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RESUMEN

El presente TFG aborda el estudio de viabilidad econdmico-financiera y el plan de negocio para
la puesta en marcha de una empresa dedicada a la produccién de derivados de la naranja en la
comarca de la Ribera Alta (Valencia).

El trabajo comienza con un analisis detallado de los aspectos del entorno empresarial en los
gue se desarrollard la actividad de la empresa. Se han utilizado diferentes herramientas
estudiadas a lo largo del Grado de 10l como son: el analisis PEST, el analisis de las 5 Fuerzas de
Michael Porter, el “Canvas” de Alexander Osterwalder, el mapa de empatia del cliente o el
analisis DAFO. Esto ha permitido conocer, ademds del entorno, el sector, la competencia y el
cliente potencial.

Posteriormente, se ha definido el plan de operaciones que seguira la empresa, describiendo
los principales procesos de fabricacion, definiendo aspectos como su localizacion, la
distribucidon de la planta o el personal necesario. Para desarrollar dichos procesos se han
tenido en cuenta aspectos como la optimacién de flujos de materiales, secuenciacion de
operaciones y capacidades productivas de las maquinas, partiendo de informacién disponible
en otras empresas similares del sector.

Por ultimo, se ha procedido a elegir la forma juridica acorde con las caracteristicas de la
empresa y a realizar, a partir de diferentes escenarios, la viabilidad econémico-financiera del
proyecto empresarial. Se concluye que el plan de negocio puede ser rentable bajo diferentes
condiciones, lo que permitiria poner en marcha el proyecto.

Palabras Clave: Emprendimiento, plan empresa, financiacién, inversién.
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RESUM

El present TFG aborda I'estudi de viabilitat economica-financera i el pla de negoci per a la
posada en marxa d'una empresa dedicada a la produccié de derivats de la taronja a la comarca
de la Ribera Alta (Valéncia).

El treball comenga amb una analisi detallat dels aspectes de I'entorn empresarial en els quals
es desenvolupara l'activitat de I'empresa. S'han utilitzat diferents eines estudiades al llarg del
Grau de 10l com sén: l'analisi PEST, I'analisi de les 5 Forces de Michael Porter, el "Canvas"
d'Alexander Osterwalder, el mapa d'empatia del client o I'analisi DAFO. Aixd ha permes
coneixer, a més de I'entorn, el sector, la competéncia i el client potencial.

Posteriorment, s'ha definit el pla d'operacions que seguira I'empresa, descrivint els principals
processos de fabricacid, definint aspectes com la localitzacio, la distribucié de la planta o el
personal necessari. Per desenvolupar aquestos processos s'han tingut en compte aspectes com
I'optimacié de fluxos de materials, seqiienciacié d'operacions i capacitats productives de les
magquines, partint d'informacioé disponible en altres empreses similars del sector.

Finalment, s'ha procedit a triar la forma juridica d'acord amb les caracteristiques de I'empresa i
a realitzar, a partir de diferents escenaris, la viabilitat economica-financera del projecte
empresarial. Es conclou que el pla de negoci pot ser rendible sota diferents condicions, el que
permetria posar en marxa el projecte

Paraules Clau: Emprenedoria, pla empresa, financament, inversio.
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ABSTRACT

This TFG deals with the study of economic and financial feasibility and business plan for the
launch of a company dedicated to the production of derivatives of orange in the Ribera Alta
region (Valencia).

The work begins with a detailed aspects of the business environment in which the activity of
the company will develop analysis. We used different tools studied throughout the Degree of
IOl as: PEST analysis, 5 forces of Michael Porter analysis, the "Canvas" of Alexander
Osterwalder, the empathy map of client or the SWOT analysis. This has allowed to know,
besides the environment, the industry, the competitors and the potential customers.

Subsequently, it has been defined the operations plan that will follow the company, describing
the main manufacturing processes, defining aspects such as its location, the distribution of the
plant or the necessary personal. To develop these processes, it have been taken into account
aspects such as material flow optimization, sequencing of operations and production
capabilities of the machines, based on information available in other similar companies.

Finally, we proceeded to choose the legal form in line with the characteristics of the company
and to perform, from different situation, the economic and financial viability of the business
project. It is concluded that the business plan can be profitable under different conditions,
which would launch the project.

Keywords: Entrepreneurship, business, finance, investment plan.
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1 INTRODUCCION
1.1 OBJETO

El objeto del siguiente Trabajo de Final de Grado es el disefio de un plan de negocio y estudio
de viabilidad para la implantacion de una empresa dedicada a la produccién de zumos de
naranja.

El TFG se realizara segun los requisitos académicos exigidos con el objetivo de obtener el
Grado de Ingenieria de Organizacién Industrial.

1.1 JUSTIFICACION
1.2.1 Justificacion Funcional

Con la realizacion del TFG se pretenden aplicar los procesos, conocimientos y herramientas
aprendidos durante el periodo de ensefianza académica en la ETSII. Se han utilizado conceptos
generales impartidos principalmente en las asignaturas de Fundamentos de Organizacién de
Empresas, Empresa y Economia Industrial, Estudio del Trabajo y Disefio de Sistemas
Productivos y Logisticos. Asi como conceptos mas especificos de las asignaturas de Direccidn
Estratégica, Gestion de Procesos de Negocio y Creacidon y Direccion de Equipos de Alto
Rendimiento.

1.2.2 Justificacion de la Idea de Negocio

El motivo de realizacidén de este proyecto se basa en el aprovechamiento de una oportunidad
de negocio en el sector, la cual puede dar paso a la creacién y entrada en el mercado de una
nueva empresa. La oportunidad de negocio consiste en la implantaciéon de una fabrica
productora de zumos de naranja/mandarina que ofrezca la oportunidad de producir y servir
bajo pedido a sus clientes.

Los motivos principales que justifican la idea de negocio son:

e Deteccién de un nicho de mercado en la elaboraciéon de zumos de alta calidad para
hosteleria, como se justifica mas adelante en el estudio de mercado de la presente
memoria.

e La Comunidad Valenciana es la regidon con mayor produccion citricola a nivel nacional.
El sector es puntero en aspectos tecnolédgicos y de tratamiento post-cosecha. En
comarcas como la Ribera Alta, con una dedicacidn importante a este sector, es factible
la transferencia del conocimiento entre empresas (mano de obra especializada, acceso
a proveedores,...) propia de los distritos industriales (Marshall, 1890).

e Coyuntura cultural que potencia habitos saludables de alimentacién y vida sana, lo que
se traduce en un incremento del consumo de productos naturales como el zumo
recién exprimido.

e Fomento de la cultura emprendedora por parte de la Administracion, como solucién a
la crisis econémica, a través de convocatorias publicas de ayudas y otras acciones de
caracter fiscal.
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e La experiencia previa de éxito en otras empresas “gourmet” centradas en zumos de
alta calidad recién exprimido, como ha ocurrido con la empresa Mdn Orxata en el caso
de la chufa.

2 DESCRIPCION DEL PROYECTO EMPRESARIAL

Figura 1: logo SucNavel. Fuente: elaboracion propia.

SUCNAVEL sera una empresa dedicada a la produccién de zumos de naranja recién exprimidos,
sin colorantes ni conservantes, para el abastecimiento de hosteleria y de clientes privados.

La empresa estard especializada en la seleccion de la materia prima, la produccion de zumos
tanto de naranja como de mandarinay el servicio bajo pedido de los clientes.

SUCNAVEL estard situada en la localidad de Algemesi, perteneciente a la Comunidad
Valenciana. Algemesi es una localidad de tradicién agricola de mas de 30.000 habitantes
rodeada de gran cantidad ciudades y bien comunicada; ademas es relativamente cercana tanto
a la costa levantina como a la capital, Valencia, lo cual puede facilitar el servicio a mayor
numero de clientes.

2.1 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS OFRECIDOS

La empresa SUCNAVEL tendra dos lineas de negocio, por lo tanto ofrecerd distintos tipos de
servicio:

e Produccidon de zumos naturales de 250 ml, bajo pedido para hosteleria (hoteles,
restaurantes, bares...).

e Produccidn de zumos naturales personalizados, bajo pedido y venta online para
clientes privados que lo soliciten.

El servicio de abastecimiento no figurard como linea de negocio, pues es una opcién que el
cliente tiene para recibir el producto.

Los servicios son contratados mediante la comunicacion directa con el comercial o a través de
medios habituales como el teléfono o el correo, asi como el pedido online.

Ademas se dispondrd de una pdgina web con informacidn de los servicios y productos de la
empresa.
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2.2 MISION

La mision de SUCNAVEL sera la de abastecer a los clientes con un zumo natural de calidad
producido bajo pedido. Ademds, se contempla la oportunidad de fomentar el consumo de
productos naturales del terreno asi como promover la cultura de una alimentacién sana;
ayudando también al crecimiento del sector agricola en nuestra localidad.

2.3 VISION Y VALORES

Convertirse en la empresa productora lider de zumos naturales para hosteleria en la zona de
levante a medio plazo, y ser imagen representativa de la calidad de las naranjas valencianas a
largo plazo.

Los valores buscados por la empresa SUCNAVEL y con los que se trabajara diariamente serdan:

e Confianza: tanto la empresa como sus trabajadores deberan transmitir la confianza
necesaria para que los clientes confien en ella. Asi mismo se buscard también la
confianza como equipo de trabajo, con el fin de que exista la mayor comodidad posible
y comunicacion en el entorno laboral.

e Personalidad: el factor que diferenciard a SUCNAVEL de la competencia sera su forma
de trabajar y su producto cuidadosamente elaborado. Por tanto, habra que mantener
la esencia de la empresa con el paso del tiempo.

e Compromiso: una vez cumplido el objetivo de que el cliente deposite confianza en la
empresa, habrad que ser consecuente con ello. Por eso habra que satisfacerle de la
mejor forma posible: esforzdndose por darle un servicio y producto excelente.

e Puntualidad: con la produccién diaria bajo pedido se aumenta el valor del producto,
puesto que el tiempo desde la produccion hasta la entrega se reducira. Este factor
implicard tener un control exhaustivo con los tiempos de produccion y sobretodo de
servicio, por tanto la puntualidad se convertird en un valor importante a implantar en
la empresa.

e Profesionalidad: sera imprescindible que los trabajadores actien siempre con
profesionalidad sea cual sea su labor.

e C(Calidad: la calidad del zumo producido sera la llave del asentamiento y crecimiento del
negocio.

e Familia: para conseguir los objetivos fijados sera primordial trabajar como equipo, lo
cual implicard ademads de coordinacion y esfuerzo: respeto, confianza y comunicacion.

e Cuidado del medio ambiente: como labor social y medioambiental serd imprescindible

tener un firme compromiso con la naturaleza, reaprovechando los residuos producidos
como las pieles de naranja y reduciendo al minimo la contaminacion.
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3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1. ANALISIS DEL ENTORNO

El andlisis del entorno es una herramienta cuya funcién es analizar la situacidon que rodeara a la
empresa y conocerla mejor. Para realizar la implantacién de una nueva empresa es
imprescindible conocer el entorno asi como las variables o factores que puedan influenciarla.
Se analizardn sobretodo aspectos como el Politico, Econdmico, Social, Tecnolégico vy
Medioambiental con tal de situarse en el marco de accion.

3.1.1. Entorno Politico-Legal

En los Ultimos afios, Espafia ha vivido una época de cambios politicos con el fin de acabar con
la recesidn econdmica o crisis; pero no ha sido hasta hace un par de anos cuando se ha
cambiado la forma de hacer politica, evolucionando de una politica austera y de recortes a una
politica de emprendimiento y apoyo a la regeneracion de la situacion del pais. Aunque hay que
indicar que la situacidn de indecisidn politica de estos ultimos meses ha afectado a la situacion
de recuperacion, frenando la dinamica de crecimiento conseguida hasta la fecha.

En el sector empresarial o industrial, muchas han sido las organizaciones que han aportado
medidas de apoyo a PYMES con el objetivo del hacer crecer el sector, ya que es un motor
importante de la economia del pais, abarcando alrededor del 98% (IPYME) de las empresas
espafolas.

Tamano empresarial (%% sobre el total)

Segin el nimero de trabajadores

Forvest "5 0.1
B sy oo o, 0.1
B ey o0 ) mrn
B emania ey 2 o
= Ferafa NEEEEEETYY B 0,7 0,1

Figura 2: Tamaifo empresarial. Fuente: EUROSTAT.
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Estas medidas tratan de intervenir en aspectos tan destacados como:

e Mejora del entorno empresarial y la gestién de éste.

e Apoyo alainnovacidny a la evolucidn de la tecnologia

e Facilidad de financiacidn

e Ayudas e impulso a la internacionalizacién

e Cursos de formacion del personal de empresa

e Fomento de alianzas entre empresas, asi como la cooperacion.

En la Comunidad Valenciana, quién se encarga de apoyar a las PYMES es el Instituto
Valenciano de Competitividad Empresarial (IVACE).

Al introducirse en el sector citrico, no solo la politica nacional afecta a las PYMES, ya que la
mayor parte de la produccidn de naranjas y clementinas es exportada tanto a paises de la UE
como al resto del mundo. En el caso de la UE, las exportaciones han crecido
considerablemente, aumentando hasta un 15% en los paises mas importantes el afio anterior.
En la posicién contraria estd Rusia, cuyo veto a causa de conflictos politicos ha afectado
considerablemente las operaciones del sector, ya que abarcaba el 7% de las exportaciones de
citricos nacionales.

Desde el punto de vista de la normativa, existe un conjunto de disposiciones legales tanto a
nivel nacional como internacional que regulan las actividades econdémicas vinculadas a la
plantaciéon, manipulaciéon y comercializacion de citricos (RD 1780/2004, RD 262/2008, RD
299/2009, Reglamento n? 1052/88, Orden APA/482/2006, Resolucién del 8 de septiembre de
2009)1. Lo que sin duda supone una barrera importante de entrada en este sector y por tanto
es un aspecto significativo a tener en cuenta a la hora de analizar el entorno PEST (Alan
Chapman, 2006)

3.1.2. Entorno Econdmico

En este apartado se estudiara la situacion econdmica actual espafiola; para ello se analizard la
evolucidn de los principales indicadores macroecondmicos (PIB, IPC, Tasa paro, Renta). Todos
los datos a los que se hacen referencia en este apartado se han obtenido en la pagina web del
Instituto Nacional de Estadistica (INE)

PIB trimestral

El Producto Interior Bruto (PIB) que ha generado la economia espafiola aumenta en el ultimo
trimestre de 2015 un 0.8% respecto al trimestre anterior segun la estimacidn del INE, que es la
misma variacion que tuvo en éste ultimo trimestre con el anterior, es decir, el PIB ha
aumentado en los dos ultimos trimestres al mismo ritmo, lo cual indica que existe una
pequefia pero estable tendencia de crecimiento al alza.

!Se incluye la descripcidn de las leyes en el Anejo 1 al final del documento.
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PIB anual

En cuanto al PIB anual la variacién acumulada en el 2015 es del 3.5% frente al 2.7% acumulada
en 2014. Como se aprecia en la Figura 3, en 2013 existe un punto de inflexion donde el PIB
anual empieza su periodo de recuperacién, lo cual indica el inicio de una recuperacidn
econdémica.

Producto interior bruto. PIB
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Figura 3: PIB. Fuente: INE

Evolucion anual de los precios de consumo (IPC)

La tasa del indice de Precios de Consumo (IPC) anual en el mes de marzo respecto al mismo
mes del afio anterior se sitda un 0.1% por debajo, es decir, en el -0.8% segun datos reflejados
en la Figura 3. Esto indica que en este periodo la tendencia de recuperacidon continda
ciertamente estancada basandose en las referencias del IPC.

Evolucion mensual de los precios de consumo (IPC)

El IPC mensual del mes de marzo marca un aumento en un 0.6% respecto al mes anterior,
febrero, dénde decrecié un -0.4% respecto al primer mes del afio.

Esto ha ocurrido porque durante los primeros meses del afio, el coste del petréleo bajé el valor
de la cesta de productos que componen el IPC. Sin embargo, en el mes de marzo la tendencia a
sido creciente debido a que el resto de productos estdn posiciondandose en valores
(alimentacion, ocio, cultura, transporte...) mas estables y elevados.
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Indice de precios de consumo. IPC
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Figura 4: IPC. Fuente: INE

Condiciones de vida en Espaiia (Sueldo medio)

Respecto a las condiciones de vida en Espafia, el ingreso medio anual por persona en el afo
2015 es de 26.259€, es decir, un 0.25% mayor que en el 2014. El incremento ha sido
practicamente inapreciable.

Espaiia - Salario Medio Espafia - Salario Medio
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Figura 5: Salario medio. Fuente: datosmacro.com
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Puestos de trabajo

Respecto al empleo, el porcentaje de parados es del 20.89% en el ultimo trimestre del afio
2015, es decir, un 0.29% menos que el trimestre anterior, con un 21.18% de la poblacién en
paro; y éste a su vez un 1.15% inferior que el segundo trimestre de 2015, que era del 22.37%.

Esta pequefia disminucién del paro es ocasional e insignificante, pues puede ser debida a
variaciones estacionales como el turismo en la época de estio; lo cual indica que el paro es uno
de los mayores problemas de la economia espafola ya que no se consigue disminuir de
manera contundente y estable.

Encuesta de poblacion activa. EPA
24,000
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16.800
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12.000
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2400
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Activos = Ocupados + Parados

Figura 6: Evolucidn poblacion activa. Fuente: INE.

3.1.3. Entorno Social

La cultura del deporte, la buena alimentacién y la vida sana esta cada dia mas presente en la
sociedad debido a la concienciacién de la poblacidn con los habitos de vida saludables y sus
numerosos beneficios.

El nimero de personas que se preocupa por su salud aumenta diariamente en nuestro pais, y
lo hacen de formas distintas: deporte, dietas alimenticias, eliminacion de habitos insanos como
el tabaco, etc. El producto que se producird entrara en el campo de la alimentacién, ofreciendo
una oportunidad de refrescarse y complementar el aporte vitaminico de forma natural.

Esta cultura de la vida saludable se refleja en una creciente demanda en el mercado de
productos sanos y naturales que la empresa SUCNAVEL debera aprovechar ofreciendo una
variedad de alimentos que cumpla con las necesidades de los consumidores.
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3.1.4. Entorno tecnoldgico

Las empresas industriales cada vez tienen un mayor grado tecnolégico hasta el punto que en la
mayoria de ellas el proceso es totalmente automatizado. Con el paso del tiempo los Recursos
Humanos han pasado de realizar practicamente todo el trabajo de forma manual a controlar y
dirigir las mdquinas para que sean éstas las que realicen el trabajo.

En el caso de SUCNAVEL, la mayor parte del trabajo lo realizardn las mdquinas de forma
automatica, ya que seguird un proceso continuo de produccidon donde la materia prima pasara
de una estacidon a otra a través de un circuito compuesto por cintas cuando la materia prima
sea aun sdlida y por tuberias cuando se haya transformado en zumo.

Todo el proceso estard automatizado y controlado por unos indicadores que son los que
marcaran las pautas del proceso, pues la puesta en marcha o parada de las maquinas
dependerd de ellos.

Teniendo en cuenta la inversidon a realizar para tener las maquinas mas competentes del
mercado y habiéndose desarrollado un buen plan operacional, el problema se reducird a una
detallada eleccidn de la materia prima que aporte de las caracteristicas deseadas para que el
producto sea lider en el sector elegido y a un exhaustivo andlisis de la estrategia de mercado a
utilizar.

El uso de la tecnologia mds competente junto con la materia prima que producen las tierras
hispanas hace que la produccidn de zumo de naranja de las empresas espafiolas no tengan
competencia en el mercado Europeo.

Para la produccién del zumo se utilizaran las siguientes maquinas:

e C(Cintas transportadoras: se utilizan para mover las naranjas por las diferentes
estaciones desde el momento en que son descargadas del camion.

e Lavadora: sistema de aspersores que eliminan la suciedad mediante agua a presion.

e Rodillos de filtraciéon: sirven para retirar piedras o hojas que se hayan colado en el
camion.

e Exprimidora/Peladora: encargada de pelar y exprimir las naranjas.

e Filtradora: maquina dedicada a la separacién de la pulpa y el zumo.

e Tuberias de transporte: transportan el zumo entre estaciones.

e Bomba de circulacién: sirve para bombear el zumo a presidn a través de las tuberias.

e Tanques de almacenamiento: encargados del almacenamiento del producto.

e Embotelladora: maquina destinada a desinfectar e introducir la cantidad exacta de
zumo en cada botella.

e Etiquetadora: su funcidn es etiquetar y tapar la botella.

22



PLAN DE NEGOCIO Y ESTUDIO DE VIABILIDAD

3.1.5. Entorno Medioambiental

El entorno de la industria es cada vez mas respetuoso con el medio ambiente; son ya muchas
las condiciones y leyes aplicadas a este sector tanto por la Unidn Europea como por Espafia
con tal de cumplir los objetivos estipulados para respetar la naturaleza.

Las empresas estdn concienciadas a que deben reciclar todos los derivados del producto que
fabriquen. En el caso de SUCNAVEL, la piel y la pulpa de la naranja serd utilizada para la
fabricacion de abonos de animales, aprovechando asi todas las partes de la materia prima.

3.2 ANALISIS PEST

Para realizar el andlisis PEST se deberan conocer todas las variables externas que pueden
afectar al proyecto de la empresa. Cada variable puede englobar varios factores.

La principal funcién de este andlisis es identificar y evaluar los factores de las variables que
caracterizan el escenario donde se va a desarrollar la empresa, con tal de buscar en que
ambitos existirdn mas oportunidades o mds apoyos para el éxito.

Las variables principales a analizar son las que dan nombre a esta herramienta: Politicas,
Econdmicas, Sociales y Tecnoldgicas (PEST). No obstante también se analizardn otras
relacionadas con el entorno como pueden ser: Legales, Medioambientales o Demograficas.

Technology

Legal

Figura 7: Analisis PEST. Fuente: Imagines Google.
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El funcionamiento del analisis PEST consiste en puntuar cada variable con tal de buscar las mas
beneficiosas para la empresa; para esto se ponderaran y evaluaran cada uno de los factores
con tal de obtener un resultado. La suma de los resultados de los factores indicard el valor
total de la variable.

Se procede a realizar el andlisis PEST:

VARIABLES | FACTORES POND.[1,3] | EVAL. [-1,1] RESTUL | TOTAL
T
POLITICAS | Régimen Politico 1 1 1
Estabilidad Politica 2 1 2
Situacion Actual 2 0 0
Relaciones Exteriores 1 1 1
Politica Empresarial 3 1 3
Suma 7
ECONOM. | Situacion Econdmica 1 0 0
Tendencia 1 1 1
Desempleo 1 1 1
Financiacion 2 0 0
Variacion del PIB 1 0 0
Variacion del IPC 1 0 0
Posicién en la UE 1 0 0
Suma 2
SOCIALES Actitud del Consumidor 3 1 3
Modas 2 1 2
Imagen 1 1 1
Accesibilidad al mercado 2 0 0
Cultura Sana 3 1 3
Competencia 2 0 0
Suma 9
TECNOLOG | Innovacién 1 0 0
Ayudas al [+D 1 -1 -1
Desarrollo 1 1 1
Potencial 1 1 1
Suma 1
LEGAL Legislacién Laboral 2 1 2
Legislacién Medioambient. | 1 0 0
Legislacién Internacional 2 0 0
Legislacién Mercantil 1 0 0
Prevencion de Riesgos 1 1 1
Dureza de las Sanciones 1 0 0
Suma 3
MEDIOAM | Materia Prima 3 1 3
Medidas Medioambient. 1 0 0
Suma 3
DEMOGRA | Accesibilidad 2 1 2
Suma 2

Figura 8: Andlisis PEST. Fuente: Elaboracidén propia.
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Se concluye con este andlisis que las oportunidades de negocio surgen de las variables Politicas
y Sociales, ya que obtienen las puntuaciones mas altas. Las razones de que se haya obtenido
este resultado son: por una parte el cambio respecto a la politica empresarial, ya que con la
mejora de la situacién econdmica se esta creando empleo y se estd promoviendo la formacion
de nuevas empresas; por otra parte, la Sociedad también esta cambiando hacia habitos de vida
mas saludables, lo cual beneficia a SUCNAVEL, ya que el producto estara relacionado con uno
de estos habitos como es la alimentacion.

3.3 ANALISIS DEL SECTOR

En este punto, se analizardn en qué medida afectara el sector al funcionamiento de la empresa
y cémo influird en su viabilidad y su crecimiento. Se considerard como sector al conjunto de
empresas que se engloban dentro de la misma drea de negocio.

Con el analisis se pretende conocer su estructura, las oportunidades de negocio que éste
brinda mediante la necesidad de los clientes, sus tendencias y qué tipo de competencias se van
a encontrar. La empresa SUCNAVEL estara situada dentro del area de la alimentacion. En
concreto, ubicada en el sector de la produccidn de zumos de naranja.

Para facilitar el analisis se utilizara la herramienta de las 5 Fuerzas de Porter (Michael Porter,
2008) con tal de visualizar mejor los resultados. El analisis de las 5 Fuerzas de Porter es un
modelo estratégico desarrollado por el profesor Michael Porter de la Escuela de Negocios de
Harvard en 1979.

El modelo establece unos pardmetros donde poder analizar la competencia dentro de un
sector y observar asi si es atractivo llevar a cabo un proceso de negocio. El andlisis se enfoca en
5 fuerzas que determinaran el nivel de la competencia; tres de ellas respecto a competencias
horizontales y dos respecto a competencias verticales.

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Poder de
—— negociacion
de los clientes

Rivalidad entre los
com)|

—

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Figura 9: 5 Fuerzas de Porter. Fuente: Imagenes Google.
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F1: Poder de Negociacion de los Proveedores

En el sector de la naranja se pueden encontrar diversos proveedores de la materia prima,
como son: Cooperativa de Algemesi, Peir6Camard, Masid, Anecoop, Mufioz, productores
privados, propia produccion, etc.

Como existe una gran cantidad de proveedores de naranja se concluye que el poder de
negociacién del proveedor serd bajo. Ademas, al ser competencia directa entre ellos,
facilitardn a la empresa la adquisicién de materia prima a buen precio.

Para analizar mejor el poder de negociacién de los proveedores se han observado diferentes
factores:

e Tamafio de los proveedores: existen diferentes tipos de tamafio, desde pequerios
productores hasta grandes empresas que mueven gran cantidad de naranja.

e Sensibilidad del precio: gran sensibilidad al precio, ya que hay muchos factores que
pueden afectar al precio final.

e Diferenciacion: los productos no varian mucho en calidad y precio.

e Coste de cambio: coste 0, hay una gran cantidad de proveedores con los que negociar.

e Tendencia al cambio: en funcién de la materia prima que se desee en cada momento,
por tanto, existe tendencia a cambiar de proveedor.

e Productos sustitutivos: no existe ningln producto que nos pueda aportar las mismas
cualidades que la naranja, por lo tanto no existen.

e Posibilidad de Oligopolio: existen muchas opciones donde comprar la materia prima,
por lo tanto se considera que no podrian actuar como si fueran un monopolio.

Poder (1-5)

Tamafio de los proveedores

Sensibilidad del precio

Diferenciacion

Coste de cambio

Tendencia al cambio

Productos Sustitutivos

Posibilidad de Oligopolio

NIN|AINRP P W

Poder de Negociacién de los Proveedores

Figura 10: Fuerza 1. Fuente: Elaboracidn propia.

F2: Poder de Negociacidon de los Clientes

La empresa SUCNAVEL estard situada en la localidad de Algemesi, donde ya existe una
empresa dedicada a la produccién de zumos de naranja; por tanto el cliente tiene la opcién de
negociar con cada empresa en funcion de las cualidades y cantidades del producto que
busque. Por tanto, el poder de negociacion del cliente sera alto.
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Los factores observados han sido:

e Tamafo del mercado de clientes: cualquier persona puede ser cliente de SUCNAVEL,
ademas de diferentes tiendas o supermercados. Por tanto el mercado es muy amplio.

e Diferenciacién del producto: el producto sera similar al de la competencia, lo que
marcara la diferencia sera la seleccién y calidad de las naranjas asi como las distintas
posibilidades que se ofrecen.

e Independencia del cliente: debido a que en la localidad de Algemesi sélo dos empresas
ofreceran este producto, la independencia del cliente sera baja.

e Coste de cambio: el coste de cambio serd 0, ya que el cliente tiene la libertad de elegir
cualquiera de las dos empresas en funcidn de sus necesidades.

e Tendencia al cambio: puesto que una empresa se centra en la produccién de grandes
cantidades y la otra se centra en la produccién de zumos seleccionados y de calidad, el
cliente no tiende a cambiar una vez elegida la opcidn que le interesa.

e Posibilidad de oligopolio: baja posibilidad ya que cada empresa tiene objetivos

diferentes.
Poder (1-5)
Tamafio del mercado de clientes 1
Diferenciacion del producto 3
Independencia del cliente 2
Coste de cambio 4
Tendencia al cambio 2
Posibilidad de oligopolio 4
Poder de Negociacién del Cliente 2.66

Figura 11: Fuerza 2. Fuente: Elaboracion propia.

F3: Amenaza de Productos Sustitutivos

Debido a la alta calidad de la materia prima con la que se trabajard, no existirda ningin
producto sustitutivo que aporte las cualidades necesarias que reemplacen el zumo de naranja
que se va a fabricar. Se concluye asi que no existe amenaza de sustitucion.

Los factores estudiados son:

e Existencia de sustitutivos: no existen sustitutivos de la materia prima utilizada.
e Diferenciacién de los sustitutivos: -

e Precio de los sustitutivos: -

e Facilidad de obtencidn de sustitutivos: -

Poder (1-5)
Existencia de sustitutivos 1
Diferenciacion de sustitutivos 1
Precio de sustitutivos 1
Facilidad de obtencidon de sustitutivos 1
Amenaza de Productos Sustitutivos 1

Figura 12: Fuerza 3. Fuente: Elaboracidn propia.
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F4: Amenaza de Nuevos Entrantes

Debido a la concienciacion de la sociedad en cuanto a habitos de alimentacidn y cuidado de la
salud estd creciendo, existe cierta amenaza de empresas de alimentacién emergentes
dedicadas a ofrecer productos sanos y naturales.

Ademas, la mejora en la situacién econdmica del pais junto con el crecimiento del sector
industrial gracias a las politicas gubernamentales hacen que aumente el riesgo de entrada de
nuevos competidores.

Algunos de los factores observados han sido:

e Rapidez de comienzo del servicio: relativamente rapida, una vez se ha montado la
instalacion y se ha obtenido la materia prima, la fabricacidn del producto es rapida y la
cantidad consumida es diaria, por tanto, se abren oportunidades diariamente.

e Crecimiento del mercado: debido a la mejora de habitos de alimentacidn, el mercado
ha crecido recientemente. Ademas, con la llegada de las buenas temperaturas las
ventas aumentan significativamente.

e Accesibilidad a los proveedores: facil, ya que existe una gran cantidad de materia
primay de proveedores.

e Coste de cambio: coste de cambio 0, lo cual abre oportunidades a nuevos fabricantes.

e Diferenciacién del producto: el producto ofrecido suele ser similar a amplios rasgos.

e Conocimientos requeridos: salvo algunos conocimientos de agricultura y alimentacién,
el sector no requiere grandes conocimientos especificos. Sin tener en cuenta los
conocimientos necesarios para crear una empresa.

e Atractivo del sector: en la zona de levante el sector tiene un gran atractivo, ya que es
la materia prima que mas se produce y se vende.

Poder (1-5)

Rapidez de comienzo del servicio

Crecimiento del mercado

Accesibilidad a proveedores

Coste de cambio

Diferenciacion del producto

Conocimientos requeridos

Atractivo del sector

S)J-b())HU’IU’IUJ-b

Amenaza de Nuevos Entrantes

Figura 13: Fuerza 4. Fuente: Elaboracion propia.
F5: Rivalidad entre Competidores

La rivalidad entre competidores serad baja, ya que actualmente sdlo existe una empresa en
Algemesi que se dedica a la fabricacidn de zumos de naranja, Agriconsa, y los objetivos de ésta
son diferentes a los de la empresa que se va a crear.
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Los factores observados son:

e Tamafio de competidores: grande.

e Facilidad de crecimiento: el servicio ofertado ofrecera la posibilidad de crecer.

e Conocimiento de la competencia: exceptuando la experiencia el conocimiento sera
similar.

e PVP competencia: mas bajo debido a la fabricacién en cantidad.

e (alidad de la competencia: inferior, pues la seleccidn del producto de SUCNAVEL sera
mas rigurosa y estudiada.

e Homogeneidad en los productos y servicios ofertados: a grandes rasgos el producto es
el mismo, el servicio de la competencia serd menos personal y menos amplio.

e Coste de cambio: el cliente tiene libertad total de cambio en funcién de sus
necesidades.

e Diversificacién del producto: la empresa creada ofrecerd mas variedad de productos
que la competencia.

Poder (1-5)

Tamariio de competidores

Facilidad de crecimiento

Conocimiento de la competencia

PVP competencia

Calidad de la competencia

Homogeneidad

Coste de cambio

Diversificacidn

NIWIANNWNW W

Rivalidad entre Competidores

Figura 14: Fuerza 5. Fuente: Elaboracién propia.

Conclusion del Analisis de Porter

En la Figura 15 se puede observar cdmo se presenta el panorama para el establecimiento de la
empresa en el sector.

Como se ve, el poder de negociacién tanto de los clientes como proveedores no es elevado, lo
cual ofrece una oportunidad de negociar con cada uno de ellos y obtener unos mejores
resultados en cuanto a beneficios.

En cuanto a la amenaza de productos sustitutivos no hay que preocuparse, pues es nula. Esto
significa que el producto que se ofrece es el Unico que satisface la demanda del sector al que
se va a dedicar la empresa, por tanto, sélo hay que preocuparse por los competidores que
ofrecen el mismo producto que ofrecera la empresa.
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El factor mas a tener en cuenta es la Amenaza de Nuevos Entrantes, ya que el sector es cada
vez mas atractivo y podrian quitar a la empresa cuota de mercado. Por tanto se debera prestar
especial atencion a este factor por si fuese necesario tomar medidas para combatir con una
rivalidad mas elevada a la actual. Aun asi, de momento no existen indicios de Nuevos
Entrantes al mercado.

En general, se presentan unas buenas condiciones para establecer la empresa en este sector.

Analisis 5 Fuerzas de Porter

Poder de Negociacién
de los Proveedores

Poder de Negociacion
de los Clientes

Rivalidad entre
Competidores

Amenaza de Nuevos Amenaza de Productos
Entrantes Sustitutivos

Figura 15: 5 Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracién propia.

Poder de Negociacidén de los Proveedores 2,43
Poder de Negociacion de los Clientes 2,66
Amenaza de Productos Sustitutivos 1
Amenaza de Nuevos Entrantes 3,57
Rivalidad entre Competidores 2,75

Figura 16: Valor 5 Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracién propia.
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3.3.3 Situacidn, evolucién y tendencia del sector

Segln un estudio realizado en 2014 por la EuropeanFruit Juice Association (AlJN)en Espafia se
produjeron casi 1000 millones de litros de zumos y néctares para su venta, es decir, el 10%
total del mercado europeo, situdndose la como cuarto productor mas grande de Europa por
detras de Alemania, Francia y Reino Unido.

Millones de litros

3500 -
3000 A
2500 4
2000 4

1500

<0l 82

Alemania Francia Reinounido Espaia Polonia Otros

Figura 17: Produccion de zumo en M. de litros. Fuente: AlJN.

Un dato importante para el sector es que las marcas blancas han ido creciendo afio a afio hasta
llegar a envasar hoy en dia el 51% de zumos, lo cual puede suponer una ventaja para la
empresa a la hora de marcar la diferencia.

Hay que tener en cuenta que el mercado de zumos en Espafa es exigente, produciendo un alto
porcentaje de néctares, 35%, frente a la produccidn de zumos, 65%; de los cuales, el zumo de
naranja es el que encabeza la lista, con un 27.6% de la produccién total de zumos y néctares,
seguido por la pifa 20.1% y el melocotdn 18.7%, abarcando asi entre las tres frutas casi el 70%
de la produccién (ASOZUMOS).

12,8%

27,6%

B Naranja
M Pina
B Melocotén
B Mezcla de sabores
B Manzana
Uva
Otros

4,1%

14,7%

20,1%

18,7%

Figura 18: % zumos de frutas producidos. Fuente: asozumos.org.
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El consumo medio espafiol es de 21 litros por persona, menor al de otros paises como
Alemania, que tiene una media de 34 litros por cabeza. No obstante, en Espafia incrementé un
7% respecto al afio anterior. Los meses de verano suponen el periodo de mayor consumo de
zumos y néctares, aproximadamente el 50% de los zumos se consumen de junio a septiembre.

A pesar de que en los ultimos afios se haya experimentado un descenso en la industria,
actualmente la tendencia de zumos asi como de néctares es creciente, aumentando el
volumen de exportacién en un 6%, posiblemente debido a la mayor atencién por el cuidado de
la alimentacién que presenta la sociedad.

Los habitos de consumo reflejan un incremento del consumo en los hogares a pesar de una
decreciente demanda extra doméstica.

Una apuesta importante para las empresas productoras de zumos en Espafia son las
exportaciones de calidad, que acaparan el 75% de la produccién, ya que existen muchos
mercados como China, Canada, Tailandia o Surafrica que tienen un elevado potencial de
crecimiento.

3.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el analisis de la competencia se conoceran mejor a los competidores directos de la empresa
gue se va a crear, qué hacen y a qué parte del mercado estan abasteciendo actualmente. El fin
de este analisis sera determinar las estrategias de negocio a seguir para poder entrar y
posicionarse en el mercado.

Segun la Asociacién ASOZUMOS, en la actualidad existen alrededor de 50 empresas en Espania
dedicadas a la produccién de zumos y néctares. Distribuyéndose el consumo de la produccién
de la siguiente forma:

90,00% 82,20%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

13,40%

Consumidos en el hogar Consumidos en Consumidos en
restauracion comercial restauracién social y
colectiva

H % de litros consumidos

Figura 19: consumo de la produccién. Fuente: elaboracion propia con datos de asozumos.org
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Por tanto, el sector presenta una estructura bastante diferenciada en funcidén del tipo de
cliente al que se vayan a dirigir las ventas.

La mayor parte, son empresas dedicadas a la produccion de zumo en cantidad, pues abarca el
82.2% del mercado. El tipo de cliente al que ira dirigida esta produccién es el cliente que
incluye el zumo de naranja en su compra doméstica, pues seran zumos adquiridos en
supermercados o grandes superficies.

El resto de las empresas, la minoria, seran empresas dedicadas a la producciéon de zumo para
restauracién, tanto comercial como social, las cuales proporcionan un producto mas exclusivo
ya sea por su calidad, su envase o su forma de venderse.

Es en este Ultimo sector donde se pretende crear la empresa; zumos de mayor calidad para un
mercado mas reducido.

Empresas competidoras y descripcidn de sus servicios

Una vez analizada la competencia a amplios rasgos, hay que centrarse en el sector que
interesard a SUCNAVEL y estudiar a los competidores directos teniendo en cuenta el tipo de
cliente con el que se trabaja, la zona geogréfica en la que estd ubicada la empresa y los
objetivos.

De las empresas existentes en el sector de produccion de zumos se pueden encontrar en la
zona de levante las siguientes: ORANGINA, AGRICONSA, HERO ESPANA S.A., COFRUTOS S.A., J.
GARCIA CARRION S.A., JUVER ALIMENTACION S.A., de las cuales, sélo ORANGINA (sunny),
JUVER y J GARCIA CARRION (don simén) se encuentran en el ratio de accién de SUCNAVEL por
los siguientes motivos:

e Misma area geografica

e Coincidencia en el tipo de clientes
e Producto similar

e Coincidencias con proveedores

e Algunos objetivos comunes

N/

1A
ORMNGINA SLUWEPPES
spafa

Figura 20: logo Orangina. Fuente: Imagenes Google.

La empresa CITRESA de ORANGINA SHWEPPES es una empresa situada en la localidad cercana
de Carcaixent dedicada a la produccidon de zumos y refrescos.
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Sus principales productos son:

-Schweppes: bebida refrescante de burbuja fina, sabor seco y alto poder de mezclabilidad
dirigida a paladares adultos.

-Trina: refresco natural de frutas y sin burbujas que puede tener varios sabores como Pifia,
Limén, Manzana Naranja o Tropical

-La Casera: bebida gaseosa refrescante que se toma sola o acompafiada de cerveza o vino.

-SunnyDelight: refresco sin gas y con aporte vitaminico dedicado principalmente al publico
infantil.

-Pulco: combinacién de concentrado puro de frutas y agua. No tiene colorantes ni
conservantes y se utiliza generalmente para la produccién de cdcteles.

-Vida: zumo de diferentes sabores como Pifia, Naranja, Melocotén, Uva o Tomate dedicado
principalmente a servicios de hoteles, restaurantes y cafeterias.

De entre toda la gama de productos que ofrece la empresa ORANGINA, se consideraran como
competencia directa las marcas Vida y SunnyDelight, ya que ofrecen un servicio similar al que
se va a ofrecer, puesto que son zumos servidos en el mundo de la restauracidn.

DON

SIMON

Figura 21: logo J. Garcia Carridn. Fuente: Imagenes Google.

J GARCIA CARRION S.A. es una empresa familiar principalmente productora de vinos, pero
desde hace un tiempo ha apostado por el mundo del zumo, presentando asi la marca Don
Simén dedicada entre otros a la produccién de zumos de Naranja.

Principales productos de Don Simodn:

-Zumos Exprimidos: zumos de diferentes sabores y cantidades, dirigidos principalmente a la
venta en supermercados.

-Concentrados: producto derivado del zumo de naranja, dirigido también a la venta en
supermercados.
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-Néctares: producto derivado de la Naranja, con las mismas funciones que el zumo pero con
algunas diferencias en su produccién. Se ofrece el servicio para venta en supermercados
(Néctares Especiales 1L.) y para venta en empresas de restauracidn como hoteles o
restaurantes (Néctares La Verja).

Por tanto, en esta caso se considerara como competencia de la marca DON SIMON al producto
de Néctares La Verja debido al tipo de servicio que ofrece.

Figura 22: logo Juver. Fuente: Imagenes Google.

JUVER es una empresa murciana dedicada desde el afio 1962 a la produccidn derivados de
frutas como zumos, sangria y fruta enlatada.

Entre los zumos, sus principales productos son:

-Zumos de frutas: variedad de zumos 100% exprimidos y néctares de diferentes sabores y
formatos, enriquecidos con azucar y vitamina C.

-Stevia: gama de zumos Light elaborados con Stevia (edulcorante natural) en lugar de azucar.

-Zumo AngryBird: bebida de frutas con vitaminas, ambientada en los personajes del juego y
dirigida a los consumidores infantiles.

-Zumos seleccidn: gama de zumos mds elaborada, con una seleccién especial de frutas y
envasada en botella de cristal de diferentes formatos. Dedicada a la venta para hosteleria.

Se considerard como competencia al producto exclusivo de Zumo Selecciéon de la marca
JUVER, ya que su envasado en cristal y su formato individual hacen que el producto esté
dirigido al mismo tipo de cliente que se busca por parte de SUCNAVEL.

Ademas de las empresas citadas anteriormente, existe otro tipo de competencia directa que
proporciona al sector de la hosteleria un zumo natural exprimido y de calidad. Se trata de las
maquinas automaticas exprimidoras de naranjas.
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Figura 23: maquina automatica exprimidora de naranjas. Fuente: Google imdagenes

Existen diversos tipos de fabricantes de maquinas exprimidoras. Estas maquinas proporcionan
un zumo de calidad en el instante que el cliente lo solicita; el inconveniente es que el precio de
estas maquinas estd alrededor de 2.000€, por tanto el hostelero debe hacer una inversion
significativa para ofrecer un solo tipo de producto; ademds de tener que hacer acopio de
naranjas periédicamente.

Evaluaciéon comparativa de los servicios

Con el objetivo de definir una oferta de servicio clara por parte de la empresa SUCNAVEL que
se diferencie de los que ofrece la competencia y siguiendo la estrategia de océano azul (W.
Chan Kim, 1990) se realizara un estudio previo de los servicios de las empresas competidoras.

La funcién principal de este estudio sera conocer el lugar en el que situarnos en el mercado y
las posibles estrategias a utilizar para garantizar el éxito del proyecto. Se analizaran diferentes
aspectos de los servicios como pueden ser: precio, calidad, plazo de entrega, disponibilidad,
atencion cercana...

La empresa aprovechard el hueco que exista en el mercado debido a que aun no haya sido
cubierto o explotado en su totalidad, ofreciendo asi una oportunidad de crecimiento y
asentamiento estable. Esta es la esencia de la estrategia de océano azul.

Para realizar el estudio y comparativa con la competencia se han tenido en cuenta los
siguientes factores:

e Precio

e (Calidad

e Disponibilidad

e Atencién personalizada

e Continuidad en el servicio
e Variedad de productos

e Plazo de entrega
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Las puntuaciones de los determinados aspectos han sido obtenidas a través de encuestas
realizadas a algunos clientes habitualmente consumidores del producto de la competencia.

En este primer cuadro se analizardn y compararan los valores obtenidos en cuanto al servicio

de venta a hosteleria como puedan ser bares, restaurantes o hoteles.

Figura 24: comparacion servicio venta a hosteleria. Fuente: Elaboracién propia.

El precio del producto que se va a ofrecer es algo mds alto, esto es debido a que la
competencia lleva afios en el sector y produce mayor cantidad, por tanto aprovecha las
economias de escala. No obstante la pequena diferencia econdmica no serd significativa,
ademads se suplird con la gran mejora en la calidad del producto ofrecido debido a su corto
ciclo de produccién-venta al consumidor. Por tanto la calidad serd una cualidad a explotar a la
hora de diferenciarse de la competencia.

La disponibilidad no es factor muy diferenciador ya que todas las marcas suelen estar siempre
disponibles, en el caso de SUCNAVEL la puntuacion obtenida es algo inferior ya que el mes de
agosto la produccidn sera nula puesto que no se recoge naranja y por lo tanto no se podrdn
producir zumos siguiendo las politicas de produccién de la empresa.

En cuanto a la atencién personal, la empresa SUCNAVEL destaca visiblemente; esto es debido a
su estrecha relacién con el cliente y corto plazo de servicio personalizado, ofreciendo asi la
maxima comodidad a la hora de servir un producto de alta calidad. Un beneficio de la buena
atencién personalizada también serd el plazo de entrega, pues el cliente serd quien lo
determine, adaptandose la empresa a sus necesidades en lugar de adaptarse él a un servicio
de reparto fijo y rutinario. Estas dos caracteristica marcaran una gran diferencia positiva
respecto a la competencia, aportando confianza y proximidad entre la empresa y los clientes.

La continuidad del servicio serd mejor respecto a la competencia debido al horario flexible de
servicio y a una demanda constante y estudiada por parte del cliente. No obstante, la
competencia también tiene una buena continuidad del servicio.

Por ultimo, la variedad también serd un factor a destacar en la empresa SUCNAVEL, el motivo
es que la atencion personalizada permitird al cliente elegir que variedad de
naranjas/mandarinas querrd para la produccion de sus zumos, a diferencia de las empresas
competidoras que suelen utilizar Unicamente las variedades que mas zumo ofrecen por
naranja/mandarina.
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La comparacién grafica se puede observar en la Figura 25:

SERVICIO DE VENTA A HOSTELERIA
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personal de servicio
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Figura 25: grafico comparacion servicio venta a hosteleria. Fuente: Elaboracion propia.

A continuacién se analizard y compararad el otro servicio que ofrece la empresa SUCNAVEL, que
serd la produccion para clientes privados. En este caso, no existe la competencia de la maquina
automatica exprimidora.

Competidores

Precio

Calidad

Disponibilidad

Atencién
personal

Variedad

Plazo
entrega

Figura 26: comparacion servicio venta a cliente privado. Fuente: Elaboracion propia.
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El precio del producto seguird siendo mas caro en comparacién con la competencia, pero la
calidad se mantendra diferenciada positivamente por parte de la empresa SUCNAVEL, lo cual
sera un factor que siga marcando la diferencia.

La disponibilidad de la competencia se cifie a la disponibilidad que tengan los supermercados,
puesto que la competencia no vende a clientes privados. Por parte de la empresa SUCNAVEL,
la disponibilidad en este caso serd alta, porque a pesar de no producir en agosto no tendrd
problemas de produccién personal y venta online durante el resto del afio.

En cuanto a la variedad se mantendra la diferencia del servicio anterior por el mismo motivo,
la atencién personalizada dara la opcion de que el cliente escoja la variedad que prefiera entre
las disponibles, lo cual marcara la diferencia con los competidores.

Por ultimo, para el servicio de venta a clientes privados, la atencidon personal y el plazo de
entrega serdn los que marcaran la verdadera diferencia, puesto que son servicios que ninguna
de las empresas competidoras posee. Por tanto serdn los aspectos a destacar a la hora de
diferenciarse de la competencia en este tipo de servicio.

La comparacién grafica se puede observar en la Figura 27:

SERVICIO DE VENTA CLIENTES PRIVADOS
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Figura 27: grafico comparacion servicio venta a cliente privado. Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede apreciar en las Figuras 28 y 29la empresa, siguiendo la estrategia de océano
azul, podrd ofrecer unos servicios de atencidon personalizada tanto a hosteleria como a
clientes privados; marcando una diferencia que complazca a un nicho de mercado lo
suficientemente grande que asegure su funcionamiento y por tanto justifique su creacion.
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Con el fin de concluir el andlisis de la competencia, se ha elaborado un resumen generalizado
con todos los aspectos analizados para observar mejor el océano azul:

Competidores Calidad- . . Atencidon
. Disponibilidad .
Precio Personalizada
\ 7 8 6
‘ 6 8 5
\ 6 8 6
MAQUINA 6 8 8
| 8 s 10

Figura 28: resumen comparacion servicio. Fuente: Elaboracion propia.

La relacién Calidad/Precio es algo superior a la competencia, esto es debido a que aunque el
precio serd algo mayor, la diferencia de calidad superard con creces a la de la competencia,
dando asi esta pequefia ventaja al producto ofrecido.

En cuanto a la Disponibilidad del producto es la misma en todas las empresas, ya que si se
tienen en cuenta la disponibilidad, variedad ofrecida y continuidad del servicio las cuatro
empresas tienen un valor medio similar.

Por ultimo, y como se ha mencionado anteriormente, el factor clave que marcara la diferencia
serd la atencion personalizada tanto a hosteleria como a clientes privados.

RESUMEN GENERALIZADO
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Calidad-Precio Disponibilidad Atencion Personalizada
=4 JUVER =fll=DON SIMON === ORANGINA MAQUINA —m—SUCNAVEL

Figura 29: grafico resumen comparacidn servicio. Fuente: Elaboracion propia.
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3.5 ANALISIS DEL CLIENTE. MAPA DE EMPATIA DEL CLIENTE

En el siguiente apartado se analizard al cliente y se tratard de comprender qué tipo de
producto es el que quiere, puesto que es necesario para que una empresa tenga éxito. Para
realizar el andlisis se utilizard un método llamado mapa de empatia del cliente (XPLANE) cuyo
objetivo es determinar a groso modo lo que el cliente ve, escucha, dice y piensa.

El mapa se basa en la comprensién del cliente, teniendo en cuenta su perspectiva a la hora de
evaluar el negocio, su dia a dia, sus preocupaciones y el entorno que lo envuelve. El éxito de la
empresa dependerd de esta comprension.

Un modelo de negocio bien disefiado y que tenga en cuenta el punto de vista de los clientes
debe responder una serie de preguntas como:

e (Qué tipo de producto necesitan y cdmo se le puede proporcionar?

e iQué relacién esperan los clientes por parte de la empresa?

e iQué obijetivos tienen los clientes y como se les puede ayudar a conseguirlos?
e (Qué tipo de valor buscan los clientes y por el cual estan decididos a pagar?

Una vez definidos los objetivos del mapa de empatia se contestaran una serie de cuestiones
cuyo objetivo es acercarse al pensamiento del cliente, entender su punto de vista y definir el
perfil de clientes potenciales para mejorar asi el proceso de negocio. Para ello hay que ponerse
en la posicion del cliente:

1. éQué ve?

-¢En qué entorno se encuentra?: Clientes habituales a los que ha atendido durante mucho
tiempo, amistades y clientes de paso.

-éQué contactos tiene?: Proveedores y otros lugares de hosteleria que pueda conocer.

-éQué problemas tiene?: Confiar en nuevas marcas que tanto él como sus clientes desconocen.

2. ¢{Qué oye?
-éQué dicen sus clientes?: Opiniones de productos, precios, comodidad...

-éQué personas le influyen?: Otros lugares de hosteleria que trabajen con el producto, los
clientes y los proveedores.

-éQué publicidad le influye?: Internet, redes sociales, boca a boca, revistas...
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3. éQué piensa?
-éQué es lo importante para su cliente?: La calidad y el precio del producto que ofrezca.

-éQué aspiraciones tiene?: El bienestar del cliente, su comodidad y la profesionalidad de cara
al cliente.

-éQué le preocupa?: La aceptacidn por parte del cliente de los productos que ofrezca.

4. {Qué dice?
-éQué actitud tiene?: Actitud precavida y de desconfianza en el periodo inicial.

-éQué puede contar a la gente?: Tanto si estd satisfecho con el producto como si no lo hara
saber a sus clientes y a su circulo de amistades. Estando satisfecho actuard como un comercial.

5. éQué esfuerzos hay por parte del cliente?
-éQué frustraciones tiene?: No conseguir una buena venta del producto una vez comprado.

-éTiene obstaculos?éCudles?: Superar la desconfianza inicial y salir de la zona de confort que le
haya podido ofrecer otra marca.

-éQué teme?: Equivocarse con la decisién y que le pase factura en forma de pérdida de
clientes potenciales.

6. ¢Qué resultados obtiene?

-éCudles son sus objetivos? ¢Qué necesita?: Afianzar y aumentar su ndmero de clientes
habituales.

-éCémo mide el éxito?: Con el nimero de clientes que consuman el producto.

Con el fin de resumir la forma de actuacion del cliente y poder entenderla mejor se traslada
toda la informacién obtenida con las preguntas a una plantilla del mapa de empatia.
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Decision Calidad/Precio
Satisfaccion del cliente  Aceptacion
oOué piensa y siente?
Clientes
Opiniones
Proveedores
Publicidad
Uso en
Referencias hosteleria
Confianza
Desconfianza inicial Buena publicidad
Mala Publicidad
ESFUERZOS RESULTADOS
Riesgo Superar zona de confort Aumento de clientes  Afianzacidn de Clientes
Equivocacion Confianza a ciegas Comodidad de clientes

Figura 30: mapa de empatia del cliente. Fuente: Elaboracidon propia a partir del modelo
XPLANE.

Una vez estudiado el comportamiento del cliente y su perfil, se pueden contestar las preguntas
formuladas al inicio :

e (iQué tipo de producto necesitan y como se le puede proporcionar?
Necesitan un producto de consumo habitual que le reporte beneficios en forma
econdmica y en forma de satisfaccion del cliente. El producto se puede proporcionar
en la medida que el cliente lo pida y se puede mejorar la relacidn entre la empresa y el
cliente con intercambio de informacidn y feedback.

e iQué relacién esperan los clientes por parte de la empresa?
El cliente espera una relacidn profesional y sobretodo cercana con la empresa. Pues un
aspecto que se valorara serd la personalizacion del servicio y cuidado a la atencién.

e (Qué objetivos tienen los clientes y como se les puede ayudar a conseguirlos?
El objetivo principal de los clientes es aumentar y afianzar su nimero de clientes con
tal de obtener mejores resultados en cuanto a beneficios. Para ello esperan de la
empresa una buena comunicacidon, compromiso y confianza con tal de transmitirlo
ellos también a sus clientes.

e (iQuétipo de valor buscan los clientes y por el cual estan decididos a pagar?

La calidad necesaria en los zumos con una atencion personalizada excepcional y firme
compromiso.
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3.6 POLITICAS DE MARKETING

El objetivo inicial de la empresa serd la entrada y asentamiento en el sector, cubriendo las
necesidades del nicho de mercado mencionado anteriormente, por tanto, la misién principal
del marketing de la empresa serd darse a conocer en el area geografica donde va a actuar.

La empresa tendrd dos lineas de negocio: por una parte estara el servicio de venta a hosteleria,
qgue serd la actividad principal de la empresa, pues es la que mayor fuente de ingresos
aportara. Por otra parte estara el servicio de venta a clientes privados, que en principio sera
una actividad secundaria que sirva para reforzar el negocio y ampliar la cartera de clientes.
Ambas lineas tendran politicas de marketing diferentes, puesto que el tipo de cliente es
diferente.

Para la linea de venta a hosteleria se utilizardan medios de comunicacién mads potentes, como
puedan ser las redes sociales o anuncios en revistas del sector de la alimentacién. El objetivo
sera mostrar que SUCNAVEL es una productor de zumos de naranja de calidad y cuenta con
una gran personalidad. En esta linea de negocio sera fundamental la funcidon del comercial,
gue es el encargado de presentar en persona y de primera mano el producto, con tal de ganar
terreno y crear una bolsa de clientes.

El hecho de ser una marca emergente exigira un trabajo duro en la politica de marketing, por
tanto se debera acudir a todas las ferias, catas o degustaciones de alimentos donde se pueda
incluir este nuevo producto.

En cuanto a la linea de negocio de venta a clientes privados el tipo de publicidad sera
diferente, el objetivo sera llegar al maximo nimero de personas con el menor costo, por tanto,
inicialmente se utilizaran medios como el buzoneo con tal de darse a conocer y atraer a los
primeros clientes. Una vez la marca sea conocida a nivel comarcal, el boca a boca y los
anuncios en periddicos y revistas locales seran el medio de expansién del nombre de la marca.

3.7 CANVAS DE OSTERWALDER

El Canvas de Osterwalder (Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, 2010), es una herramienta de
negocios muy Util a la hora de desarrollar estrategias empresariales que permiten mostrar de
una manera ldgica la forma en que trabaja un modelo de negocios. El Canvas consiste en un
grafico visual o lienzo que representa los factores clave de la empresa agrupados por bloques.
Segun Osterwalder existen 9 factores clave que son comunes para la representaciéon de un
negocio.

El objetivo de este apartado es analizar cada uno de los factores clave para la empresa de
SUCNAVEL:
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I. Bloque Infraestructura

e Actividades Principales
Conjunto de actividades que afectan de forma directa a la propuesta de valor de Ila
empresa:

-Comunicacioén con el cliente

-Solucién de problemas y reclamaciones
-Control de calidad

-Servicio del producto

e Recursos Clave
Aquellos recursos necesarios para crear el valor por parte de la empresa:

-Recursos humanos: personal cualificado

-Recursos financieros: inversiones necesarias para creacion y crecimiento

-Recursos fisicos: instalaciones, maquinaria, ordenadores para el funcionamiento de la
empresa

-Recursos intelectuales: conocimiento aplicado a todo el proceso de la empresa por
parte de los trabajadores

e Red de Socios
Se consideraran a los proveedores como socios con el fin de mejorar las operaciones,
reducir riesgos y aumentar la velocidad de reaccion ante cualquier problema.

Il. Bloque Oferta

e Propuesta de Valor
La empresa apuesta por una propuesta de valor de servicio personalizado y trato
cercano en la venta de zumos de naranjas. Para llevar a cabo esta propuesta hay que
cuidar detalles como:

-Especial atencidn al cliente
-Seguimiento del consumo

-Trato cuidadoso y atento

-Seleccién minuciosa de la materia prima
-Transmisién de confianza y seguridad
-Alto grado de compromiso
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lil. Bloque Clientes

e Segmentos de Clientes
El segmento de clientes al que se dirigird la empresa se divide en dos: hosteleria y
clientes privados. Es importante saber cémo tratarlos, entenderlos y sobretodo tener
claro qué necesitan y qué valoran del producto de SUCNAVEL.

Necesidades:

-Calidad
-Precio asequible

Valor:

-Confianza

-Cercania

-Compromiso

-Cumplimiento de los plazos de entrega
-Personalizacién

e Canales
Existen dos tipos de canales: directos e indirectos. Dependiendo de la funcidn que se
busque, la empresa utilizard unos o otros.

Directos:

-Teléfono

-Cara a cara (comercial)
-Buzoneo

-Puesto de trabajo (informacion)

Indirectos:

-Publicidad en revistas
-Redes sociales
-Catas, ferias de gastronomia, eventos...

e Relaciones con los Clientes
La relacion con los clientes sera uno de los aspectos mas importantes de la empresa,
pues es el motivo que afiadird gran valor al producto. Se busca una relacién cercana y
de confianza, sin olvidar un trato profesional. El objetivo es afianzar una buena cartera
de clientes.
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IV. Bloque Finanzas

Estructura de Costos

La estructura de costos se diferenciard en dos partes: la primera parte representara la

| y puesta en marcha de la empresa; la segunda parte incluird las

inversion inicia

compras de materia prima, mantenimiento de las instalaciones y del personal y los

costes del servicio al cliente.

Fuente de Ingresos

Los ingresos vendran dados por las ventas realizadas a hosteleria y a clientes privados.

La Figura 31 representa los 9 factores clave para un modelo de negocio:
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Figura 31
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3.8 ANALISIS DAFO

El andlisis DAFO (Learned, Christensen, Andrews y Guth, 1965)es una herramienta utilizada
habitualmente en las organizaciones que sirve para analizar la situacion de la empresa
respecto al sector y ayudar en la toma de decisiones. El nombre de DAFO proviene de los
aspectos en los que se centra el analisis: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

Antes de tomar una decisién importante, cualquier empresa debe realizar un diagndstico de la
situacién. El andlisis DAFO permite realizar dicho diagndstico identificando las oportunidades
de negocio existentes y las amenazas posibles, siempre teniendo en cuenta las fortalezas y
debilidades de la empresa.

El objetivo principal de este andlisis es identificar los factores clave que permitan tomar
decisiones y realizar cambios organizacionales, y una vez identificados, abordar cada uno de
los aspectos analizados, es decir: corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las
fortalezas y explotar las oportunidades; también conocido como CAME.

La forma de mostrar un analisis DAFO consiste en un grafico donde se resumen los puntos
clave de la empresa, tanto interiores (Debilidades y Fortalezas) como exteriores
(Oportunidades y Amenazas).

En el caso de SUCNAVEL, los puntos clave del andlisis DAFO quedarian de la siguiente forma:

DEBILIDADES:

-Empresa nueva: como empresa naciente no se posee ninguna imagen ni cartera de
clientes, por tanto hay que empezar de cero.

-No tiene reputacidn: no existen caracteristicas a favor constatadas que potencien el
crecimiento.

-Falta de experiencia: la empresa no tiene experiencia inicial, por tanto es probable
cometer algunos errores iniciales.

AMENAZAS:
- Inversidn inicial: es una barrera de entrada arriesgada de superar.

-Competencia fuerte y asentada: las empresas existentes del sector pueden complicar
la entrada en el mercado.
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FORTALEZAS:

-Venta personalizada: este servicio serd un fuerte en los servicios que ofrece la
empresa.

-Calidad: la calidad del zumo dara ventaja frente a otras empresas.

-Servicio: la proximidad con el cliente aportara beneficios en cuanto a crecimiento.

OPORTUNIDADES:
-Hueco en el mercado: como se ha estudiado previamente existe un hueco en el mercado.
-Politica de crecimiento: fin de la etapa de recesidén que puede impulsar el crecimiento.

-Muchos clientes potenciales: distintos tipos de clientes a los que poder ofrecer el producto.

El grafico DAFO aparece representado en la Figura 32:

Debilidades Amenazas

Empresa nueva A Foefiedl
Inversion inicial

No tiene reputacion .
P Competencia fuerte y

L asentada
Falta de experiencia

Factores Factores

internos externos
Fortalezas Oportunidades

. Hueco en el mercado
Venta personalizada

. Politica de crecimiento
Calidad
Gran cantidad de clientes

Servicio .
potenciales

Aspectos Positivos

Figura 32: Andlisis DAFO. Fuente: Elaboracion propia.
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4 PLAN DE OPERACIONES

En este apartado se analizardn y desarrollardn los aspectos técnicos del proceso industrial de
los servicios ofertados. Por una parte se realizardn los diagramas de procesos de cada una de
las actividades de la empresa, describiendo en qué consiste cada subproceso que lo integra.
Por otra parte, también se realizara la distribucion en planta, mostrando asi la ubicacién de los
diferentes departamentos y el flujo de material durante el proceso de produccién.

Se utilizard el programa Bizagi (Bizagi Limited, 1989) para el desarrollo de los diagramas de
proceso. El programa Bizagi es un software de aplicacién comercial que utiliza la notacion
BPMN para la modelacion de procesos. El objetivo de la notacion BPMN es realizar los
diagramas con un lenguaje estandar con el fin de que sea facil de entender y asi acercar el
disefo de procesos a la implementacion de estos.

Los servicios que ofrece la empresa seran:

e Produccidon de zumos naturales de 250 ml bajo pedido para hosteleria (hoteles,
restaurantes, bares...).

e Produccidn de zumos naturales personalizados de 250 ml bajo pedido para clientes
privados que lo soliciten.

Se describirdn también los procesos de abastecimiento, busqueda de clientes y atencion al
cliente con tal de profundizar en el desarrollo de las actividades de la empresa.

Ademas se mostrara también la distribucidon en planta de la empresa, distinguiendo asi, tanto
los diferentes departamentos como las etapas del proceso de producciény el flujo de material
entre éstas.
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4.1 PROCESO DE PRODUCCION PARA HOSTELERIA

Recepciongde | o | a1 L Envio del
pedido Pedido

h 4
E——

Seleccidn de
materia prima

| —

h 4

Comprobacién
de materia
prima
| —

NO

CLENTE

EMPRESA

:Materia
prima aptima?

PRODUCCION DEL ZUMO DE
MARANIA
+

Y

Emiodel L ] A ____
Producto

Recepcion del
Producto

Figura 33: Diagrama de Proceso Produccion para Hosteleria. Fuente: Elaboracion propia.
Descripcidn de las tareas:

Realizacion del pedido: el cliente realizard el pedido a la empresa indicando el tipo de
producto que desea, asi como la cantidad y la fecha en la que quiera recibirlo. Para la
realizacion del pedido podra utilizar diferentes medios: correo electrénico, comunicacion
telefonica con la empresa, pedido online, mediante el comercial... La empresa recibira el
pedido y lo incluira en su programacién de produccion.

Seleccion de materia prima: el personal de la empresa se encargara de seleccionar la materia
prima necesaria, en funcidn de la variedad y cantidad, buscando siempre la mayor calidad. Una
vez seleccionada la materia prima se pasara un control de calidad para comprobar que la
materia prima estda en las condiciones dptimas.

Proceso de produccion: el proceso de produccion se describird a continuacion.
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Envio del pedido: cuando el pedido ya esté completo, el comercial serd el encargado de
hacérselo llegar al cliente durante la ruta de reparto establecida.

4.1.1 SUBPROCESO DE PRODUCCION DEL ZUMO DE NARANJA

Recepcion de
Materia Prima

1

Limpieza de
Materia Prima

-

Filtro de
Materia Prima

—

Obtencian del
Zumo Mediante
Prensa

;Lo quiere can
pulpa?

Filtracion de
Pulpa

Regulacionde
los Miveles de
Azucar

Control de
Calidad
Embotellamiento y
etiguetado

Figura 34: Diagrama de Proceso Produccion del zumo. Fuente: Elaboracién propia.
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Descripcidn de tareas:

Recepcion de materia prima: una vez comprada la materia prima y evaluada a grandes rasgos,
sera descargada y limpiada a presién con el objetivo de eliminar las impurezas que pueda
tener. Seguidamente pasara un control mas exhaustivo donde seran eliminadas aquellas
naranjas que presenten defectos que puedan influir en la calidad final del zumo.

Proceso de obtencién del zumo: cuando las naranjas hayan sido limpiadas y revisadas, se
dirigirdn mediante cintas transportadoras al proceso de extraccion de zumo, donde unas
cuchillas especialmente disefiadas se encargardn de exprimir las naranjas mediante presién de
forma que la acidez de la piel no influya en el producto final. Esta maquina separa
automaticamente la piel, la mayor parte de la pulpa y el zumo.

Filtrado de pulpa: el zumo obtenido se dirigira mediante tuberias a un proceso de filtrado,
donde se podra elegir entre zumo libre de pulpa o zumo con pulpa, a gusto del cliente.

Control de niveles de azlcar: mediante un rdpido anadlisis del zumo obtenido, se determinaran
los niveles de azucar con el objetivo de regularlos si fuese necesario para alcanzar el punto
Optimo.

Control de calidad: una vez se obtenga el zumo de naranja se tomara una pequefia muestra
para comprobar que el producto fabricado sea de la maxima calidad.

Embotellado: finalmente el zumo se dirigird mediante las tuberias al proceso de embotellado,
donde sera depositado en los diferentes formatos de botellas, inicialmente solo de 250 ml, y
etiquetado con su respectiva fecha de produccion y de caducidad. Concluido el proceso de
produccidn, se encajara el producto.
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4.2 PROCESO DE PRODUCCION PARA CLIENTES PRIVADOS

EMPRESA

:El cliente
propaorciona
materia prima? W

Recepcion de
pedido
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Y
Seleccion de Control de
materia prima Calidad
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MO de mgterla
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sl

NO

Comunicacion
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CLENTE

D..

Pedido

Erwio del
Pedido

Recepcionde
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:Le interesa?

NO

Recepcion del
Producto

Figura 35: Diagrama de Proceso Produccion para Cliente Privado. Fuente: Elaboracion propia.
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Descripcion de tareas:

Recepcion del pedido: el cliente realizara el pedido indicando la variedad y cantidad de zumo
de naranja que solicita. La empresa lo recibird y lo afiadira a su programa de produccion.

Seleccion de materia prima: en este caso existiran diferentes posibilidades. El cliente tendra la
opcidn de proporcionar su propia materia prima, la cual serd examinada y analizada en el
control de calidad. Si el control es favorable el zumo se producird con las naranjas aportadas
por el cliente. Si el control no es favorable la empresa informara al cliente, quien decidira si
deja la eleccién de la materia prima a cargo de la empresa o si cancelar el pedido. Por otra
parte, si el cliente no proporciona la materia prima, la empresa serd la encargada de la
eleccién.

Proceso de produccidn: descrito anteriormente.

Envio del pedido: una vez realizado el pedido la empresa enviara el producto al cliente.
También existira la opcién de que el cliente recoja el pedido.
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4.3 PROCESO DE SERVICIO DE ABASTECIMIENTO

e Entrega de * Ficha Técnica
Comunicacion | __L___] Tt .
con el Cliente Necesaria
Actualizacion Si el bucle se repite se
de la Base de estudiaria la conveniencia o
Datos no de servir a este cliente
S —
Y
= Remodelacion Comunicacion
w | = |hemodeladon g ___ I -
= de Rutas <]_ E con Empresa
B ]
E  S— o

Resultado del

Recepcion de

Abastecimiento y - = :
infarme MO

informe al Cliente

;Esta de
acuerdo?

Figura 36: Diagrama de Proceso de Servicio de Abastecimiento. Fuente: Elaboracion propia.

Descripcion de tareas:

Comunicacidn con el cliente y ficha técnica: la empresa se pondra en contacto con el cliente y
completara una fecha técnica indicando algunos datos del cliente.

Introduccidn en el sistema: se introduciran los datos en el sistema y se actualizaran las rutas
existentes con el fin de dar servicio al nuevo cliente de la forma mas eficiente posible.

Informe de resultado: se informara del resultado al cliente, si no estd de acuerdo se volvera a
remodelar el sistema de rutas con tal de llegar a un acuerdo.
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4.4 PROCESO DE BUSQUEDA DE CLIENTES
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Figura 37: Diagrama de Proceso de Busqueda de Clientes. Fuente: Elaboracién propia.
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Descripcidn de tareas:

Contacto con clientes potenciales: el comercial se encargard de analizar los clientes

potenciales de las zonas donde le interese expandirse a la empresa. Una vez seleccionados los
objetivos se encargard de comunicarse con ellos mediante visitas. Con el fin de solucionar
posibles dudas el comercial podra repartir distintas muestras del producto a los clientes que

estén dubitativos.

Ficha de nuevo cliente: si el cliente finalmente acepta, se realizara la Ficha de Nuevo Cliente, a

fin de de apuntar los datos de este e introducirlo en el sistema del comercial.

4.5 PROCESO DE ATENCION AL CL

IENTE

Llamada
rutinaria o
atencién a

llamada

Recepcion de
Informacion

Process 1

Planificacion

dela
Produccion

Figura 38: Diagrama de Proceso de Atencion al Cliente. Fuente: Elaboracion propia.

Process

e Comunicacion
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:Tiene algdn
pedidaT

MO

Realizacion de
pedido
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Descripcidn de tareas:

Comunicacion con el cliente: el comercial se encargard de realizar llamadas rutinarias a los
clientes con el fin de lograr un sistema de pedidos regular. También existira la posibilidad de
gue el cliente sea quién se ponga en contacto con el comercial para realizar los pedidos. Si
existe un pedido se realizara la ficha técnica y se envia la informacion al departamento de
produccién.

Planificacion de la produccion: cuando un pedido nuevo llegue al departamento de
produccién se planificara para ajustarlo en funcidn de la variedad y la fecha de entrega. Pues
se intentara producir primero seguin fecha de entrega y segundo segun variedad.

4.6 DISTRIBUCION EN PLANTA

En este apartado se mostrard la distribucion o layout que siguen los diferentes departamentos
dentro de la nave, asi como la distribucién de la maquinaria y el movimiento del flujo del
material.

El mapa de distribucion de departamentos se muestra en la Figura 39:

Departamento Direccid

Departamento -
de Produccion

Departamento
Comercial

Carga y Descarga de
Materia Prima

Figura 39:Distribucién de Departamentos. Fuente: Elaboracidn Propia.
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En la Figura 40 se aprecia parte del sistema productivo del zumo de naranja. Se puede
observar cémo las naranjas llegan a las prensas clasificadas segin tamafios después de ser
limpiadas y seleccionadas. El zumo se obtiene mediante la presion de unas cuchillas
especialmente disefiadas que separan la piel de la pulpa y el zumo. El proceso continta
enviando el zumo a la etapa de filtracion.

Figura 40: Distribucion de maquinaria en empresa del sector. Fuente: Elaboracion Propia.

Para distribuir la maquinaria se ha tenido en cuenta que la materia prima, una vez descargada
en el sistema de produccidn, ya no sera transportada por ningun medio o vehiculo externo al
proceso, por tanto las maquinas estdn muy unidas y comunicadas entre ellas por cintas
transportadoras o tuberias de transporte.
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El departamento de produccién se distribuira de la siguiente manera:

Regulacidn y _
Control de Calidad Obtencion

del zumo
Sistema de | mediante
prensa

tuberias térmicas

de transporte

Embotellado y
Etiquetado
——— | Destrio

Limpieza de
Materia Prima

| Flujo de Material

e —-

Zona Descarga
Materia Prima

Figura 41: Distribucion de maquinaria por etapas. Fuente: elaboracién propia.

Como se aprecia, el proceso de produccidn estara orientado al producto, ya que se trabajara
con volumenes elevados y poca variedad; aproximadamente unos 2 o 3 tipos de materia prima
alavez.

El flujo de material seguird siempre la misma direccion. El sistema para trasportar el producto
dentro del proceso sera mediante cintas transportadoras cuando la materia prima sea aun
solida y mediante tuberias después de pasar por la prensa.

La maquinaria utilizada se detallard mas adelante’.

2 . . .y . . . .
Se incluye la descripcion de la maquinaria en el Anejo 2 al final del documento.
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5 PLANIFICACION ORGANIZATIVA, DE PERSONAL Y LOCALIZACION
5.1 LOCALIZACION

La empresa SUCNAVEL se instalara en el poligono de Cotes de la localidad de Algemesi,
perteneciente a la Ribera Alta de la Comunidad Valenciana.

Para elegir la localizacién de una nueva empresa se deben tener en cuenta diversos factores
qgue pueden afectar de forma directa o indirecta al éxito de esta. Algunos de los mas
importantes son:

e Comunicacién y transporte: el factor de la comunicacién para el transporte es muy
importante, puesto que la empresa distribuird su producto a través de un servicio
comercial de reparto. La localizacidn elegida cuenta con diferentes vias de servicios
importantes cercanas, como la Autovia A-7 y la Autopista AP-7 ademas de las diversas
carreteras Nacionales.

e Infraestructura: en el poligono de Cotes de Algemesi existe una gran cantidad de naves
actualmente desocupadas que ofrecen distintas posibilidades segin tamafio o
necesidades.

e Suministros: el poligono posee los suministros necesarios de luz, agua, sistemas de
alcantarillado, recogida de basura, etc.. Por tanto tiene la capacidad necesaria para
abastecer a cualquier empresa.

e Abastecimiento de materia prima: la poblacién de Algemesi es una gran productora de
naranjas y mandarinas. Ademads, todas las localidades de alrededor también producen
este citrico, lo cual da opcidn a un mayor nimero de posibilidades donde escoger.

e Demanda del mercado: es fundamental para la empresa que el producto fabricado
esté demandado en un rango de accién cercano; pues esto influird en el coste del
transporte.

e Factores econdmicos: hay que tener en cuenta el precio de compra o alquiler de la
nave, asi como los impuestos a pagar a la localidad. También es conveniente revisar el
precio del terreno rural, ya que la empresa podria considerar producir su propia
materia prima.

e Mano de obra: es importante que la empresa sea de facil acceso para los trabajadores.
e Factores juridicos y fiscales: es imprescindible el cumplimiento de estos factores. En
cuanto a pagos de impuestos y regulacidn de las leyes de industria la ciudad de

Algemesi no impone ninguna caracteristica fuera de lo normal.

e Factores medioambientales: importantes si la empresa pretende producir su propia
materia prima. En el caso de Algemesi la climatologia es perfecta.
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Una vez analizados los factores mas importantes, es necesario evaluar y decidir si la empresa
se instalara en un local comprado o alquilado, puesto que en el caso de comprar un local, seria
la inversidn mas fuerte a realizar. Se plantean dos escenarios.

e Comprar el local: es una inversion alta con un riesgo elevado. Ademads, habria que
tener en cuenta que al ser una empresa nueva no se sabe si va a funcionar o no.

e Alquilar el local: inversidn significativamente menor, igual que el riesgo. Existe la
posibilidad de desvincularse en caso de fracaso.

La decision mas ldgica es la de alquilar el local donde se situard la empresa, ya que:

e Exige una menor inversion inicial.
e Cabe la posibilidad de desvincularse si fuese necesario.
e Permite cambiar facilmente de local en funcion de las necesidades.

En la Figura 43 se muestra la ubicacidn exacta de la empresa:

gL Ip
|

| <a i M /' .
CWoselMorales, S.L , = 4, / 1 3 \‘// /
FHHN A IRl iy Mecavenida d ‘

Figura 42: Localizacién. Fuente: Google Maps.

5.2 PLANIFICACION DEL PERSONAL

Inicialmente, el personal estard compuesto por el minimo equipo necesario para que la
empresa funcione; puesto que la cartera de clientes inicial es nula y la produccion sera minima.
En este caso, el proyecto comenzara con un Graduado en Ingenieria de Organizacién Industrial,
un comercial y dos operarios de produccidn en el primera afio, posteriormente seran tres.
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El encargado del Dpto. de direccién asumira las funciones de gestién de la empresa, asi como
las de contabilidad. EI comercial se encargara del Dpto. Comercial asi como del reparto del
producto. Finalmente los operarios seran los responsables del proceso de produccion. Por
tanto, queda una estructura jerarquizada inicialmente dividida en dos niveles como se puede
ver en la Figura 43.

El personal citado se encargard del funcionamiento de la empresa, resolviendo asi las
necesidades minimas de produccidn y servicio. En caso de que se amplie la demanda cabe la
posibilidad de contratar mas personal de forma total o parcial.

Estructura:

Dpto. de Direccion

Dpto. Comercial Dpto. Produccion

Figura 43: Estructura jerarquica. Fuente: Elaboracion propia.

Funciones del Dpto. de Direccidn:

e Planificacion de la produccién.

e Contabilidad.

e Base de datos.

e RR.HH.

e Reclamaciones.

e Planificacion de reparto junto con Dpto. Comercial.
e Publicidad y Marketing junto con Dpto. Comercial.
e Atencidn al cliente.
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Funciones del Dpto. Comercial:

e Reparto del producto.

e Gestion de la cartera de clientes.

e Busqueda de clientes potenciales.

e Planificacién de reparto junto con Dpto. de Direccidn.
e Publicidad y Marketing junto con Dpto. de Direccidn.

Funciones del Dpto. de Produccién:

e Seleccién y compra de materia prima.
e Proceso de produccién.

En el Dpto. de Produccidn se designara a un encargado de entre los operarios. Este sera el
encargado de la seleccion y compra de materia prima asi como de la distribucién de los
operarios en el proceso de produccidon segin necesidades. En la produccidon se buscara la
flexibilidad de los operarios con el objetivo de evitar la fatiga y mantener una comodidad del
trabajador elevada.

5.3 PROCESO DE SELECCION DEL PERSONAL

El proceso de contratacion del personal se muestra en la Figura 44:

S
eLa empresa oferta un trabajo de forma directa a una persona conocida o a través de internet y redes
Oferta de sociales especializadas en este ambito.
empleo y
<
*En caso de ofrecer el trabajo de forma abierta se recogen los CV de los candidatos interesados.
Recogida del CV
S
N\
eUna vez elegidos los candidatos que puedan interesar para el puesto ofrecido, se procede a
Sanerlky  entrevistarles personalmente y finalmente a la eleccidn del candidato mas acorde al puesto.
candidatos y
N

*El candidato es contratado por un periodo de 3 meses con el fin de ensefiarle las funciones necesarias

periodo de y observar su rendimiento.
Aprendizaje W

~

*En caso de superar las espectativas deseadas se contrata al candidato.

Contratacién

Figura 44: Proceso de seleccion del personal. Fuente: Elaboracidn propia.
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6 PLAN JURIDICO Y FISCAL
6.1 Factores que influyen en la eleccion de la forma juridica.

Se procede a la eleccidn de la forma juridica de la empresa SUCNAVEL. Existen diferentes tipos
de formas juridicas en el mundo empresarial; elegir una u otra depende de las necesidades de
la empresa y los riesgos que se van a asumir.

Cada forma juridica tiene una serie de caracteristicas que se convierten en ventajas o
inconvenientes dependiendo del tipo de empresa que sea, por tanto, el andlisis de la forma
juridica a escoger es muy importante.

Existen diversos factores comunes a las formas juridicas que son los que se deben tener en
cuenta en el momento de realizar dicho andlisis:

e Numero de socios: en funcién del nimero de socios existen diferentes posibilidades
de formas juridicas.

e Responsabilidad de los socios: la responsabilidad de los socios en caso de respuesta
legal por la empresa puede ser total o limitada. Dependiendo de la forma juridica
escogida afectara al patrimonio total de los socios (total) o a la aportacién de los socios
(limitada).

e Tipo de actividad: segun el tipo de actividad realizada, a la empresa le corresponde
una legislacién especifica que le proporcionara tanto derechos como obligaciones.

e Aspectos fiscales: cualquier tipo de auténomo, sociedad civil o comunidad tributa
mediante el IRPF con un tipo impositivo gradual. El resto de sociedades tributan con
un tipo impositivo fijo llamado Impuesto de Sociedades. Por tanto, la eleccion de la
forma juridica también depende de la cantidad de ingresos.

e Capital y tramites legales para la puesta en marcha: tanto auténomos como
sociedades civiles y comunidades requieren menos tramites y menor inversion,
ademas no requiere de capital minimo. Como desventaja, los socios responden con su
patrimonio personal ante cualquier problema. En el caso de sociedad andénima, se
exigen mas tramites y mayor inversion inicial; en este caso si se requiere un capital
minimo. A su favor, la responsabilidad de los socios es limitada.
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6.2 Tipos de formas juridicas.

Los distintos tipos de formas juridicas mas habituales aparecen resumidos en la Figura 45.

Empresario : roa ;
Individual 1 Sin minimo legal Tlimitada IRPF
PERSONAS Comunidad de . . i -
Fisicas bienes Min. 2 Sin minimo legal llimitada IRPF
Sociedad civil Min. 2 Sin minimo legal Tlimitada IRPF
Sociedad de . .
responsabilidad | Min. 1 | Minimo 3.005,06€ “'“":"5:;::“'“' I:;Eﬁ;gﬁf
limitada po
) ‘.';nc'edad : Minimo 3.012€ Limitada al capital Impuesto de
limitada nueva | Max. 5 Méxi 120.202€ rtad iedad
empresa ximo B aportado sociedades
Sociedad P s Limitada al capital Impuesto de
andnima Min. 1 | Minimo 60.101,21¢€ aportado sociedades
Socio colectivos:
Sociedad T :
PERSONAS . . . ilimitada. Socios Impuesto de
JuriDICAS cim:;'f.:i:: Min.2 | Minimo 60.101,21€ comanditarios: sociedades
il limitada
Socledad S:uc!iﬁ cu:'iledﬂims: : .
comanditaria | Min. 2 Sin minimo legal _ lmilaga. MpUEsio de
sim Socios comanditarios: |  sociedades
ple rie
limitada
Sociedad Min. 3 Min. 3.005,06€ (SLL) | Limitada al capital Impuesto de
laboral e Min. 60.101,21€ (SAL) aportado sociedades
Sociedad Min, 3 |Minimo establecido en | Limitada al capital I:‘;’;:’:j;ﬁ:;
cooperativa los estatutos aportado (réq. Especial)

Figura 45: Tipos de formas juridicas. Fuente: Imagenes Google.

SUCNAVEL serd una empresa de un solo propietario, es decir, de un Unico socio; por tanto
quedan descartadas las siguientes opciones de formas juridicas:

e Comunidad de bienes

e Sociedad civil

e Sociedad comanditaria por acciones

e Sociedad comanditaria simple

e Sociedad limitada laboral

e Sociedad cooperativa

e Sociedad de garantia reciproca (>150 socios)

En cuanto al capital minimo, la empresa SUCNAVEL descartara las siguiente por exceso de
capital:

e Sociedad anénima
e Sociedad anénima laboral
e Sociedad de capital riesgo

Ademas, se descartan todas aquellas sociedades sin animo de lucro.
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Por tanto, el marco de posibilidades queda reducido a las de la Figura 46.

o
PERSONALIDAD FORMA SOIZZIIOS CAPITAL RESPONSABILIDAD | FISCALIDAD
Persona Fisica Emp@sano 1 Sin minimo Total IRPF
Individual legal
Sociedad
. . . Min. Limitada al capital | Impuesto de
P R I Min. 1
ersona Juridica esp9n§ab| idad n 3.005,06€ aportado sociedades
Limitada
Sociedad
- I Min. 3.012 € Limitada al capital | Impuesto de
P Limit N Max.
ersona Juridica |m:-::1dparesl;eva ax. 5 Max. 120.202€ aportado sociedades

Figura 46: Tipos de formas juridicas a elegir. Fuente: Elaboracion propia.

6.2.1 Empresario Individual

Un empresario individual forma una entidad comercial dirigida por una sola persona, el
propietario, que posee una responsabilidad ilimitada.

Caracteristicas:

e Fdcil puesta en marcha e interrupcion.

e Menos regulaciones.

e Todos los beneficios son para el propietario.

e Cuanto mas crece, mds aumentan los riesgos.

e Se puede convertir en una Sociedad de Responsabilidad Limitada.

6.2.2 Sociedad de Responsabilidad Limitada

La Sociedad de Responsabilidad Limitada es una sociedad mercantil donde el capital,

compuesto por las inversiones de los socios, queda dividido en participaciones.

Existen dos 6rganos sociales a destacar:

1. Junta General de socios: en este érgano se acuerda la voluntad de los socios. En él se

deciden aspectos tan importantes como:

-Aprobacién de cuentas.

-Nombramientos.

-Cambios en el capital social.

-Modificacidon de estatus sociales.

-Cambios en el tipo de sociedad.
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2. Administradores: se encargan de funciones tanto ejecutivas como representativas.

Realizan labores de gestion de la empresa y de representacion de ésta. Son elegidos

por la Junta General y suelen formar parte del grupo de socios.

Las caracteristicas a destacar de una Sociedad de Responsabilidad Limitada son:

e Tributan mediante el Impuesto sobre Sociedades.

e Exige un capital minimo de 3.005,06€. El capital estard formado por las inversiones de

los socios, en este caso, del Unico socio.

e El capital debe ser desembolsado en el instante de la creacién como sociedad, tanto

de forma dineraria o con bienes o derechos que puedan ser valorados.
e Funciona con participaciones en lugar de acciones.
e Esde caracter mercantil.
e SussiglassonS.R.L.oS.L.

e En caso de cualquier problema legal los socios responden como maximo con el capital

aportado.
e Estd compuesta de participaciones en lugar de acciones.

6.2.3 Sociedad Limitada Nueva Empresa

La S.L.N.E. también es una sociedad de cardcter mercantil caracterizada por la existencia de

dos tipos de socios: los socios colectivos que aportan capital y trabajo y estdn comprometidos

con la sociedad y los socios comanditarios que simplemente aportan el capital necesario.

Algunas de las caracteristicas mdas importantes de este tipo de sociedad son:

e Tributa mediante el Impuesto sobre Sociedades.

e Existe un maximo de socios: 5. Deben ser personas fisicas.

e El capital necesario debe ser mayor de 3.012€ y menor de 120.202€.

e Este tipo de sociedad es una especializacién de la S.R.L.

e Puede incrementarse el n2 de socios mediante participaciones.

e Existen dos 6rganos sociales: la Junta General de Socios y la Administracion.
e El capital de la empresa esta dividido en participaciones de los socios.

e En caso de cualquier problema legal los socios responderian como maximo con el

capital aportado.
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6.3 ELECCION DE LA FORMA JURIDICA

Se ha optado por la forma juridica de Sociedad de Responsabilidad Limitada. Los motivos que
han llevado a esta eleccién son:

e Facil puesta en marcha.

e Posibilidad de ampliacion tanto en capital como en nimero de socios.

e Capital minimo requerido asequible.

e Responsabilidad limitada de los socios a su participacién.

e Posibilidad de la compraventa de la sociedad a través de la compraventa de
participaciones, tanto entre socios como a externos.

e Tributacidon favorable a largo plazo.

7 ESTUDIO ECONOMICO DE VIABILIDAD

En esta parte, se procede a realizar un estudio de la viabilidad econémica-financiera del con el
fin de conocer el resultado del proyecto. En primer lugar habra que determinar los recursos
necesarios para la puesta en marcha y funcionamiento de la empresa. Este estudio econémico
analizard cada uno de los sectores de la empresa que requieran un coste o donde se obtengan
beneficios.

El objetivo de un plan econdmico, ademads de estudiar la viabilidad del proyecto, es establecer
una serie de parametros que permitan mantener un control financiero y conocer asi la
situacién de la empresa. Para ello, el estudio abarcara en su horizonte temporal los primeros
afios de la empresa.

Este estudio, estd apoyado en la documentacidon aportada por el Instituto Ideas de la
Universidad Politécnica de Valencia; el cual analiza en profundidad todos los aspectos
econdmicos de una empresa.

Para hacer un andlisis mas completo y disponer de distintos puntos de vista, se han planteado
tres posibles escenarios:

e Escenario Realista: este escenario serd el mas cercano a la realidad teniendo en cuenta
el andlisis del mercado realizado previamente. En este caso se planteara un primer afno

de venta minima, con una creciente demanda programada para los siguientes afios.

e Escenario Optimista: para realizar el estudio de forma equilibrada, el escenario
optimista prevé un aumento del 15% respecto a la produccién del escenario realista.

e Escenario Pesimista: de forma analoga, el escenario pesimista prevé una reduccion del
15% respecto a la produccion del escenario realista.
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7.1 ESCENARIO REALISTA

7.1.1 Plan de Inversiones

En el Plan de Inversiones se realizara el estudio acerca de los recursos necesarios para la
puesta en marcha del proyecto, es decir, la empresa SUCNAVEL.

Hay que tener en cuenta que previamente al estudio econdmico se han tomado decisiones
estratégicas como la ubicacién de la empresa asi como la decision del alquiler de la nave en
lugar de una compra.

Una vez tomadas la decisiones estratégicas, se procede a determinar y cuantificar los activos
inmovilizados necesarios, que se dividen en materiales e intangibles, y se definen a
continuacién:

e Inmovilizados materiales: patrimonio de la empresa que es tangible destinado al
funcionamiento de ésta. Por ejemplo: naves, maquinaria, ordenadores, etc.

e Inmovilizados intangibles: patrimonio no fisico de la empresa . Es identificable,
separable de la empresa y surge de derechos legales. Por ejemplo: programas,
patentes, aplicaciones, etc.

Para una facil visualizacidn, se representa mediante tablas la inversién realizada durante los
tres primeros afios en las Figuras 47, 48 y 49.

| INVERSION [ ano1 | AMORTIZACION INVERSION
INMOVILIZADO AND 1 Amortizacion
Periodo .
Inmovilizado material Importe | Amortizaciénen | % cm:“tg:dr Total/afio
aios
Terrenos
Edificios v Construcciones 20 5
Instalaciones 2.000,00 ] 13 20,83 250,00
Mobiliario 2.000,00 ] 17 2778 33333
Maguinaria y utillaje 40.000,00 8 13 416,67 5.000,00
Equipos informaticos 2.000,00 3 a3 55,56 666,67
Elementos transporte 5.000,00 ] 17 83,33 1.000,00
Otro inmovilizado material 4 25
TOTAL Inmov. Material 52.000,00 7.250,00
Inmovilizado intangible
Gastos [+D 500,00 ] 17 6,94 83,33
Propiedad Industriall 1.000,00 ] 17 13,89 166,67
Aplicaciones informaticas| 400,00 4 29 952 114,29
Derechos bienes en leasing & 17
Derechos de traspaso
Otro inmovilizado inmaterial 6 17
TOTAL Inmov. Intangible 1.900,00 364,29
TOTAL INMOVILIZADO 53.900,00

Figura 47: Plan inversion del primer afo. Fuente: Elaboracion propia.

71



PLAN DE NEGOCIO Y ESTUDIO DE VIABILIDAD

INVERSION ANO 2 AMORTIZACION INVERSION
INMOVILIZADO ANO 2 Amortizacion
Periodo .
Inmovilizado material Importe Amorti{acién en [ % Ca?“t::dr Totaliafio
afios
Terrenos
Edificios y Construcciones 20 T
Instalaciones 8 13
Mobiliario 300,00 G 17 417 50,00
Magquinaria y utillaje 2.000,00 8 13 20,83 250,00
Equipos informaticos 500,00 3 33 13,89 166,67
Elementos transporte 6.000,00 ] 17 8333 1.000,00
Otro inmaovilizado material 4 25
TOTAL Inmov. Material 8.800,00 1.466,67
Inmovilizado intangible
Gastos [+D 200,00 G 17 278 3333
Propiedad Industriall 6 7
Aplicaciones informaticas] 4 29
Derechos bienes en leasing 6 17
Derechos de traspaso
Otra inmovilizado inmaterial) 6 7
TOTAL Inmov. Intangible 200,00 33,33
TOTAL INMOVILIZADO 9.000,00

Figura 48: Plan inversion del segundo afio. Fuente

: Elaboracidn propia.

INMOVILIZADO ANO 3 Amortizacion |
Periodo .
Inmovilizado material Importe Amortiz:u:ién en | % Ca'l'“tg:d ! Totaliafio
afos
Terrenos
Edificios v Construcciones 20 5
Instalaciones 8 13
Mabiliario B 17
Maguinaria y utillaje 2.000,00 3 13 20,83 250,00
Equipos informaticos 3 33
Elementos transporte B 17
Otro inmovilizado material 4 25
TOTAL Inmov. Material 2.000,00 250,00
Inmovilizado intangible
Gastos 4D 200,00 B 17 2,78 3338
Propiedad Industriall B 17
Aplicaciones informaticas) 4 29
Derechos bienes en leasing 6 17
Derechos de traspaso
Otro inmaovilizado inmateriall B 17
TOTAL Inmov. Intangible 200,00 33,33
TOTAL INMOVILIZADO 2.200,00

Figura 49: Plan inversidn del tercer afio. Fuente: Elaboracion propia.
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El total de inversiones y amortizaciones de los tres primeros aifos queda resumido mediante
una tabla en la Figura 50.

Inversion Afio Amortizacion del afio
INMOVILIZADO| AfD1 AHD 2 AHD 3 AHO 1 AHND 2 AD 3
Inmovilizado material] Importe Importe Importe Amort Amort Amort
Terrenos
Edificios y Construcciones
Instalaciones|  2.000,00 250,00 250,00 250,00
Mobiliario]  2.000,00 300,00 333,33 383,33 383,33
Maquinaria y utillaje 40.000,00 2.000,00 2.000,00 5.000,00 5.250,00 5.500,00
Equipos informaticos 2.000,00 200,00 666,67 833,33 833,33
Elementos fransporte 5.000,00 §.000,00 1.000,00 2.000,00 2.000,00

Otro inmavilizadao material
TOTAL Inmov. Material] 52.00000] ss00,00] 200000] 7.25000] &71667] &.96667

Inmovilizado intangible] Importe Importe Importe Amort Amort Amort

Gastos [+D 500,00 200,00 200,00 83,33 116,67 116,67
Propiedad Indu striall 1.000,00 166,67 166,67 166,67
Aplicaciones infarm aticas] 400,00 114,29 114,29 114,29

Derechos bienes en leasing
Derechos de fraspaso
Otro inmovilizado inmateriall

TOTAL Inmov. Intangible]  1.900,00 200,00 200,00 364,29 397,62 397,62

| TOTAL anual] 53.900,00| s.o0000] 220000 761420 941429 936429
TOTAL INMOVILIZADO ACUM

§3.900,00 | 62.900,00 | 65.10000| 761429 1672857 | 26.00286

Figura 50: Inversion-Amortizacién. Fuente: Elaboracion propia.

7.1.2 Gastos Generales y de Personal

Gastos Generales

Se definen como gastos generales los gastos necesarios para el funcionamiento de la empresa
que no pertenecen al proceso productivo, como puedan ser: alquiler, material de oficina,
gasolina, telefonia e internet, luz y agua, etc.

Aungue no sean tan cuantiosos como los gastos de inmovilizado, es imprescindible tener un

control exhaustivo de ellos, ya que puede ser un motivo significativo de pérdidas innecesarias.

Los gastos generales se consideraran constantes y aparecen en la Figura 51.
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PAGOS Gastos generalesl
Gastos Generales|

Publicidad 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 50,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.150,00
Waterial Oficina 100,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 0,00 20,00 20,00 20,00 20,00 300,00
Alquileres | 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 £.000,00
Agua 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 0,00 100,00 100,00 100,00 100,00 %5/ 1.100,00
Luz 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 0,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.650,00
Correos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Teléfono 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 720,00
Asesoria fiscal, laboral, etc 150,00 50,00 50,00, 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 700,00

i 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 0,00 50,00 50,00 50,00) 50,00 550,00
Sequros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Desplazamientos 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 0,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.200,00
Otros servicios externos
(sequridad, etc.) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tributos locales (B, ...} 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Formacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gastos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de constitucion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Ter establecimiento 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago | Sociedades
TOTAL mes 1.410,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00 660,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00 14.370,00
ACUMULADD afio 1.410,00 2.640,00 3.870,00 5.100,00 6.330,00 7.560,00 8.780,00 9.450,00 10.680,00 | 11.810,00 13.140,00 | 14.370,00

Figura 51: Gastos Generales. Fuente: Elaboracidn propia.

Gastos de Personal

El gasto de personal

seguridad social de estos.

Existen diferentes tipos de trabajadores en la empresa y por lo tanto cada uno de ellos tendrd

un sueldo. Se diferenciara también la condicidn de socio y empleado.

El primer afo, todos los trabajadores incluidos los socios tendrdn un salario muy ajustado;
pues es un afio de muchos gastos y de gran incertidumbre. En las tablas de la Figura

52aparecen representados los costes del personal del primer afio:

Salario | o [, TCOSTE DE | COSTE DE
N° Socios | Tipo BRUTO | o | (mon) | PERSONAL | PERSONAL
ANUAL I mes  Afio
1 Directivo 12.000]  1.000,00 25000 1.250.00] 15.000.00
Cuota
1 Autdénomos | 250 15.000,00
mes
" Salario | TG mes) | COSTE DE | COSTE DE
Empleados|  TP° BRUTO | e | empross | PERSONAL [ PERSONAL
ANUAL I mes I Aiio
1 Comercial 12.000]  1.000.00 300000 1.300.00] 15.600,00
2 Operario 9.600 800.00 240,00 208000 24.960.00
3 55 Caruo 40.560,00
empresa

Figura 52: Gastos Personal primer afio. Fuente: Elaboracion propia.
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Durante el segundo afio y el tercer afo los sueldos seran algo mas elevados. Ademas, se tiene
en cuenta que se ha afiadido un operario, por tanto el coste de personal serd mayor. El coste
de personal de ambos afios aparece en las Figuras 53 y 54.

. _ Salario Salario | Autonomos COSTE DE | COSTE DE
N® Socios Tipo BRUTO Bruto (mes) (mes) PERSONAL PERS«?H&L
ANUAL / mes [ Ao
1 Directivo 15.000 1.250.,00 250,00 1.600,001 18.000,00
Cuota
1 Autdonomos | 250 158.000,00
mes
Ne _ Salario Salario $S (mes) COSTE DE | COSTE DE
T Tipo BRUTO || e PERSONAL PERS«?H&L
ANUAL I/ mes ! Ao
1 Comercial 15.000 1.250.00 375,00 1625001 19.500.00
3 Operario 12.000 1.000,00 300,00 3.900,00] 46.800,00
4 SScargo|  agq 66.300,00
empresa
Figura 53: Gastos Personal segundo aio. Fuente: Elaboracidn propia.
. . Salario Salario | Autonomos COSTE DE | COSTE DE
N°® Socios Tipo BRUTO T ] PERSONAL PERS«?HAL
ANUAL { mes ! Ao
1 Directivo 15.000 1.250.00 25000 1.600,001 18.000.00
Cuota
1 Auténomos | 260 18.000,00
mes
Ne _ Salario Salario $S (mes) COSTE DE | COSTE DE
Eriea Tipo BRUTO T | e PERSONAL PERS?H&L
ANUAL { mes I Ao
1 Comercial 15.000 1.250.00 375,00 1625001 19.500.00
3 Operario 12.000 1.000.00 300,00 3.900,00] 46.800.00
4 SScargo| - 3pq 66.300,00
empresa

Figura 54: Gastos Personal tercer aio. Fuente: Elaboracidn propia.
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El coste total del personal durante los tres primeros anos aparece representado en la tabla de
la Figura 55.

CONCEPTO Ario 1 Afio 2 Afio 3
Salario

S0CI0S 12.000,00 15.000,00 15.000,00
Sequridad

social

SOCI0S 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Salario

empleados 31.200,00 51.000,00 51.000,00
Sequridad

social

empleados §.360,00 15.300,00 15.300,00
TOTAL

GASTODE| 5556000 64.300,00 64.300,00
PERSONAL

Figura 55: Resumen Gastos Personal. Fuente: Elaboracion propia.

7.1.3 Costes Indirectos

Los costes indirectos son aquellos que se generan por el hecho de que la empresa este
funcionando, sin tener en cuenta la produccion. No se puede asignar de forma directa a una
actividad o servicio.

Entre los costes indirectos se encuentran:
e Gastos generales
e Amortizacion de la inversion
e Gastos de personal

Los costes indirectos se distribuirdn por lineas de negocio. En el caso de la empresa SUCNAVEL
se diferenciaran dos lineas de negocio principales:

e Produccidn para hosteleria.

e Produccidn para clientes privados.

Los costes indirectos se distribuyen en funcién del tiempo dedicado a cada linea. Aparecen
representados en porcentajes para los tres primeros afios en las Figura 56.
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Ano 1:

Ano 2:

9.0%

Ano 3:

Figura 56: % Coste indirecto por lineas. Fuente: Elaboracién propia.

Con el coste indirecto dividido en porcentajes segun las lineas de negocio, se procede a
indicar en la Figura 57la cantidad de éstos para el primer afio.

Figura 57: Costes indirectos distribuidos por linea de negocio. Fuente: Elaboracion propia.
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7.1.4 Plan de Compras

En el plan de compras se prevé la cantidad de materia prima que se va a comprar para la
produccién del zumo de naranja. La empresa SUCNAVEL trabajara bajo pedido, por tanto la
previsién de compras ira en funcidn de la previsidn de ventas.

En este plan aparecerd la cantidad de naranja que se va a comprar, teniendo en cuenta que
para la produccién de 250 ml de zumo de naranja (unidad de venta estdndar) senecesitan0.5
kilogramos de naranjas. La produccién diaria para hosteleria sera de 500 zumos, que se
convierten en 12.000 zumos al mes; la produccion para clientes privados sera de 30 zumos
diarios, es decir, 720 al mes.

Teniendo en cuenta que el kilogramo de naranja costard alrededor de 0.30€, la materia prima

necesaria para producir cada zumo (0.5 kg) costara 0.20€. Ademas, se anadira el coste del
recipiente de vidrio de 250 ml, 0.15 €. Por tanto:

COMPRAS 1 2 3 4 5 6 T 9 10 11 12 TOTAL
N° unidades a adquirir | 12.000,00 12.000,00( 12.000,00( 12.000,00 12.000,00 12.000,00( 12.000,00 0,00 12.000,00| 12.000,00 12.000,00 12.000,00 132.000,00f
Pr unitario 0,35 0,35
COMPRAS PREVISTAS | 420000 420000 420000 420000 420000 420000 4.200,00 0,00 420000 420000 4200000 420000 4520000
N° unidades a adquirir 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 0,00 720,00 720,00 720,00 720,00 7.920,00]
Pr unitario 0,35 0,35
COMPRAS PREVISTAS 252,00 252,00 252,00 252,00 252,00 252,00 252,00 0,00 252,00 252,00 252,00\ 252,00 2.772,00)
TOTAL 48.972,00
Figura 58: Plan de compras del primer afio. Fuente: Elaboracién propia.
Para el segundo afo se producirdn 600 zumos diarios en la Produccién para Hosteleria, 14.400
mensuales y 50 zumos diarios en la Produccidn para Cliente Privado, 1.200 mensuales.
COMPRAS 1 2 3 4 5 6 i 9 10 11 12 TOTAL
N° unidades a adquirir | 1440000 14400,00| 14.400,00| 14.400,00| 14.400,00( 14.400,00| 14.400,00 0,00| 14.400,00( 14.400,00| 14.400,00| 14.400,00| 158.400,00
Pr unitario 0,35 0,35
COMPRAS PREVISTAS | sop4000( 504000 504000 504000 5040000 5040000 5.040,00 0,00 504000 504000 5.040,00) 5.040,00 55.440,00]
N° unidades a adquirir | 1.20000| 120000 1200000 1.20000( 120000 1.200,00( 1.200,00 0,00/ 1.20000| 120000 1.200,00( 1.200,00) 13.200,00
Pr unitario 0,35 0,35
COMPRAS PREVISTAS 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 0,00 420,00 420,00 4zu,uu| 420,00 4,620,00}
TOTAL 60.060,00

Figura 59: Plan de compras del segundo afio. Fuente: Elaboracion propia.

En el tercer afio la cantidad aumentara a 700 zumos diarios en la linea 1 y 60 zumos diarios en

la linea 2, que son 16.800 y 1.440 zumos mensuales respectivamente.
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COMPRAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
N° unidades a adquirir | 16.200,00| 15.300,00( 15.200,00 16.800,00( 16.300,00| 15.300,00( 15.300,00 0,00| 16.300,00| 16.300,00( 16.800,00| 16.300,00| 184.800,00
Pr unitario 0,35 0,35
COMPRAS PREVISTAS | sss0oo| 588000 588000 588000 5.880,00) 5.880,00) 5.880,00 0,00/ 5.880,00| 5.880,00( S5.880,00| S5.880,00( 64.680,00
N® unidades a adquirir 1.440,00| 1.440,00( 1.44000| 1.440,00) 1.440,00| 1.440,00( 1.440,00 0,00/ 1.440,00| 1.440,00( 144000 144000 15.840,00)
Pr unitario 0,35 0,35
COMPRAS PREVISTAS 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00 0,00 504,00 504,00 5M,DD| 504,00 5.544,00
TOTAL 70.224 .00

Figura 60: Plan de compras del tercer afo. Fuente: Elaboracién propia.

7.1.5 Costes de cada Linea de Negocio

Cada linea de negocio tiene asociados una serie de coste, tanto directos como indirectos. Los
costes directos son los generados de manera directa por el proceso productivo:

Materia prima

Subcontrataciones

Distribucion

Los costes indirectos son los definidos anteriormente:

Gastos generales

Amortizacion del inmovilizado

Gastos de personal

Analizando los costes de las lineas de negocio se pretende obtener el coste de fabricacidén de
cada producto para posteriormente determinar el precio de venta.

En las tablas de la Figura 61 se muestran los costes de cada linea de negocio:

Componentes coste anual LN LN2
Costes  |Compras (MP, mercaderias, etc) 46.200.00 2.772,00
Directos  |Subcontrataciones

Distribucidn (Costes de venta) 0,00 0,00
Costes |Gastos generales 13.507 80 862,20
Indirectos |Amortizacién Inmovilizado 715743 456,66
Gastos de personal 02.226 40 3.333.60
119.091,63 7.424 66

Unidades de producto final 132000 7920

Figura 61:Costes anuales por linea primer afo. Fuente: Elaboracion propia.
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Al conocer las unidades del producto final de cada linea de negocio, se puede obtener el coste

unitario:

Componentes coste unitario L1 LM2

Costes  |Gastos generales 0,10 0,11
Indirectos |Amortizacion Inmovilizado 0,05 0,06
Gastos de personal 0,40 042

Figura 62:Costes por linea unitario. Fuente: Elaboracidn propia.

Finalmente, al coste unitario del producto se le afiade el beneficio que se espera obtener de
cada venta, obteniendo asi el PVP. Para establecer el margen de beneficio se han tenido en
cuenta los gastos a cubrir asi como el precio medio de los productos similares de la

competencia en el mercado.

Paolitica de Precios

Figura 63:Politica de PVP primer afo. Fuente: Elaboracién propia.
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Paolitica de Precios

Figura 64:Politica de PVP segundo afio. Fuente: Elaboracién propia.

Palitica de Precios LM LM2

Figura 65:Politica de PVP tercer afio. Fuente: Elaboracion propia.

7.1.6 Ingresos de Plan de Ventas

En el apartado anterior se ha calculado el coste de produccidn de cada linea de negocio, que
junto con el margen de beneficios deseado ha dado como resultado la estipulacion del PVP,
guedando de la siguiente forma:

e Para lalinea de negocio 1, produccidon de zumos para hosteleria, se ha establecido un
precio de venta de 1.15 € para los tres primeros afos.

e Paralalinea de negocio 2, produccién de zumos para cliente privado, se ha establecido
un precio de venta de 1.25€ para el primer afio, 1.30€ para el segundo y 1.20€ para el
tercero.

El pago del producto por parte del cliente se realizard en el momento de la entrega del
producto.

Las previsiones de ventas para los tres primeros afios de la empresa quedan reflejados en la
Figuras 66, 67 y 68.
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VENTAS 1 2 3 4 5 6 i 8 9 10 11 12 TOTAL |

N° unidades a vender | 1200000 1200000 12.000,00| 1200000| 12.000,00| 12.000,00| 12.000,00 0,00 12.000,00 12.000,00( 12.000,00{ 1200000 132.uuu,uu|
Pr unitario 1,15 1,15|
FACTURACION 13.800,00| 13.800,00( 13.800,00| 13.800,00/ 13.800,00| 13.800,00( 13.800,00 0,00 13.500,00| 13.800,00| 13.800,00| 13.800,00 151.auu,uu|
N® unidades a vender 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 0,00 720,00 720,00 720,00 720,00 7.920,uu|
Pr unitario 1,25 1,25I
FACTURACION 900,00] soo00] o000 soooo] o000 sooo0]  so0000] oo0] so000] 000 sooo0] soope| 980000

Figura 66:Plan de ventas primer afio. Fuente: Elaboracion propia.

VENTAS 1 2 3 4 5 [ T 8 9 10 11 12 TOTAL
N° unidades a vender | 14.400,00| 14.400,00( 14.400,00| 14.400,00| 14.400,00| 14.400,00| 14.40000 0,00| 14.400,00| 14.400,00| 14.400,00| 14.400,00) 158.400,00
Pr unitario 1,15 1,15
FACTURACION 16.560,00| 16.560,00 16.560,00( 16.550,00| 15.560,00( 16.550,00 16.550,00 0,00 16.560,00| 16.560,00| 16.560,00| 16560,00) 182 160,00
N° unidades a vender | +1.200,00] 1.200,00| 1.200,00| 120000 1.20000( 1.20000| 1.20000 0,00| 1.200,00| 120000 1.200,00| 1.200,00/ 13.200,00
Pr unitario 1,30 1,30
FACTURACION 1.560,00| 1.560,00| 1.560,00| 1.560,00( 1.560,00( 1.560,00( 1.560,00 0,00| 1.560,00| 1.560,00( 1.560,00| 1.560,00| 17.160,00

Figura 67:Plan de ventas segundo afio. Fuente: Elaboracién propia.

VENTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL |

N° unidades a vender | 15.500,00| 16.300,00| 15.800,00| 15.800,00| 16.800,00| 16.800,00| 18.800,00 0,00| 16.500,00| 16.300,00| 16.800,00| 15.200,00 134.3uu,uu|
Pr unitario 1,15 1,15|
FACTURACION 18.320,00( 19.320,00 19.320,00| 19.320,00| 19.320,00| 19.320,00( 19.320,00 0,00| 18.320,00 19.320,00( 18.320,00| 19.320,00 212.5zu,uu|
N° unidades a vender | 1.44000| 1.440,00| 1.440,00( 1.440,00| 1.440,00( 1.440,00| 1.440,00 0,00( 1.440,00| 1.440,00( 1.440,00| 1.440,00 15.340,uu|
Pr unitario 1,20 1,2E||
FACTURACION 172800] 1728000 172800] 1728000 172800] 172800 172800 0,00 1728000 172800] 172800 1728.00] 19.008,00

Figura 68:Plan de ventas tercer afio. Fuente: Elaboracién propia.

7.1.7 Recursos Propios

Se definen como recursos propios a la parte del pasivo que no proviene de financiacidn
externa, como puedan ser los bancos. Los recursos propios provienen de las aportaciones de
socios y de los beneficios que pueda generar la empresa para si misma.

Los recursos propios se pueden dividir en diferentes grupos:
e (Capital social
e Fondos reservados
e Resultados positivos del ejercicio

El hecho de que una empresa se quede sin recursos propios significa que entrara en quiebra,
por tanto no podra pagar las deudas que tenga. Esto significa que los recursos propios de una
empresa son un medidor importante de su capacidad financiera.

La empresa dispondra inicialmente de 10.000 € de recursos propios aportados por el fundador
de la empresa, que realizard un desembolso inicial para solventar los primeros pagos. Ademas
se prevé pedir un préstamo de 50.000 € con tal de financiar la inversidn necesaria. Tanto el
préstamo como la cantidad inicial desembolsada se pretende recuperar a largo plazo.
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Por tanto los recursos propios de SUCNAVEL para los primeros afios quedan reflejados de la
siguiente forma:

Afio1 Afi02 Af03
Capital Suscrito 0,00 0.00 0,00
Aportaciones 10.000,00 0,00 0,00
Pdéliza 0,00 0,00 0,00
Amortizacion capital 0,00 0,00 0,00
intereses 0,00 0,00 0,00
Anos 0,00

Prestamo 50.000,00 0,00 0,00
Amortizacion capital| 11.000,00 | 12.000,00 [ 12.000,00
intereses 330,00 360,00 360,00

Deuda Total 39.000,0[” 27.000,00 15.000,00

Deuda Pendiente CP|  12.000,00 12.000,00 15.000,00
Deuda Pendiente LP| 27.000,00 15.000,00

Figura 69:Recursos propios de los dos primeros anos. Fuente: Elaboracion propia.

El préstamo se devolverd con una cuota mensual de 1000 € con el interés del 3%. En 4 6 5 afios
vista se pretende haber devuelto toda la cantidad al banco.

7.1.8 Cuenta de Pérdidas y Ganancias

La cuenta de pérdidas y ganancias es la parte del andlisis econdmico donde se refleja el
resultado del ejercicio. La cuenta se divide en dos partes: ingresos y gastos; la diferencia entre
ambas partes es el Resultado del Ejercicio, que puede ser negativo o positivo.

e Positivo: se han obtenido beneficios. El servicio que ha ofrecido la empresa ha
superado los gastos y ha proporcionado valor.

e Negativo: se han obtenido perdidas. El servicio ofrecido por la empresa no ha
superado los gastos y se ha disminuido el valor.

Ademas de indicar el resultado del ejercicio, la cuenta de pérdidas y ganancias proporciona
también las causas de éste, por tanto, las partes de ingresos y gastos se subdividen también en
diferentes apartados.

El resultado de los tres primeros afios para la empresa SUCNAVEL aparece reflejado en la tabla
de la Figura 70.
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Al Alio2 Allo3
INGRESOS
Yentas 161.700,00( 193.320,00( 231.528.00
Subvenciones concedidas 0,00 0,00 0,00
PERDIDAS DE EXPLOTACION 0,00 0,00 0.00
Ingresos hinancieros 0,00
RESULTADDOS FINAMCIERDS 330,00 360,00 360,00
MEGATIVOS
PERDIDAS ACTIVIDADES Q.00
ORDINARIAS
Ingresos extraordinanos 0,00
RESULTADOS 0,00 0,00 0,00
EXTRAORDINARIOS
MEGATIVOS
PERDIDAS ANTES DE Q.00
IMPUESTOS
RESULTADD NEGATIVO DEL 0,00 0,00 0.00
EJERCICIO
AHO1 AlO2 AHO3
GASTOS
Compras 43.972.00 B0.060.00 F0.224.00
Gastos generales 14.370.00 15.000.00 15.000.00
Gaztosz Perzonal Bh.560.00 84.300.00 24.300.00
Dotacion a la amortizacion TEB14.29 911429 9.364.29
del inmovilizado
BENEFICIOS DE EXPLOTACION 351831 308451 5263971
Gastoz Financieros 230,00 260,00 260,00
RESULTADOS FINAMCIEROS .00 .00 .00
POSITIVOS
BEMEFICIOS ACTIVIDADES 3485371 3048571 522731
ORDINARIAS
Gaztoz extraordinanos 0.00 0.00 0.00
RESULTADOS 0,00 0,00 0,00
EXTRAORDIMNARIOS
POSITIVOS
BEMEFICIOS AMNTES DE 24,853,711 30,485,711 52.279.71
IMPUESTOS
Impuestos Sobre Beneficioz 3.713.43 FB21.43 13.069.93
RESULTADO POSITIVD DEL 26.140.29 22.864.29 39,209,749
EJERCICIO
| % |.Sociedades| 0.25] 0.25] 0.25)

Figura 70:Cuenta de pérdidas y ganancias. Fuente: Elaboracion propia.

Observando la tabla se puede ver que la empresa obtiene un resultado positivo durante el
primer afilo con unas ganancias26.140,29€. En el segundo afio y tercer afio también obtiene
ganancias de 22.864,29€ y 39.209,79€ respectivamente.
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Estas ganancias se pueden utilizar para reinvertir en la empresa comprando mejores maquinas,
contratando a madas personal, renovando las instalaciones o simplemente crear fondos de
reserva. También cabe la posibilidad de que el Unico propietario retire parte de los beneficios
de la empresa o los reparta en concepto de logro de objetivos.

7.1.9 Balance de Situacion

Finalmente, el balance de situacidn consiste en un resumen que se realiza a final de ano de
todo el ejercicio, en el cual aparece reflejado el activo y el pasivo de la empresa.

e Activo: bienes y derechos pertenecientes ala empresa
e Pasivo: fondos propios pertenecientes a la empresa.

En la Figura 71 se indica el activo de la empresa a final de ejercicio:

AflO1 Allo2 AlO3
ACTIVO
Inmovilizado 44 885 71 44 771 43 37607 .14
Inmovilizado Intangible 200,00 F00.00 300,00
Inmovilizado Matenal 52.000,00 B0.800.00 B2.800.00
Inmovilizado Financiero 000 0,00 0.00
Amortizacion Acumulada 614,29 1672857 -26.092 86
Gasztoz a dizstribuir en varios 0.00 0.00 0.00
ejercicios
Gasztos por Intereses Diferidos 0,00 0,00 Q.00
Activo Circulante 43 672,00 54_ 734 57 95.565.14
Exiztencias 0.00 0.00 0.00
hd ateriaz primas 0,00 Q.00 0.00
Froductos en curso 000
ProductosT erminados [Provisidn 0,00
depreciacion exiztencial
Anticipos a proveedores 0,00
Tesoreria 42 772,00 53.174 57 93.837.14
Caja v bancos 4277200 317457 9383714
Deudores 900,00 1.560.00 1.728.00
Clientes v deudores 900,00 1.560,00 1.728.00
Subvenciones no cobradas 000 0,00 0.00
TOTAL 88 557 .71 99.506.00| 13217229

Figura 71:Balance activo.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura 72 se indica el pasivo de la empresa a final de ejercicio:

| afior | aiioz2 Ali03

PASIVO
Fondoz Propios 36.140.29 59.004 .57 98.214.36
Capital Suscrito 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Prima de emizion 0,00 0,00 0,00
Reszervas 0.00 0,00 0.00
Remanente 0,00 26.140.29 49.004 57
Pérdidas y ganancias 26.140.29 22.864.29 33.203.79
Ingresoz a distribuir en varios 0,00 0.00 0,00
ejercicios
Provizsiones para nesgos y gastos 0.00 0,00 0,00
Acreedores a largo plazo 27.000,00 15.000,00 0,00
Deudas con entidades de crédito 27.000.00 15.000.00 0.00
Otroz acreedores Leasing 0,00 Q.00 0.00
Desembolsoz pendientes / 0,00 Q.00 0.00
acciones no exigidas [otras
empresasz]
Acreedores a corto plazo 25 417.43 25.501.43 34.957.93
Proveedores de existencias 4.704.00 h.880.00 £.838.00
Proveedores de inmovilhizado / 0.00 0,00 0.00
acreedores Leaszing
Anticipos de clhentes 0,00 Q.00 0.00
Impuesto a pagar 3.713.43 762143 13.069.93
Créditoz bancarios a corto plazo 12.000,00 12.000.00 15.000.00
TOTAL 88 557,71 99.506.00f 13317229

Figura 72:Balance pasivo. Fuente: Elaboracién propia.

7.1.10 Ratios

Los ratios se utilizan para analizar diferentes aspectos de la empresa. Existen diferentes tipos

de ratios:

e Ratios de situacion financiera

-Liquidez

-Solvencia

-Endeudamiento

-Autonomia financiera

e Ratios de rentabilidad
-Margen benéfico

-Rentabilidad financiera

-Rentabilidad econdmica
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e Ratios de eficiencia
-Rotacidn de existencias
-Rotacidn de activos
-Rotacidn del fondo de maniobra
-Fondo de maniobra

e Ratios de productividad
-Capital permanente por empleado
-Ventas por empleado
-Beneficios por empleado
-Gastos de personal por empleado
Se procede a definir y analizar cada uno de los ratios:

Ratios de situacion financiera

-Ratio de liquidez

El ratio de liquidez indica la proporcidon existente entre el activo circulante y el pasivo
circulante. Para obtener un buen resultado debe oscilar entre 1.5y 2.

Activo circulante

Ratio de liquidez = - -
Pasivo circulante

Si el resultado es menor que los valores éptimos indica que la empresa tiene liquidez
insuficiente para hacer frente a los pagos a corto plazo. Si el resultado es mayor indica que no
se estan utilizando los activos corrientes.

Para la empresa SUCNAVEL el ratio de liquidez es:

RATIOS DE SITUACION FINANCIERA|  ajios e e
LIQUIDEL 1,72 2,15 2,73

Figura 73:Ratio de liquidez. Fuente: Elaboracidn propia.

Se puede ver que el resultado es perfecto para el primera afio y un poco elevado para el
segundo y tercer afio, lo cual indica que se deberian aprovechar mejor los activos corrientes.

-Ratio de solvencia

El ratio de solvencia sirve para determinar el saldo disponible. El valor éptimo también esta
entre 1.5y 2.

Activo circulante — Existencias

Ratio de solvencia = - -
Pasivo circulante
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Para la empresa SUCNAVEL el ratio de solvencia es:

RATIOS DE SITUACION FINANCIERA|  ajio T SEos
SOLVENCIA 1,72 215 273

Figura 74:Ratio de solvencia. Fuente: Elaboracidén propia.

-Ratio de endeudamiento/autonomia financiera

El ratio de endeudamiento muestra la proporcién entre la deuda total de la empresa y los
fondos propios. Su valor ideal esta entre 0.5 y 0.6. Sirve para indicar la capacidad y estabilidad
financiera de la empresa asi como la capacidad de autofinanciacién.

Deuda total
Fondos propios

Ratio de endeudamiento =

Para le empresa SUCNAVEL :

RATIOS DE SITUACION FINANCIERA|  ajio B Bt
ENDEUDAMIENTO 1,45 0,69 0,36

Figura 75:Ratio de endeudamiento. Fuente: Elaboracién propia.

Como se aprecia en la Figura 75, la empresa tiene un primer afo dificil, pero con el paso del
tiempo avanza hacia valores mas estables y seguros, evitando tener que pedir otro préstamo.

Ratios de rentabilidad

-Margen de Beneficio

Muestra la proporcién entre el resultado del ejercicio y las ventas del ejercicio, lo cual indica el
beneficio real.

Resultado del ejercicio

M de b icio =
argen de beneficio Ventas del ejercicio
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Para la empresa SUCNAVEL:

RATIOS DE RENTABILIDAD ANCA ANOA ANOA
MARGEMN DE BENEFICIO 022 0,15 0,23

Figura 76:Margen de Beneficio. Fuente: Elaboracién propia.

Como se observa, el crecimiento es siempre es positivo y aumenta mas o menos al mismo
ritmo durante los tres primeros afios . Lo cual indica que la empresa progresa positivamente.

-Rentabilidad Financiera

El ratio de rentabilidad financiera, también conocido como R.O.E., indica la proporcién entre
los beneficios antes de impuestos y los fondos propios. Si el resultado del R.O.E. es alto
significa que el negocio es adecuado para ponerlo en marcha; si el resultado es bajo hace que
el negocio no sea tan atractivo.

Para el caso de SUCNAVEL:

RATIOS DE RENTABILIDAD Allo1 Aflo1 Aflo1
RENTABILIDAD FINANCIERA {R.O.E.) 0,96 052 053

Figura 77:Ratio de rentabilidad financiera. Fuente: Elaboracién propia.

Se puede observar que el ratio para los primeros afios es positivo, por tanto es bueno. Este
ratio seria Util en caso de que se busquen socios o inversores para impulsar la empresa.

-Rentabilidad Econdmica

El ratio de rentabilidad econdmica, conocido como R.O.l.,, muestra la proporcion entre los
beneficios antes de impuestos y el activo total. Indica el potencial que tiene una empresa en
funcién del activo que posee; por tanto, cuanto mas alto sea el valor del ratio significara que la
empresa es capaz de obtener mas beneficios con la capacidad que tiene.

Beneficios antes de impuestos

Rentabilidad econdmica = -
Activo total
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Para la empresa SUCNAVEL:

RATIOS DE RENTABILIDAD ANOA ANOA AN
RENTABILIDAD ECONOMICA (R.0.L) 0,39 0,31 0,39

Figura 78:Ratio de rentabilidad econédmica. Fuente: Elaboracidn propia.

Los resultados indican que la empresa es capaz de sacarle partido a los activos que tiene y por
tanto es eficiente.

Ratios de eficiencia

-Rotacién de existencias

El ratio de rotacidon de existencias indica la proporcién entre las unidades vendidas y las
unidades en stock.

Ventas
Stock

Ratio de rotacion de existencias =

Para la empresa SUCNAVEL este ratio sera nulo, pues se trabaja bajo pedido y por lo tanto no
hay stock.

-Rotacidn de activos

Muestra la proporcién entre las ventas y el activo general. Es un indicador de la eficacia para la
generacion de ventas en cuanto a la gestion de los activos, por tanto, un valor alto del ratio
significara que los activos de la empresa son capaces de generar mas ventas y
consecuentemente mayor beneficio.

Ventas

Ratio de rotacion de activos = -
Activo general

Para le empresa SUCNAVEL:

RATIOS DE EFICIENCIA ARO1 AlDZ ANO3
ROTACION DE ACTIVOS 183 200 174

Figura 79:Ratio de rotacidon de activos. Fuente: Elaboracién propia.
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El ratio es positivo, lo cual indica que se puede aumentar levemente el nimero de ventas con
los activos de la empresa.

-Rotacién del fondo de maniobra

Indica la relacion de las ventas con el fondo de maniobra. Si el ratio es alto indica que el fondo
de maniobra puede ser insuficiente.

. ., . Ventas
Ratio de rotacion de Fondo de Maniobra =

Fondo de Maniobra

En el caso de SUCNAVEL:

RATIOS DE EFICIENCIA ARO1 All02 AlO3
ROTACION DEL FOMNDO DE MANIOBRA 886 6,82 382

Figura 80:Ratio de rotacion del fondo de maniobra. Fuente: Elaboracidn propia.

-Fondo de maniobra

El fondo de maniobra es la diferencia entre el activo y el pasivo circulantes. Si el resultado es
elevado indica que existe demasiado activo circulante; si es bajo significard que se estd
abusando de las deudas a corto plazo.

Fondo de Maniobra= Activo Circulante - Pasivo Circulante

En el caso de SUCNAVEL:

RATIOS DE EFICIENCIA A1 Alloz AllO3
FONDO DE MANIOBRA 18254 57| 2023314 6060721

Figura 81:Ratio del fondo de maniobra. Fuente: Elaboracidn propia.

El fondo de maniobra es elevado, por tanto indica que se deberia de aprovechar mas el activo
circulante.
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Ratios de productividad

-Capital permanente por empleado

El capital permanente por empleado relaciona los fondos propios y las deudas a largo plazo en
proporcién al nimero de empleados.

Fondos propios + Deudas LP

Capital tent leado =
apital permantente por empleado Namero de empleados

Para la empresa SUCNAVEL:

RATIOS DE PRODUCTIVIDAD ANO1 ANO1 ANO1
CAPITAL PERMANENTE POR EMPLEADD| 1578507 14.800,91 19.642 87

Figura 82:Ratio de capital permanente por empleado. Fuente: Elaboracidén propia.

-Ventas por empleado

Muestra la proporcidn entre las ventas y el nUmero de empleados.

Ventas

Ventas por empleado =
p P Numero de empleados

Para la empresa SUCNAVEL:

RATIOS DE PRODUCTIVIDAD ANO1 ANO1 AND1
VENTAS POR EMPLEADO 40.425,00 3086400 | 46.305,60

Figura 83:Ratio de ventas por empleado. Fuente: Elaboracion propia.

-Beneficios por empleado

Indica la proporcion entre los beneficios y el nUmero de empleados.

Beneficios

Beneficios por empleado =
f P P Numero de empleados
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En el caso de SUCNAVEL:

RATIOS DE PRODUCTIVIDAD ARO1 ARO1 Afo
BEMEFICIOS POR EMPLEAD O 871343 6.097 14 10.455,94

Figura 84:Ratio de beneficios por empleado. Fuente: Elaboracién propia.

-Gastos de personal por empleado

El gasto de personal indica el gasto medio por empleado que tiene la empresa.

Gasto de personal
Gastos de personal por empleado =

Numero de empleados

Para la empresa SUCNAVEL:

RATIOS DE PRODUCTIVIDAD AlloA Allo1 Ao
GASTOS DE PERSOMAL POR EMPLEAD(] 13.890,00 16.860,00 16.860,00

Figura 85:Ratio de gastos de personal por empleado. Fuente: Elaboracidn propia.

Conclusion del analisis:

El estudio econémico-financiero realizado a la empresa SUCNAVEL indica que la empresa es
viable, obteniendo un riesgo muy bajo de fracaso. Esto significa que realmente existe una
buena oportunidad de negocio.
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7.2 ESCENARIO PESIMISTA
En analisis del escenario pesimista se realiza de la misma forma que el escenario realista. Con

tal de comparar resultados en caso de que el negocio no funcione como se espera, se han
reducido un 15% las ventas respecto al escenario realista.

Los resultados quedan de la siguiente forma:

ESCENARIO PESIMISTA

RESULTADO POSITIVO 8.444.04 380.79 13.702.89
DEL EJERCICIO

Figura 86:Resultado analisis del escenario pesimista. Fuente: Elaboracién propia.

Como se observa en la Figura 86 en los tres primeros afios del escenarios pesimista se obtiene
un resultado positivo aportando beneficios. En el segundo afio, el resultado es tan ajustado
debido a la contratacidn del tercer operario, ya que supone un gasto anual importante. La
situacién mejorara en el tercer afio.

7.3 ESCENARIO OPTIMISTA
El escenario optimista tiene el mismo objetivo que el escenario optimista; comparar resultados
y analizar que pasaria en caso de que el negocio funcione mejor de lo que se espera. Para ello,

se han aumentado un 15% las ventas respecto al escenario realista.

Se han obtenido los siguientes resultados para los tres primeros afios:

ESCENARIO OPTIMISTA

RESULTADO POSITIVO 44 82654 45.827.79 B5.736.69
DEL EJERCICIO

Figura 87:Resultado analisis del escenario optimista. Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede ver el resultado es favorable; la empresa aporta gran cantidad de beneficios.
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7.4 CONCLUSION

Una vez obtenido el resultado de los tres posibles escenarios, se procede a analizar el conjunto
de estos. Para ello, en la Figura 88 se muestran graficamente cada uno de ellos:

70.000,00 €

60.000,00 €

50.000,00 €

40.000,00 € / —o—Realista
30.000,00 € == Pesimista

’\/ Optimista
20.000,00 €

10.000,00 € ~

0,00 € .\l/ .

Ano 1 Afo 2 Ano 3

Figura 88:Grafico comparacidon de escenarios. Fuente: Elaboracidn propia.

Al comparar las tres posibilidades al mismo tiempo, se puede concluir que la empresa es
rentable desde el primer afio de su funcionamiento en cualquiera de los escenarios.

Tanto el escenario realista como el optimista no presentan ningln riesgo puesto que los
beneficios son muy elevados. El escenario pesimista si presenta cierto riesgo, pues en el
segundo ano el colchdn de beneficios es practicamente nulo y cualquier contratiempo podria
convertirse en pérdidas.

Por tanto, se considera que la empresa es viable y que se puede aprovechar la oportunidad de
negocio.
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X.1 NORMATIVA

La normativa aplicada a este proyecto es la referente a la plantacion, manipulacion y
comercializacion de citricos publicada en el BOE y DOGV.:.

X.1.1 Real Decreto 1780/2004

Real Decreto 1780/2004, de 30 de julio, (BOE 31/07/2004) sobre el desarrollo y seguimiento
delas campafias de determinados citricos enviados a la transformacion.

(https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2004-14245)

X.1.2 Real Decreto 262/2008

Real Decreto 262/2008, de 22 de febrero, sobre la integracién de las frutas y hortalizas en el
régimen de pago Unico y el establecimiento de los pagos transitorios para los sectores de
citricos y tomates enviados a transformacion.

(https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2008-3420)

X.1.3 Real Decreto 299/2009

Real Decreto 299/2009, de 6 de marzo, (BOE 20/03/2009) por el que se establecen las hormas
de identidad y pureza de los edulcorantes utilizados en los productos alimenticios

(https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2009-4688)

X.1.4 Reglamento (CEE) n2 1052/88 de la Comisidn

Reglamento (CEE) n2 1052/88 de la Comision, de 20 de abril de 1988, por el que se modifica el
Reglamento (CEE) n2 3518/86 relativo a las medidas especificas de vigilancia aplicables a las
importaciones de jugo de naranja.

(https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-1988-80326)

X.1.5 Orden APA/482/2006

Orden APA/482/2006, de 24 de febrero, por la que se modifica el anexo Il del Real Decreto
1780/2004, de 30 de julio, sobre el desarrollo y seguimiento de las campafias de determinados
citricos enviados a la transformacion.

(https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2006-3375)
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X.1.6 Resolucion de 8 de septiembre de 2009

Resolucién de 8 de septiembre de 2009, de la Direccidon General de Trabajo, por la que se
registra y publica el Acuerdo para la promocidn de la seguridad y la salud en el trabajo en el
sector de la industria de alimentacién y bebidas.

(https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2009-15104)

X.2 MAQUINARIA

A partir de la informacidn obtenida de otras empresas del sector, se ha contactado con
diferentes proveedores de maquinaria a fin de valorar distintas propuestas. Finalmente en
base a su oferta y condiciones de precio, mantenimiento e instalacién se ha seleccionado la
magquinaria desarrollada por la empresa italiana BERTUZZI.

Bertuzzi ofrece la posibilidad de comprar maquinas individuales o toda la linea de produccién
en funcién de las necesidades y los métodos escogidos para la obtencidn del producto final. En
el caso de SUCNAVEL se necesitaria comprar la linea entera de produccidn.

La linea de produccién de SUCNANEL consta de las siguientes estaciones:

e 1 Maquina lavadora de naranjas con lavado: InoxAll
e 1 Madquina clasificadora de naranjas: Selinox

e 1 Maquina de extraccion de zumo: CitroEvolution

e 1 Maquina de filtracidn de pulpa: Super

e 1 Maquina termal de pasteurizacién o enfriamiento
e 1 Maquina embotelladoray etiquetadora.

El presupuesto de la linea para la produccién de zumos empleando desde 0.2 T hasta 2 T de
naranjas es de 40.000 $. En caso de aumentar la produccion hasta utilizar mas de 2T de
naranjas diarias la linea deberia ampliarse.
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Las mdaquinas son:

Figura X1: Maquina InoxAll. Fuente: Bertuzzi

La maquina lavadora de naranjas es la encargada de eliminar todas las impurezas de la piel, asi
como posibles restos de hojas y tierra. El proceso que utiliza es la inmersidén en agua. Después
de ser lavadas, las naranjas son trasladadas mediante un elevador a la maquina de
clasificacion.

Figura X2:Selinox. Fuente: Bertuzzi

La maquina de clasificacidn estd provista de unos rodillos que mueven la fruta mientras es
inspeccionada por los operarios con el fin de descartar las naranjas inadecuadas para el
proceso. Durante el recorrido unos aspersores se encargan de facilitar el transporte.
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Figura X3: CitroEvolution. Fuente: Bertuzzi.

La maquina extractora de zumo exprime las naranjas de forma individual mediante un sistema
de cuchillas especialmente disefado. El proceso de extraccidn consta de 4 fases: colocacién de
la fruta en el vaso de extraccion, cierre del vaso de extraccidn, compresidn progresiva de la
fruta empujando la pulpay el jugo al cilindro de extraccidn, refinacién del zumo para separar
la mayor parte de la pulpa.

Figura X4: Super . Fuente: Bertuzzi

La maquina de filtrado consiste en un extractor helicoidal con centrifugado que se encarga de
refinar el zumo y eliminar la pulpa a gusto del cliente. El zumo con mayor pulpa es sometido a
una presion progresiva que atrapa la pulpa y deja como producto final un zumo con menos
pulpa, pudiendo incluso eliminarla toda.
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=) BERTUZZI

Figura X8: Maquina termal . Fuente: Bertuzzi

La maquina termal es la encargada de aplicar los procesos de refrigeracidn, pasteurizacién o
esterilizacidn en funcidn del producto final que se quiera obtener. El tratamiento térmico
puede llevarse a cabo por intercambiadores de calor de tubo o intercambiadores de calor de

placas. Cuando el tratamiento finaliza, el zumo es depositado en el recipiente escogido.

En cuanto al envase:

SUCNAVEL inicialmente vendera su producto en un unico formato de 250 ml de cristal. El
envase se obtendra de la empresa proveedora GLASSPACK y tendra un coste de 0.15 € por
unidad.

Figura X9: envase 250 ml. Fuente: GlassPack
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