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CAPITULO 1: OBJETO, MOTIVACION Y JUSTIFICACION

1.1. Objeto.

El objetivo de este proyecto es ejecutar un plan estratégico para comprender mejor la empresa
Pérez Cerda Plastics. El propdsito original es obtener informacion importante sobre el estado de
la empresa en la actualidad y las estrategias implementadas en los ultimos afios, asi como un
diagnodstico basado en el analisis interno y externo de la empresa.

Durante el proyecto se detalla el estudio de las variables y dimensiones del entorno que influyen
a la industria del plastico y un analisis de la empresa. Por ultimo, realizaremos la formulacidn,
evaluacion y seleccién de las estrategias que posteriormente implantaremos junto con el Plan
de accién correspondiente a cada una de ellas.

1.2. Motivacion.

El desarrollo del trabajo me ha servido para llevar a la practica los diversos conocimientos
recopilados durante el Grado en Administracion y Direccién de Empresas, principalmente en el
area de Direccidn Estratégica que esta en el departamento de Organizacion de Empresas. Es un
area que considero importante para realizar la direccidn y administracién de una empresa, sin
quitarle importancia a otras que, no aparecen en profundidad en este informe, pero son
relevantes para el desarrollo de la actividad empresarial.

Poder plasmar los conocimientos ganados durante la titulacidon a un caso real genera una vision
practica de los estudios cursados durante el grado y, en mi opinién, deja ver su aplicacion en la
vida real.

Por otra parte, con este Trabajo Final de Grado se finaliza un ciclo, y es el punto final para
obtener el titulo de Grado en Administracion y Direccion de Empresas.

1.3. Justificacién.

Hoy en dia las empresas tienen diversas fronteras comerciales y un entorno variable, al cual le
afectan factores tecnoldgicos, sociopoliticos y empresariales en continuo desarrollo. En el
entorno cambiante, la direccidn estratégica de la empresa ha llegado a ser el principal modelo
para entender el desarrollo de las actividades empresariales.

Por esto la realizacién del Plan Estratégico nos ayudara a aprovechar mejor las oportunidades y
abordar las amenazas posibles que puedan aparecer durante todo el proceso, logrando con éxito
los objetivos.

La informacion se ha dividido en ocho partes que coinciden con los apartados del indice:

El primer capitulo puede verse como una declaracién de intenciones. El segundo capitulo tiene
una amplia base tedrica y tiene como objetivo proporcionar un soporte basico para una mejor
comprension de la "direccion estratégica" y los términos relacionados con el "plan estratégico".

El capitulo de antecedentes (Capitulo ), nos muestra toda la informacidn sobre la empresa que
se va a estudiar, es decir, Pérez Cerda Plastics.

En los proximos apartados (Capitulos IV y V), se va a realizar un andlisis interno y externo de la
empresa. Se analizaran los factores del entorno, de manera especifica y general, que influyen en
el sector del plastico permitiendo sefalar las oportunidades o amenazas que que pueden ejercer
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sobre la empresa y sefialar la respuesta mds adecuada a las mismas. El analisis interno indicara
cuales son sus debilidades y fortalezas, con el fin de crear una ventaja competitiva.

En el Capitulo VI se formularan varias estrategias en base al andlisis DAFO, que seran evaluadas
para escoger las mas firmes. Una vez elegidas las estrategias a llevar a cabo por la empresa se
llevard a cabo el plan de accidn de cada una de ellas, donde se indicara el camino a seguir por la
empresa para lograr sus objetivos (Capitulo VII). Finalmente, en el Capitulo VIl se plantearan las
conclusiones obtenidas tras el estudio de la empresa.

Finalmente, se realizarad una breve revision de la bibliografia con un indice de cuadros adjunto.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO.

Este segundo capitulo quiere instalarnos en el entorno en que estamos hoy en dia desde el punto
de vista del negocio. También, pretende ser un apoyo basico para el mejor entendimiento de la
Direccidn Estratégica junto con los términos relacionados al Plan Estratégico.

Este capitulo tiene una conexién inmediata con el desarrollo del Plan Estratégico, ya que tiene
una definicién detallada de todos los procesos y técnicas necesarios para su puesta en marcha.

2.1 Estrategia.

El concepto de Estrategia empleado en el medio empresarial aparece en los afios 60 y se ha ido
desarrollando con forme lo han hecho los propios sistemas de direccién y los problemas internos
y externos a los cuales se han enfrentado. Hay numerosos autores que han establecido una
definicidn de estrategia sin haber un acuerdo sobre el significado del término, hoy en dia hay
muchos componentes que forman la estrategia los cuales estan reconocidos y desarrollados.

La primera definicidn fue creada por el autor ANDREWS (1965). La estrategia la plasma como:
“El propdsito principal, el patron de metas u objetivos y el patrén de politicas y planes basicos
para alcanzar estas metas, es la empresa en el futuro o la empresa en la que desea convertirse”.

Ademas de ANDREWS (1965), otros escritores pioneros como CHANDLER (1962), ANSOFF (1965)
o PORTER (1982) también propusieron sus propias definiciones. Debido al gran nimero de
definiciones sobre la palabra "estrategia", en 1997 HAX Y MAIJLUF creian que el término
estrategia era muy amplio porque cubre al completo las actividades clave de la empresa y le da
un sentido de unidad y direccion.

Como han dicho muchos autores, la estrategia es un método para conectar una empresa con el
entorno. El entorno afectara a la empresa y determinara sus decisiones. Entonces, cuando una
empresa decide optar por una estrategia, no solo trata de responder al entorno, sino que
también trata de modelar el entorno segln sus propias preferencias. Las decisiones estratégicas
intentan aumentar la competitividad de la empresa. Por ejemplo, las empresas pueden mejorar
su competitividad mejorando la calidad del producto, mejorando la eficiencia de los activos o
innovando continuamente mediante una gran cantidad de inversion en investigacion. Pero en
todos los casos, el indicador de la implementacién exitosa de su estrategia por parte de una
empresa es que obtiene mas ganancias que sus competidores.

En cuanto al contenido de la estrategia, cabe sefalar que la estrategia implica la direccién a largo
plazo de la empresa y la organizacion.

Creemos que a través de la estrategia seremos capaces de generar oportunidades, mejorandoy
desarrollando los recursos y capacidades propias de la empresa. Como aspecto basico, incluye
la definicidon del campo de actuacidn, es decir, en qué negocios se centrard la empresa para que
pueda tener una ventaja competitiva, obteniendo asi una ventaja frente a sus competidores y
consiguiendo una mayor rentabilidad. Por ultimo, hay que indicar que el beneficiario de la
ganancia es el propietario de la empresa.

En cuanto a las caracteristicas de la estrategia hay que resaltar que su naturaleza es complicada
y que se da normalmente en esas organizaciones con un elevado alcance geografico. Ademas,
debido al cambio constante y la complejidad del entorno, hacen de la incertidumbre una de las
principales caracteristicas. Esta estrategia influira en las decisiones operativas porque tiene una
estrecha conexidn entre la estrategia general y los aspectos operativos de la empresa.
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Finalmente, hay que sefialar que la estrategia suele necesitar algunos cambios organizativos,
que no siempre se gestionan con facilidad debido a la cultura de la propia historia de la empresa
y al impacto que los cambios pueden generar en los intereses de los diferentes grupos asociados
ala empresa.

Una vez definida la estrategia y sus caracteristicas, la expresion reto estratégico se vuelve muy
importante. Los retos estratégicos incluyen acciones tomadas por la empresa ante cambios en
el entorno, tratando de encontrar las amenazas y transformarlas en oportunidades, evitando el
entorno dominador (actitud pasiva) y volviendo al entorno dominante (actitud activa). Para ello,
la empresa toma acciones para formular estrategias a través de direcciones estratégicas.

2.1.1. Niveles de estrategia.

En el pensamiento estratégico, generalmente se consideran tres niveles de definiciones
estratégicas, correspondientes a diferentes niveles de la organizacién, y a cada nivel se le
otorgan diferentes capacidades de toma de decisiones. Los tres niveles son: Estrategias
corporativas, estrategias competitivas y estrategias funcionales.

La estrategia corporativa intenta establecer el posicionamiento bdsico de toda la empresa. Es el
nivel mas elevado y se basa en la influencia global de la organizacién y como agregar valor a
diferentes partes de la organizacidon (unidades de negocio). Requieren decisiones de toda la
organizacion y son la base para otras decisiones estratégicas. Se pueden destacar la cobertura
geografica, la diversidad de productos, servicios o unidades de negocio, y la asignacion de
recursos entre las partes de la organizacion. De acuerdo con las capacidades estratégicas de la
organizacion y las expectativas de las partes interesadas, la direccién de desarrollo es la eleccién
estratégica que la organizaciéon puede adoptar en términos de cobertura de productos y
mercados.

La estrategia competitiva intenta sefialar cobmo ser mas competitivo en un conjunto de
actividades, negocios o unidades comerciales estratégicas. El principal problema a este nivel es
como establecer una mejor posicidn competitiva, para esto se deben desarrollar recursos y
capacidades organizacionales que lo respalden. Muestra como los diferentes negocios incluidos
en la estrategia de una empresa deben competir en su mercado especifico, generalmente
involucrando aspectos como la estrategia de precios, la innovacion o la diferenciacion, como a
través de una mayor calidad o diferentes canales de distribucidn. Si bien la empresa involucra
las decisiones de toda la organizacidn, estas decisiones estan relacionadas con la Unidad
Estratégica de Negocios (UEN).

En una empresa diversificada, es necesario saber que unidades de andlisis son especificas,
distintas de toda la empresa y subsistemas funcionales tradicionales, que son las denominadas
unidades estratégicas de negocio. Una UEN es una organizacién en la que hay un mercado
externo de bienes o servicios que es diferente de otras UEN. Intentan sefialar como producir
mejor las actividades de cada UEN sin dafiar a toda la empresa ni a otras UEN del grupo. Intentan
construir una mejor posicién competitiva desarrollando el potencial interno.

Una estrategia funcional u operativa se centra en la utilizacidn y aplicacion de los recursos y las
habilidades en cada area funcional. El tercer nivel de la estrategia es el nivel operativo de la
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organizacion e implica el establecimiento de estandares para indicar cdmo se deben aplicar los
recursos en las areas funcionales para generar la maxima productividad y respaldar la ventaja
competitiva. Deben contribuir a la consecuciéon de los objetivos de la empresa y son
indispensables para que las estrategias de alto nivel sean mas eficaces. Por tanto, es muy
importante integrar la toma de decisiones operativas con la estrategia.

2.2 Direccion Estratégica.

Las empresas de hoy operan en un entorno extremadamente dificil, hay muchos competidores
valiosos en este mercado, no es suficiente crear una empresa exitosa, ni saber vender la
empresa. La competitividad entre empresas es muy feroz.

En este caso, los emprendedores y altos directivos de la empresa necesitan cada vez mas invertir
mas energia y analisis para desarrollar y seleccionar la estrategia mas adecuada para hacer
frente a los desafios del entorno, haciendo asi la empresa mas competitiva. Se puede decir que
las empresas siguen una estrategia, aunque en muchas empresas todavia estd implicita en la
mente de los empresarios o directores generales. El trabajo de aclarar, analizar y racionalizar
puede ser efectivo para tener una mejor posicién competitiva de la empresa y por tanto sus
resultados. El plan Iégico para realizarlo puede ser el principal aporte de la gestion estratégica
de la empresa.

Desde hace algun tiempo, en el entorno dificil mencionado anteriormente, la direccién
estratégica corporativa se ha convertido en el principal ejemplo de cdémo entender el desarrollo
de las actividades empresariales. De hecho, el modelo de direccidon estratégica tiene el objetivo
de integrar la vitalidad de la empresa en el entorno externo, para que pueda afrontar
eficazmente las oportunidades y otros retos y amenazas que pueda traer. En todo ello, no se
ignoraran los recursos propios, las capacidades, las ventajas internas y las debilidades aun
existentes de la empresa.

El plan estratégico incluye una vision global y de largo plazo de la empresa, lo que significa una
determinada forma de analizar la realidad y tomar las decisiones necesarias.

2.2.1. Marco conceptual para el Andlisis Estratégico

La estrategia empresarial consiste en estudiar la conexidon entre la empresa y el entorno para
alcanzar objetivos futuros. Los tres elementos empresa, entorno y objetivo influyen
mutuamente en un didlogo continuo. La empresa intenta explicar su entorno, valorar y movilizar
sus recursos a través de este didlogo, proporcionar bienes y servicios, y aceptar la respuesta del
mercado en la siguiente forma: resultados. Todo el proceso estd determinado por la
incertidumbre.

Al hacer la comparacion de las trayectorias de varias empresas, se encuentra que incluso entre
empresas de una misma industria, existen diferencias significativas en los resultados obtenidos.
La gestion estratégica, como disciplina, tiene como objetivo comprender las razones del éxito
empresarial o las razones explicativas del fracaso. Como resultado, algunas empresas logran
conectarse con su entorno, brindar productos y servicios que satisfacen las necesidades de sus
clientes, ganar participacion de mercado y tener una alta tasa de retorno, mientras que otras
fracasan y desaparecen.
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Cualquier empresa requiere tener un pensamiento estratégico y tener las decisiones pertinentes
para interactuar con el entorno y lograr sus objetivos. Estas decisiones estan vinculadas con
metas y objetivos a largo plazo, la definicidn de productos y mercados competidores, la ldgica
basica de intentar crear valor y obtener una ventaja competitiva sobre otras empresas y
recursos, y las habilidades necesarias para implementar la estrategia seleccionada.

El periodo comprendido entre finales de 1980 y principios del siglo XXI se caracterizd por unos
hechos que representaron el entorno empresarial en el que el entorno competitivo se volvié en
mayor medida incierto y complejo, por lo que la empresa debe estar en un mundo en constante
evolucién. La razén detrds de esta declaracion es la siguiente:

La universalizacion de la empresa y la globalizacién de la economia. Al principio del siglo XXI la
economia avanza de manera progresiva hacia la globalizaciéon, con bienes y servicios,
trabajadores, ideas y capital fluyendo cada vez mds libremente entre paises. La apertura e
integracion del espacio de integraciéon econdmica ha creado un vasto mercado en el que las
empresas compitan sin barreras proteccionistas. La expansion de la Unién Europea a 27 estados
miembros y la instauracién del euro han creado un mercado de mds de 498 millones de
residentes con un alto nivel de vida y consumo. Ademas de los intentos y logros en el espacio
econdmico de la competencia abierta y el comercio sin trabas, una serie de mejoras en la
infraestructura han hecho posible esta competencia. Los avances en el transporte y la logistica
han facilitado la entrada en mercados geograficamente distantes. El desarrollo de las
tecnologias de la informacidn y la comunicacién (TIC) permiten intercambiar informacién y
adquirir conocimientos de codificacidon en tiempo real. La importancia estratégica de estos
avances es multiple: en primer lugar, la competencia de empresas internacionales de otros
paises se ha incrementado enormemente; las empresas nacionales pueden competir en
mercados extranjeros. Por tanto, las oportunidades y amenazas de la empresa no se limitan a
su entorno geografico, sino que también pueden aparecer en cualquier parte del mundo.

En segundo lugar, los diferentes costes de los factores de produccidn y los costes laborales entre
paises han llevado a la reubicacion de las plantas de produccién y al redisefio de los procesos
productivos, lo que requiere una nueva division del trabajo.

En tercer lugar, el imparable auge de las empresas multinacionales se basa en el uso de
economias de escala en tecnologia, y en el contexto de crecimiento, la demanda de productos
a escala global se ha incrementado para integrar los gustos y necesidades de los clientes. En las
empresas multinacionales podemos encontrar una pluralidad de titulaciones en proceso de
internacionalizacidn, por lo que encontramos pymes, es decir, pequefas y medianas empresas
que invierten directamente en el extranjero, asi como grandes empresas multinacionales.

Otro rasgo de la nueva era es el dinamismo tecnoldgico, entendido como el proceso de difusion
de la innovacién entre las empresas, que lleva a que las nuevas tecnologias sustituyan a las
antiguas. Por lo tanto, las empresas deben utilizar recursos y habilidades de desarrollo para
atender su entorno tecnolégico y poder instaurar nuevas tecnologias en el momento clave para
mantener su competitividad. Tales decisiones siempre estan asociadas a altos riesgos, ya que a
medida que la vitalidad tecnoldgica de las industrias o sectores en los que compiten se
fortalezca, los riesgos aumentaran. Para hacer frente a estos problemas, la empresa se ha
centrado en determinadas capacidades técnicas en funcién de su propia competitividad, por
otro lado, ha subcontratado actividades innecesarias. Debido a esta situacion, las alianzas
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estratégicas entre empresas se han desarrollado enormemente, lo que obliga a las empresas a
cooperar con otras empresas para tener determinados recursos cuando sea oportuno.

La importancia del conocimiento y el aprendizaje. La magnitud de los cambios anteriores hace
que el entorno que la empresa debe afrontar sea de gran incertidumbre. El aprendizaje es
fundamental para poder hablar con el entorno y recopilar la informaciéon adecuadamente
procesada que nos permita dar respuesta a las exigencias del entorno. En la etapa industrial, los
activos mas valiosos de la empresa son el capital productivo y el trabajo, que ahora han dado
paso a la etapa actual donde los activos fundados en el conocimiento se convierten en la clave
de la competitividad. El conocimiento, las habilidades, el reconocimiento de la misién y los
objetivos de la empresa, asi como la aptitud de trabajar en equipo y generar ideas valiosas para
que la organizacién pueda tomar decisiones y actuar. Esto requiere que la estructura
organizacional de la empresa sea mas plana, con un mecanismo de incentivos y una cultura
cooperativa, culturas que deben lograr el aprendizaje y la creacion de valor a través de la
interaccion y el didlogo.

2.2.2. El proceso de Direccion Estratégica.

La direccién estratégica no se diferencia de la gestién empresarial, aunque podemos precisar
gue forma parte de la gestién empresarial, y su principal objetivo es desarrollar una estrategia
y ponerla en funcionamiento. La decision estratégica propone dos cuestiones relacionadas que
deben resolverse. Primero, define las actividades clave para ejecutar bien la estrategia
empresarial, lo que podemos llamar el "proceso de direccidn estratégica". En segundo lugar,
identificar al personal clave responsable del proceso y, por tanto, responsable del éxito de la
estrategia. En la direccion estratégica se tienen que resaltar cuatro componentes bdsicos de
cualquier estrategia, y podemos identificarlos a través de cuatro actividades bdsicas:

e Eldmbito o campo de actividad. Tiene como objetivo definir el campo donde va a actuar
la empresa, y tiene como objetivo definir en qué negocios la empresa pretende
participar y definirlos en él.

e las capacidades o competencias distintivas. Este componente incluye recursos y
habilidades actuales y con potencial que tiene la empresa. Con el tiempo, las
capacidades de la empresa se basan en lo siguiente: las caracteristicas de su gente, los
métodos y tecnologias que utilizan y, finalmente, la organizacién y su sistema de valores.
Estas capacidades permiten a la empresa obtener ciertos resultados de sus activos
materiales y financieros. El propdsito aqui es determinar los niveles y modelos en los
gue estas funciones (recursos y habilidades) deben ser desarrolladas y asignadas, y su
correcto uso puede llevarnos a lograr los objetivos de la organizacion, llegando a ser la
empresa mdas competitiva en una u otras actividades.

e \Ventajas competitivas. Estas son las caracteristicas que una empresa tiene que
desarrollar para ganary / o fortalecer su posicidn ventajosa entre sus competidores. Las
empresas en un entorno competitivo no solo deben poder participar en un evento, sino
que también deben esforzarse por hacerlo mejor que otras empresas que participan en
el mismo evento. El potencial de la empresa para tener este privilegio puede atribuirse
a la posesién de algunos recursos o capacidades clave, como el acceso a materias
primas, equipos tecnoldgicamente sélidos, patentes, talentos profesionales, cultura
motivacional o liderazgo fuerte.
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e Sinergia. Esto significa buscar sinergias positivas, es decir, utilizar las relaciones entre
diferentes actividades, recursos, habilidades, unidades organizativas, etc. La empresa
debe asegurarse de que el valor creado por toda la actividad sea mayor que el valor
creado por los elementos o parte de las acciones individuales, y el valor debe provenir
del equilibrio entre el alcance de la actividad, las capacidades Unicas y las ventajas
competitivas. Es un error estudiar los tres primeros elementos por separado y se debe
buscar la complementariedad positiva entre estos tres componentes de la estrategia
para obtener la mayor eficiencia posible.

2.2.3. Fases de la Direccion Estratégica.

La direccion estratégica incluye cuatro etapas bdsicas y relacionadas entre si: Analisis
estratégico, formulacion, implantacion y control.

El analisis estratégico intenta entender la posicién estratégica de la empresa, y su objetivo es
formar un concepto que tenga un impacto clave en el bienestar actual y futuro de la organizacién
y en las elecciones estratégicas (formulacion). Como se menciond anteriormente, aunque el
alcance del andlisis se extiende desde las variables técnicas y econdmicas hasta las sociopoliticas
y culturales, basicamente incluye el método de planificacidn estratégica.

La segunda parte de la direccién estratégica corresponde a la denominada formulacién
estratégica. Sobre la base del andlisis estratégico, la empresa intentard formular o disefiar
alternativas que deban ser adoptadas para lograr las tareas y objetivos seleccionados del
contexto definido en el analisis externo e interno con base en el método propuesto. En este
proceso, implica generar diferentes opciones estratégicas. Hay muchas opciones posibles para
la accidn, y uno de los peligros potenciales es que los gerentes solo consideran las acciones mas
obvias, y a menudo son las acciones no obvias.

La ultima parte del proceso implica comenzar a elegir una estrategia, denominada "implantaciéon
de la estrategia". Esta parte consta de tres procesos diferentes, estos procesos son la evaluacion
de la estrategia, su seleccién y la implementacién y control final.

Evaluacién de la eleccion estratégica. Las opciones estratégicas se examinan en el contexto del
analisis estratégico para evaluar sus ventajas relativas. Al decidir sobre cualquier plan de la
empresa, el equipo de gestidn puede plantear una serie de preguntas. Por ejemplo, si el plan se
basa en las fortalezas de la empresa, supera las debilidades y aprovecha las oportunidades,
minimizando al mismo tiempo el impacto en la empresa. ¢Ves a la empresa de cara? éSe puede
lograr una financiacién precisa? éSe puede contratar y capacitar a los empleados para que
reflejen los tipos de imagenes que la empresa esta tratando de proyectar?

Seleccion de la estrategia. Este es el proceso de seleccién de alternativas que debe seguir la
empresa. Solo se pueden seleccionar una o varias estrategias. La posibilidad de eleccion puede
ser correcta o incorrecta, porque cualquier estrategia traerd ciertas ventajas y desventajas, por
lo que la eleccidn final puede basarse en el criterio del gerente.
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Resumiendo, el desarrollo de la direccidon estratégica de manera integral, no debemos
abandonar otros aspectos importantes que se deben considerar, como la asignacion de
diferentes tareas a los miembros de la empresa y las responsabilidades correspondientes. La
existencia de sistemas de informacién y comunicacién es clave junto con la estructura
organizacional, el estilo de gestién, el liderazgo y la cultura organizacional, constituyen la
superestructura de la direccion estratégica. Todos los autores que abordan estos temas creen
que ademas de los recursos humanos, estos factores internos son cada vez mas valiosos, o al
menos tan importantes como los factores externos.

2.3 Planificacion Estratégica.
Cuando aparecid el concepto de estrategia, también se descubrié el concepto de plan
estratégico, un paso muy importante en el desarrollo de direcciones estratégicas.

Una planificacidon es un analisis de la informacidn relacionada pasada y presente, asi como un
estudio de posibles desarrollos futuros, sobre esta base se puede formular un plan de accién o
plan que oriente a la empresa hacia el logro de sus metas. A través del plan se puede analizary
preparar las decisiones a ejecutar, y disefiar el marco operativo para que la empresa opere.

La planificacidn estratégica trata de ser responsable en la direccién estratégica de la empresa.
Implica implementar todas las suposiciones y decisiones integradas en el proceso de gestion
estratégica en el plan. Es la herramienta principal para la gestidon empresarial, creando un futuro
ideal para la empresa y disefiando formas de alcanzar los objetivos.

El sistema de planificacidn estratégica puede entenderse como el proceso de fijar los principales
criterios y permitir a la empresa tener mejor posicién que la competencia.

La planificacidn estratégica es el trabajo correcto de decisiones y acciones basicas que producen
la decision final: ¢Qué es una organizacion? ¢Qué hace? ¢Por qué? Ayuda a formular tu misién
(carisma, personalidad, valor, razén de ser), basandote en ella, mirar hacia el futuro a medio
plazo e imaginar tus expectativas dentro de unos afios.

La vision del emprendedor y la capacidad del emprendedor para crear nuevas ideas (estrategia
como pensamiento) tienen que ir acompafadas de un analisis coherente sobre la posibilidad de
éxito empresarial (estrategia como disefo).

En cuanto a la realizacidon del plan estratégico, hay que decir que el pensamiento del plan
estratégico debe provenir de la alta direccion de la empresa. La colaboracién de expertos es
fundamental para formular un plan estratégico util, creible y técnicamente coherente.

Sila direccién y los expertos de la empresa llevan a cabo la correcta planificacion y coordinacion,
las posibilidades de éxito serdan mayores. Al implementar el plan estratégico, la participacién de
toda la organizacion es fundamental.

Para finalizar este capitulo, hay que sefialar que el objetivo bdsico de este capitulo es brindar
una perspectiva global del marco tedrico necesario para la formulacién de planes estratégicos.
Esta idea tiene como objetivo servir de guia para referenciar conceptos tedricos relacionados
con el campo de la direccion estratégica corporativa, y aporta una serie de contenidos utiles
para entender este trabajo.
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CAPITULO 3: ANTECEDENTES.

Este tercer capitulo contiene la informacidn de la empresa objeto de andlisis, es decir, Pérez
Cerda Plastics. En primer lugar, se definira la historia desde su fundacion a la actualidad. Luego
se detallarad una descripcidn de la empresa, junto con las principales estrategias seguidas por la
misma.

Después se definiran los valores y principios que guian a la empresa, concretamente la misidon y
la vision. Adicionalmente, se analizard la materia prima utilizada, el disefio, la gama de productos
y ciclo de vida. Finalmente, se explica la administracién de procesos de la empresa.

3.1 Historia de la empresa

En 1974 Reyes, Paco y Juan, los hermanos Pérez crean un pequefio taller en Castalla donde se
fabrican juguetes de plastico. Evolucionan, crecen y en 1977 se funda Pérez Cerda Plasticos. En
el comienzo disponian de un taller de 2000 m? y de 2 maquinas.

Pasados unos afios, en 1989, llega una crisis para el sector del juguete y la empresa decide
diversificar los sectores de inyeccidon. Entonces ejercian su trabajo en un espacio de 7000 m? y
con 12 maquinas.

Mas tarde, en 1996, se incorporan nuevos clientes clave para la expansion de la empresa;
aumentan los estandares de calidad y se profesionaliza la planta. Cuentan con 9000 m? y 25
magquinas para la fabricacién de los productos.

En 2003 Pérez Cerda se certifica en la norma I1SO 9001. Se integran nuevos sistemas de gestidn
y protocolo familiar vigentes hoy en dia. Tienen en su poder 45 maquinas y 11000 m?2,

En 2010 consiguen el Premio de la Cdmara de Comercio de Alicante. Y justo 2 aifos después hay
una ampliacidn del parque de maquinas con una de 1700 Tn. Comienza el proyecto BIO con el
programa MASTALMOND, utilizando materia prima respetuosa con el medio ambiente.
Disponen de 21000 m? y de 50 maquinas.

Finalmente, en 2014, hay un cambio en la gerencia. Se traspasa el testigo de la direccién de la
empresa a la siguiente generacidn con Reyes Pérez a la cabeza. Cambios significativos,
renovacion y futuro. Se asumen nuevos retos en el campo del medio ambiente en cuanto a
gestidn y organizacion de la empresa. Actualmente cuentan con 32000 m? y 60 maquinas.

3.2 Descripcion general de la empresa.

Pérez Cerdda es una empresa en la que cada espacio tiene su funcidn. Tiene distintos
departamentos los cuales estdn conectados entre si para poder efectuar un trabajo conjunto y
excepcional. Ademads, siempre busca estar en contacto con el cliente, sabiendo en todo
momento cuales son sus necesidades que debe hacer para satisfacerlas con rapidez vy
profesionalidad.

Intenta no estancarse ya que siempre se encuentra en movimiento, es decir, en un continuo
crecimiento aprendiendo de su entorno. Para poder ir mejorando dia a dia. Las ideas de los
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hermanos fundadores siguen muy sélidas, que dan paso a las nuevas ideas que tienen las nuevas
generaciones las cuales permiten que esta empresa pueda seguir creciendo.

Ademas, casi doscientas personas convenientemente formadas aseguran la eficacia de la
organizaciéon. Antiguamente el trabajo repetitivo era el que mayor cantidad de personas
requeria, pero gracias a la tecnologia los equipos robotizados han agilizado estos trabajos, pero
estos robots siempre van ligados a las personas para que no paren de producir por si tienen
alguna rotura saber solucionarlo con rapidez.

Entre tanto, esta constante especializacion ha facilitado que se incorporen a la plantilla técnicos
gue se encargan de la gestion de la produccion y el aseguramiento de la calidad.

Pérez Cerdad se localiza en el poligono industrial de Castalla -Avenida de Bélgica, 48 perteneciente
a la provincia de Alicante.

e . ~ -
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3.3 Estrategias y prioridades competitivas.
En el siguiente apartado explicaremos en qué se basa principalmente la estrategia corporativa
de la empresa.

La estrategia corporativa es hasta donde puede alcanzar la empresa. Para definir esta estrategia
corporativa se requieren tomar tres decisiones:

e Determinar la misién y vision de la empresa.
e Vigilar los cambios en el entorno, competidores y adaptarse a ellos.
e Desarrollar las capacidades fundamentales de la empresa.

Sus prioridades competitivas se basan en una gestion integral que esta compuesta por seis fases
para el desarrollo de un proceso completo que permite una produccion de calidad.
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La estrategia de operaciones se encarga de estudiar los costes para que sean los menores
posibles. Hacen controles de calidad, y hacen cronos del tiempo que tarda cada maquina en
fabricar los distintos productos.

La estrategia de flujo se encarga de tomar como base las prioridades competitivas de la empresa
para sus productos y servicios. Tanto los empleados como el equipo estan organizados alrededor
del producto.

La estrategia de diversificacién abarca una gran cantidad de campos, como muebles, accesorios
para el hogar, accesorios para la hosteleria, industria del juguete, agricultura, maquinaria
pesada, automoviles, accesorios de construccion y oficina.

La estrategia de sostenibilidad muestra la preocupacion por el medio ambiente se refleja en su
sistema de gestion de calidad y medio ambiente. El acuerdo se ha integrado en él, no solo para
dejar la menor huella en nuestras actividades industriales, sino también para encontrar
innovaciones imaginativas y respetuosas con el medio ambiente.

|
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3.4 Misidn, Vision y Valores.

La misidon de una empresa es el motivo por el que existe dicha empresa, su razén de ser. Indica
la actividad que realiza la empresa. En este caso, la mision es desarrollar soluciones integrales
aportando valor y altos niveles de calidad a sus clientes, contribuyendo una identidad
profesional con trato familiar, comprometido y sostenible.

La visidn de una empresa es el objetivo al que la propia empresa espera llegar a futuro. Se trata
de la expectativa de lo que busca lograr a largo plazo. Su vision es ser socio tecnolégico
ofreciendo soluciones completas e innovadoras en transformacion de pldsticos, siendo un
referente en el sector a nivel internacional, reconocidos por la calidad, innovacion y
competitividad.
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La empresa cuenta con una serie de valores para ofrecer el mejor producto con unos
trabajadores contentos e intentar fidelizar al cliente con buen trato y productos de alta calidad.

e La Profesionalidad, el conocimiento es global y los sistemas abiertos permiten mejorar
dia a dia.

e Con la Energia Positiva, las actitudes se contagian por esto deben transmitir buena
energia.

e EnlaEticay Honradez, todos los individuos con los que se relacionan deben ser tratados
con respeto, ética y honradez.

e El Enfoque a resultados, intentan entender la empresa de sus clientes como si fuera la
suya, enfocandolo a la rentabilidad del negocio mutuo.

e La Orientacidn al cliente, trabajando con el cliente se obtienen mejores resultados en
toda la empresa.

e Con la Seriedad, deben tener un comportamiento intachable, ser puntuales y pulcros.

e En el Trabajo en equipo, este siempre es mejor que el del trabajo individual.

3.5 Productos y Clientes.
En este apartado vamos a relacionar los distinto productos que fabrica Pérez Cerda con sus
respectivos clientes. La empresa esta enfocada en la produccidn en diferentes sectores.

A continuacion, se encuentran los productos que fabrican en la empresa, para los distintos
clientes. Estos clientes entre tantos podrian ser:

CONSUMO MOBILIARIO AUTOMOCION A MEDIDA LOGISTICA

(%) MERCADONA

ACTIU
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CONSUMO MOBILIARIO AUTOMOCION A MEDIDA LOGISTICA

- 8
0 .

MAXIMO 25 ANOS CALIDAD Y TODO CUANTO SOLUCIONES
RENDIMIENTO LIGADOS AL EXPERIENCIA NECESITAS ES A MEDIDA
Y VELOCIDAD MUEBLE PARA EL PEREZ CERDA PARA LA

AUTOMOVIL PLASTICS LOGISTICA
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3.6 Administracién de procesos y Fases.

La empresa trabaja con lotes, ya que obtienen productos diferentes en las mismas instalaciones,
y en determinados productos, una vez terminado el lote se configura la maquinaria para
procesar otro lote de articulos diferentes.

Como comentamos anteriormente, la empresa trabaja en linea. Fabrican grandes lotes de
productos diferentes.

La maquinaria es muy especializada vy
realizan  secuencias similares de
operaciones. Meten el material virgen
en la tolva, de esta por conductos pasa a
la maquina donde se va a inyectar ese
plastico a un molde con la forma del
producto. Estas maquinas dependiendo
del producto lo mueve un robot para
agilizar el proceso y eliminar tiempos
ociosos. Luego ya el operario lo mete en
sus respectivas cajas para ser etiquetado
y embalado.

Disponen de un programa informatico llamado Navision, que es donde estan generados todos
los escandallos de los productos. Del programa se lanzan érdenes de produccién para los
operarios que se encargar de las maquinas. Luego para controlar que se estan efectuando bien
las 6rdenes y que la maquina no se para por fallo del operario, o por otro motivo, hay pantallas
donde aparece en verde si todo funciona correctamente o en rojo si hay algun fallo.

Finalmente, para controlar la produccion exacta, se apunta el lote donde se identifica tanto el
dia como la persona que ha realizado el trabajo, nimero de pedido, nimero de palé y caja, por
si hay algun problema con el cliente saber exactamente quien lo ha generado y como solucionar
ese problema para que no vuelva a suceder.

La empresa sigue unas fases determinadas para ofrecer su producto al cliente, de manera
eficiente.

La primera fase es la Toma de contacto, en esta abordan el trabajo a través de una gestion
integral que recorre el disefio y la ingenieria de la pieza hasta la entrega del material, que se
realiza en el lugar y las condiciones decididas por el cliente.

La segunda fase es el Trabajo con el cliente, en esta ponen especial énfasis en los trabajos previos
a la produccién para lograr que el resultado final sea satisfactorio. Ofrecen servicios como el
estudio previo del producto, analisis de produccidn y test de inyeccién, que ayudan a tomar
decisiones sobre el objeto final que se fabricara.

La tercera fase es la Matriceria, siendo una de las piezas clave en su proceso productivo. Si el
cliente quiere, pueden trabajar con sus propios moldes, pero, sin embargo, también pueden
ocuparse de su fabricacidn a través de sus colaboradores habituales.
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La cuarta etapa es el moldeo por inyeccion,
consta con una planta de produccion de 32.000
metros cuadrados y un parque tecnoldgico con
60 maquinas de moldeo por inyeccién, con una
capacidad de produccién entre 20 y 1700 Tm.
Todos los materiales, tecnologias, tratamientos
superficiales y dimensiones son aptos para
todas las industrias. Su experiencia vy
conocimientos les permiten resolver trabajos
muy diferentes en la actualidad a través de
estandares de inyeccidn comunes.

La quinta fase es el Manipulado, invitan al cliente a proporcionar un cardcter personalizado a su
producto. Cuentan con ultrasonido, transfer por calor, serigrafia y tampografia, lo que permite
que el cliente cuente con sus propios disefios finales (incluyendo textos e imagenes). Ademas,
realizan las tareas de manipulacién que la empresa puede requerir antes de efectuar la entrega
final.

La sexta y ultima fase es la de Logistica, ofrecen una entrega totalmente personalizada gracias a
gue cuentan con la gran ventaja competitiva de estar situados en el centro del arco
mediterraneo, a 350 Km de Madrid y Barcelona. También, el puerto de Valencia se encuentra a
150 Km y el aeropuerto internacional de Alicante a 50 Km, hecho que le permite un acceso
rapido a toda Europa.
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CAPITULO 4: ANALISIS INTERNO.

El andlisis interno trata de desarrollar las caracteristicas de los recursos, factores, medios,
habilidades y capacidades de la empresa que pueden utilizarse para tratar con el entorno. Se
trata de determinar y evaluar la estrategia actual y la posicion de la empresa frente la
competencia. A través de la investigacidn, se pueden determinar estrictamente las fortalezas y
debilidades de la organizacion.

La visién basada en recursos intenta enfatizar la singularidad de cada empresa y propone que la
clave de la rentabilidad son las diferencias de desarrollo. Crear una ventaja competitiva significa
desarrollar una estrategia para aprovechar las caracteristicas Unicas de la coleccién de recursos
y capacidades de cada empresa.

Los recursos son activos que las empresas pueden utilizar para ejecutar estrategias competitivas.
Algunos aparecen en los estados financieros de la organizacién (recursos tangibles), mientras
gue otros no (recursos intangibles).

Es necesario que la empresa tenga un conocimiento completo de sus recursos y capacidades.
Para ello, la empresa debe realizar dos actividades basicas:

- Identificar sus recursos y capacidades para comprender su potencial inicial para determinar
estrategias.

- Evaluar sus recursos y capacidades para obtener una ventaja competitiva sostenible.

4.1. Inventario de recursos.
Como primer paso del analisis, se deben contabilizar los recursos de la empresa. Debido a que
algunos recursos no aparecen en los estados financieros de la empresa, esta tarea no es facil.

Los recursos principales pueden ser clasificados en las siguientes categorias:

- Tangibles (fisicos, financieros)
- Intangibles (no humanos, humanos)
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FIGURA 4.1.: LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

RECURSOS

FisICOS
— " [maquinas, mobiliario,
vehiculos, edificios..)

FINANCIEROS
—  [dinero, derechos de
cobro..)
TECNOLOGICOS
(tecnologias, recursos
dedicados a la

~—  NO HUMANOS
ORGANIZATIVOS

(marca, reputacion,
sistema de planificacian,
relacion proveedores..)

HUMANOS
[conocimientos,
habilidades, motivacion,
experiencia, lealtad..)

Madrid. 172 Edicion. Capitulo 3

Fuente: KOTLER, P.T. y G. ARMSTRONG (2018): Principios de Marketing. Pearson,

A continuacidn, mostramos el listado de recursos que tiene la empresa.

CUADRO 4.1. LISTADO DE RECURSO.

LISTADO DE RECURSOS

Fisicos

Castalla: 1.600 m2. *
Castalla: 1.700 m2. *
Castalla: 3.395 m2. *
Castalla: 4.703 m2. *
R5. Vestuarios y bafios.
R6. 2 Furgonetas.
R7. 3 Camiones.

R8. 107 Ordenadores.

R10. 8 Mozos de almacén.

R1. Nave (1) en el poligono industrial
R2. Nave (2) en el poligono industrial
R3. Nave (3) en el poligono industrial

R4. Nave (4) en el poligono industrial

R9. 70 Maquinas de inyeccién de plastico. *

R23. Comedor.

R24. Taller reparaciones maquinaria.
R25. Sala conferencias.

R26. 3 Despachos.

R27. Sala de recepcidn.

R28. Almacén 3.465 m2.

R29. Patio trasero 1.200 m2.
R30. 7 Elevadoras

R31. 10 Traspaletas.

R32. 2 Maquinas trituradoras.
R33. 4 Maquina para retractilar.
R34. Uniformes operarios.

R35. Uniformes camioneros.
R36. 1 Salas blancas
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R11. 120 Operarios. R37. Uniformes mecdnicos y mozos de
R12. 15 Mecdnicos de maquinas. almacén.

R13. 10 Altos cargos. R38. Vestimenta desechable para entrar
R14. 2 Tipos de molde. en las salas blancas. *

R15. 30 Mdviles de empresa. R39. Oficina técnica.

R16. 20 Impresoras.

R17. 60.000 Kg/dia materia prima. *
R18. Colorantes para la materia prima.
R19. Cajas.

R20. Bolsas de plastico.

R21. Palés de madera.

R22. Palés CABKA. *

FINANCIEROS
R40. Proyecto I+D en fabricacion de envases plasticos y reciclados.
R41. Capital Social de 90.150€
R42. Facturacién (Importe neto de la cifra de negocio): 10.850.141€

NO HUMANOQOS
R43. Buena reputacion tanto nacional como internacional de los productos de la empresa.
R44. Convenio con universidades para la realizacidn de practicas.
R45. Productos personalizables.
R46. Gamas de productos. *
R47. Sistema informatico de logistica y control de produccién propio.
R48. Pagina web.
R49. No existe la posibilidad de venta online a través de su pagina web.

HUMANOS
R50. Gran experiencia (43 afios) en la industria del plastico (desde 1977).
R51. Motivacion elevada de los directivos, debido a ser una empresa familiar.
R52. Comerciales motivados debido por la retribucidn por objetivos.
R53. Motivacion de los operarios debido a los ajustes salariales.
R54. Experiencia en el comercio exterior.
R55. Presencia en ferias internacionales. *
*Aclaraciones acerca de los recursos.

- La empresa cuenta con cuatro naves industriales. La nave nimero 1 es destinada para menaje.
La segunda nave es utilizada para pedidos exclusivos cliente (productos de gran tonelaje). La
tercera nave es utilizada para taponeria. La cuarta nave es utilizada para pallets de plastico.
Ademas, cuenta con un total de 70 maquinas.
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- Respecto a la materia prima no tienen unos kilos en concreto, ya que en funcién de la demanda
prevista se compraran determinadas toneladas de plastico, que como se comentd
anteriormente tienen wuna prevision de consumo de 60 toneladas para cada dia
aproximadamente.

- Para poder entrar en las salas blancas es necesaria una vestimenta adecuada para evitar el
contacto directo del exterior con las mismas, para ello se compran gorros desechables que se
cambiaran en cada entrada y salida de las salas, para conservar la higiene maxima debido a la
utilizacion posterior de los envases que se fabrican en ellas. También es obligatorio el uso de
chaleco reflectante para no haber accidentes con las traspaletas.

- CABKA es una empresa alemana que tiene un contrato con Pérez Cerdd para la produccién de
pallets de plastico.

- En cuanto a la gama de productos, comentar que aparte de tener una grandisima gama de
envases plasticos, su principal negocio es ser auxiliares de inyeccion, es decir, el cliente trae el
molde, y ellos se encargar de darle la pieza lista, con sus calidades y ajustes pertinentes. Que es
el negocio inicial de la compaifiia.

- Gran experiencia de 43 afos. La empresa cuenta con una gran experiencia en el sector de la
industria del plastico, desde su inauguracion en 1977.

- La compaiiia tiene presencia en ferias internacionales. Podemos conocer la asistencia de Pérez
Cerda a distintas ferias internacionales. Como la de Made From Plastic.

4.2. Analisis Funcional.

A continuacidn, para identificar las capacidades, utilizaremos la técnica de Andlisis Funcional,
gue se basa en identificar las capacidades de la empresa en relacién con cada una de las areas
funcionales de que esta formada la organizacion.

Esta es la base para realizar el perfil estratégico de la empresa, para la ejecucién de este perfil
estratégico determinaremos las variables clave a las que se enfrenta la organizacion.
Consideraremos las areas funcionales de la empresa.
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CUADRO 4.2. LISTADO DE CAPACIDA-

C1. Capacidad de tener una buena reputacion de productos y
empresa (R43, R44).

C2. Capacidad desarrollada en el sector del plastico, obteniendo
gran experiencia (R13, R50).

C3. Capacidad de realizar acuerdos (R25, R26, R40).

C4. Capacidad de gestionar procesos (R8, R47).

C5. Capacidad adquirida en el comercio exterior, obteniendo gran

Area de Direccién presencia y experiencia internacional (R54, R55).

C6. Capacidad de poseer un capital social consistente (R41, R42).

C7. Capacidad de distribuir el producto (R6, R7, R15).
C8. Poca capacidad de realizar la venta online (R48, R49).
Area Comercial C9. Capacidad de ofrecer el producto (R16, R52).

C10. Capacidad para fabricar producto (R1, R2, R3, R4, R9, R11,
R14, R17, R18, R19, R20, R21, R22, R30, R32, R33).

C11. Capacidad para poder realizar mantenimiento y reparacion
de la maquinaria (R12, R24).

C12. Capacidad para almacenar el producto correctamente (R10,
R28, R29, R31).

C13. Capacidad de mantener higiene en las salas blancas (R36,
R38).

C14. Capacidad de ofrecer una amplia gama de productos (R27,
R45, R46).

C15. Capacidad de ofrecer servicios adicionales a los empleados
(R5, R23, R34, R35, R37).
C16. Capacidad de motivacién directivos (R51, R52).

Area de RRHH C17. Capacidad motivacién del personal (R53, R55).

C18. Capacidad de disefar y personalizar los productos (R39,
R45).

4.3. Perfil Estratégico.

El perfil estratégico de la empresa forma parte del analisis funcional de la misma.

El objetivo es valorar el alcance de la empresa en cada uno de los recursos o capacidades
estratégicos de su marco competitivo. También identificar los puntos fuertes y débiles de la
empresa.

Después elaborar una lista de R/C clave a analizar. Valorando los R/C anteriores en una escala
de 1 a 5 (Muy Negativo, Negativo, Indiferente, Positivo, Muy Positivo).

TRABAJO FIN DE GRADO - TOMAS RICO MIRO



En cuanto a la interpretaciéon podemos encontrar picos hacia la derecha que son los puntos
fuertes. Y picos hacia la izquierda: Los puntos débiles.

El perfil estratégico se comprar con otro de referencia, para detectar puntos fuertes y débiles
relativos e identificar posibles ventajas competitivas. Perfil de la empresa lider del sector o de
nuestro principal competidor. Con el correspondiente a la propia empresa en otro momento,
para identificar la evolucién de las variables clave (andlisis histérico).

FIGURA 4.2.: PERFIL ESTRATEGICO DE LA EMPRESA VS PERFIL DE REFERENCIA -

Cuota de mercado

Imagen de marz

Fuerza de ventas ——
Publicidad y promiccian

Estructura de oostes - el

Controles de Calidad
Productividad
Bines de Equipa il
Estructura finandera
Cosle de capil ——
Rentabilidad nversiones
Solvenda financiera

Tecnologia disponible
Esfuerzo en |0
Asmiladin de becnologia ]
Clima social

Nivel de fermacian
Nivel de participacian
Estila de direccian
Estruchura organizativa
Cultura empresarial

Fuente: KOTLER, P.T. y G. ARMSTRONG (2018): Principios de Marketing. Pearson, Madrid. 1
Capitulo 3

\!‘
tf&dl)h

El perfil estratégico es una herramienta intuitiva, cualitativa y facil de desarrollar que puede
brindar soporte sistematico para diagnosticar la situacién de la empresa.

Se va a comparar Pérez Cerda con INPLASTIC, una empresa situada en Tudela (Navarra) la cual
es una de las empresas referencia en el mercado nacional e internacional de la inyeccidn plastica
por moldeo. Se va a comparar tanto por proximidad geografica, como por que posee una gama
de productos bastante parecida. Se considera el principal competidor, por su gran volumen de
produccidn y de presencia en el mercado.

Una vez asignados por esta escala, se explica que la unién de todos los puntos (por empresa) es
el punto débil de la izquierda y el punto fuerte de la derecha. En el perfil estratégico serd X
nuestra empresa y O nuestro competidor.
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CUADRO 4.3. PERFIL ESTRATEGICO RESPECTO AL CO_

C1. Reputacién de productos y
empresa.

C2. Experiencia en el sector
plastico.

C3. Realizacion de acuerdos.

C4. Gestion de procesos.

C5. Presencia internacional.

Area
Financiera C6. Capital Social.

C7. Distribucién del producto.

C8. Venta online.

C9. Ofrecer el producto.

C10. Fabricacién del producto.

Area de
Produccion

C11. Reparacién de maquinaria.

C12. Almacenaje del producto. ){\
C13. Mantenimiento de higiene

en salas blancas.

TR R ]

C14. Variedad de productos. 1O X
C15. Servicios adicionales a
; empleados.
Area de RRHH 6
C16. Motivacion directivos.
C17. Motivacion personal. X@
Area de
Disefio C18. Disefio y personalizacion. ‘X\\O

4.3.1. Principales fortalezas y debilidades derivadas del andlisis interno.

Para completar el andlisis interno de la empresa, hemos elaborado una tabla resumen, que
refleja las fortalezas y debilidades de la empresa en varias dimensiones.
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CUADRO 4.4. FORTALEZAS Y DEBILIDADES DEL ANALISIS INTERNO.

- Buena reputacion de productos
y empresa
Area de - Mala realizacién de acuerdos - Gran experiencia en el sector
Direccion de la inyeccion de plasticos
- Buena gestion de procesos
- Gran Presencia Internacional
Area . . . -
. , - Falta de Capital Social - Buena generacién de beneficios
Financiera
: - Poca capacidad de realizar - Buena generacién de beneficios
Area ventas online - Alta capacidad de ofrecer el
- Buena fabricacién del producto
- Diversidad de productos
p - Falta de motivacion del - Impecable reparacion de
ATEE B8 personal maquinaria
Produccidn ..
- Higiene elevada en las salas
blancas
p - Necesidad reclutamiento de - Buenos servicios adicionales
Area de RRHH oo )
personal cualificado ofrecidos a los empleados
Area de - Buen disefio y personalizacién
Disefio del producto

Cabe destacar que después realizar el analisis interno de la empresa, observamos cdmo tiene
un gran numero de fortalezas frente a las escasas debilidades que muestra la tabla anterior,
deberemos de focalizar nuestros esfuerzos en estos puntos débiles y mantener los fuertes, ya
que de esta forma la empresa podra conservar su buena posicion frente a los competidores
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CAPITULO V:
ANALISIS EXTERNO




CAPITULO 5: ANALISIS EXTERNO.

El analisis externo solo muestra interés por la parte del entorno que afecta a la empresa de una
forma u otra, y puede estar relacionado con la definicién de estrategia empresarial. A través de
este analisis, es posible determinar los efectos positivos (oportunidades) o negativos (amenazas)
impuestos por variables externas y determinar la respuesta que mds se adecua a ellas. El entorno
tiene dos niveles: microentorno y macroentorno.

Algunos de estos factores del entorno tienen menor impacto, no solo afectando las actividades
empresariales, sino también otras actividades humanas y sociales, como la poblacién, la
economia, la cultura, la sociedad, el derecho, la politica, los cambios tecnolégicos y el medio
ambiente. Estos factores constituyen el macroentorno.

Por otro lado, otros factores estdn mas cerca de los términos comerciales y su impacto es mas
directo, como proveedores, intermediarios, competidores y otras organizaciones comerciales
que promueven actividades comerciales o aseguran la normalidad del negocio. Estos factores
constituyen el microentorno.

En algunos casos, en términos de la definicidn del negocio basico de la empresa, la
heterogeneidad en la industria ha generado problemas de andlisis.

Para poder realizarlo de forma mds precisa una buena opcién es diferenciar dentro del entorno
especifico o microentorno entre: Industria o sector como el grupo de empresas que fabrican los
mismos productos. Y en competidores y mercados

FIGURA 5.1: NIVELES DEL ENTORNO
Demo-
gréifico
Medio Provee- Econd-
ambiente dores mico
Micro- Micro-
entorno entorno
Macro- Interme- Relacién de Competi-  macro-
entorno  diarios intercambio dores entorno
Micro- Micro-
entorno - entorno
Tecno- institu- Socio
16gico cones cultural
Politico-
legal
Fuente: KOTLER, P.T. y G. ARMSTRONG (2018): Principios de
Marketing. Pearson, Madrid. 172 Edicién. Capitulo 3
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PLAN ESTRATEGICO BRI 1Y W:IW-1 il
5.1 Andlisis del macroentorno.

No existe una relacién causal directa entre los factores del macroentorno y las actividades
comerciales. Son universales y existen independientemente de que se realicen transacciones
comerciales. Saber estas variables permite a las personas predecir la competencia y los cambios
gue suceden en el mercado e identificar oportunidades comerciales y amenazas potenciales.

Las técnicas que se van a utilizar son: Analisis PESTEL y Perfil Estratégico del Entorno.
5.1.1. Andlisis PESTEL.

Para el anadlisis PESTEL (entorno actual) de la compaiiia Pérez Cerda, estudiamos los factores
politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos que influyen sobre la organizacidn, su objetivo es
identificar las variables que afectan o pueden afectar a la estrategia a seguir por la empresa en
el futuro. Delimitamos geograficamente el PESTEL a nivel Espaia.

FIGURA 5.2: VARIABLES CARACTERISTICAS DEL ANALISIS PESTEL

Entorno Politico Entorno Sociocultural Entorno Econémico

Clima politico Variables demograficas Tasa de desempleo

Tipo de interés y tipo de

Estabilidad y riesgo politico | Variables socioculturales cambio

Deuda del gobierno Cambios en los estilos de vida | Etapa del ciclo econdmico

Déficit o superavit

presupuestario Tendencia en la educacion PIB

Conciliacion de la vida

Nivel de salarios minimos

profesional y familiar

Inflacion

Entorno Tecnoldgico

Entorno Legal

Entorno Medioambiental

Capacidad de innovacidn
tecnoldgica

Contratos internacionales y los
sistemas legales

Presiones de la sociedad

Politicas de I+D

Barreras arancelarias

Contaminacidn

Infraestructuras del pais

Barreras no arancelarias

Aumento demanda
"productos verdes"

Disponibilidad de nuevas
tecnologias

Legislacidn del plastico

Reciclaje

Fuente: Elaboracion Propia
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ENTORNO POLITICO

e CLIMA POLITICO
Espafa tras varios intentos ha conseguido formar gobierno. Esta alianza es de izquierda, es decir,
enfatizan la politica social. Algunas de las medidas iniciales del gobierno son aumentar las
pensiones y los salarios minimos interprofesionales. Con estos incrementos se mejorara la renta
de los hogares espafoles, lo que puede traducirse en un aumento del consumo. Podemos
traducir esta parte en una oportunidad.

e ESTABILIDAD Y RIESGO POLITICO
Espaina ha sido afectada por la crisis del coronavirus, definida como pandemia por la OMS, por
delante de cualquier otra consideracion, una emergencia sanitaria mundial que estd poniendo
a prueba las fortalezas y flaquezas.
Existe el debate si las decisiones adoptadas han sido o no las correctas; si se debid actuar o no
con mayor rapidez desde las diferentes instancias administrativas o si la coordinacién entre las
mismas ha sido eficaz o no ha sabido ajustarse a la situacion.

b kr .

En cuanto a la Comunidad Valenciana el entorno de Ximo Puig piensa que desde el Gobierno
Espafiol no se valora suficientemente el trabajo, la realidad y las propuestas de la administracion
valenciana, tanto las referidas a la propia autonomia como las que apuntan al resto del Estado.
Algo que ha generado algunas frustraciones, como la de insistir en la division provincial
presentada por Pedro Sdnchez para las fases de desescalada, o la de que no se contemple Ia
latente y grave situacion financiera valenciana en el reparto de los 16.000 millones del fondo
para las autonomias. En concreto por no ajustarse suficientemente al criterio de poblacion.

e DEUDA DEL GOBIERNO

La deuda del global de las administraciones publicas fue en junio un incremento del 2,5%
respecto al mes anterior, al sumar 32.087 millones de euros mas como consecuencia de la crisis
del Covid-19, hasta un nuevo maximo historico de 1.289.905 millones de euros. De esta manera,
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la deuda publica se mantiene superior al 100% del PIB, un valor que ya superd en mayo, segun
los datos publicados este martes por el Banco de Espana.

Fuente: Elaboracién propia apoyada en:
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2020/08/18/economia/1597741664 244064.html

e DEFICIT PRESUPUESTARIO

La pérdida de recaudacion y el aumento del gasto para luchar contra la pandemia de la covid-19
han sefialado el déficit publico hasta junio a falta de las corporaciones locales en el 6,11% del
PIB (68.414 millones de euros), el triple que hace un afio (2,07%).

El Ministerio de Hacienda ha publicado también el déficit del Estado acumulado hasta julio, que
asciende a 60.413 millones, equivalente al 5,40% del PIB. El déficit estatal es consecuencia de
una caida anual de los ingresos del 15,8%, hasta los 95.716 millones, como consecuencia de la
situacion econdmica derivada de la crisis sanitaria, y de un aumento del gasto del 21,4%, hasta
156.129 millones, por los programas sanitarios y las mayores transferencias a Seguridad Social
y Comunidades Auténomas.

Los recursos impositivos, que representan el 80% el total, se situaron en 76.619 millones, lo que
supone una disminucién de la recaudacion del 18,4%.

Evolucion del déficit publico En milonesdeeuros)

El déficit se dispara hasta el 6,11% hasta junio a falta de las
corporaciones locales. o

Ene , Feb , Mar  Abr  May ,Jun , Jul [ Ago ,Sep , Oct , Nov ,Dic  Ene , Feb , Mar , Abr , May , Jun
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EL DATO \

El Gobierno prevé que en los proximos meses el déficit publico &)

crezca hasta llegar al 10,34 % del PIB a cierre de afo, muy por -68.414
80,000 _Encima del 2,8 % del PIB con el que se cerrd 2019. y
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e NIVEL DE SALARIOS MINIMOS
El salario minimo interprofesional para 2020: 950 euros al mes. Las nuevas cuantias de salario
minimo tienen que regir para el 2020 seran de 31,66 euros al dia o 950 euros al mes, segun
el salario esté fijado por dias o por meses. Esto significa que el total anual del SMI no podra ser
menor a 13.300 euros.

El salario minimo en Espana

Salario minimo interprofesional mensual en Espafia
(40 horas semanales)

950€

900€
655€
600€
442€ I I

2002 2008 2016 2019 2020

14 pagas mensuales al afio.
Fuentes: salariominimo.es, medios de comunicacién

@®OG statista %

Fuente: Statista https://es.statista.com/grafico/15744/salario-minimo-interprofesional/

e MAPA PARTIDO POLITICO POR COMUNIDAD AUTONOMA

Como podemos observar en las 10-N @psoe @pp © ERC@®PNV @ Vox @ Na+

Cantabrla Pals Vasco
Asturias Navarra

recientes votaciones de los partidos
politicos presenta una Espafia muy Galicta

dividida. Al final ha habido un pacto La Rioja /
para gobernar entre acuerdo de Castie v Lodn
coalicién PSOE-Unidas Podemos. Madrid
-
Castilia-
Extromad La Mancha # Balorares

Andalucta

Cauta N
Mdillz kil Canarlas

v y

>

@ J
Fuente:
https://www.20minutos.es/noticia/4050264/0/pp-recupera-feudos-psoe-mantiene-suyos/
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ENTORNO LEGAL

e CONTRATOS INTERNACIONALES Y SISTEMAS LEGALES

Con el objetivo de la unificacidon sobre las reglas de conflicto aplicables a los contratos
internacionales, han ido haciendo varios esfuerzos de unificacion por medio de tratados o
convenciones. Entre estos convenios, el Convenio de Roma y el Convenio de Viena deben tener
especial atencion. La Convencién de las Naciones Unidas sobre los contratos de compraventa
internacional de mercaderias, hecha en Viena el 11 de abril de 1980 (el Convenio de Viena), en
vigor en Espaiia desde el 1 de agosto de 1991.

e LEGISLACION PLASTICO
El Reglamento (CE) n2 1907/2006 (en adelante llamado REACH, acrénimo de Registro,
Evaluacion, Autorizacion y Restriccion de sustancias y mezclas quimicas) entré en vigor el 1 de
junio de 2007 y tiene como principal objetivo mejorar la proteccion sobre la salud humana y el
medio ambiente frente al riesgo que puede acarrear la fabricacidn, comercializacién y uso de las
sustancias y mezclas quimicas.

Para el cumplimiento de estos objetivos el Reglamento REACH tiene los siguientes procesos:

- Registro (titulo Il): Se tiene que registrar toda aquella sustancia fabricada/importada en
cantidades iguales o superiores a 1 tonelada/anual.

- Evaluacién (titulo VI): Se tienen que evaluar los riesgos para la salud y el medio ambiente de
toda aquella sustancia que pueda ser un riesgo conforme a los criterios establecidos para la
asignacion de prioridades.

- Autorizacion (titulo VII): Se debe solicitar una autorizacion de uso para toda aquella sustancia
considerada altamente preocupante conforme al Reglamento REACH.

- Restriccion (titulo VIII): Determinados usos de la sustancias estaran prohibidos cuando
supongan un riesgo inaceptable para la salud humana y el medio ambiente.

Fuente: https://www.miteco.gob.es/es/calidad-y-evaluacion-ambiental/temas/productos-
guimicos/reglamento-reach/

e BARRERAS ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS

El término arancelario de la UE se denomina "término combinado”, que se basa en el Convenio
Internacional sobre el Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de Mercancias. Se
imponen diversos tipos de aranceles, los mas comunes son los impuestos ad valorem,
especificos, compuestos, mixtos y variables. Después los productos agricolas son los que mayor
proteccion arancelaria, seguidos de la industria, la mineria y la explotacion de canteras.

Los paises / regiones no pertenecientes a la UE estan sujetos a las tasas impositivas impuestas
por la Tarifa Comun de la UE. Toda mercancia importada que ingrese al pais debe ser declarada
ante la aduana correspondiente y debe pagar derechos de aduana, salvo que la mercancia esté
exenta. El arancel es un impuesto ad valorem y se aplica al valor de transaccién de los bienes,
seguros y fletes. Ciertos productos se cobran a una tarifa especifica por pieza, litro, kilogramo,
etc.
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Se aplican alrededor de 98 contingentes arancelarios, 91 de estos se aplican a productos del
sector agricola. El contingente se rige por una licencia de importacion y se aplica a la carne de
vacuno, ovino y caprino, pollo, pavo, productos lacteos, patatas, huevos, frutas, legumbres y
hortalizas, trigo, cebada, arroz, almidén, champifiones, embutidos, azlcar y uvas.

Una de las principales consecuencias del mercado unico de la UE es la uniformidad de los
aranceles y los procedimientos aduaneros, que solo se pueden pagar en los puertos de entrada
a la UE. Una vez que el impuesto ingresa a la UE, los procedimientos aduaneros ya no son
necesarios y los productos se pueden transportar facilmente dentro de la UE.

Espana reclama un control sanitario de todos los productos de uso y consumo humano
procedentes o destinados a paises no comunitarios. Al entrar o salir del territorio nacional, este
control se realiza en las fronteras exteriores. Mientras la normativa especifica para un producto
o grupo de productos no pueda determinar un puesto de control fronterizo especifico, los
principales puertos espanoles pueden implementar este control.

En la Unidén Europea, las prohibiciones se imponen principalmente al comercio de productos
peligrosos, como los desechos quimicos. Por razones de salud y seguridad, también pueden
estar prohibidos los medicamentos, plaguicidas, plantas, alimentos, y productos eléctricos. Dos
leyes muy relevantes en estos campos son: Las leyes sobre residuos quimicos y las leyes CITES
sobre especies de animales y plantas en peligro de extincion. El ultimo ejemplo de prohibicién
de las importaciones se encuentra en el sector alimentario.

Se aplica el IVA a los productos importados y de produccion local, generalmente para los
productos basicos las tarifas son bajas y para los de lujo, altas. Hay tres tipos de lva, la tasa
estdndar con 21%, la tasa reducida con el 6% y la tasa nula con el 0%.

ENTORNO ECONOMICO
e TASA DE PARO

La expansion del coronavirus y la instauracidon del estado de alarma golpearon el mercado
laboral espaiiol en el segundo trimestre del afio. Entre abril y junio, el paro subié en 55.000
personas hasta un total de 3.368.000 y la tasa de desempleo se situd en el 15,33 %, segln la
Encuesta de Poblacién Activa (EPA) publicada este martes.

El aumento de paro de estos tres meses es mas nefasto en un segundo trimestre desde 2012,
cuando el desempleo aumentd en 63.100 personas, mientras que la bajada de la ocupacion ha
superado todos los registros de la crisis de 2008, ya que se han destruido hasta junio mas de un
millén de empleos.

Mientras, el nimero total de parados estaba en 3.368.000, su cifra mas elevada desde el
segundo trimestre de 2018, en tanto que el nimero de ocupados disminuyd hasta 18.607.200
personas, el menor desde el primer trimestre de 2017.
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Tasa de paro
Desde el primer trimestre de 2016
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Fuente: Instituto Macional de Estadistica

El INE recuerda que no toda la gente que ha perdido su empleo ha pasado a clasificarse como
parados, al no poder buscar empleo, y que una gran parte ha pasado a la inactividad, categoria
gue ha crecido en 1.062.800 personas. Asi, el nUmero de inactivos alcanza los 17,6 millones. Los
datos tampoco incluyen la cifra de trabajadores en un Expediente de Regulacion Temporal de
Empleo (ERTE), que se incrementaron en 2,8 millones en este trimestre. En total, 3,4 millones
de personas estuvieron sin trabajar por paros parciales de empresas (1,6 millones) o por
regulaciones de empleo (1,8 millones).

Creacion o destruccion de empleo en el cuarto trimestre
Encuesta de Poblacién Activa (2002-2020)
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Fuente: |nstituto Nacional de Estadistica
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- Crece el paro masculino y se reduce el femenino:

Destaca en el segundo trimestre del afio el aumento en el paro masculino, con 102.900 hombres
mas sin empleo, hasta los 1.667.100. Mientras, entre las mujeres el desempleo se reduce en
47.900, hasta 1.700.900. Asi, la tasa de paro femenina aumenta 48 centésimas y esta en el
16,72%. La masculina se incrementa 1,33 puntos y queda en el 14,13%.

- Sube el desempleo entre los jévenes:

El nimero de jovenes en paro menores de 25 afios aumentd en 24.000 personas en el segundo
trimestre del afio, un 4,9 % mas que el trimestre anterior, siendo la cifra total de jévenes en
situacion de desempleo en 510.200 al acabar el mes de junio. La tasa de paro juvenil se encontré
asien el 39,60 % al cerrar el segundo trimestre, tasa 6,6 puntos mayor a la del trimestre anterior
(32,99%), y 6,5 puntos por encima de la de hace un aio (33,1% en el segundo trimestre de 2019).

También crece el desempleo en 65.600 entre las personas de 25 a 54 afios, mientras que se
observan descensos entre las personas de 55 y mas afios, con 34.600 parados menos.

- Aumenta en Catalufia y la Comunidad de Madrid:

Por comunidades, los mayores incrementos en el nUmero de desempleados se dan en Catalufia,
con 61.300 parados mads, y la Comunidad de Madrid, que registra un aumento de 54.500
personas en paro. Estas regiones alcanzan una tasa del 12,78 %y 12,6 %, respectivamente.
Mientras, las mayores caidas durante el segundo trimestre se dan en Andalucia, que contabiliza
48.200 parados menos y Castilla—La Mancha, con 20.900 personas menos en desempleo. En este

caso, y a pesar de los descensos, ambas comunidades registran altas tasas de paro del 21,33 %
y del 16,86 %.

e TIPO DE CAMBIO

Los datos mensuales corresponden al Gltimo dia del mes

Délar Yen Franco Libra Lev Corona
estadounidense japonés suizo esterlina bllgaro checa
(USD) (JPY) (CHF) (GBF) (BGN) (CZK)
2 3 4 5 6

19 Nov 1,0982 120,43 1,0998 0,85225 1,9558 25,515
Dic 1,1234 121,94 1,0854 0,85080 1,9558 25,408
20 Ene 1,1052 120,35 1,0694 0,84175 1,9558 25,210
Feb 1,0977 119,36 1,0614 0,85315 1,9558 25,390
Mar 1,0956 118,90 1,0585 0,88643 1,9558 27,312
Abr A 1,0867 118,33 1,0558 0,87565 1,9558 26,909

Fuente: https://www.bde.es/webbde/es/estadis/infoest/tc 1 1.pdf

Corona

danesa

(DKK)

74713
74715

74731
7.4723
7,4674
7,4657
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Como observamos, el tipo de cambio ha ido disminuyendo desde enero hasta abril, respecto al
Euro. Esto supone una amenaza ya que con 1€ puedes obtener menor cantidad de otra moneda,
es decir, puedes comprar con la misma cantidad de euros menos productos ya que el valor del
euro ha bajado respecto otras monedas.

e ETAPA DEL CICLO ECONOMICO

La crisis sanitaria que esta generando el coronavirus a nivel mundial va a impactar gravemente
en la economia de numerosos paises. Miles de industrias y empresas estan cerrando sus puertas,
y la paralizacién de la actividad econdmica llevard a la quiebra a muchas compafiias y al paro a
una gran cantidad de trabajadores. En este contexto, los expertos del mercado destacan que las
consecuencias econdémicas de esta pandemia podrian ser peores que las de la crisis de 2008.

Y es que en los ultimos dias el nimero de empresas que han llevado a cabo un Expediente de
Regulaciéon de Empleo (ERTE), no ha hecho mas que aumentar. Los ERTE realizados como
consecuencia del coronavirus en Espafia ya afectan a mas de medio millén de espafioles, con
Cataluia y Madrid a la cabeza.

Esto supone una amenaza porque el nimero de parados va a aumentar, entonces la poblacion
tendra menor poder adquisitivo y aumentara el consumo.

e PIB

El producto interior bruto de Espafia en 2019 ha subido un 2% respecto a 2018. Se encuentra en
una tasa 4 décimas menor que la de dicho afio, cuando fue del 2,4%. En 2019 la cifra del PIB fue
de 1.244.757M.£. El valor absoluto del PIB en Espafia subié 42.564M.€ en comparacion a 2018.

Fecha PIB anual Var. PIB (%)
2019 | 1244757M.€ 2%
2018 | 1202193M.€ 2,40%
2017 [1161878M.€ 2,90%
2016 | 1113840M.€ 3%
2015 [ 1077590M.€ 3,80%
2014 | 1032158M.€ 1,40%
2013 | 1020348M.€ -1,40%
2012 [ 1031099M.€ -3%
2011 | 1063763M.€ -0,80%
2010 [ 1072709M.€ 0,20%
2009 | 1069323M.€ -3,80%

TRABAJO FIN DE GRADO - TOMAS RICO MIRO



PIB anual
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Fuente: Elaboracion propia apoyada en https://datosmacro.expansion.com/pib/espana

Entre los 21 paises miembros de la OCDE de los que se dispone de datos, Espafia tiene la mayor
disminucién de la renta disponible per capita en el primer trimestre y, en general, esta tendencia
ha aumentado ligeramente. En el caso de Espaina, este mal comportamiento puede explicarse
porque los datos fueron recogidos durante los primeros 15 dias del estado de alarma, en los
que, salvo la llegada anticipada a Espania, el rango de restricciones en esta zona es menor que el
del resto de paises analizados.

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE) dijo en un comunicado
gue en estos tres meses, en comparacion con el dltimo trimestre de 2019, el producto interno
bruto (PIB) real per cépita de estos paises ha caido en una media de 2 %.

Sin embargo, la renta disponible de cada residente es un indicador de la deduccién de impuestos
y cotizaciones y el aumento de las distintas prestaciones sociales, y ha aumentado un 0,1%. Ante
el impacto inicial de la epidemia de coronavirus, muchos gobiernos han formulado politicas para
compensar la reduccidn de actividad.

Tomemos a Espafia como ejemplo: en el primer trimestre el PIB per capita cayd un 5,6%, aunque
esta parte se debilitd, la renta disponible per capita se redujo en un 3,3% aproximadamente. El
PIB per capita de las siete principales economias de la OCDE (Estados Unidos, Japdn, Alemania,
Reino Unido, Francia, Italia y Canadd) cayd un 2,1% en general, mientras que la renta disponible
aumenté un 0,1%.

e INFLACION

La inflacion esta en la senda descendente de los meses anteriores y disminuye 7 décimas en abril
hasta el -0,7%, la mas baja desde jun-16; ello es consecuencia, fundamentalmente, de la bajada
de los precios de combustibles y electricidad, en diferencia con el aumento registrado en 2019.
En todo caso, hay que tener en cuenta que la situacion excepcional en que nos encontramos la
estd alterando considerablemente el gasto de las familias y, esto conlleva a la evolucién de los
precios de los bienes y servicios.

La declaracion del estado de alarma, y el consiguiente confinamiento de los hogares, ha
generado un grave problema para el calculo del IPC, ya que (i) parte de la cesta de la compra no
esta disponible o sélo lo esta a través del comercio electrénico, y (ii) la recogida de los precios
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se ha tenido que realizar integramente por métodos telematicos, ya que los encuestadores del
INE no han podido visitar los establecimientos. Por ello, siguiendo las indicaciones establecidas
por Eurostat, el IPC de abril modifica parte de sus tratamientos técnicos para la estimacién de
precios.

Tasa mensual del IPC

e 00 //\\//_\vQQA@/—

04
0,8 4

—Bienes Covid-19
1.2 1 Servicios Covid-19
16

19 feb mar abr may jun jul age sep oct nov  dic 20 feb mar abr

Fuente: INEy Bankia Estudios.

Entre los bienes Covid-19 cabe destacar la tendencia inflacionista de los alimentos,
centrandonos en los frescos (+2,6% vs +0,7% los elaborados), impulsados por la subida de
precios del marisco, pescado, patatas y, sobre todo, legumbres y hortalizas, con una elevada
tasa del 10,4%; en el extremo contrario estd la carne de ovino (-2,1%). Entre los alimentos
elaborados destacan los aumentos de precios de la pizza, pastas alimenticias y zumos de frutas.

Por lo que respecta a los servicios Covid-19, las mayores caidas de precios son en electricidad y,
muy especialmente, gaséleo para calefaccion.

ENTORNO SOCIOCULTURAL
e VARIABLES DEMOGRAFICAS

La poblacién espafiola ha vivido un descenso en edades de 35-44 afios y la poblacidn esta mas
envejecida, destacando los grupos de edad superior a 40 afios, que como podemos ver en la
tabla tienen un aumento relativo positivo. El descenso de poblacién se produjo en el rango de
edades de 35 y 44 aiios, en 180.776 personas.

Ambos sexos
2019 2018
TOTAL ESPANA
TOTAL EDADES

TOTAL 47.026.208 46.722.980
0-4 afnos

TOTAL 2.038.663 2.079.174
5-9 afios

TOTAL 2.355.494 2.421.550
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10-14 afos

TOTAL 2.491.371 2.434.173
15-19 afios

TOTAL 2.322.446 2.253.314
20-24 anos

TOTAL 2.305.303 2.288.096
25-29 anos

TOTAL 2.566.361 2.557.214
30-34 afios

TOTAL 2.860.390 2.909.061
35-39 afios

TOTAL 3.492.600 3.624.705
40-44 afnos

TOTAL 4.013.566 3.992.655
45-49 afnos

TOTAL 3.818.921 3.768.313
50-54 anos

TOTAL 3.637.840 3.586.094
55-59 afios

TOTAL 3.266.949 3.196.535
60-64 afos

TOTAL 2.799.111 2.703.945
65-69 anos

TOTAL 2.398.795 2.396.644
70-74 anos

TOTAL 2.175.840 2.114.482
75-79 anos

TOTAL 1.618.039 1.525.430
80-84 afos

TOTAL 1.353.814 1.413.284
85-89 afos

TOTAL 975.247 948.377
90-94 anos

TOTAL 415.548 397.134
95-99 afnos

TOTAL 103.607 97.293
100 afios y mas

TOTAL 16.303 15.507

Fuente: INE

Sin embargo, mirando hacia el futuro, el sistema enfrenta muchos retos. Hemos visto que los
desafios estan relacionados con los cambios demograficos y los cambios sociales.
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Uno de los principales desafios son los baby boomers que se jubilaran a partir de 2023. La
amenaza de la jubilacién para este grupo es que no se puede prever la aparicion de reemplazos
en el mercado laboral, lo que puede no ser suficiente para aumentar la tasa de actividad. Segun
el Instituto Nacional de Estadisticas (INE), para el 2033, el nimero de personas entre 30 y 49
afios disminuird en -2,7 millones respecto a 2018.

Poblacion a 1 enero 2019: 46.937.060

Piramides de Poblacion de Espaia: ayer, hoy y maiana

—— 1993
90 y mas 2019
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Fuente: INE

El instituto nacional de estadistica ha realizado una simulacién de pirdmide poblacién a 20 afios
vista, que revela las previsiones de evolucién de la poblacién espafiola.

La simulacidn realizada sefiala también la intensidad del proceso de envejecimiento de la
poblacidn que reside en Espafia, estimulado ahora por el descenso de la natalidad y el saldo
migratorio negativo.

Por el envejecimiento poblacional, la pérdida de poblacién se encontrara en el tramo de edad
entre 30 y 55 afios. También cabe destacar el descenso de la natalidad.

Contrariamente, aumentara la poblacién de la mitad superior de la pirdmide de poblacién. De
hecho, todos los grupos de edad mayores de 55 afios experimentaran un aumento en el nimero.
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e VARIABLES SOCIOCULTURALES

Evolucion de las dificultades economicas de los hogares
Porcentajes
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No puede permitirse ir de vacaciones fuera de casa al menos una semana al afo
—#—No tiene capacidad para afrontar gastos imprevistos
—i—Mucha dificultad para llegar a fin de mes
—8—Retrasos en los pagos relacionados con la vivienda principal

Como podemos observar en el grafico anterior, existen muchas unidades familiares con
dificultades econdémicas para hacer frente a gastos en sus hogares, lo que reduce la probabilidad
de compra de productos de plastico, ya que destinardn parte de su renta a la compra de bienes
de primera necesidad y pagos obligatorios en sus viviendas.

El 10,4% de los hogares espafioles sefiald llegar a fin de mes con “mucha dificultad” en 2018.
Este porcentaje fue 1,1 puntos mayor al registrado el afio anterior.

Por su parte, el 36,0% de los hogares no pudo afrontar los gastos imprevistos, frente al 37,3%
del afio 2017.

El 34,2% de los hogares no se pudo permitir ir de vacaciones al menos una semana al afio. Este
porcentaje fue 0,2 puntos menor al registrado en 2017.
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PIB per capita. 2018

Primera estimacion El valor del Producto Interior Bruto (PIB) a precios
Euros/ normales para el afio 2018 se encuentra en 1.208.248
habitanta  Millones de euros, lo que supone una tasa de variacion

nominal de 3,6%.

Madrid, Comunidad de 34916

Pals Vasco 24079 En términos de volumen, .Ia vari:icién es <.je 2,6%
respecto a 2017. Son cinco afios seguidos de

Navarra, Com. Foral de 31.809  (recimiento del PIB.

Catalufia 30.769 Por su parte, el PIB per cédpita a precios corrientes en

Aragon 28.640 2018 es de 25.854€, un 3,2% mds que en 2017.

Rioja, La 26833 510 observamos Madrid es la Comunidad

Balears, llles 26.764  Auténoma con mayor PIB per capita con 34.916

Espaia 25.8564 €/habitante y la menor es Extremadura casi con la

Castillay Leén 24.397 Mitad de Madrid con 18.174 €/habitante.

Cantabria 23.817 a

Galicia 23.294 1

Asturias, Principado de 23.087

Comunitat Valenciana 22.659

Murcia, Regién de 21.134

Canarias 21.031

Castilla - La Mancha 20.645

Ceuta 20.032

Andalucia 19.132

Melilla 18.482

Extremadura 18.174

e TENDENCIA EN LA EDUCACION

El nivel de formacién de la poblacidn adulta (25 a 64 afios) es un indicador ligado al desarrollo
social y el nivel de empleo actual y futuro. La "Estrategia Europa 2020" es una continuacién de
la "Estrategia de Lisboa" y tiene como objetivo lograr el desarrollo social con altos niveles de
empleo, desarrollo sostenible y cohesidn social.

El objetivo del crecimiento inclusivo es beneficiarse al maximo del potencial de la fuerza laboral
invirtiendo en las habilidades de la poblacidn en los préximos afios para garantizar que todos los
miembros de la sociedad tengan acceso a las oportunidades.
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Primera etapa de educacion secundaria e inferior (nivel 0-2) 42,8 37,0
22 etapa de educacién secundaria 'y educacion

postsecundaria no superior (nivel 3-4) 22,6 23,1
Educacién superior (incluye doctorado) (nivel 5-8) 34,6 39,8
Primera etapa de educacion secundaria e inferior (nivel 0-2) 37,9 26,7
22 etapa de educacién secundaria 'y educacion

postsecundaria no superior (nivel 3-4) 23,7 23,2
Educacién superior (incluye doctorado) (nivel 5-8) 38,4 50,1

Primera etapa de educacion secundaria e inferior (nivel 0-2) 36,9 27,7
22 etapa de educacién secundaria 'y educacion

postsecundaria no superior (nivel 3-4) 23,7 23,3
Educacion superior (incluye doctorado) (nivel 5-8) 39,4 49,0

Primera etapa de educacion secundaria e inferior (nivel 0-2) 43,8 39,1
22 etapa de educacién secundaria 'y educacion

postsecundaria no superior (nivel 3-4) 22,4 24,5
Educacién superior (incluye doctorado) (nivel 5-8) 33,8 36,4

Primera etapa de educacion secundaria e inferior (nivel 0-2) 53,3 54,7
22 etapa de educacién secundaria 'y educacion
postsecundaria no superior (nivel 3-4) 20,4 21,2
Educacién superior (incluye doctorado) (nivel 5-8) 26,2 24,0
Fuente: INE

Un mayor nivel educativo, puedo estar vinculado a un mejor empleo, con una mejor
remuneracién y por tanto con un mayor poder adquisitivo para la compra de productos que
excedan las necesidades basicas.

e CAMBIOS EN LOS ESTILOS DE VIDA

Los hogares mas pequefios (de una o dos personas) vuelven a aumentar en numero. El mayor
incremento se encuentra en los de una persona, que subieron un 1,1% hasta alcanzar los
4.687.400 como valor medio de 2017, lo que supone el 25,4% del total de hogares.

En Espaia habia 4.687.400 personas viviendo solas en el afio 2017. De esta cifra, 1.960.900 (un
41,8%) tenian 65 o mas afios. Y, de ellas, 1.410.000 (un 71,9%) eran mujeres.

En cuanto a los hogares unipersonales de menores de 65 afios, el 59,9% estaban formados por
hombres y el 40,1% por mujeres (1.633.800, frente a 1.092.700).
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Hogares unipersonales por edad y sexo

Variacidn Variacion

Edad Sexo Ano 2017 Ano 2016 absoluta relativa
Menos de 65 afios Total 2.726.500 2.705.100 21.400 0,8%
Hombre 1.633.800 1.595.800 38.000 2,4%
Mujer 1.092.700  1.109.300 -16.600 1.5%
65 y mas anos Total 1.960.900 1.933.300 27.600 1,4%
Hombre 550.900 565.800 =14.900 -2,6%
Mujer 1.410.000 1.367.400 42.600 3,1%
Fuente: INE

En cuanto al estado civil, en los hombres los hogares unipersonales con mas frecuencia eran
solteros (58,3% del total). En las mujeres, la mayoria de los hogares unipersonales estaban
formados por viudas (47,5% del total).

e CONCILIACION DE LA VIDA PROFESIONAL Y FAMILIAR

Hasta el momento, la Unica posibilidad que tienen los trabajadores de modificar sus jornadas
laborales y ajustarlas segun las necesidades de la mediacion familiar es solicitar una jornada
reducida para el cuidado de los hijos o familiares.

De hecho, el articulo 34 de la anterior "Ley de trabajadores" estipula que, siempre que se
permitan los convenios colectivos, sus horarios de trabajo pueden ajustarse manteniendo sus
jornadas de trabajo. Pero en la practica, los convenios colectivos que regulan efectivamente los
derechos de los trabajadores son raros, por lo que es un derecho vacio y no hay posibilidad de
hacer cumplir.

En contra, el citado articulo en su apartado 8 ahora recoge lo siguiente:

Si no hay nada en el convenio, el trabajador puede pedir a la empresa que ajuste sus jornadas
laborales, incluido el posible trabajo a distancia, siempre que tenga un hijo menor de 12 afios.
En respuesta a esta solicitud, la empresa tendra 30 dias para negociar con los trabajadores, luego
de los cuales debera indicar por escrito si estd de acuerdo con la solicitud del trabajador o plan
alternativo. Una vez recibida esta respuesta, los trabajadores pueden impugnar el proceso
judicial de la vida laboral y familiar a través de procedimientos judiciales en un plazo de 20 dias
habiles, proceso mas rdpido y que no requiere votacidn de conciliacidn laboral.

ENTORNO TECNOLOGICO
e CAPACIDAD DE INNOVACION TECNOLOGICA

La innovacion es el progreso aplicado al desarrollo tecnoldgico, que implica el aporte de nuevos
productos, nuevos servicios, nuevas practicas y / o procesos y / o nuevas tecnologias, y otras
fuentes de conocimiento. La introduccion de una nueva tecnologia después de su invencion se
refleja en el uso y creaciéon del conocimiento necesario para competir o definir el liderazgo.
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A través de la combinacion y coordinacién de recursos innovadores, podemos determinar las
capacidades, habilidades o capacidades organizativas que nos permiten desarrollar actividades
comerciales. Por otro lado, desarrollaron un método de capacidad dindmica. En este contexto,
las empresas pueden analizar si han generado habilidades, talentos y valor a lo largo del tiempo,
para buscar innovaciones que puedan darle una ventaja competitiva a la empresa.

En mayor o menor medida, la automatizacion y la robdtica estdn activos desde hace muchos
anos en todos los sectores industriales. Llamada industria 4.0:

- La Industria 4.0 es una ayuda importante, pero necesita tiempo para perfeccionarse.
Ademas de tener los equipos con acceso a Internet, la integracion de sistemas y equipos
son aspectos fundamentales de desarrollo. Los procesos utilizan sensores de presion,
temperatura, camaras y todo tiene que estar disponible de forma integrada y facil para
el usuario.

- Laflexibilidad y la facilidad de utilizacidn estd en constante evolucién, pero la evolucién
mas importante es la capacidad de comunicacién entre robot y sistemas una vez que
células de 2 o 3 robots a pie de maquina son cada vez mas comunes.

- Lautilizacidn de robdtica en esta industria es algo que estd generalizado en Espafia, pero
el potencial sigue en alta a la par con la evolucién del mercado actual.

- La conectividad es la clave porque las maquinas deben interactuar con otras maquinas
y a una red informatica central para que la informacidn, datos de produccidn, logistica,
informes de calidad, solucién de problemas y otros programas de asistencia, sean
accesibles de inmediato con un minimo de intervencién humana.

Los plasticos son la fuente de diversas
innovaciones que contindan expandiéndose y
contribuyen a la sostenibilidad, la seguridad,
una vida util mas larga y un mejor
rendimiento. En nuestra vida diaria, ya sea en
casa, en la oficina o en la carretera, existen
pldsticos que realizan determinadas funciones
basicas de forma eficiente. Podemos destacar
algunos ejemplos de cémo el plastico mejora
nuestras vidas:

- Mejorar el consumo de combustible de los vehiculos y disminuir las emisiones de gases
de efecto invernadero. Los compuestos ayudan a reducir el peso del vehiculo. Por lo
tanto, se requiere menos energia para impulsarlo y para mantener una velocidad
constante.

- Mejora la seguridad del vehiculo. Los plasticos y materiales compuestos modernos se
utilizan en parachoques, puertas, cinturones de seguridad, airbags, tableros de
instrumentos e incluso ejes de motor, que promueven en gran medida la seguridad de
los vehiculos actuales y ayudan a proteger millones de vidas cada aino.

- Genera energia solar a partir de carreteras solares. Los paneles solares instalados en
carreteras cubiertas con compuestos plasticos brindan proteccidn, durabilidad y agarre,
ayudando a generar energia renovable.
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- Convierta los desechos plasticos en combustible o energia y reduzca la cantidad de
pldstico que ingresa a los vertederos. A excepcion de los materiales desechados en el
basurero, los plasticos en la actualidad no reciclados generalmente se consideran
"basura". Sin embargo, estos plasticos ahora pueden servir para combustible o energia.

- Haga que los alimentos duren mas mientras protege el medio ambiente. Los envases
modernos pueden ayudar a que nuestros alimentos duren mas, no solo reduciendo el
desperdicio de alimentos, sino también reduciendo todos los recursos utilizados para
cultivar, transportar y envasar productos.

Fuente: Plastics Europe https://www.plasticseurope.org/es/about-plastics/what-are-
plastics/innovative-material

La innovacion tecnoldgica esta surgiendo en el norte de Europa, China y Estados Unidos, pero
no en Espafia. Los resultados del Global Innovation Index (el indice es uno de los rankings con
mas prestigio del mundo para medir la innovacién tecnoldgica de un pais) han vuelto a confirmar
esta realidad un afio mas. Espafia ocupa el puesto 29 de 129 paises, uno menos que el afo
anterior, dos menos que 2015 y tres menos que 2013. La evidente tendencia a la baja situa la
innovacién nacional por debajo de Chipre, Malta y otros paises o Estonia.

Fuente: https://www.lavanguardia.com/economia/20190811/463980476037/espana-
inversion-estretegia-global-innovation-index.html

e POLITICAS DE I+D

La Red de Politicas Publicas de 1+D+i, financiada por fondos europeos, se configura como un
punto de encuentro entre todos aquellos agentes y entidades de las Administracion Central y
Regional, cuyo objetivo es mejorar la situacion de la innovacién en Espaiia.

Sus objetivos son mejorar el disefo, la implementacién y el desarrollo de los marcos existentes
y futuros de apoyo publico a la innovacién, para la mejor utilizacidn de las ayudas prestadas por
los Fondos Estructurales Europeos.

A través de sus iniciativas se fomenta la promocién de la innovacion en las empresas espafiolas
y el cumplimiento de los objetivos citados en los marcos estratégicos nacionales, facilitando:

- Evitar solapamientos en la definicion de programas y en el uso de los recursos.

- Mejorar la cooperacién y el didlogo entre los diferentes niveles Administrativos.

- Generar sinergias (optimizar) la actuacién de apoyo a la innovacion.

- Optimizar los sistemas de informacién.

- Proponer formas para aumentar la utilizacion de los programas cofinanciados por el

FEDER.
- Establecer areas de conocimiento prioritarias y/o sectores.

FUENTE:http://www.ciencia.gob.es/portal/site/MICINN/menuitem.7eeac5cd345b4f34f09df
d1001432ea0/?vgnextoid=9f1e12c94d364410VgnVCM1000001d04140aRCRD
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El gasto en actividades innovadoras llegd hasta los 18.689 millones de euros en 2018. Esta cifra
representd el 1,0% de la cifra de negocios de las empresas espaiolas. El 43,0% del gasto se
debid a la I+D interna, el 11,7% a la |+D externa y el 45,3% a otras actividades innovadoras.

45,3
43,0
f T - ———————— ]
1+D interna 1+[) externa Otras actividades innovadoras
mi+Dinterna ™ |+D externa Otras actividades innovadoras .
G nomas donde se ejecuta.
Ano 2uls
Empresas con Gasto en actividades Intensidad
gasto en act innovadoras (**) (%)
innovadoras (7) Miles de € L,
TOTAL 22,742 18.688.949 100,0 1,0
Andalucia 2.595 1.004.904 5,4 0,6
Aragdn BO1 459.009 2,5 0,8
Asturias, Principado de 469 184 966 1,0 0,7
Balears, llles 493 137.023 0,7 0,4
c i .?6 2" . 41

Cantab 271

Castilla y Ledn 852 B73.052 4.7
Castilla-La Mancha BBE 349282 1,9
Catalufia 5.647 4.958.187 26,5

Comunitat Valenci 2.742

E)d';;m aq::l_l.:ra__ T __320 ................

Galicia 1.218 809.704 4.3
Madrid, Comunidad de 3.849 5.846.002 31,3
Murcia, Regidn de B40 352.836 1.8
MNavarra, Comunidad Foral de RR2 408.128 2.2
Pais Vasco 1.844 1.704.186 9.1
Rioja, La 228 T4.278 0.4
Ceuta B a2 0,0
Melilla 16 2728 0,0

Fuente: INE
Las comunidades con mas gasto en actividades innovadoras fueron Comunidad de Madrid
(31,3% del total nacional), Catalufia (26,5%) y Pais Vasco (9,1%).
e INFRAESTRUCTURA DEL PAIS
Las infraestructuras de Espafia son "modelo a seguir" en todo el mundo. Destacan por su

relevancia los Aeropuertos, el ferrocarril, los puertos y las autopistas.
Redes de Comunicaciones e Inteligencia tecnoldgicas:
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- Espafia es lider en tecnologias de la informacidn y telecomunicaciones avanzadas
utilizadas en varios campos. Espafia cuenta con mas de 33.000 empresas TIC, incluidas
empresas de contenidos digitales, con mdas de 470.000 trabajadores altamente
cualificados. Espafia es uno de los mercados TIC mas notables de Europa. Las empresas
internacionales espafiolas suelen establecer empresas conjuntas con empresas
espanolas en Espaia, Latinoamérica y EMEA.

- Entre las empresas espafiolas con mas de 10 empleados, el 98,7% tiene conexién a
Internet. La tasa de penetracién de la banda ancha ha alcanzado el 90% de los hogares
espafioles y el acceso a la red 4G (LTE) cubre actualmente al 95% de los consumidores.
Por otro lado, la cobertura de las redes de banda ancha ultrarrdpida estd creciendo. Hay
mas de 120.000 estaciones a nivel nacional que pueden garantizar las comunicaciones
moviles.

- Elusode ladigitalizacién de empresas y el comercio electrénico ha demostrado el grado
de integracién de la economia digital. Segun el indice DESI, Espafia esta por arriba de la
media europea con una puntuacidon maxima de 0,54. El 78% de los hogares dispone de
ordenador (de sobremesa, portatil, netbook o tableta), mientras que el 83,4% de los
hogares espafioles puede utilizar Internet.

Aeropuertos

- Espafia es un relevante centro de conexion para las lineas aéreas que unen América,
Europa y Oriente Medio. Cuenta con dos de los diez aeropuertos mas extensos de
Europa: Madrid y Barcelona, y ocupa el tercer lugar en el continente respecto a
pasajeros con mas de 193 millones de pasajeros cada afio.
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Puertos:

- Por su posicién geogréfica y tradicion maritima, Espafa cuenta con una amplia
infraestructura portuaria. Ocupa el cuarto lugar en la Unidn Europea en el transporte
maritimo de mercancias. Hay 4 puertos espafoles entre los 25 puertos europeos mas

relevantes.
Ferrol Avilds ..
u(oluha’\!/ K3 Ji"p"Smlb&(:ﬂ 3 Pasajes
£
3, Vilagarcia Bilbao
L pontevedia
Vigod,
\L Barcelona
Tatragona
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‘LV.'sk-n(‘u A
\L Alicante
\L ‘!’ Cartagena
Huelva &
Cadiz & < Motrl  Almeria Tenerife
Algeciras \L Mélaga
\L Ceuta \L Melilta ‘Lus Paimas

\iﬁ Puertos

Red de ferrocarriles:

Segln ADIF, Espafia tiene la 22 Red de Alta Velocidad mas grande del mundo (12 en Europa) y es
el lider europeo, con mas de 3.152 km en servicio. Su red ferroviaria total es muy amplia con
mas de 15.500 km.
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Carreteras:

Espafia tiene la mejor red de autopistas y autovias de la UE con mas de 17.000 kilémetros, lo
que supone el 10,33% de la red. Porcentaje superior al de la media de la UE que se situa en el
1,2% o el 1,4% correspondiente a EE. UU.

La Corufna
Oviado - Santander
Santiago 8',““"' >
E Vitor San Sebastian
Ponte Pamplona
kech La Ridja Gatona
) Sabadel
Valladolid e
- arcelona
Salamanca :
- p Menorca
Miglrich
Castellén
S
Caceres g
Valencia Maliorca
: Albacete Ibiza
Badajoz Jaen
Cordoba Alicante
Sevilla Murcta )
Granada

2

ilaga , (B0 dS

Cadiz® Almeria A

adiZ rﬂ‘ Tenerife Lanzarote
Algeciras

Melilla
Las Palmas

\ Autopistas de
herramientas

Otras carreteras principales

Autopistas en Construccién

Autopistas

Fuente: http://www.investinspain.org/invest/es/por-que-espana/entorno-empresarial-
competitivo/index.html

e DISPONIBILIDAD NUEVAS TECNOLOGIAS

El comercio electrdnico o las compras en linea se estdn convirtiendo rdpidamente en parte de
nuestro trabajo diario. Los consumidores (especialmente la nueva generacion) a veces eligen el
comercio en linea debido a su conveniencia. La disponibilidad de estas tecnologias y plataformas
innovadoras esta cambiando el comportamiento de los consumidores, que optan cada vez mas
por un método alternativo que les permita encontrar y comprar los productos que necesitan
mas rapido, preferiblemente en casa o mejor en ellos. Busca y compra en tu teléfono.

El impacto de la tecnologia de la informacién (TI). Desde una perspectiva a largo plazo, espera
que Tl continde mejorando su rendimiento. También dijo que los efectos combinados de Ia
tecnologia movil, los dispositivos y sensores, la computacion en la nube y la tecnologia de big
data mejoraradn la estructura de los futuros modelos comerciales. De esta forma, imagina tres
situaciones posibles:

- Agentes de proximidad como representantes digitales de los clientes en el mercado que
usan los datos para encontrar las soluciones mas beneficiosas.

- Coordinadores de cadenas de valor que adecuan oferta y demanda, obteniendo
soluciones personalizadas, y que adoptan la innovacidén electrénica impulsada por
informacidn de clientes.

- Proveedores que aumentan la participacién de las ventas en el mercado y en la
innovacion impulsada por la informacion.
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ENTORNO MEDIOAMBIENTAL
e PRESIONES DE LA SOCIEDAD

En, 2021 es la fecha establecida por la Unién Europea para la prohibicion de la venta del plastico
de un solo uso, es decir, de todos aquellos articulos de usar y tirar elaborados con este material.
Y aqui se incluyen desde las pajitas, los bastoncillos, los cubiertos o platos a las capsulas de café.
El propio Cdnsul ya planted en su dia que su intencién seria incluso adelantarse a esta fecha en
su guerra contra el plastico, por la enorme contaminacion que generan sus residuos y cuya
imagen mas elocuente se resume en la de los miles de envases que acaban en mares y océanos.
De ahi la obligacidn para la industria del plastico de buscar la manera de reinventarse.

Por razones de precaucion hay iniciativas que ya proponen la sustitucion de estos materiales en
beneficio de otros mas naturales. Han surgido movimientos ciudadanos, como el "Zero Waste",
gque quieren tomar conciencia promoviendo ejercicios como mirar en la basura para evaluar la
cantidad de envases de plastico o hacer la compra semanal sin comprar nada que lleve pl3stico.

e CONTAMINACION

El plastico se vende como seguro y barato, pero se multiplican las advertencias contra muchos
de sus componentes y aditivos, cuya peligrosidad esta en discusion pero que a ojos de algunas
iniciativas ciudadanas hacen que tal vez no lo sean tanto. El bisfenol A, o BPA, es uno de los
elementos mas conocidos, pero hay mas, como el etileno, los metales pesados de los colorantes
o el cloruro de vinilo. Asi hasta una larga lista de 132 tdxicos potenciales identificados por la
Agencia de Proteccion Ambiental de Dinamarca. Muchas de estas sustancias se pueden
desprender del plastico por el calor, la luz o el contacto con otros componentes, y llegar a
contaminar los alimentos.

El BPA es un caso claro. Segun estudios con animales, y con la precision de que sélo tendra estos
efectos en dosis muy altas, puede llegar a comportarse potencialmente de forma similar a los
estrégenos, la hormona femenina, lo que, en la salud, en casos muy extremos, puede llegar a
implicar alteraciones como la pubertad muy temprana en mujeres, esterilidad o desarrollo de
tejido mamario en niflos. También esta directamente relacionada en el desarrollo de algunos
tipos de cancer y podria tener influencia en casos de obesidad. Los problemas cardiovasculares,
el parkinson y el autismo también se pueden relacionar con algunas sustancias utilizadas en la
fabricacion del plastico.

Fuente: https://www.Ine.es/salud-repositorio/2018/08/17/guerra-plastico-salud-o-
conciencia/2334628.html
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e RECICLAJE

Gracias a 37 millones de espafioles,
en el dltimo ano se evitaron 1,6
millones de toneladas de diéxido de
carbono a la atmodsfera. También
ahorré 1,45 toneladas de materias
primas y evitd 20,3 millones de
metros cubicos de consumo de agua.
Un conjunto de cifras pone de relieve
el compromiso de los ciudadanos con
el medio ambiente y sitla a Espafia en
la cima de Europa en reciclaje de
envases domésticos.

En solo un afio, los espafioles reciclaron mas que los tres afios anteriores. En concreto, segun el
balance anunciado este jueves por la organizacién de proteccion medioambiental que coordina
el reciclaje de envases en Espana, el volumen de reciclaje de los espafioles a lo largo de 2018
aumenté un 12,3% respecto al afio anterior, marcando un récord. Una mejora tan significativa
ha incrementado las 54.000 toneladas de envases domésticos que llegaron a la planta de
reciclaje espafiola en 2018 en el equivalente al incremento total de la recogida selectiva en los
ultimos tres afos.

En concreto, cada ciudadano almacena por separado los envases de plastico amarillo en envases
domésticos de pldstico, latas y envases amarillos distintos de las cajas de cartdn. El peso maximo
es de 15,7 kg, un 12,3% mas que en 2017. En cuanto a los envases azules, hubo un incremento
del 12,4% respecto a 2017, lo que significa que el volumen de envases de papel y cartén por
ciudadano es de aproximadamente 18,1 kg. El consejero delegado de Ecoembes, Oscar Martin
dijo: “Hay que destacar que este ascenso ya se ha producido en todas las comunidades
auténomas”.

Fuente: https://www.elmundo.es/ciencia-y-
salud/ciencia/2019/04/13/5cb0ddf921efa0c9688b45d2.html

e CONCIENCIACION ECOLOGICA

De todos los problemas que enfrenta cualquier empresa, el clima es el mds ambicioso y urgente.
No se trata de sobrevivir en el mercado, sino de sobrevivir primero en la tierra. Por ello, cada
vez mas empresas y organizaciones son conscientes de la huella ecoldgica que dejan, y marcan
nuevas rutas comerciales para alinear la sostenibilidad del negocio con el negocio y su entorno.

Las empresas que lideran acciones y medidas no solo forman parte de la aclamada
responsabilidad social empresarial (RSC) "politicamente", sino que realmente quieren pasar de
las palabras y los hechos a las acciones y adoptar determinadas metas. Estamos hablando de
objetivos de varias escalas y acciones que no solo esperan cambiar, sino que también esperan
tener un efecto dominé.

En esta lucha se distinguen dos grandes grupos: aquellos planes de negocios que expresan
directamente su misidn de mejorar la salud del planeta, y aquellos cuyas actividades van en otra
direccion, pero estan enfocadas a ser positivos para la sociedad y el mundo. Por ejemplo, en
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este grupo destaca el programa "Lean and Green", que reunird a empresas que se comprometen
a reducir las emisiones de CO2 de sus operaciones logisticas en un 20% en un plazo de cinco
anos.

De hecho, Espafia es el tercer pais con mas empresas que participan en el programa en Europa:
40 en total, entre Correos, Damm, Iveco o el Port de Barcelona o Volkswagen Group Espafia
Distribucion.

Fuente: https://www.lavanguardia.com/economia/20191120/471622927066/empresas-
conciencia-ecologica-de-palabras-a-hechos-brl.html

5.1.2 PERFIL ESTRATEGICO DEL ENTORNO

El Perfil Estratégico del Entorno permite resumiry concretar las conclusiones del analisis PESTEL.
La metodologia para seguir para hacer un perfil estratégico del entorno se explica a
continuacion. En primer lugar, elaboramos una lista con los factores clave del entorno,
agrupados segln los entornos.

A continuacién, se valora cémo afectan a la empresa los factores anteriores en una escala de 1
a 5 (Muy Negativo, Negativo, Indiferente, Positivo, Muy Positivo).

La valoracion se hace de forma subjetiva, basada en el andlisis profundo de las diferentes
variables. Al representar el perfil estratégico resultante las oportunidades son los picos hacia la
derecha y las amenazas los picos hacia la izquierda.

CUADRO 5.1. PERFIL ESTRATEGICO DEL ENTORNO.

Clima Politico __—X
Entorno Politico | Estabilidad y Riesgo Politico X(’

Deuda del Gobierno \\X\

Déficit Presupuestario N

Nivel de Salarios Minimos =

Contratos Internacionales y Sistemas Legales X('
Entorno Legal | Reglamento REACH \‘X\\

Autorizacion Ambiental Integrada B

Registro Estatal de Emisiones )€</

Barreras Arancelarias y no Arancelarias
Tasa de Paro

\
\/

Paro en menores de 25 afios X

Entorno Tipo de Cambio )1

Economico Etapa del Ciclo Econémico )J\\
PIB Pz
Inflacidn /}/

U
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Descenso poblacién Espafia (35-44 aios) X
Reto de la Jubilacion XN

T Descenso de Natalidad A

Sociocultural Incremento de las dificultades econdmicas en
hogares —
PIB per Cépita ‘\‘)f
Mayor Nivel Educativo /)k
Aumento unidades familiares unipersonales )/
Conciliacién vida profesional y familiar )(
Capacidad de innovacién tecnoldgica ~X

Politicas 1+D X<

Entorno Infraestructura del Pais _—PX
’ . .7 p—
Tecnolégico Gasto en Innovacién ) e Y
. . o
Presiones de la sociedad _€
. .z ~
Contaminacién Xz
Entorno Reciclaje \/>X
Medioambiental | Concienciacién Ecoldgica X~

5.1.2.1. Principales amenazas y oportunidades derivadas de cada entorno.

A continuacién, podremos ver en un cuadro de forma resumida las amenazas y oportunidades
de los distintos entornos (politico, legal, econdmico, sociocultural, tecnoldgicas vy
medioambiental) que afectan al sector, que han sido extraidas a través de las herramientas
PESTEL y Perfil Estratégico.

CUADRO 5.2. AMENAZAS Y OPORTUNIDADES DEL MACROENTORNO

Oportunidades
- Estabilidad en riesgo por el - Clima Politico
coronavirus - Nivel de los salarios

Entorno Politico

Deuda del Gobierno

minimos

Entorno Legal

Registro Estatal de
Emisiones

Reglamento REACH
Autorizacion Ambiental
Integrada

Entorno Econémico

Paro menores 25 afios
Tipo de Cambio respecto
otros paises

Etapa del Ciclo Econdmico

Tasa de Paro
PIB

Entorno Sociocultural

Descenso poblacién Espaiia
(35-44 aiios)

Reto de la Jubilacion
Descenso natalidad
Dificultades econdmicas en
los hogares

PIB per capita

Mayor nivel educativo
Aumento familias
unipersonales

TRABAJO FIN DE GRADO - TOMAS RICO MIRO




- Capacidad de

- Gasto en Innovacidn innovacién Tecnolégica
- Politicas I+D

Entorno Tecnolégico - Infraestructuras del pais

- Presiones de la sociedad
- Contaminacion - Reciclaje

Entorno - Concienciacién
Medioambiental Ecoldgica

Por lo que se puede observar en el cuadro resumen, existen mas oportunidades que amenazas.
Destacamos dentro de las amenazas mas importantes la estabilidad de Espafia por el riesgo del
coronavirus. Otra de las amenazas importantes es el paro en menores de 25 afios, el tipo de
cambio respecto otros paises y la etapa del ciclo econdmico en que nos encontramos.
Finalmente, el reducido gasto en Innovacion de Espafia. En contrapartida, una de las mayores
oportunidades, es el aumento del nivel de los salarios minimos. También el aumento del PIB per
capita y el mayor nivel educativo. Ademas, la infraestructura del pais y la regién es otro punto
favorable para las empresas debido a las buenas comunicaciones, y por Ultimo comentar el
reciclaje de los espafioles. Respecto a la legislacion vigente hay que comentar que aquellas
empresas que cumplas los marcos legislativos y otras normas especificas del sector tendran
ventajas competitivas sobre el resto.

5.2 Analisis del microentorno.

El andlisis del entorno general se complementa con el departamento en el que opera la empresa,
el entorno especifico o microentorno. La rentabilidad de una empresa puede depender en parte
de lo que esté sucediendo en un entorno particular (es decir, un departamento). El propdsito de
analizar un entorno particular es determinar las oportunidades y amenazas para la empresa en
ese sector y su potencial de ganancias. Determine el atractivo de la industria y determine los
factores clave de éxito. El andlisis estructural departamental es uno de los soportes basicos para
la formulacion de estrategias competitivas.

5.2.1. El modelo de las 5 fuerzas de Porter

Para analizar la estructura y ver si un sector es atractivo se utiliza el Modelo de las 5 Fuerzas de
Porter:

e Las oportunidades son factores que disminuyen la competencia y hacen posible la obtencién
de rentas mayores a las normales.

» Las amenazas estan formadas por aspectos que pueden incrementar el grado de competencia,
conduciendo a las empresas del sector a obtener rentas mas limitadas.

¢ El nivel de competencia viene determinado por las cinco fuerzas competitivas bdsicas que, en
su conjunto definen la posibilidad de alcanzar rentas mayores, combatiendo las amenazas y
aprovechando las oportunidades.

e Un sector en el que las 5 fuerzas son intensas, no es bueno para competir.
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Este modelo indica que las posibilidades de ganancia en un sector vienen condicionadas por

cinco fuerzas de presidén competitiva:

Horizontales:

- Competidores actuales (intensidad de la competencia actual).
- Competidores potenciales (amenaza de entrada).
- Productos sustitutivos (amenaza de sustitucion).

Verticales:

- Proveedores (poder de negociacion).
- Clientes (poder de negociacidn).

FIGURA 5.3: MODELO 5 FUERZAS DE PORTER

PROVEEDORES

COMPETIDORES
POTENCIALES

Amenaza nuevas
entradas

sAtrachivo del sector
sBarreras de entrada

COMPETIDORES
EN EL SECTOR

C

Intensidad Competencia
+N* da competidores

+Ritrno crecimiento sector
~Barreras maovilidad y salida

*Represalias del sector

Poder de negociacion
=N Proveedores
-Diferenciacion
sIntegracion vertical hacia
delante

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

=Cumplimentacion necesidades
*Precios

=0bsolescencia

«Costes de cambio

Poder de negociacion
*N” clientes
+Diferenciacion producto

sIntegracién vertical hacia
detras

Fuente: KOTLER, P.T. y G. ARMSTRONG (2018): Principios de Marketing. Pearso

Edicién. Capitulo 3

Competidores potenciales: Para identificarlos, se deben tener en cuenta las vias mds habituales
por la cuales se introducen nuevas empresas en un mercado:

e Desarrollo del mercado: Este tipo de competencia es generada por una ampliacion de los

limites de mercado.

¢ Desarrollo del producto: A menudo empresas que se han dedicado a la comercializacion de un
determinado tipo de producto deciden diversificar su cartera, y optan por lanzar un producto

nuevo.
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e Integracion vertical hacia atras: Una organizaciéon que habia sido cliente de la empresa se
convierte en su competidor.

e Integracién vertical hacia delante: Los proveedores también pueden convertirse en
competidores de la empresa.

e Empresas de nueva creacion.

Competidores en el sector: Un competidor es una empresa que busca satisfacer las mismas
necesidades o un conjunto de necesidades del consumidor para los objetivos de la empresa. En
general, la competencia entre las empresas que constituyen el entorno competitivo es feroz y
de caracter global.

En estos casos, es necesario analizar la competencia desde la perspectiva del marketing, con la
intencién de saber qué efecto pueden tener sus decisiones sobre la estrategia y los resultados
de la empresa.

Productos sustitutivos: Son aquellos productos que cubren las mismas necesidades y funciones
desde el punto de vista del cliente. Aqui explicaremos los precios, obsolescencia y costes de
cambio.

Proveedores: Escasas empresas son completamente autosuficientes y tienen a su disposicién
todos los recursos que integran los productos que elaboran, tampoco de los servicios adicionales
como transporte, almacenaje y seguros. En la casi todos los casos, la empresa requiere
diversidad de proveedores.

Hoy en dia los proveedores son como agentes en el proceso de creacion de valor para el cliente.
Su influencia es relevante a la hora de fijar precios y la calidad de los productos terminados y del
servicio.

De hecho, tener una buena relacidn con los proveedores puede llegar a ser una fortaleza frente
a la competencia.

Clientes: Para todas las empresas el cliente es la base de todas las acciones de marketing y van
todas dirigidas hacia él. Asi se puede dirigir la oferta de la empresa hacia las necesidades y
deseos del consumidor.

El comportamiento de cada cliente vendra condicionado por variables como su educacion, nivel
de renta y ocupacion entre otras.

Los clientes suelen segmentarse para poder realizar una comunicacion mas personalizada y
adecuar la oferta comercial a sus necesidades no satisfechas.
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COMPETIDORES POTENCIALES

Los competidores potenciales se consideran las empresas del sector que en un futuro pueden
competir con nosotros, siendo muy importantes tenerlos identificados para poder ver las
posibles amenazas y oportunidades que se nos pueden presentar.

Posicion Evolucion Nombre de la empresa Facturacion  Provincia

Sector Posiciones

122 343 NDUSTRIAL DE TRANSFORMADOS SA grande Tarragona
123 27 % SOCIEDAD DE TRANSFORMACION DE PLASTICOS SA grande Barcelona
124 (ND) AQUARAM VALVES&FITTINGS SL grande Barcelona
125 6t THERMOLYMPIC SL grande Zaragoza
126 (R 2 PEREZ CERDA SA grande Alicante

Como principal competidor encontramos Precintia International SA la cual es una empresa

Analizando el principal competidor es INDUSTRIAL DE TRANSFORMADOS SA (ITSA). El cual tiene
mas de 30 afios de trayectoria, y han diversificado y ampliado sus servicios de disefio y procesos
de fabricacién hasta consolidar su presencia en cuatro sectores: Automocion, Ferroviario, Urban
y desarrollo de proyectos a medida.

Tiene entre 58 empleados, un capital
social de 81.135€ y sus ventas se sitlan
alrededor de 11.000.000 £.

ITSA, lider europeo en la fabricacién de
frentes de automocidn.

Servicios ofrecidos por INDUSTRIAL DE TRANSFORMADOQOS SA:

- Inyeccidn de plastico con inyectoras de 650 a 2300 Tn.

- SMC con prensas de 200 a 2000 Tn.

- Aplicacion robotizada de pintura en polvo directamente en el proceso de fabricacidon
para un acabado de pieza de mayor resistencia al rayado que las pinturas
convencionales.

- Servicio de pintura con cabinas de lijado y mecanizado, cabina dindmica de pintura y
cabina estdtica de pintura.

- Disponen de 4 robots de mecanizado para ofrecer la maxima flexibilidad en los acabados
finales de las piezas.

- Finalmente, encolado, montaje, embalaje y entregas.
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Tiene 64 empleados, un capital social de 751.250€ y sus
ventas se situan alrededor de 11.000.000 €.

Respecto al segundo competidor potencial estd SOCIEDAD
DE TRANSFORMACION DE PLASTICOS SA. Fue fundada en
1983, y se han enfocado en el desarrollo de productos
plasticos relacionados con el agua como: Accesorios de w
Cudnto al tercer competidor potencial estd Aquaram Valves&Fittings SL. Es una empresa
familiar, la cual fue fundada en el afio 1975, se dedica a la fabricacion de valvulas y accesorios
en PVC- U destinados a la conduccién de fluidos para sectores como Tratamiento de Aguas,

compresion, vdlvulas de compresién, collarines de toma,
accesorios PVC presidn y accesorios de fundacién ductil.

Riego, Piscinas e Industria, con elevada presencia tanto en el ambito nacional como en mercados
internacionales.

Tiene diversidad de productos entre los que podemos
encontrar: Accesorios PVC-U, tuberia PVC, adhesivos-
limpiador, accesorios de fijacion de tuberias, valvulas de
bola, valvula de retencién, valvula de membrana, valvula de
mariposa y valvulas actuadas.

Tiene 55 empleados, un capital social de 5.854.403€ y sus
ventas se sitlan alrededor de 11.000.000 €.

Finalmente, tenemos al competidor potencial THERMOLYMPIC SL. Es una empresa familiar
aragonesa, dedicada a la transformacién de materias pldsticas por inyeccion, fundada por
Urbano Millan en Utebo en 1991. THERMOLYMPIC, S.L. se ha consolidado progresivamente
con el reconocimiento de sus clientes, en el sector industrial de automocidn y linea blanca, asi
como en el de consumo.

En la automocion: Tienen todo tipo de filtros de motor, mdédulos para paneles de instrumentos
y puertas, revestimientos y componentes plasticos.

La linea blanca: Fabrican cubetas, depdsitos y componentes plasticos para todo tipo de
electrodomésticos.

Menaje: Cestas, herméticos, deshumidificadores, termos y componentes para el hogar. Tiene
60 empleados, un capital social de 582.447€ y sus ventas se sitlan alrededor de 11.000.000 €.
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El atractivo del sector:

Las empresas que se dedican a la fabricacion de productos de plastico tienen como principal
problema la escasa diversificacion de producto, no todas, pero un elevado nimero de empresas
se dedican a la fabricacién de pocos o un Unico producto.

Esta escasa diversificacion de producto tal y como se encuentra el tema de la contaminacién y
las acciones que empiezan a tomar frente a esta los gobiernos, supone una debilidad.

Aunque tal vez en un futuro todas se vean afectadas por las medidas gubernamentales, lo mejor
es utilizar de la manera mas eficiente posible los recursos que tienes a disposicién e intentar,
mediante la inversién e innovacion, llegar a tener un amplio catdlogo de productos para poder
llegar a mas mercados.

Este sector es muy atractivo, pero se esta viendo afectado por las medidas gubernamentales, lo
cual le estd haciendo perder parte de su atractivo. Como se ha visto en la crisis del Covid-19 el
pldstico es necesario para la subsistencia de la especie humana porque, ha sido capaz de generar
pantallas faciales para sanitarios, mamparas en las cajas de los supermercados, pero, también,
productos desechables y envoltorios de alimentos se han relanzado.

Barreras de entrada:
Las principales barreras de entrada en el sector del plastico son:

e Laventaja competitiva que poseen las empresas existentes con mas afios de experiencia
y mayor conocimiento sobre el sector. Por esto las nuevas empresas deben hacer un
elevado esfuerzo para conseguir una posicién adecuada en él, tanto en productividad
como en calidad y precio.

e Tras la crisis econdmica espafiola, la financiacién a las empresas por parte de los bancos
ha disminuido considerablemente. Hoy en dia, las posibilidades de obtenerlo son muy
reducidas y ademas las empresas del sector del plastico necesitan una gran inversion
para su correcto funcionamiento.

e Lasnuevas leyes que estan afectando al sector actualmente, son sobre todo las medidas
contra la contaminacién, esto supone un contra a la hora de crear una empresa con
grandes inversiones iniciales.

e También no son todo dificultades para entrar en el sector, sino que existen asociaciones
gue prestan sus servicios para asesorar y ayudar a las empresas, tanto a las existentes
como a las nuevas. Estas asociaciones son la Asociacién Espaiiola de Industriales de

Plastico (ANAIP), la Asociacidon Valenciana de Empresarios del Plastico (AVEP) o el

Instituto Tecnoldgico del Plastico (AIMPLAS). Estas dos ultimas pertenecientes a la

Comunidad Valenciana.
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COMPETIDORES EN EL SECTOR

El principal competidor actual que encontramos es INPLASTIC una empresa Ubicada en Tudela
(Navarra). Esta es una de las empresas referencia en el mercado nacional e internacional de la
inyeccion plastica por moldeo.

INPLASTIC se fundd en el afio 1984 en la localidad Navarra de Cascante. En ese primer momento
la empresa contaba con una plantilla conformada por 20 trabajadores y unas instalaciones
cubiertas que no superaban entonces los 2.000 metros cuadrados de extensién.

El afio 2000 supone un cambio importante y una apuesta firme por el crecimiento, se traslada
al Poligono La Barrena, en Tudela y amplia sus instalaciones hasta superar los 8.000 metros
cuadrados e incrementa su plantilla hasta los 80 trabajadores.

En la actualidad INPLASTIC supera los 100 empleados. En estos ultimos afios, paralelamente a la
innovacién tecnolégica ha incrementado de manera notable su equipamiento y cuenta con una
facturacidn en tendencia creciente desde el afio 2009.

Actualmente el 90% de la actividad de INPLASTIC estd dedicada a la inyeccion, y el 10% restante
al disefio, fabricaciéon y mantenimiento de moldes.

INPLASTIC cuenta con un terreno propio de mas de 30.000 m2. La superficie de drea construida
supera los 18.000 m2, de los cuales mas de 8.000 estan cubiertos.

La calidad INPLASTIC se encuentra certificada bajo norma ISO 9001:2008 y norma ISO / TS
16949:20009.

Tiene tres modelos de inyeccidn, el estandar, mediante gas e inyeccién 2k.
Cuanto al estandar:

- La inyeccidn de plastico es el proceso mas adecuado para la fabricacidon de piezas de
gran consumo. Nos permite transformar la materia prima en un producto acabado en
un solo paso.

Respecto al de gas:

- Gracias al proceso de inyeccidn asistida con gas obtenemos la mejor calidad en piezas
moldeadas huecas y podemos conseguir diseifios de espesor grueso o fino sin marcas.
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Inyeccion 2k:

- Gracias a la inyeccion 2k o de doble componente podemos moldear dos materiales al
mismo tiempo o entre si, lo que ayuda a reducir el tiempo, el coste del producto vy el
montaje.

Tiene un capital social de 180.304€ y sus ventas se situan alrededor de 10.000.000 €. Si
comparamos esta empresa con el objeto de estudio vemos como la actividad a la que se dedica
es la misma, es decir, la fabricacion de variedad de productos plasticos mediante la inyeccidn,
pero su rango de facturacién es inferior al de Pérez Cerda y por tanto tendra menos recursos
disponibles que le permitan entrar en nuestro grupo de competidores. No obstante, si nos
fijamos en los servicios ofrecidos por la empresa, a pesar de esa diferencia de facturacion, hemos
de tenerla presente ya que podria convertirse en una amenaza para la compania Pérez Cerda si
incrementase su facturacién.

Cabe destacar que ambas empresas cuentan con una amplia gama de clientes y de gran
renombre por lo que podemos decir que esto también es una amenaza importante para Pérez
Cerdd ya que compiten tanto por sus clientes actuales, como por los nuevos o potenciales
clientes.

Crecimiento del sector:

El sector del plastico sigue en crecimiento pese a las trabas que se encuentra en el camino. En
2020 se estima que en el planeta se muevan 654.380 millones de ddlares (560.000 millones de
euros). Este numero “defendido por la consultora Grand View Research” es provocado por los
mercados emergentes, la construccion, el sector del automovil y, sobre todo, del sector del
plastico. Alcanzando unos 269.000 millones de ddlares (230.200 millones de euros) en 2025. El
mercado de los bioplasticos ya camina hacia los 21.126 millones de ddlares y sumara 68.500
millones durante 2024. Y dos afios antes, el mundo del reciclaje movera 50.360 millones (43.100

millones de euros). , )
LA IMPARABLE PRODUCCION PLASTICA

En millones de toneladas «
Esas son los calculos de una

industria que tiene mas de 50 afios

de crecimiento. Décadas de luces y 322
sombras. Standard & Poor’s calculd 280

en 2014 que los estragos que

provoca el plastico en el litoral
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impacto es directo sobre el 100
turismo, la biodiversidad vy las

pesquerias.
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Fuente: Euromonitor, Pictet AM, MEGA online y Project MainStream Analysis EL PAIS

Fuente:https://elpais.com/economia/2018/07/06/actualidad/1530889094 699565.html
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Barreras de salida:

Estas barreras son factores econdmicos, estratégicos y emocionales que mantienen a las
empresas compitiendo en casos en los que tienen rendimientos bajos, y a veces, negativos. Las
principales fuentes de barrera de salida son:

e Activos especializados: Activos muy especializados y que tienen poco valor de
liquidacidn.

e Costes fijos de salida: Estos se pueden observar en los contratos laborales, costes de
reinstalacién, capacidades de mantenimiento para partes de repuesto, entre otras.

e Causas estratégicas: La relaciéon de la unidad comercial y otras en la compafiia en
términos de imagen y habilidades en mercadotecnia.

e Barreras emocionales: Esta clase de barreras se pueden observar cuando Ia
administracién rechaza cerrar la empresa, por ser una empresa familiar, por orgullo
propio o por otros motivos que dependen de los gerentes.

e Restricciones sociales y gubernamentales: Se ven representadas en la falta de apoyo de
las entidades del gobierno para que la empresa se pueda salir del mercado. Esto se
presenta por el temor a la pérdida de empleo, por los efectos econdmicos regionales.

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

En cuanto a los productos sustitutivos de nuestro grupo estratégico podemos encontrar envases
de bambd, cartén y algas.

Bambu

En los ultimos afios, el bambu se ha convertido en uno de los mayores recolectores de didxido
de carbono ambiental del planeta y, como resultado, ha ganado mds atencién. Ademas, el
bambu produce mas oxigeno que las maderas duras que usamos habitualmente en la industria
de la construccién. Bambusa es una de las empresas que elige el bambu.

[ 4

Por ese motivo, y por su robustez, el bambu es sélo una alternativa

al pldstico para fabricar pajitas o cubiertos desechables, sino

también para actividades mds complejas como la construccién de
infraestructuras. Pero, en ese sentido, su uso aun esta limitado I
debido a las leyes. «Al carecer de una normativa especifica en ¥
Europa, aun es complicado utilizarlo en sustitucién de los
materiales convencionales.

Europa es el Unico continente sin bambu Unico después de la Antartida. Por tanto, debes
comprarlo en el exterior. En Bambusa lo compraron a empresas y cooperativas de Colombia y
China. Sefialaron que las importaciones siempre encarecen los productos, pero en comparacion
con otros productos, el bambu no es particularmente caro porque el bambu "es igual en
términos de resistencia y durabilidad, y puede ser mas barato que los laminados de madera y
acero" sostienen en Bambusa.
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Carton

Otra alternativa al plastico es el cartén, destacando la elaboracidn
de envases para liquidos y algunos alimentos. Una de las
empresas que se dedican a fabricar con este material es Elopak,
gue elabora envases con emisiones de CO2 reducidas a cero. Lo
han conseguido utilizando el cien por cien de la energia eléctrica
de fuente renovable. También, fabrican sus envases a partir de
fibras de madera llegadas de fuentes gestionadas de manera
responsable y que respetan el sistema de certificacion FSC™
(Cddigo de licencia FSC: FSC™ C081801).

La ultima innovacién de Elopak son los envases de cartdn natural. Explicaron a la empresa que
tiene una capa menos y por tanto conserva el color natural de la fibra de madera, lo que reduce
el peso y reduce la huella de carbono, proporcionando asi un embalaje natural, sostenible y
auténtico.

Algas

Otro material para sustituir al plastico son las algas, el cual esta
muy de moda. Con ellas se pueden elaborar biopldsticos con
los que crear envases sostenibles. Ya existen empresas que se
dedican a su produccién, como Skipping Rocks Lab, que ha
creado un material que se degrada en sélo seis semanas.

Indonse Evoware funciona de la misma forma, aunque han
sumado cierta curiosidad en la empresa para que sus productos
sean muy interesantes. Estos envases se pueden disolver en
agua caliente, ademas, los que se utilizan especialmente para
alimentos son comestibles. Por tanto, su impacto no es en el
medio ambiente, sino en el estdmago de los propios
consumidores.

e

Los plasticos se pueden categorizar de manera amplia en dos grandes tipos: Termoplasticos y
Termofijos. Los termoplasticos se ablandan cuando son calentados, por lo que pueden ser
reformados y reutilizados; en cambio los termofijos no tienen esta propiedad, por lo que no
pueden ser reciclados. El principal problema de los plasticos es que el 95% de ellos no se recicla
y por tanto son muy perjudiciales para el medio ambiente.

Plastico

El bambu a pesar de poseer la gran ventaja de reutilizacidn presenta menor versatilidad de
formas y es de mayor precio, por tanto, dependera de las exigencias del mercado la eleccién de
un material u otro.

El cartdn a pesar de poseer la gran ventaja de menor contaminacidn presenta menor versatilidad
de formas y es de mayor precio, por tanto, dependerd de las exigencias del mercado la eleccidon
de un material u otro.
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Las algas a pesar de poseer la gran ventaja de menor contaminacién presentan menor
versatilidad de formas y es de mayor precio, por tanto, dependera de las exigencias del mercado
la eleccién de un material u otro.

En conclusion, siendo el bambu, el cartdn y las algas los mas acertados ecoldégicamente, sera
utilizado el plastico ya que es el mas conveniente econdmicamente para las empresas.

Por lo que se refiere a empresas que se dedican a la produccidn productos pldsticos con una
facturacion menor a Pérez Cerda, pueden presentar una amenaza ya que dispone de las
herramientas y clientes para poder acceder a dicho mercado.

PROVEEDORES

Los proveedores especificos son aquellos que nos aportan el aprovisionamiento de cada una de
las materias primas que la empresa requiere. Como norma general para Pérez Cerda podemos
distinguir diversos proveedores, pero en el caso de que alglin proveedor no les pueda
suministrar, siempre cuentan con otro proveedor que les pueda facilitar la materia prima.

Este tipo de proveedores especificos van a tener mayor poder que la empresa, por existir pocas
empresas y tratarse de ser empresas de material especifico, ya que los proveedores de pldstico
sus precios van a variar conforme varie la cotizacién del precio del petrdleo. Por tanto, el existir
pocas empresas de este tipo de materia prima también va a suponer una amenaza para la
empresa.

Entre estos proveedores encontramos:

e |BIPLAST

e |QAP MASTERBATCH GROUP S.L.
e RESINEX SPAIN, S.L.

e ULTRAPOLIMERS SPAIN, S.L.

e PLAST — ALACANT, S.L.

La integracion vertical hacia delante por parte de estas empresas especificas es muy dificil, ya
que se trata de empresas especializadas en materia prima como es en este caso el plastico. No
tiene sentido que realice productos de inyeccidn ya que le falta la maquinaria y moldes, por
tanto, para nuestra empresa esto supone una oportunidad.
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CLIENTES

La empresa posee una amplia cartera de clientes, entre los que destacan Mercadona, Actiu, Ford
y Chicos.

Para el sector consumo, tiene la gran empresa valenciana Mercadona la cual
compra vasos de plastico, cajas de plastico, carritos de plastico entre otros de &) MERCADONA!
sus productos.

Para el sector mobiliario, tiene la empresa Actiu, localizada en la misma
ciudad que Pérez Cerda lo cual reduce costes en transporte. Esta compra
respaldos de sillas, patas de sillas, patas de silla de oficinas entre otros de sus
productos.

Para el sector de la automocidn, tiene la empresa multinacional de origen
estadounidense Ford. La cudl compra desde piezas mds pequefias para la
construccion del automovil hasta piezas de 11 kg de peso.

Para el sector del juguete, tiene la empresa Chicos localizada en Ibi, una ciudad
muy cercana a Castalla, por tanto, reduce el coste en transporte. Y compra
infinidad de piezas para la elaboracion de sus mufiecas. chicos

La empresa exige el pedido a los clientes por via online, ya que de esta manera se evita
confusiones con los compradores sobre cantidades de los pedidos, productos y toda la
informacion necesaria. El grado de concentracion de los clientes es alto, ya que Pérez Cerdd
cuenta principalmente con clientes espafioles.

Respecto al poder de negociacién de los clientes, al ser la mayoria de ellos grandes empresas,
pueden tener un fuerte poder de negociacién ya que pueden exigir plazos de entrega muy
ajustados, precios reducidos y grandes cantidades de pedidos anualmente, puesto que para
poder vender sus productos requieren las piezas de plastico generadas en Pérez Cerda.

Las posibilidades de integracion vertical hacia detras por parte de los clientes son escasas.
Teniendo en cuenta que las barreras de entrada de los clientes son muy elevadas, seria
complicado que una empresa del sector consumo, automocidn, mobiliario o juguetes se
introdujese en la industria del pldstico, ya que sus infraestructuras, maquinaria, personal
empleado, y demas activos no estan preparados para un cambio tan radical del negocio.
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CUADRO 5.3. AMENAZAS Y OPORTUNIDADES DEL MICROENTORNO

En este cuadro podemos observar de forma resumida las amenazas y oportunidades de las
distintas fuerzas de Porter que afectan a la empresa.

COMPETIDORES
POTENCIALES

Empresas del sector de
inyeccion de pldstico que
decidan diversificar sus
productos y adquieran
magquinaria necesaria.
Aumento atractivo del
sector por el uso del
plastico en el Covid-19

L e

Barreras de entrada alta
Magquinaria y moldes
con elevado coste

COMPETIDORES DEL

Gran competencia por los
clientes

Continuo crecimiento
del sector del plastico
Posible movilidad a la
fabricacion de otros

SECTOR - Altas barreras de salida productos plasticos
Los productos
sustitutivos presentan

PRODUCTOS - Diversidad de productos menor versatilidad de
SUSTITUTIVOS sustitutivos para el plastico formas.
Dificil integracion
vertical hacia delante
- Mayor poder de los por parte de empresas
proveedores de materias gue suministran
primas por existir pocas materias primas
PROVEEDORES empresas
- Poder de negociacién alto Escasas posibilidades de
de las grandes cadenas. integracion vertical
hacia detrds por parte
CLIENTES de los clientes

Como conclusidn, hay que destacar que existen muchas amenazas y oportunidades, podemos

resaltar que el sector presenta tanto unas elevadas barreras de entrada como de salida, y si bien

seria dificil poder ir a otro sector, también es muy dificil que entren nuevos competidores por el

elevado coste que requiere la maquinaria y conseguir un buen posicionamiento. Una de las

mayores amenazas es la gran competencia existente, lo que requiere esfuerzos constantes en

innovacion y captacién de nuevos clientes.
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5.3. Analisis DAFO

Para finalizar el Analisis Estratégico, pasamos a realizar el analisis DAFO. El analisis DAFO es un
resumen sencillo y rapido de todo el analisis estratégico interno y externo. Este analisis en una
matriz de los puntos fuertes y débiles de la organizacion (andlisis interno), asi como las
oportunidades y amenazas que la empresa puede encontrar en el entorno (analisis externo). Su

uso se ha extendido por su sencillez y utilidad para la toma de decisiones.

1. Estabilidad en riesgo por el
coronavirus

1. Clima politico

2. Deuda del Gobierno 2. Nivel de los salarios minimos
3. Registro Estatal de Emisiones 3. Reglamento REACH
4. Paro menores 25 afios 4. Autorizacién Ambiental Integrada

5. ’TIpO de Cambio respecto otros 5. Tasa de Paro
paises
6. Etapa del ciclo econémico 6. PIB

7. Descenso poblacion en Espafia (35- 7. PIB per capita

44 afios)
8. Reto de la jubilacidn 8. Mayor nivel educativo
9. Descenso natalidad 9. Aumento familias unipersonales

10. Dificultades econdmicas en los . . . -
10. Capacidad de innovacién Tecnoldgica

hogares
11. Gasto en innovacidn tecnoldgica 11. Politicas 1+D
12. Contaminacién 12. Infraestructuras del pais

13. Empresas del sector de inyeccién
de plastico que decidan diversificar sus | 13. Presiones de la sociedad
productos

14. Aumento atractivo del sector por el

14. Reciclaj
uso del pléstico en el Covid-19 eciclaje

15. Gran competencia por los clientes | 15. Concienciaciéon Ecoldgica

16. Altas barreras de salida 16. Barreras de entrada alta
17. Diversidad de productos
sustitutivos para el plastico

18. Mayor poder de los proveedores
de materias primas por existir pocas

17. Maquinarias y moldes con elevado coste

18. Continuo crecimiento del sector del

pldstico
empresas
19. Poder de negociacion alto de las 19. Posible movilidad a la fabricacion de
grandes cadenas otros productos plasticos

20. Los productos sustitutivos presentan
menor versatilidad de formas
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21. Dificil integracidn vertical hacia delante
por parte de empresas que suministran
materias primas

22. Escasas posibilidades de integracion
vertical hacia detrds por parte de los
clientes.

23. Uso del Facebook para la venta online
por parte de las empresas.

24. Envases de vidrio: Baja demanda y
elevados costes.

1. Buena reputacién de productosy
empresa

2. Gran experiencia en el sector de la
inyeccion de plasticos

3. Buena gestion de procesos

4. Gran presencia Internacional

5

6

1. Mala realizacidn de acuerdos

Falta de Capital Social

3. Poca capacidad de realizar
ventas online

4. Falta de motivacién del
personal

5. Necesidad reclutamiento de
personal cualificado

N

Buena generacion de beneficios
Alta capacidad de ofrecer el
producto

7. Buena fabricacién del producto

8. Diversidad de productos

9. Impecable reparacidon de maquinaria

10. Higiene elevada en las salas blancas

11. Buenos servicios adicionales
ofrecidos a los empleados

12. Buen disefio y personalizacion del
producto

Una vez ya tenemos la visién global de la situacion de la empresa podemos empezar a diseiar
sus estrategias. Dichas estrategias se van a desarrollar en el siguiente capitulo. Con la
formulacién, evaluacion y seleccién de estrategias.
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CAPITULO VI:
FORMULACION,
EVALUACION Y
SELECCION DE
ESTRATEGIAS




CAPITULO 6: FORMULACION, EVALUACION Y SELECCION DE
ESTRATEGIAS.

La formulacién se va a desarrollar utilizando la herramienta de la Matriz DAFO. Cuando tenemos
ya fijados la misién y objetivos de la empresa, analizado el entorno externo como interno y
planteados las distintas opciones estratégicas, se tiene que seleccionar una de las opciones y
ponerla en marcha. Esta decisidn sera fundamental para la organizacion.

Después el ajuste evalla como las estrategias se adaptan a la mision, los objetivos y la situacidn
identificada en el analisis estratégico. Comprobando como la estrategia se beneficia de las
fortalezas de la organizacion y las oportunidades externas, y evita las debilidades internas y las
amenazas del entorno.

A continuacion, Una vez hecho el ajuste y eliminar las estrategias que concuerdan poco con el
analisis estratégico se procede a estudiar la aceptabilidad. La cual mide las consecuencias de
adoptar una determinada estrategia, es decir, si los resultados esperados de la misma son
aceptables o no para los distintos grupos de interés participantes en la empresa.

Finalmente, la factibilidad hace referencia al ajuste que tendrd la estrategia dentro de la
organizacion en la que va a ser impuesta.

6.1. Formulacion

La Matriz de Ansoff sirve para crear opciones sobre la direccidon de desarrollo de la estrategia
corporativa, entretanto a través de las propuestas de Porter podemos generar estrategias
competitivas, ambas técnicas comentadas en la primera parte de este capitulo.

Un método complementario para generar elecciones estratégicas basadas en la posicion
estratégica de una empresa es la matriz DAFO. La matriz se basa en la informacion obtenida en
el analisis estratégico (analisis DAFO). Cada cuadrante de la matriz se utiliza para determinar
opciones que brindan una combinacidon de factores internos (fortalezas y debilidades) y externos
(amenazas y oportunidades).
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FIGURA 6.1.: MATRIZ DAFO

ANALISIS EXTERNO

Amenazas Oportunidades

Estrategias de
reorientacion (DO)
Se generan opciones que
aprovechan las oportunidades
porque se superan las

Estrategias de
supervivencia (DA)
Debilidades  se generan opciones que
minimizan las debilidades y

ANALISIS evitan las amenazas debilidades
INTERNO : :
Estrategias Estrategias
defensivas (FA) ofensivas (FO)
Fortalezas Se generan opciones que Se generan opciones que
utilizan las fortalezas para utilizan las fortalezas para
evitar las amenazas aprovechar las oportunidades

Fuente: KOTLER, P.T. y G. ARMSTRONG (2018): Principios de Marketing. Pearson, Mad
172 Edicidn. Capitulo 3

Los fundamentos de cada estrategia posible son:

e Estrategias de supervivencia: Son para empresas que estan constantemente sometidas
a una fuerte presion, por parte del entorno o por las propias debilidades de la empresa.
Se busca una solucién a un grave problema. Como alternativa final esta abandonar la
actividad.

e Estrategias de reorientacidn: Su objetivo es beneficiarse de los cambios y oportunidades
qué se presentan en la empresa. Requieren un cambio importante en la estructuray en
el campo de actividad.

e Estrategias defensivas: Su objetivo es enfrentarse a las amenazas del entorno con las
fortalezas de la empresa.

e Estrategias ofensivas: Su objetivo es maximizar las fuerzas de las que dispone la
empresa. Estan situadas hacia la innovaciéon y vinculadas al lanzamiento de nuevos
productos.

6.1.1. Matriz DAFO

A continuacion, pasamos a combinar los puntos fuertes y débiles de la empresa junto con las
oportunidades y amenazas que le muestra el entorno para poder formular las estrategias
necesarias que llevaremos a cabo.
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CUADRO 6.1. MATRIZ DAFO

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

(1-5)

(1-12)

- Estrategias FO

Estrategias DO

1.

Incrementar la  presencia
mundial con la localizacién de
una nueva sede internacional.
(F2, F3, 018).

Adaptar la red social de
Facebook para Ila posible
venta online de los productos
ofrecidos por la empresa.
(F6, 023).

Fuerte campana publicitaria
para potenciar los beneficios
del envase plastico frente al
vidrio. (F8, 024).

4. Realizar acuerdos con
empresas ecoldgicas para
reciclar todo el material de
desecho y poder reutilizarlo
posteriormente. (D1, 018).

5. Modernizar la actual pagina
web con la posibilidad de
compra online de productos.
(D3, 010).

Estrategias FA

Estrategias DA

(1-19)

Mejorar el servicio ofrecido al
cliente para que se potencien
las ventas. (F6, F12, A15).
Incremento de la presencia
mundial de la empresa
ofreciendo el producto en
nuevos mercados.

(F2, F4, A13).

8. Realizar negociaciones con
empresas de innovacién
tecnoldgica para potenciar
nuevas creaciones.

(D1, A11).
9. Motivaralos empleados con
recompensas econdmicas

para ayudar las dificultades
existentes en el pais.
(D4, A10).
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6.2. Evaluacion y seleccién.

Una vez tenemos ya la misidon y objetivos de la empresa, analizado el dmbito externo como
interno y planteados las opciones estratégicas, se tiene que elegir una o varias opciones y
ponerla en marcha. Esta decision sera fundamental para la organizacion.

Las decisiones adoptadas siguen criterios de racionalidad econdmica/estratégica y a factores no
racionales:

e Creencias subjetivas o intuicion del empresario.

¢ Intereses y motivaciones implicitos de los directivos.

* Relaciones de poder de los distintos grupos de la organizacion.

e Moda de la estrategia del momento.

La evaluacién de estrategias no puede ser un proceso completamente formal ya que, es
practicamente imposible demostrar al principio que una estrategia tendra éxito o serd un
fracaso. Johnson, Scholes y Whittington (2006) proponen tres criterios de éxito que permiten
evaluar las opciones estratégicas:

- El ajuste de la estrategia.
- La aceptabilidad.
- Lafactibilidad.

6.2.1. Ajuste de la Estrategia.

El ajuste evalia como las estrategias se adaptan a la misidon y los objetivos y la situacion
identificada en el analisis estratégico. Por tanto, trata de observar cdmo la estrategia aprovecha
las fortalezas de la organizacién y las oportunidades externas y evita las debilidades internas y
las amenazas del entorno. Ademas, tratara de comprobar en qué medida las estrategias se
acercan o se alejan de los objetivos de la organizacién.

Vamos a estudiar cada uno de los factores clave obtenidos en el analisis DAFO (Amenazas,
Oportunidades, Fortalezas y Debilidades), como también la misidn y la vision.

Hay que valorar cada una de las opciones estratégicas disponibles, en funcion del grado en que
se ajustan al andlisis estratégico (factores del DAFO), eligiendo la que tiene mayor puntuacion
relativa.

Definiremos a continuacidn la misién y la vision de Pérez Cerdd, comentada anteriormente en
el capitulo Il “Antecedentes” (3.3. Misidn, Vision y valores).

La misién es desarrollar soluciones integrales aportando valor y altos niveles de calidad a sus
clientes, contribuyendo una identidad profesional con trato familiar, comprometido vy
sostenible.

Su visién es ser socio tecnoldgico ofreciendo soluciones completas e innovadoras en
transformacion de pldsticos, siendo un referente en el sector a nivel internacional, reconocidos
por la calidad, innovacidn y competitividad.

En general Pérez Cerda pretende ser una empresa de renombre, pero manteniendo un buen
ambiente en la organizacién y que el trabajo en equipo se vea reflejado en los excelentes
resultados que esta teniendo.
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Después de realizar el ajuste, y valorar cada una de las oportunidades, amenazas, debilidades,
fortalezas con la misién y visidon de la empresa respecto a las estrategias definidas, hemos
obtenido por una parte las puntuaciones absolutas y las puntuaciones relativas.

Hay que comentar que aquellos factores que se han combinado anteriormente en la matriz
DAFO para crear las estrategias tendran una valoracion de 10 en aquellas que los incluyan, ya
que han sido los factores clave que han dado lugar a las estrategias definidas en el apartado
anterior (6.1.Formulacién; 6.1.1. Matriz DAFO).

Para seleccionar las estrategias que pasaran este primer filtro hay que fijar un valor a partir del
cual se descartaran aquellas estrategias que estén por debajo de éste, y hay que aceptar las que
igualen o superen el mismo. En este caso concreto el valor fijado sera el de puntuacidn absoluta
igual o superior a 550 puntos junto con una puntuacién relativa igual o superior a 6,00 puntos.

Observamos en la siguiente tabla el valor que nos indicara las estrategias que se seleccionaran:

Estrategias Puntuacion Absoluta Puntuacion Relativa

Aceptacion =550 26,00

Debido al tamano de la tabla de ajuste, realizamos una tabla resumen para conocer las
estrategias que cumplen con el baremo comentado anteriormente y por tanto quedaran
seleccionadas para pasar al siguiente filtro. Mostramos la tabla a continuacién resaltando las
cuatro estrategias que han sido elegidas:

CUADRO 6.2. TABLA-RESUMEN AJUSTE ESTRATEGIAS.

Puntuacion | Puntuacion
Absoluta Relativa

Estrategia | Incrementar la presencia mundial con la localizacién de una
1 nueva sede internacional. 436 4,74

Estrategia | Adaptar la red social de Facebook para la posible venta
2 online de los productos ofrecidos por la empresa 372 4

Estrategia | Fuerte campafia publicitaria para potenciar los beneficios
3 del envase plastico frente al vidrio. 570 6,17

Realizar acuerdos con empresas ecoldgicas para reciclar
Estrategia | todo el material de desecho y poder reutilizarlo
4 posteriormente. 303 3,37
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Estrategia | Modernizar la actual pagina web con la posibilidad de
5 compra online de productos. 557 6,01

Estrategia | Mejorar el servicio ofrecido al cliente para que se potencien
6 las ventas. 299 3,36

Incremento de la presencia mundial de la empresa

Estrategia | ofreciendo el producto en nuevos mercados.
7 589 7,87

Estrategia | Realizar negociaciones con empresas de innovacion
8 tecnoldgica para potenciar nuevas creaciones. 252 3,37

Motivar a los empleados con recompensas econémicas para
Estrategia | ayudar las dificultades existentes en el pais.
9 156 2,08

Estrategia 3: “Fuerte campanfa publicitaria para potenciar los beneficios del envase plastico
frente al vidrio.” Con esta estrategia se pretende potenciar los beneficios que presenta el envase
pldstico frente al vidrio y con ello concienciar a los clientes de las ventajas que este tipo de
envases les va a reportar, consiguiendo una mayor fidelizacién de clientes actuales y logrando
posibles clientes potenciales. Para la realizacion de la campafia, previamente se realizaran
anadlisis sobre las ventajas y desventajas de ambos materiales, que fueron comentadas
brevemente en el capitulo IV “Andlisis Externo”. El andlisis vendrd seguido de un plan de
marketing que permita enfocar la perspectiva de esta estrategia de la mejor forma posible. Las
acciones especificas para seguir para la implantacidon de esta estrategia concreta se definirdn
posteriormente en el capitulo VIl “Planes de accién”.

Estrategia 5: “Modernizar la actual pdgina web con la posibilidad de compra online de
productos.” Con esta esta estrategia se pretende corregir la actual pagina web que ha quedado
obsoleta con el paso del tiempo. Las principales acciones correctivas en tener en cuenta seran:
En primer lugar, dar un servicio de venta online, ya que actualmente carece del mismo y en los
ultimos tiempos la venta via web no ha dejado de crecer, y nuestros competidores también lo
ofrecen, siendo un punto importante en tener en cuenta. También se pretende modernizar la
actual pagina web de la empresa cumplimentandola con mayor cantidad de informacion util
para el cliente como un seguimiento de sus pedidos y la consulta de sus facturas. Con todas estas
medidas se pretende principalmente potenciar las ventas y conseguir un mejor trato con el
cliente mejorando su satisfaccién y fidelizacidn. Las acciones especificas para seguir para la
implantacion de esta estrategia concreta se definirdan posteriormente en el capitulo VII “Planes
de accion”.
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Estrategia 7: “Incremento de la presencia mundial de la empresa ofreciendo el producto en
nuevos mercados.” Con esta estrategia la empresa procura mejorar la presencia mundial,
introduciéndose en nuevos mercados mediante la participacién en ferias internacionales y
presentacién en nuevos paises. La decision de llevar a cabo esta estrategia de
internacionalizacion se debe principalmente a una serie de razones que se comentan a
continuacion:

- Necesidad de integracion al mercado mundial debido a la globalizacién actual de Ila
economia.

- Diversificar productos y mercados para hacer frente a la competencia internacional.

- Posibilidad de ganar competitividad mediante la adquisicién de tecnologia.

- Posibilidad de hacer alianzas con empresas extranjeras para reducir costes, mejorar la
eficiencia, lograr mayores voliumenes y diversificar productos.

- Aprovechar las ventajas competitivas y utilizar la capacidad productiva de la empresa.

Las acciones especificas para seguir para laimplantacion de esta estrategia concreta se definiran
posteriormente en el capitulo VIl “Planes de accion”.

6.2.2. Aceptabilidad de la Estrategia.

Una vez hecho el ajuste y eliminado las estrategias que no concuerdan con el analisis estratégico
se lleva a cabo a estudiar la aceptabilidad.

La aceptabilidad mide las consecuencias de seguir una determinada estrategia, es decir, si los
resultados esperados de la estrategia son aceptables para los diferentes grupos de interés de la
empresa participante. La aceptabilidad es algo muy subjetivo porque estd intimamente
relacionado con las expectativas de las partes interesadas, por lo que es importante determinar
"para quién" deberia ser aceptable. Obviamente, no existe una estrategia que corresponda
perfectamente a las expectativas de todos los grupos, por lo que es muy importante el estudio
del comportamiento de los recursos humanos, el analisis de la posicién y de los grupos de interés
y la valoracidn de las relaciones de poder.

Generalmente, podemos resaltar que, que una estrategia es aceptable cuando con ella se espera
mejorar su situacion, es decir, cuando las expectativas de beneficios superan a los costes
derivados de la implantacién estratégica respecto a sus propios intereses. Desde una
perspectiva econémico-racional, la aceptabilidad se mide de forma preferente en relacion con
los objetivos de los accionistas o propietarios de la empresa. Entonces, se puede considerar, que
los dos criterios mas importantes para medir la aceptabilidad son la creacion de
valor/rentabilidad y el riesgo.
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FIGURA 6.2.: CRITERIOS DE ACEPTABILIDAD

ACEPTABILIDAD

(
ACEPTABILIDAD ACEPTABILIDAD ACEPTABILIDAD

N

Fuente: Elaboracién Pronia

Respecto a la Rentabilidad decir que, el andlisis de los beneficios obtenidos por cada opcién
estratégica es una buena mesura de su aceptabilidad. La forma de medir la creacién de valor no
es facil de realizar en la practica, con frecuencia se recurre a estimaciones de indicadores como
la rentabilidad financiera o la rentabilidad de proyectos de inversién.

A continuacién, analizaremos los beneficios estimados que se obtendran en cada una de las
opciones estratégicas sacadas del ajuste. Se van a estimar los costes e ingresos que supondran
las estrategias estudiadas ademds de los costes genéricos que la empresa va a tener
independientemente de la estrategia adoptada.

Tiene una facturacién 10.850.141€ en el ejercicio anterior.

Beneficio = Ingresos (I) — Costes (C)
Ingresos = Precio (P) = Cantidad (Q)

Costes = Costes fijos (CF) + (Costes variables (CV) * Cantidad (Q))
Los datos necesarios son:

e CF: costes fijos de la compafiia

e CV: Costes variables de la compaiiia

e P:precio medio de los productos de la compaiiia, en este caso de los envases plasticos.
e Q:cantidad de producto
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Observamos en la siguiente tabla de estimacion de las diversas variables junto con el desglose
de costes correspondiente:

CUADRO 6.3. ESTIMACION DE COSTES DE EMPRESA.

VARIABLE VALOR/Mensual
P | PRECIO por envase 0,14 €
| | INGRESOS mensuales 1.519.019,74 €
B2 | BENEFICIOS mensuales 904.178,42 €
CF | COSTE FIJO mensual 406.880,29 €
CV | COSTES VARIABLES UNITARIOS 0,03 €

COSTES GENERALES DE LA COMPANIA | VALOR/Mensual | CANTIDAD | TOTAL

Los costes fijos se estiman en un
45% de los beneficios mensuales
CF aproximadamente. 406.880,29 €

Los costes variables de produccién

se estiman en un 20% del precio
cv de venta final. 0,03 € | 6.932.034,66 | 207.961,04 €

Beneficio = 1.519.019,74€-(406.880,29€+(0,03€*6.932.034,66)—~> 904.178,42€

Debido a la insuficiencia de datos haremos estimaciones porcentuales a cerca de tanto los costes
fijos como variables que ha tenido la compaiiia. Suponemos que los costes variables unitarios
equivalen al 20% del precio de venta siendo de 0,03€, y los costes fijos que tienen la compaiiia
mensualmente se estiman en un 45% de los ingresos, siendo de 406.880,29¢€.

Estos costes son genéricos de la empresa, pero en funcién de la estrategia escogida se evaluaran
los costes adicionales que va a suponer y en consecuencia los ingresos de esta, siendo de gran
ayuda para la seleccidn de estrategias en este segundo filtro de aceptabilidad.

e Estrategia 3: Fuerte campafia publicitaria para potenciar los beneficios del envase
pldstico frente al vidrio.

CUADRO 6.4. ESTIMACION DE COSTES DE ESTRATEGIA 3
COSTES ESTRATEGIA 3 VALOR | CANTIDAD | TOTAL
COSTES GENERALES DE LA COMPARNIA 614.841 €
Andlisis de envases plasticos vs
COSTES vidrio 850 € 1 850 €
ESPECIFICOS |Realizacién de plan de Marketing 20.000 € 1 20.000 €
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DE LA Contratacién de agente publicitario
ESTRATEGIA 3 | (mensual) 2.000 € 1 2.000 €
Contratacién de agencia publicitaria
(mensual) 1.000 € 1 1.000 €
Gastos en medios de comunicacion 11.550 €
> Anuncios en televisidn 10.000 € 1 10.000 €
> Internet 500 € 1 500 €
> Panfletos impresos 1€ 850 850 €
Introduccidn en pagina web de la
empresa 200 € 1 200 €
TOTAL COSTES ESPECIFICOS 35.400 €
TOTAL = COSTES GENERALES + COSTES ESPECIFICOS DE LA ESTRATEGIA 650.241 €
INGRESOS TOTAL

Con esta estrategia se estima que los ingresos aumentaran en 25%.

1.898.774,67€

BENEFICIO MENSUAL

1.248.533,67€

En el cuadro anterior observamos la estimacién de costes para la implantacion de la estrategia
3. Se ha hecho un desglose de los diferentes gastos que va a supones su puesta en marcha al
igual que una estimacién del crecimiento de los ingresos que esta campafia publicitaria supondrd
para la empresa, siendo del 25%. El beneficio mensual sumara un total de 1.248.533,67€,
suponiendo un incremento del 38% respecto a la situacién inicial de la empresa dénde el
beneficio mensual se situaba en 904.178,42€. Los costes necesarios para esta estrategia

especifica son de 35.400¢€.

e Estrategia 5: Modernizar la actual pagina web con la posibilidad de compra online de

productos.

CUADRO 6.5. ESTIMACION DE COSTES DE ESTRATEGIA 5

COSTES ESTRATEGIA 5 VALOR |CANTIDAD [TOTAL

COSTES GENERALES DE LA COMPARNIA 614.841 €
Contratacion de informatico

mensual 1.500 € 1 1.500 €
Remodelacidn de la pagina web 5.300 € 1 5.300 €
COSTES > Compra online 1.500 € 1 1.500 €
ESPECIFICOS |> Seguimientos de pedidos 2.000 € 1 2.000 €
DE LA > Consulta de facturas 1.500 € 1 1.500 €
ESTRATEGIA 5 | > Atencidn al cliente via web 300 € 1 300 €
TOTAL COSTES ESPECIFICOS 6.800 €
TOTAL = COSTES GENERALES + COSTES ESPECIFICOS DE LA ESTRATEGIA 621.641 €

INGRESOS TOTAL

Con esta estrategia se estima que los ingresos aumentaran en 6%.

1.610.160,92
€

BENEFICIO MENSUAL

988.519,92 €
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Esta estrategia, a pesar de su bajo coste (6.800€), tiene una importante repercusidon para la
empresa, ya que es de gran importancia que la pagina web esté actualizada y sea util para los
clientes, por ello es indispensable su puesta en marcha. Se estima que los ingresos creceran un
6%, con unos beneficios mensuales de 988.519,92€ suponiendo un incremento del 9,3%
respecto a la situacion inicial de la empresa dénde el beneficio mensual se situaba en
904.178,42¢€.

e Estrategia 7: Incremento de la presencia mundial de la empresa ofreciendo el
producto en nuevos mercados.

CUADRO 6.6. ESTIMACION DE COSTES DE ESTRATEGIA 7

COSTES ESTRATEGIA 7 VALOR |CANTIDAD | TOTAL
COSTES GENERALES DE LA COMPANIA 614.841 €
Participacion en ferias Europeas 7.000 € 1 7.000 €
Participacion en ferias de Sud
América 10.000 € 1 10.000 €
COSTES Viajes aN nuevos_p.alsies potenc’iales 15.000 € 1 15.000 €
ESPECIFICOS Campa.nas publicitarias en paises
DE LA extranjeros 8.000 € 1 8.000 €
ESTRATEGIA 7 | Muestrario de productos para ferias | 1.500 € 1 1.500 €
TOTAL COSTES ESPECIFICOS 41.500 €
TOTAL = COSTES GENERALES + COSTES ESPECIFICOS DE LA ESTRATEGIA 656.341 €
INGRESOS TOTAL
2.050.676,64
Con esta estrategia se estima que los ingresos aumentaran en 35%. €
1.394.335,64
BENEFICIO MENSUAL €

Esta ultima estrategia, también de gran importancia, va a ser de gran repercusidn para la
empresa, ya que el darse a conocer en nuevos paises es un objetivo primordial para la compaiiia,
gracias a la participacion en ferias y publicidad en otros paises se conseguird esa presencia
mundial. Los costes suman un total de 41.500€, pero supondrdn a largo plazo un incremento del
54% de los beneficios.

Para finalizar este apartado hay que comentar que los costes son estimados mensualmente, y
que segln el andlisis anterior las estrategias mds rentables y que en principio se llevardn a cabo
seran las estrategias nimero 3,5y 7.

Referente al riesgo, todas las estrategias si seran aceptadas para llevar a cabo ya que, a pesar
de las inversiones necesarias para su implantacidn, si se observa una mejora en los beneficios
de la empresa y que a largo plazo se incrementara y por tanto el riesgo no serd tan elevado.
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6.2.3. Factibilidad de la Estrategia.

La factibilidad es el ajuste que tendra la estrategia dentro de la organizacién en la que va a ser
impuesta, asi como la disponibilidad de los recursos y capacidades necesarios para conseguir el
éxito de la estrategia.

Por lo tanto, la factibilidad intenta comprender la posibilidad de implementacion, la
disponibilidad de los recursos necesarios y la capacidad de planificar el marco temporal de los
cambios. Con respecto a la disponibilidad de recursos y capacidades, se debe considerar lo
siguiente:

e Factibilidad financiera: Se refiere a la prevision de la disponibilidad de fondos financieros
gue necesite la estrategia respecto su volumen, a las fuentes de donde procedany alos
plazos en los que deben estar disponibles. Si esto esta solucionado, la estrategia sera
eficiente desde el punto de vista financiero.

e Disponibilidad de otros recursos y capacidades: Hace referencia a la posicion de los
recursos y capacidades necesarios para poder desarrollar la estrategia.

Respecto a la estrategia de “Fuerte campafia publicitaria para potenciar los beneficios del
envase plastico frente al vidrio”, se cree factible el llevarla a cabo, ya que a pesar de los costes
en que incurririamos contamos con gran cantidad de recursos y capacidades necesarias para
conseguir llevar a cabo la estrategia. Es importante el incremento de ingresos que supondra su
implantacion ya que el hecho de potenciar los beneficios de nuestro producto respecto al
sustituto mas cercano va a reforzar nuestras ventas y mejorar nuestra imagen frente a los
clientes actuales como los potenciales.

Referente a la estrategia de “Modernizar la actual pagina web con la posibilidad de compra
online de productos”, al igual que la anterior estrategia, seria factible su implantacién, en este
caso se necesitaria también una inversion para la realizacién de la pagina web, pero se ve como
una inversion a largo plazo ya que va a reportar beneficios de forma indefinida para la empresa,
porque al introducir la opcidon de venta online, el campo de actuacidon de la compaiiia ira
creciendo de forma paulatina a lo largo del tiempo.

Esto no requiere una gran inversién y consideramos que actualmente es importante tener un
buen sistema de venta online, por tanto, esta estrategia también es factible.

Por ultimo, en cuanto a la estrategia de “Incremento de la presencia mundial de la empresa
ofreciendo el producto en nuevos mercados”, si bien necesitamos una inversion, los recursos y
capacidades actuales nos permiten realizar dicha introduccién en nuevos mercados. Con esta
estrategia se pretende incrementar la presencia mundial asistiendo a nuevas ferias y
presentando nuestros productos en mercados potenciales como es el de Sud América.

Para concluir este sexto capitulo, hay que comentar que después de la definicion de estrategias
y analisis de estas en cuanto a su relacién con los factores del DAFO (Debilidades amenazas
fortalezas y oportunidades), la aceptabilidad y factibilidad de estas, se escogen tres estrategias
para llevar a cabo en la empresa, y que en el posterior capitulo se detallardn las distintas
acciones a llevar a cabo junto con el horizonte temporal de su implantacion.
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CAPITULO 7: PLANES DE ACCION.

Para implantar la estrategia hace referencia al conjunto de actividades y decisiones que son
necesarias para poner en marcha una estrategia, de modo se lleve a cabo la misiéon y los
objetivos estratégicos planteados previamente. El primer paso para instaurar la estrategia es la
elaboracion de los Planes de Accidn. La estrategia debe traducirse en acciones concretas para
ser una estrategia efectiva y por tanto debe realizarse lo siguiente:

e Asignar un responsable supervisando y ejecutando los planes de accién en los plazos
previstos.

e Asignar los recursos humanos, materiales y financieros requeridos.

e Evaluar los costes previstos.

e Jerarquizar la atencion y dedicacion que se debe prestar a los planes en funcién de su
urgencia e importancia.

7.1. Elaboracion de los Planes de Accion.

En el capitulo anterior (Capitulo VI “Formulacidn, Evaluacién y Seleccién de Estrategias”) se
definieron las posibles estrategias a llevar a cabo por la empresa Pérez Cerdd) y después de
evaluarlas a través de los diferentes filtros (Ajuste, Aceptabilidad y Factibilidad), seleccionamos
un total de tres estrategias para implantar en la compaiiia.

Las estrategias son las siguientes:

- “Fuerte campanfa publicitaria para potenciar los beneficios del envase plastico frente al
vidrio”.

- “Modernizar la actual pagina web con la posibilidad de compra online de productos”.

- “Incremento de la presencia mundial de la empresa ofreciendo el producto en nuevos
mercados”.

En este apartado se pretende desglosar el detalle de actividades necesarias para llevar a cabo
cada una de las estrategias, el horizonte temporal de su implantacion, el personal que estara
implicado en la propia estrategia junto con los recursos econdmicos requeridos para su puesta
en marcha. El presupuesto econdmico para cada estrategia se comentd en el capitulo anterior
Capitulo VI “Formulacion, Evaluacidn y Seleccidon de Estrategias” (6.2.2. Aceptabilidad de la
estrategia) cuando analizamos la rentabilidad, donde comentamos de forma genérica el coste
de las acciones principales de cada estrategia.

Para la estrategia niumero 3 “Fuerte campafa publicitaria para potenciar los beneficios del
envase plastico frente al vidrio” se establecen una serie de objetivos principales:

e Potenciar los beneficios y ventajas de los envases plasticos frente al vidrio (precio,
rotura...).

e Incrementar la fidelizacidn de los clientes actuales y posibles potenciales.

e Realizacion de un plan de marketing.

e Promover esta campana a través de medios de comunicacion y via web.
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El plan de accidn a seguir es el siguiente:

CUADRO 7.1. PLAN DE ACCION ESTRATEGIA “Fuerte campaiia publicitaria para potenciar
los beneficios del envase pldstico frente al vidrio.”

"Fuerte campafiia publicitaria para potenciar os beneficios del envase plastico frente al

vidrio."
Horizonte
Acciones Responsable temporal Recursos
1. Realizar una reunidn para
presentar el proyecto. Alta Direccion. -
Recursos
2. Contratacidn de un analista. Alta Direccion. econémicos
3. Realizar el andlisis de los envases necesarios rondan
plasticos vs vidrio. Analista los 850€
4. Subcontrata a empresa
especializada para la realizacién del Recursos
Plan de Marketing. Alta Direccion. econdmicos
5. Puesta en marcha del Plan de Empresa necesarios rondan
Marketing. subcontratada. 4 meses. los 20000€
6. Reunion para la contratacién de
Agencia publicitaria. Alta Direccion. -
Recursos
econdmicos
7. Contratacion de Agencia necesarios rondan
publicitaria. Alta Direccion. los 1000€
Recursos
econdémicos
8. Contratacion de Agente necesarios rondan
publicitario. Alta Direccion. los 2000€
9. Puesta en marcha de la campafia | Agencia
mediatica. publicitaria. -
Agente Supone un total de
10. Anuncios en television. publicitario. 10.000€
Agente Supone un total de
11. Marketing viral (Internet). publicitario. 500€
Agente Supone un total de
12. Impresion de panfletos. publicitario. 850€
13. Introduccion en la pagina web de | Dpto. Supone un total de
la empresa. Informatica. 6 meses. |200€
14. Analizar las mejoras conseguidas
tras la puesta en marcha de esta No supone coste
estrategia Alta Direccion. 1 mes. adicional
Inversion Total 11 meses. 35.400 €
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Para la estrategia nimero 5 “Modernizar la actual pagina web con la posibilidad de compra

online de productos” se establecen una serie de objetivos principales:

e Correccion de la actual pagina web.

e Introducir el servicio de venta online para los clientes.

e Consulta de facturas y seguimiento de pedidos via web.

e Potenciar las ventas.

e Ofrecer un mejor trato al cliente para mejorar su satisfaccion y fidelizacion.

CUADRO 7.2. PLAN DE ACCION ESTRATEGIA “Modernizar la actual pdgina web con la
posibilidad de compra online de productos.”

"Modernizar la actual pagina web con la posibilidad de compra online de productos."

. Horizonte
Acciones Responsable Recursos
temporal
1. Realizar una reunidn para presentar . .,
P P Alta Direccion.
el proyecto.
2. Analizar los pr'eC|os alos que Dpto. . Recursos seran
venderzmo; (Tnllne. | — Financiero humanos.
3. Estudio del servicio online ofrecido . ., isars
| ) Alta Direccion. 4 meses Realizaran las
por la competencia. tareas el personal
s Dpto. ue ya esta
4. Analisis de nuestra plataforma. P - auey
Informatica. contratado.
5. Realizar comparativa competidores . .,
, , P P Alta Direccion.
vs Pérez Cerda.
Recursos
., . - . ., econdmicos
6. Contratacion de un informatico. Alta Direccion. .
necesarios rondan
los 1500€
Recursos
., .. Informatico econdmicos
7. Remodelacién de la pagina web. .
contratado. necesarios rondan
los 5300€
" - - 4 meses.
8. Incorporar servicio de venta online | Informatico Supone un total
en la web. contratado. de 1500€
9. Incorporar servicio de seguimientos | Informatico Supone un total
de pedidos. contratado. de 2000€
10. Nuevo servicio de consulta de Informatico Supone un total
facturas. contratado. de 1500€
., . , Informatico Supone un total
11. Atencidn al cliente via web. P
contratado. de 300€
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12. Analizar las mejoras conseguidas

. ., No supone coste
tras la puesta en marcha de la nueva | Alta Direccidn. 1 mes. adicional
estrategia. '
Inversion Total 9 meses. 6.800 €

Para la estrategia nimero 7 “Incremento de la presencia mundial de la empresa ofreciendo el
producto en nuevos mercados” se establecen una serie de objetivos principales:

e Mejorar la presencia mundial.

e Participacidn en ferias internacionales y presencia en nuevos paises.
e Incremento de la competitividad con otras empresas.

e Utilizar en mejor medida la capacidad productiva de la compaifiia.

El plan de accidn a seguir se muestra a continuacion:

CUADRO 7.3. PLAN DE ACCION ESTRATEGIA “Incremento de la presencia mundial de la
empresa ofreciendo el producto en nuevos mercados.”

"Incremento de la presencia mundial de la empresa ofreciendo el producto en nuevos
mercados.”
Horizonte
Acciones Responsable |temporal Recursos
1. Realizar una reunién para presentar
el proyecto. Alta Direccion.
2. Realizar un andlisis de las distintas Analista Recursos seran
ferias internacionales contratado. humanos.
Alta Direccion Realizardn las
+ Dpto. de tareas el personal
3. Planning de la asistencia a Ferias Comercio gue ya esta
Europeas y Sud Americanas. Exterior. contratado.
4. Preparacion de Muestrarios para Dpto. Supone un total
Ferias. Produccidn 3 meses. de 1500€
Alta Direccion Recursos
+ Dpto. de econémicos
5. Asistencia a diversas Ferias Comercio necesarios rondan
Europeas. Exterior. 2 meses. los 7000€
Alta Direccion Recursos
+ Dpto. de econémicos
6. Asistencia a diversas Ferias Sud Comercio necesarios rondan
Americanas. Exterior. 2 meses. los 10000€
Alta Direccion Recursos
+ Dpto. de econdmicos
7. Realizacion de viajes a paises Comercio necesarios rondan
potenciales. Exterior. 4 meses. los 15000€
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Alta Direccion Recursos
+ Dpto. de econdmicos

8. Realizacion de campaiias Comercio necesarios rondan
publicitarias en paises extranjeros Exterior. los 8000€
9.Analizar las mejoras conseguidas tras
la puesta en marcha de la nueva No supone coste
estrategia. Alta Direccion. 1 mes. adicional.
Inversion Total 12 meses. 41.500 €

Respecto a la primera estrategia, de realizar una fuerte campaiia publicitaria, se pondria en
funcionamiento aproximadamente en 11 meses, con un coste préoximo a 35.400€. En cuanto a
la estrategia de remodelacién de la actual pagina web, es la mas sencilla de las tres, y se podria
poner en marcha en un plazo de 9 meses aproximadamente con un coste de 6.800€. Y, por
ultimo, el incremento de la presencia mundial de la compafiia, que llevaria aproximadamente
un plazo de 12 meses y con unos costes de 41.500€.

7.2. Priorizacion de los Planes de Accion.

El resultado de la etapa anterior es un amplio nimero de planes de accidon y un importante
numero de acciones para cada uno de ellos y por tanto es aconsejable someter dichas acciones
a un mecanismo de priorizacion.

En cuanto a la priorizacion de las estrategias, comenzariamos por la mejora del servicio de venta
online y demas cambios en la remodelacion de la actual pdgina web, ya que es un aspecto
importante hoy en dia ya que existe un gran y creciente mercado en internet y también porque
nuestros competidores estan aprovechando de mejor manera este recurso. Se deduce por tanto
gue es una estrategia de alta importancia y urgencia.

La siguiente estrategia para seguir, seria la presencia mundial de la empresa a través de
asistencia a ferias y demds acciones, ya que en este mundo tan competitivo en que vivimos
cuantos mds paises podamos controlar seremos capaces de conseguir alianzas con otras
empresas, incremento de conocimientos de nuevas tecnologias y sobretodo tener una posicion
mas fuerte que la competencia. Esta estrategia se realizara en segundo lugar ya que tiene una
elevada importancia, y tiene media urgencia.

Por ultimo, llevariamos a cabo la estrategia de la realizacion de una fuerte campafia publicitaria
para potenciar las ventajas de nuestro producto plastico frente al vidrio, ya que es su principal
competidor. Esta estrategia es de importancia media y urgencia baja, de ahi la implantacién de
esta en ultima posicién.

Para tener una vision mas conjunta de la implantacién de las tres estrategias se procede a
realizar un Cronograma con las distintas acciones estratégicas en el horizonte temporal y coste
total.
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CUADRO 7.4. CRONOGRAMA IMPLANTACION ESTRATEGIAS.

Acciones Estratégicas

Trimestre 1

Trimestre 2

Trimestre 3

Trimestre 4

Tiempo
(meses)

Coste

M1| M2 M3

M4 | M5 | M6

M7 | M8 | M9

M10 | M11 | M12

ESTRATEGIA 3 "Fuerte ca

mpafia publicitaria para potenciar los benefic
plastico frente al vidrio."

ios del envase

11
meses

35.400

1. Realizar una reunién
para presentar el proyecto.

2. Contratacion de un
analista.

3. Realizar el analisis de los
envases plasticos vs vidrio.

4 meses

4. Subcontrata a empresa
especializada para la
realizacién del Plan de
Marketing.

5. Puesta en marcha del
Plan de Marketing.

6. Reunion para la
contratacién de Agencia
publicitaria.

7. Contratacién de Agencia
publicitaria.

8. Contratacion de Agente
publicitario.

9. Puesta en marcha de la
campafia mediatica.

10. Anuncios en television.

11. Marketing viral
(Internet).

12. Impresién de panfletos.

13. Introduccién en la
pagina web de la empresa.

6 meses

14. Analizar las mejoras
conseguidas tras la puesta
en marcha de esta
estrategia

1
mes

ESTRATEGIA 5 "Moderniza

r la actual pagina web co
productos."

n la posibilidad de compra

online de

meses

6.800

1. Realizar una reunién
para presentar el proyecto.

2. Analizar los precios a los
qgue venderemos online.

4 meses

3. Estudio del servicio
online ofrecido por la
competencia.
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4. Andlisis de nuestra
plataforma.

5. Realizar comparativa
competidores vs Pérez
Cerda.

6. Contratacion de un
informatico.

7. Remodelacion de la
pagina web.

8. Incorporar servicio de
venta online en la web.

9. Incorporar servicio de
seguimientos de pedidos.

10. Nuevo servicio de
consulta de facturas.

11. Atencidn al cliente via
web.

4 meses

12. Analizar las mejoras
conseguidas tras la puesta
en marcha de la nueva
estrategia.

1
mes

ESTRATEGIA 7 "Incremento

de la presencia mundial de la
en nuevos mercados."

emp

resa ofreciendo el prod

ucto

12
meses

41.500

1. Realizar una reunion
para presentar el proyecto.

2. Realizar un analisis de las
distintas ferias
internacionales

3. Planning de la asistencia
a Ferias Europeas y Sud
Americanas.

3 meses

4. Preparacién de
Muestrarios para Ferias.

5. Asistencia a diversas
Ferias Europeas.

2 meses

6. Asistencia a diversas
Ferias Sud Americanas.

2 meses

7. Realizacién de viajes a
paises potenciales.

8. Realizacién de campaiias
publicitarias en paises
extranjeros

4 meses

9.Analizar las mejoras
conseguidas tras la puesta
en marcha de la nueva
estrategia.

mes

TOTAL
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7.3. Plan Financiero.

Para finalizar el estudio de las estrategias, se realiza el plan financiero para saber si estas se
pueden llevar a cabo desde el punto de vista financiero.

CUADRO 7.5. CUENTA RESULTADO PREVISIONAL.

2020 2021 2022
1. Ventas 15.389.058,30 € | 17.697.417,05 € |20.352.029,60€
2. Compras proveedores 3.005.906,40 € 3.156.201,72 € 3.314.011,81 €
3. Variacion de existencias 61.146,00 € 0,00 € 0,00 €
4. Gastos de explotacidn fijos 11.619.445,95 € | 12.172.752,90€ | 12.726.059,85 €
5. Gastos de explotacion 100.000,00 € 100.000,00 € 100.000,00 €
6. Costes de ventas (2-3+4+5) 14.664.206,35 € | 15.428.954,62 € | 16.140.071,66 €
7. Beneficio de explotacion (1-6) 724.851,95 € 2.268.462,43 €| 4.211.957,95 €
8. Ingresos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 €
9. Ingresos extraordinarios 0,00 € 0,00 € 0,00 €
10. Amortizaciones 720.375,00 € 720.375,00 € 720.375,00 €
11. Gastos financieros a I/p 525,00 € 490,00 € 455,00 €
12. Gastos financieros c/p 0,00 € 0,00 € 0,00 €
13. Provisiones 0,00 € 0,00 € 0,00 €
14. Resultados antes de impuestos (7+8+9-
10-11-12-13) 3.951,95 € 1.547.597,43 € 3.491.127,95 €
15. Compensacion pérdidas 0,00 € 0,00 € 0,00 €
16. Impuestos 1.185,59 € 464.279,23 € 1.047.338,38 €
17. Resultados después de impuestos (14-
15-16) 2.766,37 € 1.083.318,20 € 2.443.789,56 €
18. Dividendos 0,00 € 0,00 € 0,00 €
19. Reservas 2.766,37 € 1.083.318,20 € 2.443.789,56 €
20. Autofinanciacion (10+13+15+19) 723.141,37 € 1.803.693,20 € 3.164.164,56 €
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CUADRO 7.6. NECESIDADES CAPITAL CIRCULANTE.

Inicial 2020 2021 2022
Existencias 3.365.574,00 € | 3.465.574,00 € | 3.465.574,00 € | 3.465.574,00 €
1. Var. Existencias 0,00 € 100.000,00 € 0,00 € 0,00 €
Deudas con empresas del
grupo 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
2. Var. Deudas con
empresas del grupo 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Efectos a cobrar 1.990.053,00€ | 1.282.421,53 €|1.474.784,75 € | 1.696.002,47 €
3. Var. Efectos a cobrar 0,00 € -707.631,48 €| 192.363,23 €| 221.217,71€
Desinversién por cobrar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
4. Var. Desinversion por
cobrar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tesoreria Objetivo 71.687,00 € 600.000,00 €| 600.000,00€| 600.000,00€
5. Var. Tesoreria objetivo 0,00 € 528.313,00 € 0,00 € 0,00 €
6. Var. Activos Corrientes 0,00 € -79.318,48 €| 192.363,23 €| 221.217,71€
Proveedores 5.664.065,00 € 500.984,40 €| 526.033,62€| 552.335,30€
7. Var proveedores 0,00 € |-5.163.080,60 € 25.049,22 € 26.301,68 €
Créditos a corto plazo 4.081.635,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
8. Var. Créditos a corto
plazo 0,00 € | -4.081.635,00 € 0,00 € 0,00 €
Impuestos a pagar 113.985,00 € 1.185,59 €| 464.279,23 €| 1.047.338,38 €
9. Var. Impuestos a pagar 0,00 € -112.799,42 €| 463.093,64 € 583.059,16 €
10. Var. Pasivos Corrientes 0,00 €| -9.357.515,02 € | 488.142,86€| 609.360,84 €
Necesidades netas de
capital 0,00 €| 9.278.196,54 €| -295.779,63 €| -388.143,12 €

En esta tabla podemos observar las Nuevas Necesidades de Capital circulante, segun las

variaciones de activo corriente, que son los recursos y capacidades que tiene la empresa no
superior a un afno, en cambio, en el caso del pasivo corriente el cual engloba las deudas a corto
plazo de la empresa. Cabe destacar que en los primeros afios tenemos unas Necesidades de
Capital positivas, pero es a partir del 2021, que pese a tener un endeudamiento menor, la
diferencia sale negativa. Esto es debido a que, al disminuir la deuda, se imputa un mayor nimero
de impuestos al capital de la empresa.

En los afios 2021 y 2022, hay un incremento en los impuestos a pagar, que junto a su variacion
genera gran parte de la variacién de pasivos corrientes. Es por ello por lo que la diferencia entre
ambas es negativa en los dos afios. Segln se observa con el paso de los afos seguird
aumentando.
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CUADRO 7.7. PRESUPUESTO CAPITAL PREVISIONAL.

Presupuesto de inversion 2020 2021 2022

1| Gastos de inversion 83.700,00 € - £ - £

2 | Amortizacion financiera L/P 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
Nuevas necesidades de capital

3 | circulante 9.278.196,54 € |- 295.779,63 £ - 388.143,12 €

9.362.896,54

4 | Total de inversiones (1+2+3) € - 294.779,63 € |- 387.143,12 €
Presupuesto de financiacién 2020 2021 2022

5 | Autofinanciacion 723.141,37 € 1.803.693,20 € 3.164.164,56 €

6 | Ampliacioén de capital 10.000.000,00 € - € - €

7 | Financiacion ajena a L/P 15.000,00 € 14.000,00 € 13.000,00 €

8 | Desinversiones - £ - £ - £

9 | Total de recursos (5+6+7+8) 10.738.141,37 € | 1.817.693,20 € 3.177.164,56 €
Superavit/Déficit 1.375.244,83 € 2.112.472,83 € 3.564.307,69 €
Superavit/Déficit acumulado 1.375.244,83 € | 3.487.717,66 € 7.052.025,34 €

En cuanto al presupuesto de capital, aparecen todas las inversiones que ha realizado la empresa,
junto con la financiacién que ha necesitado para seguir con su actividad.
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CUADRO 7.8. PRESUPUESTO TESORERIA.

2020 2021 2022
1 | Cobros de explotacién 16.096.689,78 € | 17.505.053,82 £ 20.130.811,89 €
2 | Pagos explotacion 19.888.432,95 € | 15.403.905,40 € 16.113.769,98 €
3 | Tesoreria explotacion (1-2) - 3.791.743,18 € | 2.101.148,42 € 4.017.041,91 €
4 | Cobros por ampliacion de capital 10.000.000,00 € |- € - €
5 | Cobros por préstamos 15.000,00 € 14.000,00 € 13.000,00 €
Pagos por amortizaciones
6 | financieras de deudas a L/P 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
Pagos por amortizacion financiera
7|C/P 4.081.635,00€ |- € - €
8 | Pagos por gastos de inversion 83.700,00 € - € - €
Tesoreria por operaciones de
9 | capital 5.848.665,00 € | 13.000,00 € 12.000,00 €
10 | Cobro por intereses de cartera - € - € - €
11 | Pagos por intereses de deuda a L/P |525,00 € 490,00 € 455,00 €
12 | Pagos por intereses de deuda a C/P | 38.854,00 € - £
13 | Pago de impuestos 113.985,00 € 1.185,59 € 464.279,23 €
Tesoreria neta (3+9+10-11-12-
14 13) 1.903.557,83 € (2.112.472,83 € 3.564.307,69 €
15 | Saldo inicial 71.687,00 € 1.975.244,83 € 4.087.717,66 €
16 | Tesoreria acumulada 1.975.244,83 € |4.087.717,66 € | 7.652.025,34 €

La tabla de Tesoreria la hemos calculado con la diferencia entre los cobros y pagos por
explotacién. Para llegar a esta situacion hemos tenido que comprobar la tesoreria acumulada
de cada afio tiene que ser igual al superdvit o déficit acumulado mas la tesoreria objetivo, una
vez comprobada la diferencia hemos podido confirmar que los datos son correctos.
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CUADRO 7.9. BALANCE PREVISIONAL.

Inicial 2020 2021 2022
Inmovilizado
material 7.803.251,00€ |7.886.951,00 € 7.886.951,00€ |7.886.951,00 €
(-) Amortizacidn
acumulada - € - 720.375,00 € - 1.440.750,00 € |- 2.161.125,00 €
Inmovilizado
material neto 7.803.251,00€ |7.166.576,00 € 6.446.201,00€ |5.725.826,00 €
Inmovilizado
financiero - € - € - €
Existencias 3.365.574,00€ |3.465.574,00 € 3.465.574,00€ |3.465.574,00 €
Deudas con

empresas del grupo

€

27.018,97 €

41.052,78 €

57.139,54 €

Efectos a cobrar

1.990.053,00 €

1.282.421,53 €

1.474.784,75 €

1.696.002,47 €

Tesoreria 71.687,00 € 1.975.244,83 € 4.087.717,66 € |7.652.025,34 €
13.230.565,00

Total Activo € 13.916.835,32 € | 15.515.330,19€ | 18.596.567,35 €

Capital social 90.150,00 € 10.090.150,00 € |10.090.150,00 € |10.090.150,00 €

Reservas 2.419.513,00 € 2.422.279,37 € 3.505.597,56 € |5.949.387,12 €

Resultados

ejercicios

anteriores - € - € - £ - €

Provisiones para

riesgos y gastos - £ - £ - £

Préstamo a L/P 141.862,00 € 155.862,00 € 154.862,00 € 153.862,00 €

Otros pasivos

liguidos 719.355,00 € 746.373,97 € 774.407,78 € 803.494,54 €

Proveedores 5.664.065,00 € 500.984,40 € 526.033,62 € 552.335,30 €

Créditos a C/P 4.081.635,00 € - € - € - €

Impuestos a pagar |113.985,00 € 1.185,59 € 464.279,23 € 1.047.338,38 €

Pasivo Total

13.230.565,00
€

13.916.835,32 €

15.515.330,19€

18.596.567,35 €
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En el balance, la mayor parte del activo total estd compuesta por inmovilizado material, porque
es una empresa que se dedica al tratado y moldeado del plastico, por esto debe disponer de un
gran volumen de inmovilizado para poder desarrollar su produccion.

En cuanto al pasivo, salvo las reservas que presentar una cantidad elevada, obtenidas de los
beneficios de la compaiiia, el resto de las obligaciones estan distribuidas de una manera
bastante uniforme. Es por ello por lo que la empresa dispone de préstamos para asi poder
financiar la actividad de la empresa.

7.3.1. Escenarios Plan Financiero.

En el siguiente apartado se han realizado dos tipos de escenarios, uno pesimista y otro optimista,
con sus respectivos balances previsionales.

ESCENARIO PESIMISTA

En el primer escenario, se han aumentado las ventas del primer afio en un 4%, y después se
mantienen en un aumento del 10% constante. Que a diferencia del resto que ya se habian
expuesto y se mantenian constantes.

En cuanto a las compras, son un 6% constantes, ya que es debido al aumento de la actividad de
la compaiiia.

CUADRO 7.10. BALANCE PREVISIONAL PESIMISTA.

empresas del
grupo

- €

27.018,97 €

41.052,78 €

Inicial 2020 2021 2022
Inmovilizado
material 7.803.251,00 € 7.886.951,00 € 7.886.951,00 € 7.886.951,00 €
(-) Amortizacion - - -
acumulada - € 720.375,00 € 1.440.750,00 € 2.161.125,00 €
Inmovilizado
material neto 7.803.251,00 € 7.166.576,00 € 6.446.201,00 € 5.725.826,00 €
Inmovilizado
financiero - € - € - €
Existencias 3.365.574,00 € 3.465.574,00 € 3.465.574,00 € 3.465.574,00 €
Deudas con

57.139,54 €

Efectos a cobrar

1.990.053,00 €

1.212.471,26 €

1.333.718,39 €

1.467.090,22 €

Tesoreria

71.687,00 €

1.158.079,11 €

1.807.175,50 €

3.075.570,18 €

Total Activo

13.230.565,00€

13.029.719,34€

13.093.721,66€

13.791.199,94 €
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Capital social 90.150,00 € 10.090.150,00 € |10.090.150,00 € |10.090.150,00 €
Reservas 2.419.513,00 € |1.794.618,39 € 1.608.012,14€ |1.993.837,40 €
Resultados

ejercicios

anteriores - € - € - € - €
Provisiones para

riesgos y gastos - £ - £ - £

Préstamo a L/P 141.862,00 € 155.862,00 € 154.862,00 € 153.862,00 €
Otros pasivos

liqguidos 719.355,00 € 746.373,97 € 774.407,78 € 803.494,54 €
Proveedores 5.664.065,00 € |510.526,96 € 546.263,85 € 584.502,32 €
Créditos a C/P 4.081.635,00€ |- € - € - €

Impuestos a pagar |113.985,00 € 267.811,98 € 79.974,11 € 165.353,68 €

Pasivo Total

13.230.565,00€

13.029.719,34€

13.093.721,66€

13.791.199,94 €

El balance provisional del Activo y Pasivo Total se puede ver que después de realizar el escenario
pesimista de la compafiia se han disminuido en gran cantidad los totales. Todas estas variaciones
son generadas por la bajada de las ventas y el incremento de los costes de compras.

ESCENARIO OPTIMISTA

En esta situacién, se ha aumentado las ventas un 15% en el primer afio y un 20% constante en
el resto, aumentando Unicamente las compras un 5,5%.

CUADRO 7.11. BALANCE PREVISIONAL OPTIMISTA.

Inicial 2020 2021 2022
Inmovilizado
material 7.803.251,00€ |7.886.951,00 € 7.886.951,00 € |7.886.951,00 €
(-) Amortizacion - - -
acumulada - £ 720.375,00 € 1.440.750,00 € |2.161.125,00€
Inmovilizado
material neto 7.803.251,00 € 7.166.576,00 € 6.446.201,00 € |5.725.826,00 €
Inmovilizado
financiero - € - € - €
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Existencias 3.365.574,00 € |3.465.574,00 € 3.465.574,00 € |3.465.574,00 €
Deudas con

empresas del

grupo - € 27.018,97 € 41.052,78 € 57.139,54 €

Efectos a cobrar

1.990.053,00 €

1.340.713,41 €

1.608.856,10 €

1.930.627,31 €

Tesoreria 71.687,00 € 2.604.527,39 € 6.017.025,72€ |11.777.997,96 €
13.230.565,00 17.578.709,59

Total Activo € 14.604.409,77 € | € 22.957.164,82 €

Capital social 90.150,00 € 10.090.150,00 € |10.090.150,00 € |10.090.150,00 €

Reservas 2.419.513,00 € |2.901.911,53 € 5.090.337,55€ |9.471.677,65¢€

Resultados

ejercicios

anteriores - € - € - € - €

Provisiones para

riesgos y gastos - € - £ - £

Préstamo a L/P 141.862,00 € 155.862,00 € 154.862,00 € 153.862,00 €

Otros pasivos

liguidos 719.355,00 € 746.373,97 € 774.407,78 € 803.494,54 €

Proveedores 5.664.065,00 € |503.370,04 € 531.055,39 € 560.263,44 €

Créditos a C/P 4.081.635,00€ |- € - € - €

Impuestos a pagar |113.985,00 € 206.742,23 € 937.896,87 € 1.877.717,19 €

Pasivo Total

13.230.565,00
€

14.604.409,77 €

17.578.709,59
€

22.957.164,81 €

Por ultimo, esa diferencia se ve en el balance provisional de la empresa, que obtiene un
incremento constante durante las previsiones de los préximos afios. Destacando un resultado
del ejercicio mayor, esto supone un aumento en el presupuesto de la tesoreria gracias al
aumento de las ventas.
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CAPITULO VIII:
CONCLUSIONES




CAPITULO 8: CONCLUSIONES.

Luego de elaborar el informe de PEREZ CERDA PLASTICS, lo primero que hay que sefialar es que
la necesidad de ejecutar un plan estratégico de negocios se debe a nuestro entorno actual
extremadamente dificil. El entorno es cambiante y turbulento, y la competencia entre empresas
es cada vez mas abierta y severa.

En tales circunstancias, los empresarios necesitan invertir mas energia y poder analitico para
desarrollar y seleccionar la estrategia mas adecuada para hacer frente a los desafios que
presenta el entorno, de modo que la empresa sea mas competitiva en este entorno dificil.

En cuanto a la empresa, hay que decir que en su trayectoria ha estado intentando posicionarse
como uno de los lideres en el mercado de fabricacién de envases pldsticos. Su objetivo principal
es proporcionar a los clientes productos que cumplan con los mejores estandares de esterilidad,
higiene y calidad.

Su visién es ser socio tecnolégico ofreciendo soluciones completas e innovadoras en
transformacion de plasticos, siendo un referente en el sector a nivel internacional, reconocidos
por la calidad, innovacidn y competitividad.

Recientemente, se ha convertido con éxito en una empresa que crea y brinda servicios de valor
agregado a los clientes, y ha ingresado a los mercados extranjeros, especialmente al mercado
europeo, con una perspectiva de expansion internacional a largo plazo.

Se destacan los siguientes aspectos respecto a la elaboracion del Plan Estratégico:

Por lo que respecta al Analisis Externo, centrandonos en el Entorno General, existe un equilibrio
entre amenazas y oportunidades. Podemos destacar que el sector presenta tanto unas elevadas
barreras de salida como de entrada, y si bien seria dificil poder movernos a otro sector, también
es muy dificil que entren nuevos competidores por el elevado coste que requiere la maquinaria
y adaptarse y conseguir un buen posicionamiento contra los ya establecidos. Una de las mayores
amenazas que podemos encontrar es la gran competencia existente, lo que requiere esfuerzos
constantes en innovacidn y captacion de nuevos clientes.

Referente al analisis interno, la empresa presenta un gran numero de fortalezas frente a las
escasas debilidades, esto se debe a que PEREZ CERDA PLASTICS S es una empresa ya consolidada
en el sector y ha conseguido un buen posicionamiento como empresa inyectora de plastico,
contando con reconocidas marcas dentro de su cartera de clientes.

A partir de los analisis realizados en el informe y la combinacién de los puntos fuertes y débiles
de la empresa junto con las oportunidades y amenazas que presenta el entorno se han
formulado las posibles estrategias a seguir, de las cuales, después de haber realizado los filtros
pertinentes, se han escogido las 3 mas relevantes:

“Fuerte campanfia publicitaria para potenciar los beneficios del envase plastico frente al vidrio”.
“Modernizar la actual pagina web con la posibilidad de compra online de productos”.

“Incremento de la presencia mundial de la empresa ofreciendo el producto en nuevos
mercados”.
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Respecto a la primer estrategia, de realizar una fuerte campana publicitaria para potenciar los
beneficios del envase plastico frente al vidrio, se pondria en funcionamiento en un plazo
aproximado de 11 meses, con un coste estimado de 35.400€. En cuanto a la estrategia de
renovacion de la actual pdgina web, se podria poner en marcha en un plazo de 9 meses
aproximadamente con un coste de 6.800€. Y por ultimo, el incremento de la presencia mundial
de la compaifiia, que supondria cerca de 12 meses y 41.500€ de costes. La inversion total que
deberia de realizar la empresa en caso de implantar las tres estrategias seria de 83.700€.

Para concluir, se espera que esta propuesta haya sido de su interés y utilidad, ademas de
suponerles un canal directo de comunicacion y conocimiento tanto del sector como de la propia
empresa PEREZ CERDA PLASTICS, sirviéndoles de ayuda para la toma de decisiones futuras.
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file://///Users/tomas98rm/Desktop/TFG%20COMPLETO-TOMÁS%20RICO%20MIRÓ.docx%23_Toc56531364
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file://///Users/tomas98rm/Desktop/TFG%20COMPLETO-TOMÁS%20RICO%20MIRÓ.docx%23_Toc56531406
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file://///Users/tomas98rm/Desktop/TFG%20COMPLETO-TOMÁS%20RICO%20MIRÓ.docx%23_Toc56531408
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file://///Users/tomas98rm/Desktop/TFG%20COMPLETO-TOMÁS%20RICO%20MIRÓ.docx%23_Toc56531413
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file://///Users/tomas98rm/Desktop/TFG%20COMPLETO-TOMÁS%20RICO%20MIRÓ.docx%23_Toc56531423
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