deuda LP - € - € - € - € - € - €
PASIVO CIRCULANTE - € - € - € - € - € - €
Deuda CP - € - € - € - € - € - €
Proveedores - € - € - € - € - € - €

Ilustracion 32. Balance previsional DONAPOP

6.7 Cuenta de resultados

A continuacion, se muestra la cuenta de resultados previsional para los proximos 5 afos de vida la

compadia.

En esta cuenta cabe destacar que los costes de venta son cero, debido a que el modelo de ingresos

es por comision.

A DE R ADO 019 020 0 0 0 024
INGRESOS - €| 131.143,27 € | 154.441,58 € | 310.766,22 € | 357.953,12 € | 454.061,88 €
Ingresos por ventas € 93.193,27 € | 116.491,58 € 272.816,22 € 356.803,12 € | 454.061,88 €

Otros Ingresos 37.950,00 € 37.950,00 € 37.950,00 € 1.150,00 €
Coste de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
MARGEN BRUTO - € 131.143,27 € | 154.441,58 € 310.766,22 € 357.953,12 € | 454.061,88 €

GASTOS DE EXPLOTACION

(20.970,16)

(122.549,95)

(133.989,73)

(230.405,71)

(263.607,95)

(320.185,45)

Marketing

(13.000,00)

(56.500,00)

(62.500,00)

(70.500,00)

(77.550,00)

(81.427,50)

Operaciones

(7.970,16)

(66.049,95)

(71.489,73)

(159.905,71)

(186.057,95)

(238.757,95)

Amortizaciones y depreciaciones

0,00

(11.500,00)

(34.958,33)

(41.750,00)

(40.583,33)

(22.541,67)

Resultado financiero

0,00

0,00

0,00

Impuesto Corriente
Impuesto Diferido
RESULTADO NETO
Resultado neto acumulado
Crédito Escudo Fiscal

5.242,54
RERZIAY))
(15.727,62)
5.242,54

726,67
(2.180,01)
-17.907,63
726,67

3.626,62
(10.879,86)
-28.787,49

3.626,62

0,00 0,00 0,00
(34,08) (8.064,28) (27.833,69)
(9.595,83) -
28.980,60 45.697,56 83.501,07
193,11 45.890,68 129.391,75
(9.595,83) - -

Ilustracion 33. Cuenta de resultados previsional DONAPOP
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Tal y como se representa en la cuenta de resultados, la compania empieza a ser sostenible por si
misma a partir del aho 2022. Por tanto, se cumple con el objetivo de desarrollar un modelo
economico social autosostenible. A continuacion, se detalla el resultado de explotacion:

RESULTADO EXPLOTACION (EBIT)
150.000,00
100.000,00
W 50.000,00 .
0,00 T T - T . T T
M 2020 2021 2022 2023 2024
(50.000,00)

Ilustracion 34. Resultado de explotacion previsional DONAPOP

6.8 Analisis economico financiero: ratios, VAN, TIR, PAYBACK, BREAK-EVEN

En este apartado se muestran los principales indicadores de rentabilidad del proyecto.

No se analizan los ratios de endeudamiento y liquidez debido a la que la empresa no solicitara
préstamos financieros. Ademas, debido al cobro inmediato a clientes la compafia dispone de
tesoreria suficiente para hacer frente a las necesidades de liquidez.

RENTABILIDAD

2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024

ROE n/a n/a n/a 20,22% | 24,32% | 30,77%
ROA| n/a n/a n/a 26,94% | 28,61% | 41,02%
EBITDA s/ Ventas n/a n/a n/a 29,46% | 26,44% | 29,48%
Ilustracion 35. Ratios de rentabilidad DONAPOP
FLUJO DE CAJA LIBRE 2020 2021 2022 2023 2024
EBIT (2.906,7) (14.506,5) | 38.610,5 |[53.761,8 | 111.334,8
- Impuestos sobre EBIT (726,7) (3.626,6) 5.791,6 8.064,3 27.833,7
- Impuestos a pagar tras escudo fisca 0,0 0,0 (34,1) (8.064,3) | (27.833,7)

+ Amortizaciones 11.500,0 34.958,3 41.750,0 |40.583,3 | 22.541,7
- Inversiones en Inmovilizado (70.500,0) | (20.500,0) | (27.000,0) |(20.500,0)| (27.000,0)
- A Capital de Trabajo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Valor Terminal . ]839.8291

Total Flujos de Caja

(61.906,7)

(48,1)

53.326,4

65.780,9

918.871,8

Ilustracidon 36. Flujo de caja libre DONAPOP
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VAN 354.566,97

TIR 35%

PAYBACK (afios) 2,00

Ilustracidon 37. VAN, TIR y PAYBACK DONAPOP

Para el calculo del VAN se tuvo en cuenta una tasa de descuento del 11,60% correspondiente al
WACC calculado.

El break-even se alcanza en el ano 2022, con unas ventas de 130.998,06€.
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Ilustracion 38. Break-even DONAPOP

6.9 Conclusiones

Con DONAPOP lo que se buscan son accionistas que quieren aportar su grano de arena para mejorar
el mundo y no solo la rentabilidad econémica para si mismos. En este sentido, los resultados
obtenidos en el plan financiero son totalmente acordes con la mision y los valores de DONAPOP:

e Conseguir un modelo econémico social sostenible por si mismo (beneficios de 80.000€ en
el quinto afo, que permitiran seguir invirtiendo en el desarrollo del modelo de negocio y
de la tecnologia para llegar cada vez a mas gente).

e Conseguir fondos para los organismos que dedican su actividad a solventar los problemas
de la sociedad y a buscar un equilibrio en la misma. Por tanto, para DONAPOP es
fundamental el retorno que de su modelo de negocio obtengan dichos organismos y no
tanto su propio beneficio, tal y como se muestra en la siguiente tabla:
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MADRID Target 0,80%

Target 1,00%

Target 1,50%

Target 1,80%

€ vonaror

Target 2,00%

BARCELONA

VALENCIA

Total Ingresos Previstos

Donapop 93.193,27 €

Fondos para ONGs 1.238.139,11 €

116.491,58 €

1.547.673,89 €

272.816,22 €

3.624.558,38 €

93.193,27 € 116.491,98 € 174.737,37 € 209.684.,85 € 232.983,17 €
Target 1,00% Tarcet 1,50% Target 1,80%

98.078,85 € 147.118,27 € 176.541,93 €

Target 1,00%

356.803,12 €

4.740.384,33 €

44.536,78 €
454.061,88 €

6.032.536,37 €

Ilustraciéon 39. Prevision de fondos para ONGs por ventas DONAPOP

En este aspecto, DONAPOP colaborara con todas las asociaciones, especialmente las pequeias para
desarrollar herramientas que consigan medir el impacto de sus acciones y que la sociedad y los
donantes puedan medir la relevancia de sus acciones.

Nos gustaria destacar, que en el desarrollo de este apasionante proyecto hemos conocido numerosa
asociaciones, que no solo nos ha ayudado a entender mejor las necesidades y problemas a los que
se enfrentan diariamente en sus asociaciones, incluso hemos colaborado con una de ellas para
hacer una pequena herramienta de medicion del impacto de su actividad y hacer ver a la sociedad
que su aportacion cuenta y, aunque en las inmensas dimensiones del mundo apenas se aprecie,
esa ayuda para alguien en un entorno mucho mas reducido es realmente importante.
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7 ANEXOS

ANEXO A: CUESTIONARIOS DE ENTREVISTAS Y RESUMENES DE RESULTADOS

A. Cuestionario Donantes

Nombre:
Edad:
Género:

Estado civil:

N° miembros en la familia:

Profesion:

80 ENTREVISTAS
1. ¢Has donado algo durante el ultimo afio? ;Qué donaste?

62 si (ropa, dinero, juguetes, zapatos, mobiliario)
18 no

2. ;Tienes intencion de donar algo este afo? ;EI qué?
63 si (lo mismo que el ano anterior)
14 no
3 no saben

3. ;Qué problemas has encontrado que hayan podido imposibilitar o dificultar tu intencion
de donar?
32 ninguno
5 traslado
13 no saber a quién donar o no tener qué donar
30 falta de confianza

4. ;Qué factores podrian hacer que donase mas?
24 conocer a quién donar
18 ayuda en transporte
22 mejorar confianza en receptores
16 varios (subir de peso, cambio de domicilio, tener mas dinero, etc)

5. ;Cuantas ONGs, empresas u organismos conoces donde te gustaria donar?

66 Caritas/lglesia y grandes organismos (Unicef, Save the Children, Cruz Roja...)
14 a pequenas ONGs

6. ;A cuantas ONGs, empresas u organismos sueles donar?
41 a Caritas/Iglesia
18 a una ONG u organismo especifico
21 a varias causas
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7. ¢(Considera que, en general, las ONGs, empresas u organismos receptores de donaciones
son confiables, transparentes y honestas?
45 no confian
15 no lo sabe
20 si confian

8. ¢Quién suele hacerse cargo del transporte de tus donaciones a la ONG, empresa u
organismo receptores?
48 se hace cargo el donante
4 depende del peso
28 se hace cargo el receptor

9. ;Has buscado alguna aplicacion o web donde te indiquen posibles receptores de
donaciones?

3 ha buscado
77 no han buscado

10. ;Es importante para ti saber a quién le llega tu donacion, o dejas en manos de la ONG,
empresa u organismo el reparto segun estimen conveniente?

52 es importante
28 no es importante

11. {Has recibido confirmacion alguna vez de que tu donacion ha llegado al destino que
tenias previsto?

4si
76 no

12. ;Te parece asumible pagar una pequefia cuota de 1 euro a cambio de encontrar mas
posibles receptores donde necesiten tus donaciones?
48 si
13 no sabe

19 o
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B. Cuestionario Receptores

Nombre:

Cargo:

Nombre de la institucion:

Tipo de institucion: Fundacion ONG Asociacion Empresa Otros:
Alcance: Local Regional Nacional Internacional

12 ENTREVISTAS

1. ¢Qué medios utiliza principalmente para dar a conocer sus necesidades de donaciéon?

10 Contactos, redes sociales y publicidad
2 Empresas y convocatorias publicas

2. ;Tiene problemas para dar a conocer sus necesidades de donacion? ;Cuales?

10 Poca llegada a usuarios
2 No

3. ;Informa a los donantes sobre el destino final de sus donaciones, o se reparten de acuerdo
a las necesidades que vayan surgiendo?

8 Si, a través de web o informes
4 No de forma especifica

4. ;Realiza algun tipo de pago para dar a conocer sus necesidades de donacién? Publicidad,
campafias sociales, ...

11 Si
1 No

5. ;Le parece asumible pagar una cuota a cambio de encontrar mas posibles donantes?
1Si
10 Sélo si hay garantia de recuperar algo
1 No

6. ;Quién asume normalmente el transporte de las donaciones hasta sus centros?

3 La entidad
9 El donante

7. ¢(En su institucion se dedica algin presupuesto para mejorar su imagen social y de
compromiso con obras sociales?

10 Si
2 No

8. ;Qué tipo de donaciones recibe normalmente? ;Cual es el propésito del organismo?
3 Dinero
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8 Bienes fisicos
1 Tiempo de voluntarios

9. ;Ha buscado alguna aplicacion o web donde se publiciten posibles donantes?

1S
11 No

10. ;Qué problemas les han transmitido sus donantes que hayan dificultado sus donaciones?

6 No encontrar a quién donar
6 Ninguno

11. ;Considera que, en general, las instituciones receptoras de donaciones tienen una imagen
confiable, transparente y honesta?

7 Si
5 No

12. ;Qué podria mejorar ain mas la confiabilidad de los donantes en las instituciones
receptoras de donaciones?

5 Transparencia en publicaciones
7 Mas informacioén

13. ;Cual es el principal problema que su institucién padece en relacién con las donaciones?

11 Se necesita mayor donacién de dinero en vez de bienes fisicos
1 Ninguno
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C. Cuestionario Empresas

Nombre:

Cargo:

Nombre de la institucion:

Tamano de la institucion: Familiar PYME Gran empresa Multinacional

Sector de actividad:

5 ENTREVISTAS

1. ¢(En su institucién se dedica algin presupuesto para mejorar su imagen social y de
compromiso con los mas desfavorecidos? Publicidad, campafias sociales,...

5si
0 no

2. ;Colabora con alguna institucion como obra social? Si es si, ;Estan comprometidos solo con
esta institucion?
2 si, con varias
2 si, con una
1 no

3. ;Buscan peridédicamente formas de comprometerse socialmente con nuevas causas?

5 si

4, ;Como de importante considera que la imagen de su empresa se vea ligada a causas de
ayuda social?
4 muy importante
1 importante, pero no esencial
0 poco importante

5. ;Patrocina algun tipo de obra social ajena a su institucion?

4si
1 no

6. ;Existe algun acuerdo comercial con alguna empresa para fomentar las donaciones?
1si
3 no sabe
1 no
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D. Usuarios Wallapop

80 ENTREVISTAS

1. ¢Consideras factible donar parte de lo que ganes con la venta de tus articulos en Wallapop
a una buena causa, que pudieses elegir entre un listado de ONGs?

54 si

26 no
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ANEXO B: VALIDACION DE HIPOTESIS

TrelloTFIM &  Pesonal & pivado  LNEIED 5O Invitar « Mostrar mend

en ap 1 iz i i . hipétesis invalidadas e Retroalimentacién s Documentacién Auxiliar

esentaciones

HIPOTESIS VALIDADAS:

v' El 90% de las ONGs y Asociaciones ven mas necesaria la ayuda a través de dinero que

mediante la donacién de bienes.

Se habia supuesto un 75%, pero segun las entrevistas realizadas, un 90% de las ONGs y
asociaciones consultadas nos transmitieron necesitar mas las ayudas mediante dinero que
a través de bienes fisicos.

El motivo principal es la dificultad de transportar los bienes donados al destino previsto,
mientras que con el dinero se puede evitar ese transporte y utilizar directamente el dinero
en destino para adquirir la ayuda que se estime necesaria.

El 50% de las personas realiza compraventa de articulos de segunda mano.

El estudio de Rastreator (2.050 entrevistas) sefala que el 50,4% utiliza plataformas online
para vender articulos, y un 45,3% para vender. A estos porcentajes se sumarian los usuarios
que hacen compraventa de segunda mano por otro tipo de canales.

Al 65% de la gente que dona le gustaria saber el destino de su donacién, y que llega al
mismo.

Segun las entrevistas efectuadas, para el 65% de las personas es importante saber el
destino exacto de su donacion. Al ser un porcentaje bastante alto (aunque no tanto como
el 75% supuesto inicialmente), se valida la hipotesis con el nuevo porcentaje.

El estudio Kantar (1.088 entrevistas) indica que para los donantes, los colectivos mas
importantes a los que ayudar son las infancia (49%), los ancianos sin ayudas (41%) y los
enfermos (38%). Por otro lado, las ONGs que concentran la mayoria de las ayudas se
dedican a la ayuda a enfermos (50%), infancia (47%) y refugiados (42%).
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El 74% de la gente que dona lo hace siempre al mismo receptor (por ejemplo, Caritas),
al no contar con informacién de otros posibles receptores.

Las entrevistas realizadas nos indican que el 74% de las personas dona siempre a los mismos
receptores. Al ser un porcentaje bastante alto (aunque no llega al 80% supuesto
inicialmente), se valida la hipotesis con el nuevo porcentaje.

Adicionalmente, el informe AIMC (10.000 entrevistas) publica que las motivaciones
externas que llevaron a los espanoles a realizar aportaciones a causas sociales fueron
varias: captaciones en la calle o llamadas telefdnicas (9,9%); donaciones recogidas por
parte de amigos (5,0%); respuestas a anuncios en medios (4,6%); via redes sociales (2,1%).
Dicho informe también indica que s6lo entre tres organismos (Cruz Roja, Caritas y la
Asociacion Espafola contra el Cancer) ya cubren el 26% de los donativos que se realizan.

El 44% de la poblacion siente desconfianza de las ONGs.

El estudio Kantar (1.088 entrevistas) indica que un 44% siente desconfianza de las ONGs, y
el 56% de los entrevistados opinan de igual manera.

Este resultado nos lleva a plantear el uso de nuevas tecnologias (por ejemplo, Blockchain)
para trazabilizar la llegada de la donacion al destino previsto, y validar mediante los
certificados oportunos a las ONG y asociaciones que quieran formar parte de la plataforma,
para ganar asi la confiabilidad del usuario.

El 78% de la poblacion dona bienes o dinero.

Seglin las entrevistas realizadas, el 78% de los espanoles ha donado el ultimo afo
(porcentaje mayor al 60% supuesto inicialmente).

El informe AIMC (10.000 entrevistas) sefala ademas que el 31,7% de los espaioles donaron
dinero a ONGs en 2016, con una media anual superior a los 100 euros. El estudio AEF
corrobora estos datos, aproximadamente.

Dicho informe también indica que el 51,8% estaria dispuesto a dedicar parte de su tiempo
a una causa justa.

Por otra parte, el estudio Kantar (1.088 entrevistas) indica que un 86% de espanoles ha
donado alguna vez, y un 55% lo han hecho de forma economica.

El 62% de la poblaciéon encuentra problemas para donar.

El 62% de los entrevistados encuentra problemas para donar, especialmente con la
confiabilidad. Al ser un porcentaje bastante alto (aunque no tanto como el 80% supuesto
inicialmente), se valida la hipotesis con el nuevo porcentaje.

El 90% de las fundaciones, asociaciones y pequeifas ONG’s tienen problemas para
encontrar canales que les permitan hacer llegar a la poblacion sus necesidades de
donacion.

De acuerdo al estudio de mercado de PwC "Radiografia del tercer sector social en Espaia”,
las pequeias ONG no estan preparadas para las nuevas tecnologias y no disponen de
suficientes modelos de asociacion y financiacion con empresas como para poder impulsar
sus necesidades de donacion al gran publico.

Este dato ha sido confirmado por las ONG y asociaciones entrevistadas, ya que la casi
totalidad de las mismas nos indicaron como uno de sus principales problemas el poco
alcance que tienen para hacer llegar a la gente sus necesidades.
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El 61% de los donantes actuales usarian una aplicacién para encontrar mas posibles
receptores.

El 61% de los entrevistados estarian dispuestos a pagar incluso una pequefa cuota de 1
euro a cambio de encontrar mas posibles receptores donde necesiten sus donaciones. Por
tanto, puede asimilarse que, como minimo, ese 61% de donantes usaria la aplicacion.

Al menos el 50% de los donantes estan dispuestos a pagar una cuota simbélica por
nuestra aplicacioén.

Como se ha comentado en la hipotesis anterior, segln las entrevistas el 61% de las personas
estarian dispuestas a pagar una pequeia cuota de 1 euro a cambio de encontrar mas
posibles receptores donde necesiten sus donaciones.

Aunque se valida la hipotesis, se analizara si es oportuno incluir esta medida u ofrecer la
aplicacion de forma gratuita.

El 68% de los usuarios de plataformas de compraventa de segunda mano considera
factible donar parte del dinero conseguido a una buena causa.

Se realizan entrevistas a un total de 80 usuarios de la plataforma Wallapop, resultando un
porcentaje del 68% favorable a donar parte del dinero conseguido a una buena causa.
Inicialmente se habia considerado como hipdtesis un 60%.

El 80% de los "compradores” de bienes a través de la aplicaciéon estarian dispuestos a
asumir el transporte del objeto.

Una posible solucion al transporte seria que su coste de envio se descontase de la cantidad
final a recibir por la ONG/Asociacion por la compraventa del articulo, como se hace en
otras plataformas. De esa forma, nadie se hace cargo realmente del transporte.

Por tanto, se valida la hipotesis sin necesidad de actuaciones adicionales.

HIPOTESIS INVALIDADAS:

El 30% de la gente que desea donar finalmente no lo hace al no encontrar un receptor
(por falta de tiempo para buscar).

El porcentaje obtenido a través de las entrevistas baja a un 17%. Aunque no se encuentren
receptores, se suele donar siempre a los mismos conocidos.El estudio Kantar (1.088
entrevistas) indica que el principal canal de obtencion de donaciones por parte de las ONG
es el cara a cara en la calle (26%), seguido muy de lejos por las sedes y eventos.

El estudio AEF por su parte indica como principales canales el telemarketing (35%) y el
cara a cara (32%), con un futuro potencial para la web.

El 30% de la gente que no dona actualmente si lo haria con nuestra aplicacion.
Practicamente nadie busca en internet aplicaciones o webs donde indiquen posibles
receptores de donaciones, segln se puede extraer de la informacion obtenida mediante
entrevistas.

El 40% de las ONGs y Asociaciones estarian dispuestas a pagar una cuota por la
aplicacion.

En las reuniones mantenidas con ONGs y asociaciones, el 90% nos transmitieron que
estarian de acuerdo en realizar un aporte, pero siempre que fuese por la consecucion de
donaciones. Es decir, estaban de acuerdo con ceder parte de lo recaudado, pero no en
pagar una cuota con la incertidumbre de no saber si iban a lograr donaciones.
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ANEXO C: ARQUETIPOS DE CLIENTES

e El Solidario

7 Nombre Andrea Gomez
N ; Edad 35

Estado civil e hijos  Casada. 1 hijo
Lugar de nacimiento Toledo

Vive en Madrid
Perfil General Otros datos interés
- Puesto de trabajo  Profesora de instituto - Caracteristicas y peculiaridades
- Experiencia 7 afos Vegetariana
- Valoracién por sus compaferos - Aficiones

Buena Persona, comprometida con causas sociales
y su trabajo, ademas de una fuerte vocacién hacia
su trabajo.

- Otros

Creatividad

Deporte, moda, viajar

e El Padre Educador

Nombre Luis Ramos
Edad 43

Estado civil e hijos Casado. 3 hijos
Lugar de nacimiento  Madrid

Vive en Madrid
Perfil General Otros datos interés
- Puesto de trabajo  D. Financiero en multinacional - Caracteristicas y peculiaridades
- Experiencia 18 aflos Muy involucrado en la educacion de sus hijos. Le
encanta pasar el tiempo con su familiay
- Valoracién por sus compaiieros organizar actividades con ellos.
Extrovertidoy buen compafiero y jefe de equipo. - Aficiones
Atentoy entusiasta con su trabajo. Organizado y
con grandes dotes de comunicacion. Cocinar. Running. Fatbol.
- Otros
Deportista
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e El Practico

Nombre Marta Pérez
Edad 34

Estado civil e hijos Soltera
Lugar de nacimiento Cadiz

Vive en Madrid
Perfil General Otros datos interés
- Puesto de trabajo  Ingenierainformdtica - Caracteristicas y peculiaridades
- Experiencia 8 afios Le gustala moda y a menudo cambia de armario.
- Valoracién por sus compaiieros - Aficiones

Caracter alegre, carifosa y directa. No suele

. n iajar n ion
andarse con rodeos y €5 una persona muy practica. Le encanta viajar y es una apasionada de los

nifios.
- Otros
Persona muy organizada
e El Desconfiado
Nombre Felipe Javier Freire
Edad 42
Estado civil e hijos Soltero
Lugar de nacimiento Orense
Vive en Madrid
Perfil General Otros datos interés
- Puesto de trabajo  Encargado de obra - Caracteristicas y peculiaridades
- Experiencia 22 afios Prefiere pagar en metalico que con tarjeta.
- Valoracién por sus compaiieros - Aficiones
Caracter reservado, muy trabajador, serio y algo Colecci tocidlet i
tosco en el trato. Le gusta asegurarse que todo se e;:cnf:nar meotocicletas antiguas, que repara y
realiza como es debido. reva orlz‘a. .
ot Descubrir nuevos lugares y actividades que poder
- Utros recomendar luego a sus amigos.
Desconfiado, especialmente con las nuevas
tecnologias.
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ANEXO D: Mock up del producto

Consiste en la inscripcion del usuario en la APP y con ello se da de alta como usuario de DONAPOP.
El acceso a esto se hace a través de la pagina web o por la App. El usuario si quiere realizar una
compra o venta, debera registrarse, si no quiere hacer un registro inicial, podra ver la App y la
Web pero no podra realizar transacciones.

@

Registro

El sistema estara abierto por un lapso de 7 minutos para realizar el
registro.
Datos Obligatorios

. Me gustaria recibir correos con
informacion de Donapop

. Acepto términos y condiciones de la
politica de privacidad

esto con la finalidad de que los compradores puedan ver donde esta
ubicado el producto y asi tomar una desicion de compra.
Tambien se pide una pequefa descripcion dl producto, como en que
estado esta, tiempo de uso y principales caracteristicas.

Para poder cualquier tipo de transaccion (compra/venta) dentro de la
plataforma de DONAPOP, es obligatorio realizar el registro de los
datos. Estos datos van a ser:

e Nombre
e E-mail
e Movil

e Contrasena

Esto con la finalidad de poder identificar el cliente y contar con sus
datos. Ademas se le preguntara si quiere recibir correos informativos
sobre campafas o informacion acerca de la actividad de DONAPOP
dentro del ambito social.

Subir Porducto

En la pagina de subir el producto,
inicialmente, se le solicita autorizacion
al usuario para ver su geolocalizacion,

&

Subir Producto

Luego se debera subir una foto del producto que se desea subir a la Autoriza Geolocalizacion

App de DONAPOP.

Sl NO
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Autorizacion de precio

El sistema le recomendara al usuario un precio,
al objeto. Esto se logra a travez del Fundaciones
reconocimiento de imagen y de deep learning, é%

el cual establecera un precio de mercado,
teniendo en cuenta el mercado con objetos
similares. @ F
Esto se hace para proporcionar inicialmente un ) :
precio mas “justo” al objeto. Asi de esta manera o %
se ofrece a los compradores mejores, al
Precio = vendedor una imagen mas ajustada de cuanto
puede llegar a costa su producto, al ser casi una
tarea de benchmarking y a DONAPOP la opcion
de que haya mayor rotacion de los prductos que
se ofrecen en la App y la web. Animales Comunidad
Si el usuario acepta la aplicacion del precio, el

producto sera publicado en la App, de lo
contrario este le dara el precio que consedere apropiado para el objeto.

Adultos
Mayores

-
Ninos y
Ninas

o
v ;r' -
g 7 PR
N PR
> | ¥ C )

.

Sugerido:

Acepta Precio

sl NO
® ©

Producto Publicado

las personas que entren en la App veran asi el producto:

En la parte de arriba el nombre del vendedor, con valoraciones hechas por
otros compradores, en caso de haber realizado ya ventas dentro de
aplicacion. Esta valoracion se hace a travez de estrellas, entre mas estrellas
mejor es la calificacion. La mayor sera de 5 estrellas y la menor sera de
uno.

El precio del producto estara debajo de la foto. Este precio ya es el que el
vendedor puso para su producto o el que fue recomendado por DONAPOP.

Finalmente aparece la ubicacion donde se sabe en que zona de la ciudad Precio : 40€
. s . . Descripcién
esta el producto. Para mas adelante servira para determinar la ciudad en B T

de dos afos de uso

la cual se encuentra el producto. (excelente estado)

Ubicacién

Fundaciones

El siguiente item que se puede ver dentro de la aplicacion va a ser el
de fundaciones. El cual estara disponible para los vendedores cuando
quieran subir el producto. En esta parte deberan escoger la fundacion
con la cual se sientan mas identificados.

Vender

Comprar

Fundaciones

QO“QF@F El item de fundaciones se establecera con diferentes tipos de

organizaciones que ayudan a diferentes causas, entre estos estan:

7718 e Adultos Mayores

: e Nifos y Ninas

e Animales

e Comunidades

e Personas enfermas
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Ademas de esto, ya contamos con algunas fundaciones que mostraron interes para publicitarse
dentro de la plataforma de DONAPOP.

Estas estan en los sectores de animales, comunidades, nifos y adultos mayores. Al ingersar en
estas categorias se mostraran las fundaciones con una descripcion de la actividad y proyectos que
se encuentran desarrollando.

A esta opcion de fundaciones también podran ingresar los visitantes y compradores dentro de la
App, con la finalidad que conozcan la labor realizada por DONAPOP y nuestros socios, que son las
fundaciones con las cuales trabaja DONAPOP.

Fundaciones Fundaciones Fundaciones

o

Fundaciones

v @

Y
Huellas e bt

Las asociacion En Solidarios
Creando  Huellas,
es una entidad sin

animo de lucro que

Somos personas que Somos personas que
gueremos cambiar el gueremos cambiar el
mundo. Creemos en mundo. Creemos en

visitamos a las

personas mayores

que se sienten solas y
. .

una cultura de la una cultura de la
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ANEXO E: LANDING PAGE

www.donapop.es

wx Plataforma De Venta Online [Oc X 4+ = a X

COME FUNCIONA < C ) @ Noesseguro | www.donapop.es Qa# =60« 0 :

i Aplicaciones ) Download Center W Twitter G & Nuevapestaia [ 1Bienvenido a Faceb. proyecto

o

{5 yowarop

Unete y

sé parte del
cambio que
quieres ver

en el mundo ek

a
425 vowaror

o

COMO FUNCIONA

W New Visitor - B Retuming Visitor

Usuarios Usuarios nuevos Sesiones

37 37 55
I U DR | D | G

Nimero de sesiones por
usuario Numero de visitasa paginas  Paginas/sesion

1,49 81 1,47
AN N _AMANA

Duracion media de |3 sesion  Porcentaje de rebote

00:01:53 6545 %
N NMTWMA
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ANEXO F: REDES SOCIALES

https://www.facebook.com/DonaPop-409522686565987/?modal=admin_todo_tour

wx_Plataforma De Venta Online[Do X [f§ DonaPop - Inicio X 4+
& C d @ httpsy//www.facebook.com/DonaPop-409522686565987/?modal=admin_todo_tour
it Aplicaciones | Download Center W Twitter G & Nuevapestaia [ iBienvenido a Faceb... proyecto
- fl DonaPop Q Carlos  Inicio  Crear
Pagina  Bandejade ... @ Notificaciones @ Estadisticas Herramienta Centro de an Mas ~ Configuracion Ayuda ~

DonaPop

Crear nombre de usuario
de la pagina

1) DONAFOP

Inicio
Publicaciones

b Tegustav X\ Siguiendov A& Compartir =« + Agregar un bot6n
Opiniones

Videos
Guia para paginas
Fotos Semana 3: Aprovecha al maximo la pagina de tu negocio Explorar todas las semanas

Informacion

®

Comunidad

Alcance: orgénicolpagado | « | [ Clics en publicaciones [JJj Reacciones, comentarios y veces gue se compartio # |

Fecha . Publicacion . Tipo . Segmentacion . Alcance i . Participacion . Promocionar

;:2{:-25!2019 i':" EE;OaSESlZSE!!! - @ 11 I E |.

VL e W@ :
il Treae N S o
e B, o e Lk
o QI 6 @ |
wo PP, 9 @ s |1
?;{!f:]{i5!2019 DonaFop B A 0 g I
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ANEXO G: CARTELES PEGADOS EN COLEGIOS

¢Quieres que tus hijos
crezcan con los valores del
compartir?

Unete con ellos a nuestra comunidad de
vendedores solidarios y destina los fondos
de vuestras ventas a la causa benéfica que

mas os guste

www.donapop.es

an YONAFPOV Tif: 676 101 285

info@Qdonapop.es

).
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ANEXO H POSIBLES ESCENARIOS FINANCIEROS

Escenario Pesimista

€ vonaror

Se han calculado las ventas previstas en el caso en el que la tasa penetraciéon en el mercado fuera
un 0,2% inferior a la esperada, lo que supondria obtener beneficios a partir de 2023, tal y como
se refleja en la cuenta de resultados.

MADRID

BARCELONA

VALENCIA

Target 0,60%

Target 0,80%

Target 1,30%

Target 1,60%

Target 1,80%

69.894,95 € 93.193,27 € 151.439,06 € 186.386,53 € 209.684,85 €
Target 0,80% Target 1,30% Target 1,60%
— - 78.463,08 € 127.502,50 € 156.926,16 €

Total Ingresos Previstos

Donapop

Fondos para ONGs

928.604,33 €

69.894,95 €

1.238.139,11 €

93.193,27 €

229.902,14 €

3.054.414,10 €

313.889,04 €

4.170.240,04 €

5.344.051,48 €

Target 0,80%
35.629,43 €

402.240,43 €

A DE R ADO 019 020 0 0 0 yx
INGRESOS - € 107.844,95 € 131.143,27 € 267.852,14 € 315.039,04 € 402.240,43 €
Ingresos por ventas € 69.894,95 € 93.193,27 € 229.902,14 € 313.889,04 € 402.240,43 €
Otros Ingresos 37.950,00 € 37.950,00 € 37.950,00 € 1.150,00 €

Coste de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

MARGEN BRUTO - € 107.844,95 € 131.143,27 € 267.852,14 € 315.039,04 € 402.240,43 €
GASTOS DE EXPLOTACION (20.970,16) (122.549,95) (133.989,73) (230.405,71) (263.607,95) (320.185,45)
Marketing (13.000,00) (56.500,00) (62.500,00) (70.500,00) (77.550,00) (81.427,50)
Operaciones (7.970,16) (66.049,95) (71.489,73) (159.905,71) (186.057,95) (238.757,95)

Amortizaciones y depreciaciones

0,00

Resultado financiero

Impuesto Corriente

Impuesto Diferido

RESULTADO NETO

Resultado neto acumulado
Crédito Escudo Fiscal

0,00

5.242,54

(15.727,62)
(15.727,62)

5.242,54

(11.500,00)
0,00

6.551,25
(19.653,75)

-35.381,37
6.551,25

75

(34.958,33)

0,00

9.451,20

(28.353,59)

-63.734,97
9.451,20

(41.750,00)

(40.583,33)

0,00

1.075,89
(3.227,68)
-66.962,65
1.075,89

10.847,75
-56.114,89

(22.541,67)

0,00

59.513,32
3.398,42
0,00
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Escenario Optimista

Se han calculado las ventas previstas en el caso en el que la tasa penetracion en el mercado fuera
un 0,2% superior a la esperada, lo que supondria obtener beneficios a partir de 2020, tal y como
se refleja en la cuenta de resultados.

Target 1,00% Target 1,20% Target 1,70% Target 2,00% Target 2,20%

MADRID

116.491,58 €

139.789,90 €

198.035,69 €

232.983,17 €

256.281,48 €

BARCELONA

Target 1,20%
117.694,62 €

Target 1,70%
166.734,04 €

Target 2,00%
196.157,70 €

VALENCIA

Total Ingresos Previstos
Donapop

Fondos para ONGs

116.491,58 €

1.547.673,89 €

139.789,90 €

1.857.208,66 €

315.730,31 €

4.194.702,67 €

5.310.528,62 €

399.717,21 €

6.721.021,26 €

Target 1,20%
53.444,14 €

505.883,32 €

A DE R ADO 020 0 0 0 yx
INGRESOS € 154.441,58 € 177.739,90 € 353.680,31 € 400.867,21 € 505.883,32 €
Ingresos por ventas € 116.491,58 € 139.789,90 € 315.730,31 € 399.717,21 € 505.883,32 €
Otros Ingresos 37.950,00 € 37.950,00 € 37.950,00 € 1.150,00 €

Coste de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

MARGEN BRUTO - € 154.441,58 € 177.739,90 € 353.680,31 € 400.867,21 € 505.883,32 €
GASTOS DE EXPLOTACION (20.970,16) (122.549,95) (133.989,73) (230.405,71) (263.607,95) (320.185,45)
Marketing (13.000,00) (56.500,00) (62.500,00) (70.500,00) (77.550,00) (81.427,50)
Operaciones (7.970,16) (66.049,95) (71.489,73) (159.905,71) (186.057,95) (238.757,95)

Amortizaciones y depreciaciones

Resultado financiero

Impuesto Corriente
Impuesto Diferido

RESULTADO NETO

Resultado neto acumulado
Crédito Escudo Fiscal

5.242,54

(15.727,62)

(15.727,62)
5.242,54

0,00 (11.500,00)

0,00 0,00

20.391,63
4.664,01
0,00
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(34.958,33)

0,00

(1.232,00)
(5.242,54)
3.549,30
8.213,31
(5.242,54)

(41.750,00)

0,00

61.143,45
69.356,76

0,00 -

(20.381,15)

(40.583,33)

0,00

72.506,94
141.863,71

(24.168,98)

(22.541,67)

0,00

(40.789,05)

122.367,15
264.230,86
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