PLAN ESTRATEGICO 2018-2020
MERCAOLID




INDICE

PRESENTACION

MISION, VISION, VALORES

IDENTIFICACION DE LOS GRUPOS DE INTERES
POLITICAS CON LOS GRUPOS DE INTERES
MATRIZ DAFO

FACTORES CRITICOS ESTRATEGICOS (FCE’S)
RELACION ENTRE FCE’S

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

pag.2

pag. 3

pag. 4

pag. 9

pag.12

pag.15

pag.16

pag.20



MERCAOLID - PLAN ESTRATEGICO 2018-2020

En un contexto de busqueda de mejora y eficacia en la gestién de nuestra Sociedad, MERCAOLID tiene implantado un sistema de gestién de calidad desde
hace varios afios.

Implantacion que nos ha permitido ser mas eficaces y trasparentes en nuestra gestion diaria.

La nueva versién de la Norma ISO UNE-EN 9001-2015 nos obliga a profundizar en el disefio de una planificacion estratégica para los proximos afos; que
impulsa al analisis de donde estamos y a donde queremos llegar.

El documento ha sido elaborado por la Direccién-Gerencia de MERCAOLID y se inserta dentro del proyecto de “Estrategia” de MERCAOLID para el periodo
2018-2020.

Dicho trabajo se ha estructurado de la siguiente forma:

- Definicion de Misién, Visidon y Valores de MERCAOLID.

- Laidentificacién de los grupos de interés en los que se interrelaciona MERCAOLID.

- La descripcion de las politicas con dichos grupos de interés.

- Larealizacion de un analisis DAFO de MERCAOLID.

- Laidentificacion de los FCE’S (Factores Criticos Estratégicos) y su interrelacién con el DAFO.

- Lafijacién de unas lineas de vision y objetivos estratégicos.

- El disefio de unas acciones estratégicas.

- Laidentificacién de unos indicadores de cumplimiento de esas acciones, asi como la dotacién de recursos, responsables y cronograma de actuacion.

La presente planificacion estratégica se plantea por parte de la Direccion de MERCAOLID como una herramienta efectiva para mejorar en la gestidn diaria de
la Sociedad.



MISION

Somos una empresa del Sector Publico que gestiona la Unidad Alimentaria de Valladolid con criterios de sostenibilidad econdmica, social y ambiental.

Disponemos de unas infraestructuras y servicios, tanto logisticos como comerciales, que proporcionan servicios de valor afadido a nuestros clientes;
garantizan la seguridad alimentaria; contribuyen a satisfacer las necesidades del consumidor.

Todo ello, gracias a un equipo humano cualificado y comprometido con la visidon y valores de la empresa.
VISION

En MERCAOLID trabajamos para ser un Poligono Alimentario especializado referente en la regién de Castilla y Ledn y el Noroeste de Espafia que asegure la
prestacion de servicios de calidad bajo un anagrama que sea reconocido como garantia de salud, transparencia, calidad y que promueva el desarrollo social y
econdmico de nuestro entorno.

Para ello trabajamos dia a dia bajo criterios de equilibrio econdmico, responsabilidad social corporativa, innovacidon constante y compromiso
medioambiental.

VALORES

Nuevos valores, en relacidon con nuestra misién y vision, son:

- Compromiso y vocacidn de servicio publico.
- Transparencia y buen gobierno.

- Calidad de Servicio.

- Responsabilidad social y medioambiental.

- Innovacidn y desarrollo.

- Orientacion al cliente y usuario.

- Trabajo en equipo.



IDENTIFICACION DE LOS GRUPOS DE INTERES

Son aquellas personas, grupos de personas o entidades que tienen algun tipo de interés (positivo o negativo) en una organizacién y estan vinculadas o
influyen de alguna manera en sus operaciones o actividad.

SEGMENTO AYUNTAMIENTO DE VALLADOLID

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:
- Estatutos.
- Junta General de Accionistas.
- Consejo de Administracién.
- Reglamentos de Funcionamiento.
- Bases Reguladoras de la Concesidn.
- Prensa.

NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:
- Satisfacer al resto de grupos de interés.
- Cumplir los objetivos de estabilidad y equilibrio econdmico financiero.
- Cumplir los objetivos de Transparencia.
- Cumplir con el objeto social y finalidades del servicio publico.
- Cumplir con los sistemas de planificacién y control para Entes del Sector Publico Local.
- Colaborar en la elaboracion de informaciones solicitadas por Organismos o Instituciones.
- Informar de la gestién en los Organos de Gobierno.
-  Confianza.

GRADO DE INFLUENCIA : ALTO

SEGMENTO PROMOTORA VALLISOLETANA DE MERCADOS S.A.

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:
- Estatutos.
- Junta General de Accionistas.
- Consejo de Administracién.
- Reglamentos de Funcionamiento.
- Acuerdos Fundacionales.
- Prensa.

NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:
- Satisfacer al resto de grupos de interés.
- Cumplir los objetivos de rentabilidad.
- Cumplir con el objeto social.




- Cumplir con los objetivos de comercializacién y planificacién marcados por los Organos de Gobierno de la Sociedad que aglutina el capital privado.
- Cumplir con los objetivos marcados en el Acuerdo Fundacional de Accionistas.
- Confianza.

GRADO DE INFLUENCIA : ALTO

SEGMENTO PERSONAL DIRECTIVO

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:
- Reuniones.
- Evaluacion psicosocial.
- Anadlisis y evaluacién de aportaciones.
- Revisién y cumplimiento de tareas y objetivos.
- Solicitudes de formacién
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:
- Remuneracion adecuada a su esfuerzo y trabajo.
- Recursos y medios necesarios para realizar su trabajo: materiales, formacién, informacién.
- Reconocimiento a su trabajo.
- Valoracion de su opinién (Trabajo en grupo).
- Desarrollo personal y profesional.
- Conciliacién de la vida laboral y personal.
- Comprometer el resto de personal de la organizacion.

GRADO DE INFLUENCIA : ALTO

SEGMENTO PERSONAL NO DIRECTIVO

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:
- Recogida de quejas, sugerencias e ideas.
- Comunicaciones internas.
- Reuniones generales o por departamentos.
- Correo electrénico.
- Solicitudes de formacion.
- Reuniones individuales.
NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:
- Remuneracién adecuada a su trabajo.
- Estabilidad en el empleo.
- Recursos necesarios para realizar el trabajo: materiales, formacion, informacion.
- Disponer de objetivos alcanzables.




- Flexibilidad horaria.

- Participacion (trabajo en grupo).

- Reconocimiento del esfuerzo realizado.

- Aportacidn de ideas y valoracién de las mismas.
- Desarrollo personal y profesional.

- lgualdad de oportunidades.

- Conciliacién con la vida personal.

GRADO DE INFLUENCIA : MEDIO-ALTO

SEGMENTO USUARIOS TITULARES DE LOCALES COMERCIALES DE MERCAOLID

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:
- Reuniones formales e informales con los usuarios.
- Reuniones formales con los representantes de Asociaciones o Colectivos.
- Encuestas de satisfaccion.
- Director Gerente, Directores y personal de Mercaolid en general.
- Correo electrénico.
- Portal de Transparencia.
- Buzodn de Sugerencias.

NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:
- Adecuadas instalaciones para desarrollar la actividad.
- Adecuado nivel de prestacion de servicios: seguridad, vigilancia, limpieza, mantenimiento...
- Facilidad de acceso y aparcamiento.
- Horarios adecuados.
- Disponibilidad de suministros necesarios para la actividad.
- Seguridad vial.
- Atencidn personalizada y accesibilidad a la Direccion de Mercaolid.
- Coordinacién con Mercaolid para proyectos comunes.
- Ayuda en la tramitacién de documentacién institucional.
- Gestidn correcta de conflictos.
- Digitalizacién de servicios.
- Colaboracidn y ayuda en la mejora de instalaciones.
- Aportacidon de mantenimiento complementario.
- Asesoramientos diversos.
-  Confianza.

GRADO DE INFLUENCIA : ALTO




SEGMENTO COMPRADORES

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:
- Reuniones formales e informales individuales.
- Reuniones con los representantes de Asociaciones o Colectivos.
- Encuestas.
- Estudios.
- Director de Seguridad e Instalaciones y personal de Mercaolid en general.
- Buzon de Sugerencias.
- Correo electrénico.
- Portal de Transparencia.

NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:
- Adecuadas instalaciones para desarrollar la actividad.
- Facilidad de acceso y aparcamiento.
- Horarios adecuados de Mercado.
- Adecuado nivel de prestacion de servicios: seguridad, vigilancia, limpieza.
- Adecuado nivel de servicios complementarios a la atencién del usuario (cafeterias, bancos, gestorias, gasolineras, logistica, alquiler vehiculos...etc.)
- Abonos nocturnos (proteccién complementaria de vehiculos).
- Atencidn personal y accesibilidad a la Direccién de Mercaolid.
- Asesoramientos diversos.
- Gestion correcta de conflictos.
- Digitalizacién de servicios.
- Confianza.

GRADO DE INFLUENCIA : MEDIO-ALTO

SEGMENTO CONTRATAS Y PROVEEDORES DE SERVICIOS U OBRAS EN GENERAL

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:
- Reuniones formales e informales.
- Pagina web institucional.
- Plataforma de Contratacidn del Sector Publico.
- Boletines Oficiales
- Contactos directos con responsables o personal empleado.
- Comunicaciones por escrito.
- Correo electrénico.
- Apertura de no conformidades.
- Reclamaciones extrajudiciales o judiciales.




NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:

Cumplimiento por Mercaolid de las condiciones contractuales.
Precio medio de pago muy bajo (pronto pago).

Facilidad para realizar sus actividades.

Transparencia, concurrencia e igualdad de oportunidades.
Publicidad de las licitaciones.

Sinergias de negocio.

Capacidad de negociacion ante dificultades.

Confianza.

Prestigio.

GRADO DE INFLUENCIA : MEDIO

GRUPO DE INTERES Sociedad

SEGMENTO

Se incluyen los siguientes segmentos: Administraciones y Organismos; Organizaciones sociales; y
Sociedad en general.

FUENTES DE RECOGIDA DE INFORMACION:

Reuniones formales e informales con representantes de colectivos, Administraciones, Instituciones u organizaciones diversas.
Reuniones con patners de proyectos: Instituciones, Detallistas, Colegios, Asociaciones, sindicatos...etc.

Seguimiento de aportaciones a distintos colectivos (culturales, sociales, asociaciones de vecinos, de integracion social...)
Participacion en el Consejo Alimentario de la Estrategia Agroalimentaria de Valladolid.

NECESIDADES Y EXPECTATIVAS:

Seguridad alimentaria.

Promocién de consumo de alimentacion saludable.
Promocién de consumo de productos de proximidad.
Sostenibilidad Social.

Sostenibilidad medioambiental.

Transparencia.

Solidaridad e integracidn social.

Desarrollo de Redes Sociales.

Promocioén y difusién de informacién.

GRADO DE INFLUENCIA : MEDIO




POLITICAS CON LOS GRUPOS DE INTERES

Se trata pautas de actuacidn estructuradas y definidas para alcanzar objetivos determinados.

Politica Comercial

Se pretende identificar y captar posibles clientes, valorando sus necesidades y cruzarlas con la oferta espacial en MERCAOLID, asi como reforzar las
relaciones con clientes ya existentes.

- Analizar y proyectar nuevos servicios.

- Mejorary adaptar las instalaciones de MERCAOLID para adecuarnos a las necesidades de los clientes.

- Obtener ratios o niveles de satisfaccién entre los usuarios respecto a los servicios prestados.

- Apoyo y ayuda a las nuevas empresas instaladas y mejorar o potenciar las ya existentes.

- Dinamizacion de la cadena comercial existente mediante campafias de promocién de las empresas usuarias.
- Propiciar estudios sobre evolucién de demanda, nichos de mercado y formatos de distribucién.

Politica de mejora de funcionamiento del Mercado

Promover un funcionamiento adecuado, eficaz y funcional para los usuarios de MERCAOLID.

- Realizacion de reformas estructurales de las instalaciones comerciales.

- Apoyo a iniciativas de colectivos concretos.

- Racionalizacién de la estructura de empresas mayoristas fomentando integraciones de estructuras comerciales.
- Transparencia, concurrencia y profesionalidad de los agentes que operan.

- Promover y apoyar acciones en relacion a proyectos de [+D+i.

- Promover y apoyar acciones en relacién a proyectos de alimentacién saludable o de proximidad.

- Estudiar alternativas a la reduccién de productores.

- Propiciar encuentros y alianzas entre operadores de la cadena comercial.

Politica de Comunicacidon

Transparencia en la comunicacién con todos sus grupos de interés.

- Creando canales de comunicacion bidireccionales con todos los grupos de interés.



- Desarrollando un plan de comunicacién para implicar a la plantilla y al resto de usuarios con la Estrategia de MERCAOLID.

Politica de Calidad

Que tiene como fin satisfacer las expectativas de muchos grupos de interés, cumpliendo con la normativa legal.

- Desarrollando el Sistema de Gestidn de calidad UNE-EN ISO 9001:2015.
- Extendiendo nuestra politica de calidad entre accionistas, clientes, usuarios y proveedores.
- Informando y formando a nuestro personal en el Sistema de Gestién de Calidad implantado.

Politica Econdmica

La Cuenta de Explotacién de MERCAOLID se rige por criterios de rentabilidad econdmico-financiera.

- Andlisis de nuevas inversiones bajo criterios de rentabilidad econdmica sin obviar la posible rentabilidad social.

- Buscando diversificar las fuentes de ingresos frente a las fuentes tradicionales.

- Garantizando siempre el Principio de Equilibrio Econémico de la Concesién.

- Colaborando con las empresas usuarias en la captacion de ayudas a las inversiones (subvenciones).

- Con Auditorias Externas Financieras y de Cumplimiento de Legalidad que garanticen transparencia y buen gobierno econémico.

Politica Medioambiental

Para reducir el impacto medioambiental de la actividad de MERCAOLID y sus empresas usuarias, MERCAOLID desarrolla politica de compromiso con el medio
ambiente.

- Potenciando la sensibilizacién y educacién para cumplir las directrices marcadas por la Direccién del Centro.

- Exigiendo el cumplimiento de los requisitos medioambientales a proveedores o subcontratistas.

- Favoreciendo los incrementos en los ratios de recuperacion de residuos inorganicos.

- Favoreciendo la maxima separacion del residuo organico con destino a la CTR.

- Favoreciendo la sustitucion de fuentes de energia tradicional por fuentes de energia renovable (plantas fotovoltaicas, led, plantas de
autoconsumo...).

- Favoreciendo el Principio de responsabilidad individual en materia de vertidos a la red de saneamiento mediante la aprobacién de un Plan Especifico
de Vertidos.

- Previniendo la contaminacion mediante evaluacion de riesgos potenciales medioambientales.

10



Politica de Personal

MERCAOLID es consciente que el equipo humano de una empresa constituye la pieza fundamental y clave para un adecuado engrase y éxito empresarial.

- Desarrollo de programas de formacién que mejoren los conocimientos técnicos habilidades de los trabajadores de las distintas areas.

- Implantacion de un Plan de Riesgos Laborales complementado con formacién en la materia.

- Implicacion del personal con la cohesién de equipo e interiorizacion de la cultura de empresa.

- Favoreciendo el trabajo en equipo como elemento basico de integracién.

- Desarrollando una politica de remuneracidn que valore el esfuerzo y compromiso, siempre dentro de los limites marcados por la normativa estatal o
local aplicable para personal del sector publico.

- Seleccién de personal basada en necesidades y realizada a través de empresas especializadas externas con publicidad y transparencia.

Politicas de Alianzas y Consenso.

Tiene como fin identificar, desarrollar y mantener Alianzas o Acuerdos con nuestros grupos de interés para conseguir objetivos acordes a nuestra mision y
vision.

- Evaluando y valorando el seguimiento de Convenios o alianzas acordadas.
- Identificando oportunidades de nuevas alianzas.
- Manteniendo una relacidon basada en la confianza, el respeto y la transparencia.
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MATRIZ DAFO

FORTALEZAS (INTERNAS/*)

DEBILIDADES (INTERNAS/-)

Area de influencia — Poder Comercial

Area de influencia — Clientes y cuota de mercado

] La mayor concentracién de empresas mayoristas del sector de productos frescos en
Castilla y Ledn, siendo el principal punto de aprovisionamiento del canal tradicional
local y su area de influencia.

= Emplazamiento estratégico, con comunicacidn directa a las principales vias de
comunicacidn terrestre de la region.

= Generacion de sinergias empresariales.

] “Vis comercial” acumulativa.

] Falta de comunicacidn del valor aportado por el Poligono Alimentario en cuanto a
infraestructuras y servicios en contraprestacion a las tarifas y precios.

=  Escaso grado de influencia comercial hacia algunos sectores: HORECO, Restauracién
Colectiva, fabricantes de alimentos ...etc

] Excesiva distancia kilométrica de algunos de los nucleos de poblacidon mas importantes de
la region.

Infraestructuras

Infraestructuras

. Recinto dotado de excelentes servicios que ofrece seguridad 24 h, sistemas de
seguridad pasiva y servicios complementarios como limpieza, separacion y
recuperacion de residuos, mantenimiento...etc.

= Adecuadas instalaciones para la realizacidn de tareas logisticas y reexpedicién de
mercancias.

=  Ausencia de disponibilidad de espacio para acometer proyectos de interés.

= Plazo de vigencia de la concesidn (50 afios), con reversion de instalaciones al
Ayuntamiento de Valladolid.

= Concepcidn de distribucidn de los espacios comerciales desadaptada a las nuevas
exigencias empresariales y dar utilidad comercial a espacios vacios.

L] Modelo de autorizaciones con asignacion de médulos a largo plazo y poco flexibles que
dificulta la adaptacion de infraestructuras a las necesidades de los operadores (unir
mddulos, ampliar espacios, cambiar de zona...etc). (Reglamentos y Normativa obsoleta).

Equipos Gestores

Factores organizativos

. Equipo de trabajo con una buena experiencia acumulada y capacidad de adaptacion a
los cambios producidos en el sector.
] Eficiencia en el uso de recursos.

= Gestién mas centrada en el corto plazo (tarifas, cobros, reparacion de instalaciones.,
ocupacién de espacios...etc), quedando relegados aspectos mas estratégicos (Captacion
de nuevos operadores, diversificacion del tipo de empresas, variar la tipologia de
productos/servicios comercializados, prestacion de nuevos servicios...)

L] Escasas alternativas a variar las fuentes de ingresos para la Sociedad.

Solvencia — Trasparencia

Perfil de operador

= Solidez financiera y buena salud econémica de la Sociedad que permite acometer
proyectos de interés.

=  Transparencia y credibilidad como interlocutor entre clientes y administraciones
publicas.

El perfil y tipologia mayoritaria de operador asentado en Mercaolid (mayorista tradicional):

= Con fuerte desconocimiento de los habitos de consumo nuevos.

= Bajo nivel de colaboracidén o integracién entre operadores.

=  Excesiva dependencia de la “venta en parada” (venta fisica en modulo).

. Bajo nivel de uso de nuevas tecnologias.

= Sector resistente al cambio y las novedades.

= Deficiente sistema de gestidn de cobros que provoca indices elevados de morosidad.

= Bajo desarrollo de una distribucién capilar (Atencién a domicilio). Basica en una region de
gran dimension territorial.

. Excesivo porcentaje de negocios de tipo familiar con falta de reposicidn generacional.

=  Tamanfo excesivamente pequefio de las empresas en un porcentaje muy elevado
(Tipologia de pequefia/mediana empresa).

12



Colectivo de operadores

L] Know-How de las empresas asentadas en el Poligono Alimentario tanto en canales de
aprovisionamiento y de producto:
- Operadores logisticos expertos.
- Disponen de una oferta de producto bien balanceada entre producto local,
nacional e internacional, proporcionando variedad y calidad a los clientes.
- Optimizan su funcién de compra a través de la diversificacion e identificacion
de sus fuentes de suministro.
- Magnitud del colectivo:
71 empresas especializadas en la distribucion de productos
frescos.
. 16 empresas de Servicios.
= 331.956 vehiculos de Transito anual.
=  Entorno a 1000 trabajadores que acuden diariamente.
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OPORTUNIDADES (EXTERNAS/*) AMENAZAS (INTERNAS/-)

Contexto publico-territorial y logistico

Contexto publico-territorial y logistico

= Desarrollo de las tecnologias de la informacion y del canal e-commerce.

] Posible desarrollo de un Poligono Agroalimentario al que pueda incorporarse
MERCAOLID como pieza del Eje Atlantico. (Proyecto que permitiria intermodalidad).

] Buenas relaciones con la Administracion Local y Autondmica que permita la
implantacién de proyectos.

= Implantacion de proyectos de I+D+i, diversificando la oferta de MERCAOLID.

] Demanda creciente de servicios logisticos.

Ausencia de espacio para desarrollo de nuevos proyectos de interés.

Demografia de Castilla y Ledn: Despoblacidn y piramide demografica muy envejecida.
Contexto econémico de crisis (reduccion de la capacidad de inversién empresarial, cierre
de empresas, reduccion de empleo, pérdida de disponibilidades econdmicas y poder
adquisitivo...)

Burocratizacién y administrativizacion de la gestion.

Excesiva dependencia de una logistica terrestre.

Contexto competitivo-cadena de valor

Productos y sectores

Tipologia de negocio

= Desarrollo del sector HORECO y Restauracion Colectiva con una alta demanda de
producto fresco (Negocios nuevos relacionados con el ocio gastronémico).

= Riqueza gastronémica regional y local (volumen y diversidad).

= Sensibilizacion con la seguridad alimentaria, la alimentacion saludable y productos de
proximidad (km 0).

=  Innovacidn en las técnicas de conservacion de los alimentos que permitird la presencia
de mayor nimero productos y origenes.

=  Potencialidad del sector hortofruticola regional y nacional.

Modelo de negocio basado exclusivamente en el uso de espacio o instalaciones.
Distancia entre el valor de los servicios ofrecidos y las tarifas y la competencia de otros
Poligonos que ofrecen precio mas bajos aunque con un nivel de servicios muy inferior.
Pérdida del rol estratégico de los Mercas.

Retail

Contexto competitivo-cadena de valor

L] Desarrollo potencial del modelo de establecimiento especializado.
= Importante centro de aprovisionamiento de producto fresco, con un fuerte peso en el
valor de la cesta de la compra.

Modelo de negocio cuyos ingresos dependen mayoritariamente de actores cada vez mas
débiles en la cadena de distribucion: el mayorista tradicional.

Produccién organizada que prescinde del eslabén mayorista.

Creciente cuota de mercado de la distribucion organizada que suele desarrollar cadena de
suministro directa con origen.

Canal e-commerce emergente en la cuota de productos frescos.

Sector detallista tradicional enfocado al consumo masivo y precio; y con bajo relevo
generacional.

Nuevo tipo de consumidor con baja disponibilidad de tiempo, baja cultura gastrondémica y
de creciente digitalizacion.

Horarios inadecuados que dificulta la incorporacién de empresas, trabajadores, relaciones
con la moderna distribucién y el canal HORECO.

Incorporacién masiva en el consumo de productos sustitutivos a los productos frescos
(lacteos, dulces, elaborados, congelados...etc.).

Consumo

L] Polarizacién, segmentacion del consumo y crecimiento de la demanda de productos de
mayor calidad.

= Polarizacién de la compra (Compra en supermercado complementada con la realizada
en establecimientos de conveniencia, tiendas de proximidad o especialistas.

L] Los productos frescos como componente esencial de la dieta de los consumidores
espafioles.

*  Multiculturalidad: diversidad de origenes y costumbres de consumo alimentario por la
incorporacion de poblaciones extranjeras.
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FACTORES CRITICOS DE EXITO (FCE’S)

LINEAS DE VISION

FCE'S

12) OFRECER SERVICIOS DE CALIDAD Y MEJORA DEL FUNCIONAMIENTO DEL RECINTO

22) GARANTIZAR UNA GESTION RENTABLE Y EFICIENTE

32) SER RECONOCIDOS EN EL ENTORNO SOCIO-ECONOMICO COMO DINAMIZADORES DEL SECTOR
AGROALIMENTARIO (REPOSICIONAMIENTO DE MERCAOLID)

42) SENSIBILIZACION CON EL MEDIO AMBIENTE Y REDUCCION DEL DESPIFALRRO ALIMENTARIO

52) PROMOVER UNA ALIMENTACION SALUDABLE, PRODUCTO DE PROXIMIDAD Y SEGURIDAD
ALIMENTARIA

62) FOMENTO DE LA PARTICIPACION DE LOS RECURSOS HUMANOS Y EL LIDERAZGO

72) RESPONSABILIDAD SOCIAL COORPORATIVA

Fidelizar a los clientes

Buena relacion de calidad/precio de los servicios prestados y la oferta de productos/servicios.
Dinamizar la recogida de informacion en relacién con las necesidades de los clientes y empresas
usuarias.

Identificacion de las necesidades de renovacion y modernizacion de las instalaciones.
Capacidad de adaptacion a los cambios tecnoldgicos.

Creacion de lineas de comunicacion directa con los clientes.

Incremento en la prestacion de servicios

Proactividad comercial.

Mayor productividad y autonomia de la accidon comercial.

Externalizacidn eficiente de servicios.

Organizacion interna eficiente.

Identificacion de inversiones-gastos ineficientes.

Cualificacion profesional.

Personal implicado y motivado.

Disponer de un Plan de Comunicacion.

Disponer de una Marca identificativa de calidad de servicios y productos.
Redefinicion del concepto de Mercado.

Potenciacion de servicios logisticos.

Fomentar la interrelacion empresarial.

Abrir Mercaolid a la Sociedad.

Desarrollo de liderazgo empresarial.

Desarrollo de politicas de comunicacion y sensibilizacién.

Alianzas con las Administraciones Publicas y Organismos publicos o privados.
Trabajar politicas de comunicacion e interrelacidon entre empresas.
Incremento de los ratios de separacion de residuos.

Identificacién de nuevos residuos valorables.

Proyectos de |+D+i

Alianzas con la Administracion Local y Autondmica.

Participacion en el disefio de la Estrategia Agroalimentaria de Valladolid y su Area de Influencia.
Fomentar una cultura cooperativa entre productores y clientes.

Desarrollo de Politicas de Comunicacion.

Programas de educacion escolar.

Identificacion de productos estratégicos en un futuro inmediato.
Interiorizacion de los valores y estrategias de la empresa.

Desarrollo de liderazgo.

Cualificacion y formacidn eficiente del personal.

Personal implicado y motivado.

Apoyo e impulso del Area de Formacién.

Politicas de incorporacion de personal con riesgo de exclusion social.
Conciliacion de la vida familiar.

Relacion con clientes y proveedores.

Trasparencia.
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LINEAS DE VISION

12) OFRECER SERVICIOS DE CALIDAD Y
MEJORA DEL FUNCIONAMIENTO DEL
RECINTO

22) GARANTIZAR UNA
GESTIONRENTABLE Y EFICIENTE

DAFO / FCE’S

FCE'S
Fidelizar a los clientes.

Buena relacion de calidad/precio de los servicios
prestados y la oferta de productos/servicios.

Dinamizar la recogida de informacién en relacion con
las necesidades de los clientes y empresas usuarias.

Identificacion de las necesidades de renovacion y
modernizacion de las instalaciones.

Capacidad de adaptacidn a los cambios tecnoldgicos.

Creacion de lineas de comunicacion directa con los
clientes.

Incremento en la prestacion de servicios.

Proactividad comercial.

Mayor productividad y autonomia de la acciéon
comercial.

Externalizacion eficiente de servicios.
Organizacion interna eficiente.

Identificacion de inversiones-gastos ineficientes.
Cualificacion profesional.

Personal implicado y motivado.

DAFO ESTRATEGIAS

D- Ausencia de disponibilidad de espacios para acometer
proyectos de interés.

D- Falta de comunicacion del valor aportado por el Poligono
Alimentario.

D- Plazo de Vigencia de la concesidn, con reversion de
instalaciones al Ayuntamiento.

D- Reglamentacion y Normativa reguladora obsoleta.

D- Concepcion de la distribucion de espacios comerciales
desadaptadas a las nuevas exigencias empresariales.

D- El perfil y tipologia mayoritaria del operador asentado en el
Poligono Alimentario.

A- Ausencia de espacios para el desarrollo de nuevos
proyectos de interés.

A- Demografia de Castilla y Ledn.

A- Contextos econdmicos de crisis econdmica.

A- Excesiva dependencia de una logistica terrestre.

A- Horarios inadecuados que dificultan la incorporacidon de
empresas, trabajadores y dificulta relaciones con la moderna
distribucién y canal HORECO.

F- Emplazamiento estratégico.

F- Generacion de sinergias empresariales.

F- “Vis comercial” acumulativo.

F- Recinto dotado de excelentes servicios.

F- Know How de las empresas asentadas en MERCAOLID.

F- Magnitud del colectivo presente en MERCAOLID.

O- Buenas relaciones con la administracion local y autondmica
que permita la implantacidn de proyectos.

O- Demanda creciente de servicios logisticos.

O- Potencialidad del sector hortofruticola regional y nacional.
Importante centro de aprovisionamiento de producto fresco,
con fuerte peso en el valor de la cesta de la compra.

O- Los productos frescos como componente esencial de la
dieta de los consumidores espafioles.

D- Concepcion de distribucion de los espacios comerciales
desadaptados a las nuevas exigencias empresariales y dar
utilidad comercial a los espacios vacios.

D- Gestidon mas centrada a corto plazo quedando relegados
aspectos mas estratégicos.

D- Escasas alternativas a variar las fuentes de ingresos para la
Sociedad.

A-Modelo de negocio cuyos ingresos dependen
mayoritariamente de actores cada vez mas débiles en la
cadena de distribucion (mayoritariamente tradicional).

Analizar las necesidades de los usuarios
actuales y potenciales para adaptar el
crecimiento de MERCAOLID a las
mismas, impulsando la aportacion del
valor afadido.

Analizar y valorar las deficiencias de las
actuales instalaciones, su grado de
obsolescencia y las necesidades de
reforma.

las lineas de vision para satisfacer las
necesidades de nuestros usuarios
presentes y futuros.

Adaptar las herramientas y estrategias a
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32) SER RECONOCIDOS EN EL
ENTORNO SOCIO-ECONOMICO COMO
DINAMIZADORES DEL SECTOR
AGROALIMENTARIO (REPOSICIONES)

Disponer de un Plan de Comunicacion.

Disponer de una Marca identificativa de calidad de
servicios y productos.

Redefinicién del concepto de Mercado.
Potenciacion de servicios logisticos.
Fomentar la interrelacion empresarial.
Abrir Mercaolid a la Sociedad.

Desarrollo de liderazgo empresarial.

A-Burocratizacidn y administrativizacion de la gestion.
A-Modelo de negocio basado exclusivamente en el uso de
espacios o instalaciones.

F- Equipo de trabajo con una buena experiencia acumulada y
capacidad de adaptacion a los cambios producidos en el
sector.

F- Eficiencia en el uso de recursos.

F- Solidez financiera y buena salud econémica de la Sociedad.
F- Transparencia y credibilidad como interlocutor entre
clientes y administraciones publicas.

O- Posible incorporacion de Mercaolid al Proyecto de
Macropoligono Alimentario.

D- Falta de comunicacidn del valor aportado por el Poligono
Alimentario en cuanto a infraestructuras y servicios en
contraprestacion a las tarifas y precios.

D- Escaso grado de influencia comercial hacia algunos
sectores: HORECO, Restauracion colectiva...

D- el perfil y tipologia mayoritaria de operador asentado en
MERCAOLID.

A-Ausencia de espacio para el desarrollo de nuevos proyectos
de interés.

A-Contexto econdmico de crisis econémica.

A-Competencia de otros poligonos con precios mas bajos
aunque con un nivel de servicios muy inferior.

A-Pérdida de rol estratégico de los Mercas.

A-Produccion organizada que prescinde de los Mercas.
A-Creciente cuota de Mercado de la moderna distribucion.
A-Canal e-commerce emergente en la cuota de productos
frescos.

A-Sector detallista tradicional enfocado al consumo masivo y
precio, y con bajo relevo generacional.

F- La mayor concentracion de empresas mayoristas del sector
de productos frescos de la region.

F- Generacién de sinergias empresariales.

F- Vis comercial acumulativa.

F- Recinto dotado de excelentes servicios.

F- Adecuadas instalaciones para la realizacion de tareas
logisticas y reexpedicién de mercancias.

F- Transparencia y credibilidad como interlocutor entre
clientes y administraciones publicas.

F-Know How de las empresas asentadas en el Poligono
alimentario, tanto en canales de aprovisionamiento como
productos.

F- magnitud del colectivo presente en MERCAOLID.

O- Desarrollo del futuro Macropoligono Alimentario.

O- Buenas relaciones en la Administracion Local y Autonémica

Sistemas de gestion de calidad Norma
UNE-EN ISO 9001:2015 como
herramienta de mejora.

Mejora y supervisién de los servicios
externalizados.

Mejorar el papel de MERCAOLID en el
entorno mediante una mayor
integracion y participacion actora en el
entorno socioeconémico y como centro
de innovacién en el sector
agroalimentario.
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42) SESIBILIZACION CON EL MEDIO
AMBIENTE Y REDUCCION DEL
DESPIFALRRO ALIMENTARIO

52) PROMOVER UNA ALIMENTACION
SALUDABLE, PRODUCTO DE
PROXIMIDAD Y SEGURIDAD
ALIMENTARIA

Desarrollo de politicas de comunicacion y
sensibilizacién.

Alianzas con las Administraciones Publicas y
Organismos publicos o privados.

Trabajar politicas de comunicacion e interrelacion
entre empresas.

Incremento de los ratios de separacion de residuos.
Identificacién de nuevos residuos valorables.

Proyectos de |+D+i

Alianzas con la Administracion Local y Autondmica.

Participacion en el disefio de la Estrategia

Agroalimentaria de Valladolid y su Area de Influencia.

Fomentar una cultura cooperativa entre productores
y clientes.

Desarrollo de Politicas de Comunicacion.
Programas de educacion escolar.

Identificacion de productos estratégicos en un futuro
inmediato.

que permiten la implantacidn de proyectos.

O- Demanda creciente de servicios logisticos.

O- Desarrollo del canal HORECO Y Restauracion Colectiva con
alta demanda de producto fresco.

O- Polarizacién y segmentacion del consumo y demanda de
productos de mayor calidad.

O- Polarizacion de la empresa.

D- Falta de comunicacidn del valor aportado por el Poligono
Alimentario en cuanto a infraestructuras y servicios en

contraprestacion las tarifas y precios. Orientar las politicas de funcionamiento
D-Gestion mas centrada en corto plazo quedando relegados de MERCAOLID hacia la reduccién de
aspectos mas estratégicos (captacion de nuevos operadores, impacto ambiental y del despilfarro
diversificacion del tipo de empresas, variacion de servicios, alimentario.

prestacion de nuevos servicios....)

D- El perfil y tipologia mayoritaria del operador asentado en
Mercaolid.

A-Contexto econdmico de crisis.

A-Nuevo tipo de consumidor de baja disponibilidad de
tiempo, baja cultura gastronémica y creciente digitalizacion.
F- Recinto dotado de excelentes servicios (separacion y
recuperacion de residuos...)

F- Eficiencia en el uso de recursos.

F- Transparencia y credibilidad como interlocutor entre
clientes y administraciones publicas.

O- Implantacion de proyectos I+D+i.

O- Buenas relaciones en la Administracion Local y Autonémica
que permita la implantacion de proyectos.

O- Sensibilizacion por la seguridad alimentaria, la
alimentacion saludable y productos de proximidad.

O- Innovacion en técnicas de conservacion de productos.

D- El perfil y tipologia mayoritaria del operador asentado en

Mercaolid.
A-Nuevo tipo de consumidor de baja disponibilidad de Desarrollar una cultura colaborativa con
tiempo, baja cultura gastronémica y creciente digitalizacion. y entre los grupos de interés.

F- Transparencia y credibilidad como interlocutor entre
clientes y administraciones publicas.

O- Implantacidon de proyectos de I+D+i, diversificando la Ser parte activa en el desarrollo de la
oferta. Estrategia Agroalimentaria de Valladolid
O- Innovacion en técnicas de conservacion de productos. promovida por la Administracién Local.

O- Desarrollo del canal HORECO Y Restauracion Colectiva con
alta demanda de producto fresco.

O- Riqueza gastrondmica local y regional.

O- Sensibilizacidn con la seguridad alimentaria, alimentacion
saludable y productos de proximidad (km0).

O- Polarizacién y segmentacion del consumo y demanda de
productos de mayor calidad.
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- Interiorizacion de los valores y estrategias de la D- Gestidn mas centrada en el corto plazo, quedando
62) FOMENTO DE LA PARTICIPACION empresa. relegados aspectos mas estratégicos.
DE LOS RECURSOS HUMANOS Y EL - Desarrollo de liderazgo. A-Burocratizacidn y administrativizacion de la gestion. Identificar las lineas de crecimiento y
LIDERAZGO - Cualificacién y formacion eficiente del personal. A-Modelo de negocio basado exclusivamente en el uso de conocimiento de la plantilla de la

- Personal implicado y motivado. espacio o instalaciones. organizacidn o subcontratas.

A-Pérdida de rol estratégico de los Mercas.

F- Equipo de trabajo con buena experiencia acumulada y
capacidad de adaptacidn a los cambios producidos en el
sector.

F- Eficiencia en el uso de recursos.

O- Desarrollo de tecnologias de la informacidn y del canal e-
commerce.




OBJETIVOS ESTRATEGICOS

LINEA DE VISION 12) OFRECER SERVICIOS DE CALIDAD Y MEJORA DEL FUNCIONAMIENTO DEL RECINTO

El1.1 01. Identificar lineas de crecimiento R1. Incremento de operadores en | Director Gerente = Captacién de potenciales 800.000 € 2018-2020
Analizar las necesidades de el Merca. operadores de valor afiadido.

los usuarios, actuales y = Proyectos llave en mano para 2018-2020
potenciales para adaptar el | 02.Adaptacion de los servicios de locales o instalaciones de la ZAC.

crecimiento de MERCAOLID | MERCAOLID a las necesidades de los R2. Incremento de nuevos Director Gerente

las mismas, impulsando la usuarios. productos y servicios dentro de la = Prestacion de nuevos productos o 225.000 € 2018-2020
aportacion de valor linea de negocio. servicios:

afiadido.

- Comercializacion de frio.

- Adaptacion de locales segun
necesidades.

- Alquiler temporal.

- Comercializacidon de ciertos
servicios o suministros.




LINEA DE VISION 22) GARANTIZAR UNA GESTION RENTABLE Y EFICIENTE

E2.1

Adaptar las herramientas y
estrategias a las lineas de
vision para satisfacer las
necesidades de nuestros
usuarios presentesy
futuros.

E2.3.
Mejora y supervision de
Servicios externalizados.

05. Impulsar la concentracion de
empresas del sector y ampliar lineas
de negocio.

07. Mejora continua en la calidad de

la prestacion de servicios
externalizados.

R5. Contratos con potenciales
clientes.

R6. Captacion de nuevos clientes.

R7. Organizacién de reuniones y
visitas con los responsables de los
diversos sectores.

R10. Incrementos % de
satisfaccion, evaluaciones de
satisfaccion.

Director Gerente

Director de
Instalaciones.
Director de
Seguridad.

= Disefio de un Plan de
comercializacion con la finalidad
de atraer nuevos clientes e
identificar necesidades de
consumo.

= Reestudio y racionalizacion de
ciertas contratas.

1.000 €

5.000 €

2018-2020

2018-2020

21



LINEA DE VISION 32) SER RECONOCIDOS EN EL ENTORNO SOCIO ECONOMICO COMO DINAMIZADORES DEL SECTOR AGROALIMENTARIO (REPOSICIONAMIENTO DE
MERCAOLID)

E3.1 08. Impulsar la imagen y marca de R11. Aumento de visitas y Director Gerente = Plan de Comunicacion. 40.000 € 2018-2020
Mejorar el papel de MERCAOLID entre ciudadanos y seguidores en la web y Redes = Disefio Marca “MERCAOLID”.

MERCAOLID en el entorno profesionales. Sociales.

mediante una mayor

integracion y participacion R12. Aumento de peticiones de

actora en el entorno informacion.

socioeconémico y como

centro de innovacién en el R13. Organizacion de eventos.

sector agroalimentario.

22



ESTRATEGIA

E4.1

Orientar las politicas de
funcionamiento de
MERCAOLID hacia la
reduccién del impacto
ambiental y el despilfarro
alimentario.

LINEA DE VISION 42) SENSIBILIZACION CON EL MEDIO AMBIENTE Y REDUCCION DEL DESPIFARRO ALIMENTARIO

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

09. Reducir el impacto ambiental de
MERCAOLID y de nuestros clientes o
usuarios.

010. Reducir el despilfarro
alimentario.

INDICADORES

R14. Reduccion del factor k) en la
Red de Saneamiento
(Contaminacion de aguas
residuales).

R15. Incremento del % del

reciclado de residuos inorganicos.

R16. Incremento del uso de
energias verdes.

R17. Incremento de eficiencia

energética (Reduccion de costes).

R18. Reduccidn del volumen de
residuo organico con destino a la
CTR de Valladolid procedente de
los operadores de MERCAOLID.

RESPONSABLE

Director Gerente y
Director de
Instalaciones.

Director Gerente y
Director de
Instalaciones.

PLAN DE ACCION

= Plan de Vertidos Especifico de
MERCAOLID (Aprobacién por el
Ayuntamiento de Valladolid).

= Ampliacién de los productos
susceptibles de ser tratados en la
Ecoarea (Punto Verde).

= Aumento de las plantas
fotovoltaicas de autoconsumo.

= Sustitucion de luminarias y
concentracidn de contratos de
suministro eléctrico.

= Plan de Sensibilizacion y
comunicacion a los usuarios y
empresas de MERCAOLID.

= Incremento de Contenedores para
separacion de residuo organico.

= Desarrollo de un Proyecto
(Construccion de Nave) para
reutilizar de producto no éptimo
comercial pero reutilizable (I+D+i).

RECURSOS

120.000 €

40.000 €

50.000 €

1.000€

10.000 €
anuales

743.00 €

TEMPORALIZACION

2018

2018-2020

2018-2020

2018

2018-2019

2018-2020

2018-2019
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ESTRATEGIA

E5.1

Desarrollar una cultura
colaborativa con y entre
grupos de interés.

LINEA DE VISION 52) PROMOVER UNA ALIMENTACION SALUDABLE, PRODUCTO DE PROXIMIDAD Y SEGURIDAD ALIMENTARIA

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

011. Implicar a nuestros grupos de
interés en la promocion de
alimentacioén saludable, producto de
proximidad y seguridad alimentaria.

012. Ser parte activa en el desarrollo
de la Estrategia Agroalimentaria de
Valladolid promovida por la
Administracidn local.

INDICADORES RESPONSABLE

R19. N2 de promociones
realizadas.

R20. Incorporaciéon de empresas
de productos ecoldgicos.

R21. Incorporacion de
agricultores de proximidad.

R22. N2 de actas sanitarias
expedidas.

R23. Participacion en eventos de
la Estrategia Agroalimentaria.

R24. Presencia en el Grupo
Motor de desarrollo de la
Estrategia.

R25. N2 de proyectos
desarrollados en MERCAOLID
relacionados con esa Estrategia.

Director Gerente.

Director Gerente.

PLAN DE ACCION

Organizacion de acciones de
promocion y sensibilizacion.
Facilitar el acceso a locales de
pequeios productores de
proximidad.

Facilitar y promocionar la
presencia de producto ecoldgico.

Implicacién y cumplimiento de
algunos de los objetivos y acciones
de la Estrategia Agroalimentaria
Local (Puntos logisticos para
cooperativas de consumo, centro
de transformacion para pequefios
productores, locales para
cooperativas de productores
ecoldgicos).

RECURSOS

10.000 € anual

10.000 € anual

10.000 € anual

80.000 €

TEMPORALIZACION

2018-2020

2018-2020

2018-2020

2018-2020
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ESTRATEGIA

E7.1

Incrementar la implicacion
de MERCAOLID en el
contexto social.

LINEA DE VISION 72) RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

015. En el dmbito social:

- Maximizar acciones dirigidas a
personas con riesgo de
exclusion.

- Maximizar acciones que
fomenten habitos saludables de
consumo.

- MERCAOLID como entidad que
favorece la diversidad y la
inclusion.

016. En el dmbito interno:

- Evolucidn de la Politica de RRHH
y sincronizacion de nuevas
necesidades.

- Transparencia.

- Implicar y buscar alianzas con los
Grupos de Interés en RSC.

INDICADORES RESPONSABLE
R30. N2 de cursos impartidos por
el Area de Formacion.
Todas las
R31. Introduccién de criterios Direcciones

sociales en los Procedimientos de
Licitacion.

R32. Participacion activa en la
Estrategia Alimentaria Local.

R33. Formacion complementaria
impartida (N2 de cursos).

R34. Incremento de los
indicadores en el Portal de
Trasparencia.

R35. N2 de reuniones con clientes
y proveedores.

Director Gerente.

PLAN DE ACCION

= Disefio de un Plan de
Responsabilidad Social Corporativa
de MERCAOLID.

= Plan Especifico de Formacidn de la
plantilla.

= Incremento de los contenidos del
Portal de Transparencia.

RECURSOS

1.000€
anuales

3.000 €
anuales

TEMPORALIZACION

2018-2020

2018-2020
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