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Reto

La sostenibilidad es para Solán de Cabras un valor esencial y 
una palanca clave para su crecimiento. Solán de Cabras lucha 
sin descanso para mitigar el impacto en nuestro entorno natu-
ral y trabaja constantemente para adaptarse y anticiparse a las 
tendencias de consumo.

Solán de Cabras cuenta con The Flash Co para que, desde la  
innovación en nuevos modelos de negocio, nos aproximemos 
a un mundo sin PET. Buscamos analizar como la eliminación 
del PET afectaría a la propuesta de valor actual de Solán de Ca-
bras y la aparición de nuevas oportunidades de negocio.



Metodología
Trabajamos en tres direcciones de manera concurrente. Un equipo de alto ren-
dimiento para cada línea y con una constante retroalimentación entre ellos:



A través de estas tres líneas de trabajo, respondimos las siguientes preguntas 
que eran las fases de trabajo troncales de nuestra propuesta de colaboración:

Se trabaja desde las necesidades del negocio actual de Solán de Cabras y de 
la propuesta de valor entregada a sus clientes, para enfocar la innovación en 
lo realmente importante para mantener y potenciar el posicionamiento de la 
marca Solán de Cabras y sus productos.

Con foco en la economía circular, analizamos las me-
ga-tendencias y tendencias que van a impactar en el 
modelo de negocio como en la aparición de nuevas 
oportunidades.

Con el equipo de innovación, trabajaremos con pará-
metros del negocio de Solán de Cabras, pero fuera de 
su modelo y límites actuales. En todo momento, man-
tenemos la mentalidad abierta a nuevas oportunida-
des y la vigilancia frente a amenazas potenciales.

Generación de escenarios de innovación, que surgen 
del análisis de cómo se verá afectado el actual modelo 
de negocio de Solán de Cabras, introduciendo la soste-
nibilidad como actividad clave.

¿CÓMO EVOLUCIONARÁ LA 
PROPUESTA DE VALOR DE SOLÁN 
DE CABRAS CON CRITERIOS DE 

SOSTENIBILIDAD?

¿CÓMO LE HACEMOS LLEGAR 
LA PROPUESTA DE VALOR AL 

CONSUMIDOR?

¿CÓMO ABORDAMOS LOS RETOS 
Y OPORTUNIDADES SURGIDOS EN 

EL PROYECTO?



Solución
Soluciones sostenibles para la propuesta de valor de Solán de Cabras y tra-
ducción de los resultados en proyectos de innovación transversales a toda la 
compañía con sus respectivos flujos de trabajo y tiempos de realización.



Cada solución, desde la introducción de la sostenibilidad, dio respuesta a los 
imperativos que rigen la propuesta de valor de Solán de Cabras:

Para cada canal y momento de consumo definimos de la pro-
puesta valor futura a través del cruce de las tendencias de 
alimentación y consumo, mega-tendencias y nuevos envases 
(formato y materiales).

Las oportunidades estaban circunscritas en la economía 
circular y se estudian qué partes del modelo de negocio 
se ve afectada y qué soluciones serían las más apropiadas.

Plan de trabajo y de desarrollo de las oportunidades y pro-
yectos surgidos durante la colaboración teniendo en cuenta 
los objetivos estratégicos y recursos de Solán de Cabras.



Resultado
Nueva propuesta de valor que incorpora el valor de la sostenibilidad durante 
la distribución y la experiencia de consumo del agua mineral Solán de Cabras, 
que tiene relación con los hábitos y estilos de vida de la sociedad. El carácter 
Premium de la propuesta de valor, obliga a no quedarse en una entrega de 
valor exclusivamente de producto y es necesario desarrollar una capa de ser-
vicio y compromiso.



Construcción de 7 nuevas oportunidades para que Solán de Cabras potencie 
su negocio desde una nueva propuesta de valor apalancada en la sostenibili-
dad y la economía circular. 

Para cada oportunidad se ha creado un plan de trabajo que consta de las si-
guientes 4 grandes áreas de trabajo:

Inputs del mercado: re-
coger opinión e insights 
de consumidores

Diseño del Customer 
experience (CX): la 
experiencia de consu-
mo de Solán de Cabras 
debe estar al nivel de la 
actual, sin sacrificar su 
carácter premium y sin 
perjudicar el posiciona-
miento de la marca.

Diseño de producto: 
definir el briefing de la 
solución en forma de 
producto físico, servicio 
digital o acting durante 
el consumo.

Lanzamiento del mí-
nimo producto viable: 
probar el producto, la 
experiencia asociada y 
el servicio al punto de 
venta, para confirmar 
el trabajo y asunciones 
previas.

Corto Plazo:

• Reducción de costes de 
materiales y riesgos

• Generación de ciclos de venta 
/ leasing

• Nuevos mercados: sharing, 
reparación...

• Mejora del customer 
experience

Medio Plazo:

• Innovación a través del diseño 
circular y eco-diseño

• Innovación en modelos de 
negocio

• Mejora de la reputación de 
marca

 

Largo Plazo:

• Anticipación a los riesgos 
estratégicos (mega-tendencias)

• Cobertura frente a la escasez 
y volatilidad de las materias 
primas y de la energía.



THE FLASH CO es una consultora estratégica enfocada 

en el desarrollo de negocio y es experta en entornos 

de incertidumbre económica. Sus principales áreas de 

acción comprenden la digitalización, la estrategia y 

la innovación. 

Sus fundadores: Julio Castrillo y Francisco Vera, cuen-

tan con una experiencia superior a 25 años en el sec-

tor de la consultoría.

Los reconocidos casos de éxito de THE FLASH CO. en-

tre los que se encuentran Grupo Mahou San Miguel, 

Faes Farma, Eroski e Iberdrola han posicionado a esta 

consultora como una de las más sólidas y competen-

tes a nivel nacional durante los últimos años.

THE FLASH CO cuenta con oficinas en Barcelona, Ma-

drid y Guipúzcoa.

Tel.: 93 678 93 44

SOBRE THE FLASH CO:

Sobre /
 JULIO CASTRILLO 
Co-fundador y Customer Relationship Director en THE FLASH CO, 
responsable de forjar relaciones a largo plazo con los clientes. Con 
un fuerte gen emprendedor, dentro del equipo es considerado 
como el ojo del cliente de THE FLASH CO. Su experiencia se ha for-
jado trabajando durante más de 25 años como consejero en los 
sectores de gestión, innovación y tecnología dentro los más impor-
tantes grupos empresariales a nivel nacional.

E-mail: jcastrillo@theflashco.com

Sobre /
FRANCISCO VERA 
Es ingeniero industrial de formación y  excutive MBA en transforma-
ción digital por ESADE. Tiene un carácter netamente emprendedor 
habiendo participado en la fundación de varias empresas y siendo 
consejero en otras, siempre con un marcado sesgo hacia la estrate-
gia de negocio, la innovación y la transformación digital. Actualmente 
es fundador y CEO de la consultora de negocio THE FLASH CO, que 
ayuda a sus clientes a evolucionar, crecer y competir en entornos de 
incertidumbre económica, social y tecnológica.

E-mail: fvera@theflashco.com



CONTACTO:
The Flash Consulting, SL
Madrid - Barcelona - Guipúzcoa 
93 678 93 44
www.theflashco.com

https://www.linkedin.com/company/theflashco/
https://twitter.com/theflash_co
http://www.theflashco.com
mailto:%20jcastrillo%40theflashco.com?subject=Consulta
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