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ECOPicoPala
Oportunidad de negocio

La idea de desarrollar un proyecto como el de ECOPicoPala surgio6 tras un profundo analisis del
mercado de alimentacion ecologica tanto en Espana como en el mundo. Dicho estudio nos
proporcion6 informacion muy valiosa sobre una oportunidad existente en el sector.

En primer lugar, descubrimos que se trata de un sector que estaba experimentando un
crecimiento superior al 15% durante los ultimos anos, desde los 998 millones de euros en
ingresos de 2012 hasta los 1.686 millones de euros de 2016.

A pesar de este importante crecimiento, descubrimos que la penetracion de alimentacion
ecologica en Espaia todavia se encontraba muy por debajo de otros paises del entorno. Mientras
en Espana esta penetracion no llegaba al 2% en paises como Alemania llegaba al 5%.

+17,2% CAGR 2012-2016 t
1.686 M€ 9,7% ]
1.498 M€ Media UE = 3%

1.203 M€
998 M€ 1.018 M€ 5,1%

3,5% 3,0%

1,7%

Dinamarca Alemania Francia italia Espana
2012 2013 2014 2015 2016
Figura: Evolucion de ingresos de la alimentacion  Figura: Penetracion de la alimentacion ecologica
ecologica en Espafa. por pais.
Fuente: FiBL. Fuente: FiBL.

A esto se unia el hecho de que Espaifa presenta un % de consumidores ecoldgicos
considerablemente mas bajo que el de esos paises del entorno. De hecho, en Espafia
Unicamente el 30% de todos los consumidores son ecoldgicos mientras que en paises como
Francia ese porcentaje supone el 60%.

Sin embargo, Espaia es el mayor productor de alimentos ecologicos de Europa y una de las
grandes potencias mundiales.

13%
12%
9%

60% 30%
Espafia Italia Francia Alemania Rusia
Figura: % de consumidores ecoldgicos en Francia Figura: Cuota de produccion de alimentos
y Espana. ecolodgicos en Europa por pais.
Fuente: FiBL. Fuente: FiBL.

Por lo tanto, resultaba evidente que existia alglin o algunos componentes que estaban frenando
la demanda de este tipo de productos en Espana. Para conocer dichos motivos, realizamos
encuestas y entrevistas tanto a consumidores ecoldgicos como no ecoldgicos que mostraron
barreras de entrada relacionadas con el precio, la ausencia de oferta de productos y
desconfianza en la trazabilidad de los alimentos.

Elaborar una propuesta de valor que derribe dichas barreras es clave para impulsar la demanda
de alimentos ecoldgicos a los niveles en los que se encuentra en los paises del entorno, algo
que ECOPicoPala ha conseguido y que se explicara a lo largo del presente documento.
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Consumidores ecolégicos Consumidores no ecolégicos
(aumentar consumo) (iniciar consumo)

Desconfianza en la
trazabilidad

beneficios

Figura: Tabla resumen de las principales causas que limitan el crecimiento de la demanda de
productos ecoldgicos entre los consumidores.
Fuente: Elaboracion propia - entrevistas (n=52) y encuestas (n=239).

Propuesta de valor y modelo de negocio de ECOPicoPala

ECOPicoPala es una plataforma online y fisica de alimentos 100% ecoldgicos donde los
consumidores, tanto particulares como profesionales, pueden realizar su compra ecoldgica.

ECOPicoPala garantiza que todos los alimentos disponibles en su plataforma son 100% ecologicos
no solo desde el punto de vista productivo sino también desde el punto de vista de su cadena
de suministro:

- Productivo: seleccion, certificacion y seguimiento de los productores ecologicos segln los
altos estandares de ECOPicoPala.

- Cadena de suministro: envasado 100% ecologico en nuestro hub ecologico y transporte 100% a
través de proveedores certificados.

Ademas, el cliente de ECOPicoPala puede verificar en todo momento el cumplimiento de dichos
compromisos en cualquiera de sus pedidos a través de un sistema basado en tecnologia
Blockchain que garantiza la maxima transparencia del proceso y de los agentes que intervienen.

En definitiva, ECOPicoPala es la primera plataforma en ofrecer productos 100% ecologicos con
un 100% de fiabilidad a un precio justo.

Ofrecer una amplia variedad de productos frescos 100%
ecolégicos y trazables en toda su cadena de suministro y a un

precio justo
i
062(3\

ORGANIC &

Figura: Resumen de la propuesta de valor de ECOPicoPala.

Con toda esta informacion, decidimos elaborar la propuesta de valor expuesta anteriormente,
con la cual vencer las barreras de crecimiento con las que se encontraba el sector de
alimentacion ecologica. Ademas, toda la informacion recopilada con nuestros estudios y con las
encuestas y entrevistas realizadas, nos permitié elaborar un modelo de negocio que soportara
dicha propuesta de valor en todos sus ambitos:

- Segmento de clientes: es necesario satisfacer a todos los clientes, tanto ecolégicos
como no ecoldgicos.

- Relacion con los clientes y canales: marketing y una estructura de canal que permita
satisfacer a los clientes mas o menos digitalizados.
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- Recursos, actividades y asociados clave: realizar todas las actividades oportunas para
poder disefar una cadena de aprovisionamiento 100% ecologica y con gran eficiencia
para proporcionar el precio mas justo.

Actividades clave Propuesta de valor Relacién con clientes Segmento clientes

Productores (0) Bisquedade Amplia @S Marketing Consumidores
\ d ecolégicos proveedores variedad de Faa=  digital ﬂ” 5 ecolégicos y
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Figura: Modelo de negocio de ECOPicoPala.

Formulacién estratégica

El profundo analisis realizado sobre el mercado de alimentacion ecologica permite realizar un
plan estratégico claro para el proyecto ECOPicoPala. Dicho plan estratégico gira alrededor de
los siguientes pilares para aprovechar las oportunidades del entorno y minimizar las amenazas:

1) Ofrecer un producto 100% ecologico.

Hasta ahora las ventajas de la alimentacion ecologica se han centrado principalmente en los
beneficios que aporta a la salud. Sin embargo, existe una creciente conciencia medioambiental
y sobre el modo de vida rural que debe ser aprovechada por el sector de alimentacion ecoldgica
debido a los beneficios que aporta en este campo.

En este sentido, ofrecer un producto ecoldgico ya no es suficiente, sino que toda la cadena de
aprovisionamiento y todas las actividades de la compaiia deben realizarse de la manera mas
sostenible posible.

2) Establecer un estricto control de la cadena de aprovisionamiento y hacerlo accesible al
consumidor para su consulta en cualquier momento.

El compromiso de ofrecer un producto 100% ecoldgico debe sustentarse en una cadena de
aprovisionamiento que incluya estrictos controles sobre cada uno de los procesos,
principalmente produccion, transporte y envasado. Estos procesos principales deben cumplir
exigentes protocolos basados en las normas existentes para una produccion, un transporte y un
envasado ecologico.

Ademas, es crucial proporcionar transparencia al consumidor en este aspecto y por ello se hace
vital implantar un sistema fiable de trazabilidad y ponerlo a disposicion del cliente para su
consulta.

3) Obtener la maxima eficiencia en todos los procesos para ofrecer el mejor precio
posible, pero manteniendo unos margenes de beneficio aceptables.

A pesar de que el modelo de agrupacion de actividades en la cadena de aprovisionamiento
generara sinergias que se traduciran en mejoras de la productividad, es necesario utilizar toda
la tecnologia existente en el momento para controlar otros aspectos criticos del negocio como
la adecuacion de oferta y demanda o la gestion de las mermas, un elemento clave cuando se
trata de productos frescos.

4) Disponer de un porfolio de productos variado.

Con el objetivo de satisfacer plenamente las necesidades de los consumidores de productos
ecologicos, es necesario establecer una red de productores realmente amplia que permita
disponer de un surtido de producto amplio y variado.
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5) Disefnar canales de venta especificos para cada segmento de clientes.

Los clientes potenciales de alimentacion ecoldgica pueden estar muy digitalizados o
practicamente nada digitalizados. Es por ello por lo que sera necesario establecer dos
estrategias de canal de venta diferenciadas por tipo de cliente con el objetivo de llegar al
mayor nimero de consumidores potenciales posible.

Esta estrategia diferenciada, ademas, debera estar enfocada en que el canal online gane
penetracion entre los clientes mas digitalizados dada su mayor eficiencia en costes.

6) Comunicacion focalizada en divulgar todos los beneficios de la alimentacion ecologica.

Tal y como se ha comentado anteriormente, la alimentacion ecologica conlleva grandes
beneficios en areas mas alla de la salud, como el medioambiente y el modo de vida rural.
Ademas, todo ello coincide con una mayor conciencia medioambiental por parte de la sociedad
y la demanda de un modelo de consumo mas sostenible.

Por lo tanto, sera necesario realizar una labor pedagogica intensa para que la alimentacion sea
asociada con todos esos beneficios y suponga un incentivo mas para el consumidor mas alla de
los beneficios demostrados en la salud.

7) Generacion de imagen de marca basada en la credibilidad.

Todas las actividades de la compaiia deberan poder ser auditadas por el consumidor en
cualquier momento, actividades tales como la procedencia de los alimentos, el modo de cultivo
o el transporte al que ha sido sometido hasta llegar a sus manos. Unicamente a través de una
transparencia maxima en los procesos de ECOPicoPala se conseguira que el cliente deposite su
confianza en nuestro proyecto, factor elemental identificado para el sector de la alimentacion
ecologica.

8) Disenar un modelo de negocio valido tanto para el segmento de clientes particular como
profesional.

Se deberan explorar todas las vias de negocio posible dentro de la alimentacion ecologica,
incluyendo a los clientes pertenecientes al segmento Horeca (hoteles, restaurantes y
cafeterias) puesto que ellos podrian ser un altavoz para la marca ademas de suponer una via
de ingresos complementaria.

9) Posicionamiento basado en la diferenciacion.

ECOPicoPala debe ofrecer productos con alto valor anadido tanto desde el punto de vista de la
calidad como desde el punto de vista de la sostenibilidad y, ademas, todo ello debe poder ser
auditado por el consumidor en cualquier momento. Es por ello por lo que el posicionamiento
de ECOPicoPala en el mercado no puede estar basado en elementos que no sean
diferenciadores. Ademas, es ahi donde el proyecto puede encontrar un hueco de mercado para
crecer puesto que la mayoria de los competidores actuales Unicamente basan su valor anadido
en el hecho de que el producto es ecologico, lo cual ha dejado de ser diferenciador y se ha
convertido en una propuesta genérica.

En definitiva, todos estos pilares estratégicos expuestos deben guiar todas las actividades de la
compahia y el éxito del proyecto se basa en la correcta ejecucion de cada uno de ellos.

Cadena de
Producto 100% ecologico aprovisionamiento
controlada y accesible

Maxima eficiencia en todas
las actividades

Porfolio de productos Canales de venta adaptados | Comunicaciéon enfocada en
variado al consumidor la divulgacion

Imagen de marca basada en Explorar el segmento de Posicionamiento basado en
la credibilidad clientes profesional diferenciacion
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Figura: Pilares de la formulacion estratégica de ECOPicoPala.

Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos permitiran a la compania conocer el estado de su formulacion
estratégica en todo momento para, si fuera necesario, tomar medidas correctoras para revertir
la situacion.
Por lo tanto, dichos objetivos deben estar referidos a alguno de los pilares anteriores de la
formulacion estratégica y su evolucion debe ser revisada periodicamente por el Comité de
Direccion.
Objetivos financieros
En primer lugar, los objetivos financieros establecidos para el proyecto ECOPicoPala recaeran
en el responsable de Finanzas y seran los siguientes:

1) Obtener un TIR > 100% en 5 anos.

2) Obtener un payback de la inversion en menos de 5 afos.

3) Alcanza un margen operativo o EBITDA en los primeros 5 afos de al menos el 15%.
Objetivos de marketing y ventas
En relacion con los objetivos de marketing y ventas, cuyo responsable sera el responsable de
dicha area, éstos son los siguientes:

1) Alcanzar el siguiente volumen de ventas y la cuota de mercado en los primeros 5 anos

de la compaiiia:

20.000.000 € 10%
18.000.000 €
16.000.000 €
14.000.000 €
12.000.000 €

10.000.000 €
8.000.000 € 4%
6.000.000 €
4.000.000 € I 2%
2.000.000€
0€ — - 0% ‘_/—’/k/”/’

2021 2022 2023 2024 2025 2021 2022 2023 2024 2025
M Ingresos —&—Cuota de mercado
Figura: Evolucion de los ingresos totales de Figura: Crecimiento anual de los ingresos totales
ECOPicoPala. de ECOPicoPala.

2) Alcanzar un % de ventas en el canal online del 80% en los primeros 5 anos.

3) Posicionamiento en precio en la franja mas competitiva en los primeros 5 aios del plan.
Objetivos operativos
Respecto a los objetivos operativos, el responsable de operaciones debe asegurarse de que los
siguientes objetivos se cumplen:

1) Ejecutar el plan de lanzamiento antes de enero de 2021, principalmente:
a. Busqueda de proveedores ecolégicos: produccion, transporte y envasado.
b. Implantacion del sistema de calidad y de control y seguimiento basado en
Blockchain.
c. Disefno y ejecucion de los canales de venta.
d. Disefo y ejecucion de todos los procesos de la cadena de valor.
2) Mantener un nivel de incidencias de cualquier tipo inferior al 1% de los pedidos.
3) Mantener un nivel de mermas inferior al 2% de las ventas.
4) Ejecutar el plan de crecimiento geografico en los primeros 5 afos.
Objetivos de comunicacion y marca
Los objetivos de comunicacion y marca seran responsabilidad del area de marketing y ventas y
seran los siguientes:

1) Cada ano, las encuestas realizadas a los consumidores deben mostrar:
o La credibilidad como el principal atributo de ECOPicoPala.
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o La salud, el medioambiente y el modo de vida rural como las principales
ventajas de la alimentacion ecologica.
2) Cada ano, el indicador Net Promoter Score debe mostrar valores superiores para
ECOPicoPala que para cualquier otro competidor.

Marketing y ventas

ECOPicoPala aspira a ser la compaiia de alimentacion ecoldgica que transmite mas credibilidad
a los consumidores de dichos productos. Para conseguirlo, la compania debe ser realmente
exigente con todas las actividades que realiza y debe exigir a todos sus colaboradores los niveles
de sostenibilidad mas altos del sector. Ademas, debe operar con total transparencia y permitir
que los consumidores auditen cualquier actividad para cerciorarse de que sus productos
cumplen con la premisa de ser 100% ecologicos en toda la cadena de valor.

Segmentacion y Publico objetivo
La segmentacion de la poblacion se ha establecido en 3 niveles que son:

1) Localizacion geografica = personas que residen en el corredor mediterraneo y Madrid
(poblacion total 21 millones de personas).

2) Alta preocupacion por la salud.

3) Nivel de digitalizacion (alto o medio-bajo).
El tamafo de mercado en alimentacion ecologica es de 640 millones de euros vy, tal y como se
puede apreciar en la imagen, el mismo, practicamente se divide al 50 % entre los clientes
digitalizados y no digitalizados. De manera que, para solventar esta barrera con el segmento
poco digitalizado, ECOPicoPala llevara a cabo aperturas de corneres en los establecimientos
del Corte Inglés.

Total Por segmentos de mercado

4 j’ 3 3

LS
35 50

640 M€ 326 M€ 314 M€

Figura: Tamafo de mercado por segmentos.
Producto

ECOPicoPala, comercializara productos alimenticios ecoldgicos de alta calidad, certificados
ecoldgicamente no so6lo en la fase de produccion, como publicita la competencia, sino que,
dispondra de una certificacion ecologica propia, que aglutinara todo el ciclo de las
certificaciones sostenibles que le puedan afectar al producto, es decir, certificaciones
sostenibles en produccion, transporte, envasado y entrega (Gltima milla). Un punto para
destacar es que la certificacion del producto se realizara a través de tecnologia Blockchain.

Nuestros productos, se podran adquirir bajo pedidos minimos o también, configurar su propio
pedido de manera manual.

La gama de productos que comercializara la Compahia sera:

e Frutas: Limones, manzanas, naranjas, peras, melocotones, melones, ciruelas, fresas...
e Verduras y Hortalizas: Lechugas, tomates, ajos, cebollas, puerros, patatas...

Precio

EXECUTIVE SUMMARY - OCTUBRE 2020 6
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La estrategia de precios planteada por ECOPicoPala estaran trazados en funcion a los segmentos
en los que se focaliza su negocio. Los mismos, se han definido en comparables con la
competencia y realizando un estudio interno de costes para encontrar el precio 6ptimo.

Como se puede apreciar, el P.V.P. de estas disminuye del ano 2021 al 2025, eso es debido a
que la compaiia en pro de cumplir una de sus grandes premisas “precio justo”, disminuira el
precio €/kg de las cestas con el fin de incrementar su captacion de clientes, todo ello, sin que
las ratios de rentabilidad disminuyan del 15% de EBITDA.

Peso de las Peso de las
Verduras - Cestas Verduras - Cestas
cestas Frutas cestas Frutas N N
Hortalizas Mixtas Hortalizas Mixtas
(kg) (kg)

5 20,50 € 20,50 € 20,50 €

Cestas bajo pedido > 21,78 € 22,97 € 22,38 € Cestas bajo pedido
NO suseripeién 8 30,80 € 29,80 € 30,30 € NO suseripeién 8 30,50 € 30,50 € 30,50 €
10 37,50 € 33,75€ 35,63 € 10 36,50 € 36,50 € 36,50 €
Cest ; 5 19,60 € 20,67 € 20,14 € Cestas ) 5 18,45 € 18,45 € 18,45 €
:::ss:::r'la:lis 8 27,72€ 26,82€ 27,27¢€ baio s::;ri cion 8 27,45 € 27,45 € 27,45€
! P 10 33,75€ 30,33 € 32,06 € ! P 10 32,85 € 32,85€ 32,85€
Cestas aui | 5 20,04 € 21,13 € 20,59 € Cestas quincenales 5 18,86 € 18,86 € 18,86 €
Es as quincenales 8 2833€ | 2741€ | 2187€ o :Jscri o 8 2806€ | 2806€ | 2806€
2o suseripeion 10 3450€ | 31,05€ | 32,78€ ) P 10 3358€ | 3358€ | 3358¢€
Figura: Precios de las cestas en el afo 2021. Figura: Precios de las cestas en el ano 2025.

Canales

La compaiia utilizara los canales de venta directo e indirecto. Entendemos como canal
directo, al canal en el que el contacto entre la compafia y el cliente final se establece
directamente a través de los canales de tienda online (web y aplicacion mavil), corneres, y
fuerza de ventas propias. Por otro lado, el canal indirecto es aquel en el que el contacto con
el cliente final se realiza a través de fuerza de ventas externa, el prototipo de cliente para este
tipo de canal de venta son los clientes HORECA. El modelo de remuneracion a aplicar a la fuerza
de ventas externa estara vinculado al nimero de ventas que consiga cada comercial.

A través de ambos canales, ECOPicoPala hara llegar sus productos a los segmentos en los que
se focalizara y, ademas, los corneres y la fuerza de ventas externa aportara un valor anadido a
la Compaiia en relacion con la orientacion y formacion de aquellos clientes poco digitalizados
que adquieren sus productos de manera presencial. El objetivo, es que la siguiente compra la
realicen a través del canal online. Adicionalmente a lo anterior, la compafia emplazara sus
corneres en los centros comerciales de El Corte Inglés, asicando su marca a una Compaiiia que
destaca por su calidad y un servicio de atencion exclusivo y, El Corte Inglés, cumple en un alto
grado con dichas premisas.

Comunicacion

Durante los inicios, la compaiia llevara a cabo acciones de captacion y generacion de marca.
Los canalices utilizados seran:
1) Canal online:
a. Posicionamiento en Google: la compaiiia se posicionara en los primeros puestos
de bUsqueda de comida ecologica.
b. Internet y redes sociales: Facebook, YouTube, Instagram, Twitter nos
facilitaran el reconocimiento de nuestra marca, aplicacion movil y web.
c. Contratacion de un consultor SEO: afianzar mucho mas rapido nuestro
posicionamiento en la red.
2) Prensa:
a. ECOPicoPala estara presente en 2 de las principales revistas de comida
ecologica, que son Naturasi y Vidanatural.
3) Ferias y congresos:
a. ECOPicoPala participa en Ferias de alimentacion y eventos de comida
ecologica, las mas destacadas son Exponatural, Biocultura y Exposalud.

Por otro lado, nuestra labor de comunicacién también incluye el etiquetado del producto, ya
que ademas de incluir toda la informacion relativa al mismo, también lo nos apoyaremos en él
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como plataforma de altavoz para digitalizar a nuestro cliente. Para ello, todas las etiquetas
incluiran la siguiente frase: “Evita la proxima compra y adquiere tus productos ECOPicoPala de
manera digital”.

Segmento de clientes Canales de venta Relacioén con clientes

™ . 5.
| ] Q VO )
Ty ° k
Digitalizados Tienda online v o Marketing de
% 0 qm entrada
fore
3 QoW
0
i No digitalizados '.7;‘.‘_ Tienda fisica Marketing
HE | tradicional

Figura: Canales de venta y comunicacion por tipo de cliente.

Posicionamiento y diferencias clave

Por lo tanto, tanto el posicionamiento competitivo como los diferenciadores clave de nuestro
producto son los que se muestran a continuacion:

Posicionamiento ’ El lugar donde encontrar alimentos saludables, 100% ecoldgicos
competitivo y a un precio justo

Producto Precio Canal Comunicacion
N "
. . * & [ ]
XN
Diferenciadores SN Frany
clave ORGANIC & i
100% ecologico y Precio justo y Digital y fisico Enfoque en los
trazable en su competitivo (<20% segun segmento de beneficios sobre la
cadena de valor vs no ecoldgico) mercado salud

Figura: Posicionamiento competitivo y diferenciadores clave.

Implantacién de la Compafiia

La compaiia llevara a cabo un proceso de implantacion de manera gradual. Iniciara sus
actividades en la Comunidad de Madrid y zona de influencia, expandiéndose en el afio 2 a
Barcelona, Tarragona y Girona y, en el ano 3, al resto de provincias del Corredor Mediterraneo.
Esta expansion de las operaciones llevara consigo un plan de apertura de corneres segin se
muestra a continuacion.

Ano 2021 Ano 2022 Afo 2023 Ao 2024 Ao 2025
yde | Ubicacion | N9 Ubicacien = N9 ubicacion = 3 9° ' ubicacion = " de
Zona 1 Madrid 1 Madrid 2 Madrid 3 Madrid 3 ‘Madrid 3
- - Barcelona 1 Barcelona 1 Barcelona 1 Barcelona 1
- - Tarragona 1 Tarragona 1 Tarragona 1
E - Girona 1 Girona 1
Valencia 1

1

1
1
! 1

Ubicacion
Zona 2
0

Zona 3 Valencia 1

Valencia Malaga
Murcia
Malaga
Total 1 3 6 8 10

Malaga

Figura: Plan de apertura de corneres ECOPicoPala.

Operaciones

Tradicionalmente, para lograr que las materias primas lleguen al consumidor final, se recurre
a cadenas de suministro compuestas por una larga cadena de intermediarios que, de manera
insostenible para el medio ambiente, alzan el precio y dificultan un seguimiento oportuno de
su trazabilidad, resultando para el consumidor final un alto precio bajo una dudosa
procedencia. Esto es fomentado por unos habitos de consumo poco sostenibles con el medio
ambiente por resultar complejo obtener toda variedad de productos provenientes de diferentes
paises sin que su abastecimiento y distribucion perjudique a nuestro entorno.
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Cadena de suministro tradicional

g \'-\_ "‘-.\ Y Pl A
e Central AN Y Ay b
. %| Distribuidor v| Plataforma 3 M) Ll
i hortofruticola / / ¥, (M
X / / / n A
I-. ."; ."r o o
Productor Cliente
Cadena de suministro ECOPicoPala
\ Pw A

o /
}ﬂ ECO\P):{ﬁ’aIa / “"i"

Productor Cliente

Figura: Cadena de aprovisionamiento ECOPicoPala.

EcoPicoPala propone un modelo de negocio ecologico integro que, indudablemente, debe ser
soportado por una cadena de suministro responsable con el medio ambiente y que ademas
modifique los habitos de consumo de los clientes en cuanto a la disponibilidad de una mayor
variedad de productos, resultando necesario un fomento del consumo de proximidad.

Productos. Envasado Transporte

Figura: 100% ecoldgico.

Para conseguir todo esto, dispondremos de una serie de procesos que nos permitiran alcanzar
los objetivos estratégicos de la compaiiia, entre los que destacan:

1) Seleccion de todos nuestros proveedores por medio de auditorias que nos permitiran
evaluar la idoneidad de éstos y su encaje con nuestra politica. Estas homologaciones
no solo abarcaran a los proveedores de materias primas, sino que incluiran también
envases, transporte, etc.

2) Materia prima ecologica que cumplira con la normativa europea sobre produccion
ecologica. Esta materia prima provendra de la misma comunidad autéonoma o de las
limitrofes a donde se venderan los productos. Con esta politica de radio ecologico
reduciremos la huella ambiental de nuestra actividad. Aseguraremos una variedad
suficiente de productos para cumplir con las necesidades nutritivas recomendadas.

3) A diferencia de nuestros principales competidores, incluiremos en nuestra propuesta
un envasado 100% ecologico. Materiales como hoja de palma, cafa de azlcar o PLA
estaran presentes en nuestros envasados.

4) En cuanto al transporte, emplearemos vehiculos cuyo combustible sera el Gas Natural
Comprimido (GNC) para la recogida y reparto general y riders para el reparto de Gltima
milla.

5) Cumpliremos con los mas altos estandares de calidad y seguridad alimentaria a través
de la implantacion de nuestro Manual de Analisis de Peligros y Puntos de Control Criticos
(APPCC) vy la certificacion internacional en seguridad alimentaria IFS.

6) Aseguraremos la cadena de frio a lo largo de todo nuestro sistema productivo.

7) Todo lo anterior sera “auditable” por parte de nuestros clientes a través de nuestro
sistema de trazabilidad verificable bajo la tecnologia Blockchain.

De modo general, diariamente nuestros vehiculos realizaran la recogida de los productos
directamente a nuestros proveedores para hacerlos llegar a nuestros almacenes ubicados en la
periferia de las ciudades de reparto. Posteriormente se realizara el reparto por medio de
nuestro vehiculo directamente para las tiendas fisicas (corneres) y negocio B2B y a través de
riders para el comercio online particular. Este reparto de Gltima milla por medio de riders se
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realizara a través de los centros logisticos urbanos, es decir, nuestro vehiculo estacionara en
una zona habilitada por la municipalidad correspondientes y los riders acudiran a este punto

para realizar la recogida de la mercancia y realizar ésta ultima entrega.
P g B N —

Figura: Vehiculo de Gas Natural Comprimido. Figura: Centro logistico urbano.

Por ultimo y como principal diferenciacion respecto a nuestros competidores, estara nuestro
sello EcoPicoPala. Sello que representara una marca 100% sostenible con el medio ambiente y
que servira de garantia para nuestros clientes, indicando que tanto nuestros productos como su
envasado y distribucion nos sitian como empresa alimentaria con menor huella de carbono.

Equipo

El equipo promotor del proyecto esta compuesto por un equipo de profesionales completamente
convencidos de los multiples beneficios asociados a la alimentacion ecologica y representan en
su conjunto una mezcla ideal para cubrir las principales areas de responsabilidad de la
compaiiia y su experiencia contrastada supone una garantia de éxito en el lanzamiento y
consecucion de los objetivos marcados. En definitiva, se trata de un equipo que relne
experiencia técnica en sus areas de responsabilidad y capacidad de liderazgo, por lo tanto, el
proyecto inicia con una estructura organizativa de potencial y que asegura a medio y largo
plazo unas grandes capacidades de gestion.

Sin embargo, el equipo promotor es consciente de su falta de experiencia en el sector de la
alimentacion ecoldgica y por ello ha contado con la asesoria de profesionales del sector tanto
en la parte productiva de la cadena de valor como en la parte relacionada con la
comercializacion. En concreto, el proyecto ha estado asesorado por Ecohuertos Toledo, huertos
de produccion de alimentos ecolodgicos, y por Biomarket Toledo, tienda especializada en la
venta de productos ecologicos directamente desde el productor. De esta manera, ademas de
conseguir un conocimiento mas amplio del sector donde se va a desarrollar el proyecto, ha
podido testarse con éxito la propuesta de valor que presenta ECOPicoPala.

Roberto Teijeiro Diego Echevarria Rubén Sanz

Marketing y Ventas Operaciones y Calidad Finanzas y Estrategia

i
Figura: Equipo promotor del proyecto ECOPicoPala

Informacion financiera

El analisis de la cuenta de pérdidas y ganancias del proyecto arroja las siguientes conclusiones
sobre sus margenes:

- Enlineas generales, todos los margenes de relevancia de la compaiia (% EBITDA, % EBIT
y % Resultado Neto) muestran valores negativos hasta el afio 2022 debido a la creciente
inversion en capital e infraestructura operativa que se produce en esos afnos. A partir
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de ese momento, en el ano 2023 el volumen de ventas es lo suficientemente elevado
como para compensar dichos costes y empezar a arrojar margenes positivos.

- Enelano 2024, el objetivo de ventas permite llegar a los objetivos de margen de EBITDA
y EBIT cercanos al 15% y el objetivo de resultado neto cercano al 10% que consideramos
razonable y que nos permite empezar a ajustar los precios de venta para proporcionar
siempre el precio mas justo de nuestros productos manteniendo los margenes
operativos en los rangos mencionados.

- Es por ello por lo que en el aifo 2025 se decide hacer una reduccion de precios que nos
permite posicionarnos como los mas competitivos del mercado. Esta decision esta en
linea con nuestra propuesta de valor, que incluye mantener un precio de venta justo
gue nos proporcione unos margenes operativos razonables (alrededor del 15% de EBITDA
y EBIT y 10% en el caso del resultado neto).

Total Total Total Total Total Total
INGRESOS TOTALES - - 710.821€ |  2.524.541€ |  6.474.855€ | 11.553.460€ | 18.257.974€
COSTES VARIABLES [ - €] 326.588€ |  1.149.643€ |  2.909.567€ |  5.206.159€ |  9.221.211¢€ |
MARGEN VARIABLE [ - €] 384.233€ |  1.374.898€ |  3.565.288€ |  6.347.302€ |  9.036.763€ |
9% Margen variable | | 54% | 54% | 55% | 55% | 49% |
COSTES FIIOS [ 71.342€ |  1.157.461€ | 1.988.708€ | 3.482.626€ | 4.590.972€ |  5.990.577¢€ |
EBITDA [- 71.342€ - 773.228€ |- 613.810€ | 82.662€ | 1.756.330€ |  3.046.186 € |
9% Margen EBITDA | -109% | 24% | 1% | 15% | 17% |
AMORTIZACIONES [ 1.031¢€ | 35.495 € | 45.087 € | 56.058 € | 32.692€ | 37.397€ |
[EBIT (RESULTADO DE EXPLOTACION) - 72373€ |- 808.722€ |- 658.897€ | 26.604€ |  1.723.638€ |  3.008.790€ |
|% Margen EBIT | | e | 2% | 0% | 15% | 16% |
[RESULTADO FINANCIERO [ - €] - €] - €]- 5.942€ | 2.938€ | 34.375¢€ |
[RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS [- 72.373€ |- 808.722€ |- 658.897¢€ | 20.663€ |  1.726.576€ |  3.043.165¢€ |
|% Margen antes de impuestos | | -ua% [ -26% | 0% | 15% | 17%
[IMPUESTO SOCIEDADES [- 18.093€ [-  202.181€ |- 164.724€ | 5.166 € | 431.644 € | 760.791 € |
[RESULTADO NETO B 54.280€ |- 606.542€ |- 494.173¢€ | 15.497€ | 1.294.932€ |  2.282.373¢€ |
|% Margen resultado neto | | -85% | -20% | 0% | 1% | 13% |

Figura: Resumen de la cuenta de pérdidas y ganancias.

En definitiva, se trata de una cuenta de pérdidas y ganancias que muestra el gran esfuerzo a
realizar durante los 2 primeros anos del proyecto para desplegar las operaciones en las zonas
mencionadas y asi conseguir el volumen de pedidos necesarios para alcanzar el break-even en
el ano 3. A partir de ese momento, el proyecto es capaz de entregar margenes operativos muy
interesantes que permiten seguir mejorando el posicionamiento en precio de nuestros
productos asi como la generacion de caja suficiente como para acometer nuevos proyectos a
partir del ano 2026.
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Figura: Evolucion del EBITDA de ECOPicoPala. Figura: Evolucion del % margen de EBITDA.

El balance de situacion refleja claramente como, a partir de conseguir el break-even operativo
en el afo 2023, se van reduciendo las pérdidas acumuladas y empiezan a generarse reservas
que podran ser utilizadas posteriormente en nuevos proyectos a partir del aifio 2026. Por otro
lado, el activo también muestra este crecimiento a partir del afio 2023 principalmente a través
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del activo corriente gracias a la gran capacidad de generacion de tesoreria que muestra el plan

en los dos ultimos afos.

TOTAL ACTIVO 845.720 € 1.241.257 € 964.791 € 1.441.294 € 3.405.586 € 7.276.151 €
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 162.738 € 396.667 € 594.081 € 558.494 € 207.010 € 178.543 €
Inmovilizado material 63.315 € 113.923 € 168.058 € 161.718 € 189.728 € 160.916 €
Inmovilizado inmaterial 81.330 € 62.470 € 41.025 € 16.943 € 17.282 € 17.628 €
Activos por impuesto diferido 18.093 € 220.274 € 384.998 € 379.832 € - € - €
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 682.982 € 844.590 € 370.710 € 882.800 € 3.198.576 € 7.097.607 €
Existencias 1.202€ 7.702 € 21.203 € 37.736 € 84.025 € 255.122 €
Clientes - € 45.493 € 161.571€ 414.391 € 670.233 € 882.998 €
Activos financieros - € - € - € - € 1.100.000 € 4.000.000 €
Tesoreria 681.780 € 791.395 € 187.937€ 430.673 € 1.344.318 € 1.959.487 €
TOTAL PASIVO 845.720 € 1.241.257 € 964.791 € 1.441.294 € 3.405.586 € 7.276.151 €
TOTAL PATRIMONIO NETO 845.720 € 1.139.178 € 645.006 € 660.503 € 1.955.434 € 4.237.808 €
Capital 900.000 € 1.800.000 € 1.800.000 € 1.800.000 € 1.800.000 € 1.800.000 €
Reservas - €] 54.280 € |- 660.822 € |-  1.154.994 € |- 1.139.497 € 155.434 €
Resultado ejercicio - 54.280 € |- 606.542 € |- 494.173 € 15.497 € 1.294.932 € 2.282.373€
Dividendos - € - € - € - € - € - €
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE € € = & = 8 = G SLE
Deudas a largo plazo € € - € - € - € - €
TOTAL PASIVO CORRIENTE € 102.079 € 319.785 € 780.791 € 1.450.151 € 3.038.343 €
Deudas a corto plazo € € - € - € - € - €
Proveedores € 102.079 € 319.785 € 780.791 € 1.398.340 € 2.277.552 €
Hacienda publica acreedora € € - € - € 51.811€ 760.791 €

Figura: Resumen del balance situacion.

A pesar de que la estimacion del plan financiero se ha realizado tomando siempre la alternativa
mas prudente y conservadora, se ha realizado un escenario muy pesimista para comprobar la
viabilidad del proyecto incluso en estas circunstancias.

Para elaborar dicho escenario pesimista se han tomado dos hipdtesis principales:

- Alcanzar Unicamente el 1,5% de la cuota de mercado en el aio 2025 en lugar del 1,9%
del escenario realista.

- Ofrecer unos precios muy reducidos desde el ano 2021, es decir, equiparar los precios
desde dicho afno en el escenario pesimista a los del afo 2025 en el escenario realista,
ano en el que nos permitiamos la bajada de precios puesto que ya se habian alcanzado
los objetivos de margenes establecidos.

En dicho escenario pesimista, las ventas se verian evidentemente reducidas en todos los anos,
aunque se obtendrian alrededor de 14.000.000 de euros en el afio 2025, afio en el cual la
diferencia respecto al escenario realista Unicamente radicaria en la menor cuota de mercado
puesto que el escenario realista ya contempla una reduccion de precios en ese ano.

Respecto al EBITDA, no pasaria a ser positivo hasta el aio 2024 puesto que el break-even se
produce mas tarde y, a pesar de mostrar un resultado positivo, el margen de EBITDA todavia
seria muy bajo para dicho afo al llegar al 2% comparado con el 15% del escenario realista.

Sin embargo, el afio 2025 ya mostraria un margen de EBITDA del 11% demostrando que, a pesar
de someter al proyecto a estimaciones extremadamente conservadoras, es capaz de entregar
un margen de EBITDA para tener en cuenta en los primeros 5 anos del plan.
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Figura: Evolucion de los ingresos totales de Figura: Evolucion del EBITDA de ECOPicoPala en
ECOPicoPala en escenario pesimista. el escenario pesimista.
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Valor para el accionista

El proyecto ECOPicoPala se financiara inicialmente por el capital aportado por sus tres socios,
300.000 euros cada uno, mostrando asi su compromiso con la viabilidad de dicho proyecto.
Transcurrido un ano desde el lanzamiento, se procedera a la busqueda de un socio externo con
experiencia en el sector para aportar otros 900.000 euros a cambio del 50% de la compahia.
Este socio externo, ademas de aportar financiacion a las inversiones y operaciones de la
compahia durante los primeros afos, traera a la compafia conocimientos y contactos en el
sector de la alimentacion ecologica que serviran de gran ayuda para el gran crecimiento
esperado durante los primeros 5 afos del plan.

Tal y como se ha expresado anteriormente, el proyecto ECOPicoPala requerira de una gran
inversion inicial para realizar todas las inversiones necesarias y, principalmente, para aportar
liquidez a las operaciones de la compania hasta que el volumen de ventas alcance el break-
even. A partir de este momento la empresa tiene una gran capacidad de generacion de caja y
empezara a financiar sus proyectos con los beneficios obtenidos.

Esta inversion inicial de 1.800.000 euros puede resultar elevada, pero financia un proyecto que
es capaz de entregar una rentabilidad muy elevada durante los cinco primeros anos de la
compaiiia. Tanto es asi que, realizando un analisis de rentabilidad para los escenarios realista
y pesimista, en ambos casos se muestra un % TIR realmente alto; siendo este de 128% en el
escenario realista y de 91% en el escenario pesimista. Respecto al retorno de la inversion, este
se produce en 3,62 afos para el caso del escenario realista y de 5,12 afos para el caso del
escenario pesimista; periodos de retorno moderados y aceptables para un proyecto que necesita
ganar masa critica de pedidos para compensar las elevadas inversiones iniciales en circulante.
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Figura: % TIR ECOPicoPala para los escenarios Figura: Payback de ECOPicoPala para los
realista y pesimista. escenarios realista y pesimista.

Sin embargo, ECOPicoPala no ofrece (nicamente una gran rentabilidad a sus accionistas, sino
que llegado el ano 5 del proyecto, les permite disponer de una compaiia cuyo valor se ha
multiplicado considerablemente. Tomando los multiplos mas conservadores, ECOPicoPala
tendria un valor residual alrededor de los 25.000.000 euros en el escenario realista y de unos
20.000.000 euros en el escenario pesimista. Estas valoraciones suponen 14 veces la inversion
inicial en el caso del escenario realista y mas de 10 veces en el escenario pesimista.
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Figura: Valor residual / aportacion inicial en
escenarios realista y pesimista.
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Por lo tanto, llegado el afo 5, los socios del proyecto podrian tomar la decision de desinvertir
y obtener asi grandes retornos a su inversion inicial. Sin embargo, los planes de ECOPicoPala
mas alla de 2025 pasan por utilizar la gran posicion de liquidez obtenida para acometer
proyectos de gran envergadura que permitiran aumentar el valor entregado a accionistas y
clientes durante el plan de 5 afos explicado en este documento. Dichos proyectos futuros
podrian ser los siguientes:

- Expansion a todo el territorio nacional.

- Internacionalizacion de la compania.

- Desarrollo de nuevos productos ecoldgicos tanto en la rama de los productos frescos
como en la de productos procesados.

En definitiva, la propuesta de valor presentada por el proyecto ECOPicoPala permitira impulsar
aun mas la demanda de productos ecoldgicos y acercarla a los valores de los paises vecinos,
siendo capaz de desarrollar un modelo de negocio que permita obtener unos margenes y
rentabilidades considerables al mismo tiempo que pueda ofrecer al consumidor unos precios
justos. Ademas, surge en un momento en el que la pandemia del covid-19 modificara los habitos
de consumo e incrementara la demanda de modelos y productos mas sostenibles; pilares sobre
los que ECOPicoPala ha edificado su propuesta.
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