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CAPITULO  1:
INTRODUCCION
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1.1 RESUMEN

En este trabajo fin de carrera se pretende realizar un andlisis y propuesta de
mejora de una agencia de comunicaciéon y consultoria ubicada en la ciudad de
Valencia que actualmente tiene presencia tanto a nivel nacional como
internacional.

Conecta2 es una consultoria y agencia especializada en la definicion y gestion
creativa de estrategias de comunicacion digital para empresas e instituciones.
Compuesto por un gran equipo multidisciplinar, cubriendo diferentes areas
como la estrategia en comunicacion digital, disefio y construccion de marca,
disefio web, desarrollo de software para comunicacion y analitica digital.

Esta empresa se basa en cuatro pilares fundamentales, denominados “areas
de ejecucién”:

1. Comunicacién estratégica: en esta area se analiza el perfil de la
marca/negocio y sus necesidades, se definen los objetivos estratégicos
acorde a los objetivos generales de la organizacion y se establecen las
herramientas y acciones adecuadas para lograr su consecucién apoyado
de un sistema de control para medir la repercusion de estas medidas.

2. Diseflo _y brand building: en este departamento se trabaja con la
creatividad en plataforma digital como base fundamental para desarrollar
de forma original y Unica la identidad corporativa de negocios, branding y
disefios de web.

3. Desarrollo web/app: Definir plataformas usables, intuitivas y completas,
tanto en desarrollo web/app como en cualquier software para la
comunicacién de la marca: E-commerce, gamificacion, geolocalizacién.

4. Analitica: en este sector se trabaja la medicion e interpretacion de datos
presentes en Internet a través de diferentes herramientas que miden
trafico web, analisis de impacto y sentimiento, etc. Esta informacion
resulta valiosa para la toma de decisiones.
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Actualmente opera en el mercado nacional para pequefias y medianas
empresas en el territorio espafiol, con vistas a corto plazo de iniciar el proceso
de internacionalizacion.

Ademas, ejecuta otros proyectos como College-u y Connect-world, el primero
de ellos ofrece cursos de formacion relacionados con el area de marketing
digital y el disefio grafico. La segunda es una organizacion sin animo de lucro
con la mision de disefiar y llevar a cabo proyectos de responsabilidad
corporativa para empresas e instituciones.

En el primer capitulo, se hace referencia a una declaracion de intenciones y
una breve introduccion a la empresa. Seguidamente, en los antecedentes se
pondra de manifiesto la situacién del sector de la consultoria en el dmbito
nacional y hablaremos de la comunicacion digital y su importancia a nivel
estratégico en las organizaciones.

Continuaremos con un andlisis del mercado, en el que distinguiremos el
entorno en dos partes: macro-entorno y micro-entorno, para ello haremos un
estudio de la economia Latinoamericana, mas concretamente en la region de
Panama, donde Conecta2 cuenta con una presencia cada vez mas notoria.

Nos apoyaremos en un analisis PESTEL que nos otorgard una comprension
mas profunda sobre los factores que afectan a este sector (econdémicos,
politicos, medioambientales, etc.).

Con todo el analisis externo a la empresa, comenzamos a estudiar a la
empresa desde un punto de vista interno, a través de la herramienta del
“modelo de las cinco fuerzas” que nos ayudara a determinar el atractivo de una
industria. Con ambos estudios del entorno, podremos elaborar la matriz DAFO
que resume cuales son las Debilidades, Amenazas, Fortalezas vy
Oportunidades que brinda el mercado en el que opera Conecta2

Seguidamente, se examina la organizacion y los recursos humanos, que
incluira entre otros puntos: la forma juridica adoptada, la mision, vision, valores
qgue definen a Conecta2 y objetivos del negocio. También incluira la estructura
organizativa de la empresa junto con un analisis de los puestos de trabajo.

En el apartado siguiente, trataremos la localizacion del local donde se
desarrolla el negocio y la distribucién en planta que presenta el bajo, haremos
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una evaluacion de las operaciones y procesos que se llevan a cabo para
ofrecer los servicios y cuales son los recursos de los que dispone.

En el Plan de marketing, se describird el perfil de clientes a los que esta
empresa se dirige y las acciones implantadas para atraerlos, se definiran las
politicas de precios, distribucion y promocion que sigue Conecta2 como forma
de diferenciarse de la competencia.

Abordaremos en el capitulo siete, el andlisis econémico-financiero, por el que a
partir de los resultados obtenidos por medio de diferentes ratios, se podra emitir
un juicio sobre la viabilidad del negocio. Determinaremos si reunimos las
condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez necesarias para el desempefio
de esta actividad.

Con toda la informacion obtenida de los diferentes capitulos, podremos
determinar si la empresa en cuestion sigue una gestion adecuada y si sus
recursos estadn siendo usados de forma eficiente. Nos apoyaremos para la
evaluacion de herramientas como el DAFO y matriz CAME.

Finalmente, se mostraran las conclusiones obtenidas del analisis elaborado de
la empresa en su conjunto, junto a recomendaciones y acciones de mejora que
podrian integrarse en la organizacion.

1.2 OBJETO DEL TFC Y RELACION CON LAS ASIGNATURAS

» Objeto del TFC

El objeto del presente trabajo Final de Carrera es el desarrollo de un analisis de
mejora para una empresa del sector de la consultoria de comunicacion y
marketing, en el que se definan las caracteristicas del modelo de negocio que
desarrolla la actividad, asi como definir los procedimientos y estrategias
implantadas que permiten su buen funcionamiento. De este modo, se trata de
determinar si existen areas que pueden ser objeto de mejora y proponer
medidas orientadas a su crecimiento.

» Relacion con las asignaturas
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Elaborar el andlisis de esta organizacion implica la aplicacion practica de los
conocimientos que se han ido adquiriendo durante los cinco afios de
licenciatura. Para el desarrollo de este documento, hemos incluido en cada
capitulo las asignaturas que han servido de apoyo en cada area analizada, que

se muestran en la siguiente tabla:

Relacion del Analisis de mejora de Conecta2 con las asignhaturas

Tabla 1 Relacion del Analisis de mejora de Conecta2 con las asignaturas

Capitulo del Plan de empresa

Asignaturas relacionadas

Antecedentes y situacion actual

Analisis del entorno

Andlisis de la organizacién y recursos
humanos

Andlisis de operaciones y procesos

Andlisis del plan de marketing

Analisis econdmico-financiero

Conclusiones y propuestas de mejora

Introduccién a los sectores empresariales
Economia mundial

Economia espafiola

Tecnologia de las Ingenierias y Empresas de
Servicios Técnicos

Macroeconomia

Microeconomia

Direccién Estratégica y Politica de empresa
Macroeconomia

Microeconomia

Derecho de la Empresa.

Legislacion Laboral de la Empresa
Direccion de Recursos Humanos

Direccion de produccion logistica

Direccién estratégica y politica de empresa
Direccion comercial

Economia de la Empresa I.

Contabilidad financiera
Direccion financiera
Contabilidad General y Analitica

- Antecedentes y situacion actual: en este capitulo se pretende
realizar una aproximacion al sector de la publicidad a nivel asi mismo
vemos necesario tratar la importancia de la publicidad y marketing
online, ya que, el negocio objeto de este trabajo opera en el ambito

digital. Por dltimo,

haremos una presentacion de Conecta2

mostrando un breve “storytelling” que explica su nacimiento, la
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identificacion de un nicho de mercado y su propuesta para cubrirla.
Para realizar esta parte del trabajo han sido necesarios los
conocimientos de las asignaturas de Introduccion a los sectores
empresariales, macroeconomia y microeconomia, puesto que
trataremos con datos econdémicos del sector.

- Analisis del entorno: incluiremos en éste, el andlisis del entorno
que envuelve a la empresa, donde haremos uso del analisis
PESTEL, el cual nos permitird estudiar las principales variables de
influencia externa de la empresa. Por otro lado, abordaremos los
factores mas inmediatos a la empresa a través de la herramienta
elaborada por Michael Porter “El modelo de las 5 fuerzas” para
determinar la rentabilidad del mercado donde opera nuestro negocio
y determinar el atractivo del mismo. Para realizar este andlisis han
sido necesarios los conocimientos adquiridos en la asignatura
Direccion Estratégica y Politica de la Empresa, macroeconomia y
microeconomia.

- Analisis de la organizacion y recursos humanos: en esta parte
del trabajo, han sido clave las asignaturas de Derecho de la Empresa
con la que estudiamos las diferentes formas juridicas que se
implantan en empresas similares del sector de la consultoria de
comunicaciéon y Direccién de Recursos Humanos donde estudiamos
los conceptos de mision, vision y valores que definen a la empresa
asi como el analisis de puesto de trabajo, donde se determinan los
perfiles de los empleados de Conecta2 con sus competencias y
responsabilidades. También hacemos uso la asignatura Legislacion
Laboral, en la que podemos encontrar las caracteristicas de cada tipo
de contrato y sus peculiaridades para analizar los contratos de los
integrantes del equipo.

- Analisis de operaciones y procesos: aqui se analiza si la ubicacion
del local y su distribucion son adecuadas, se describen cada uno de
los servicios y productos en cada area funcional (disefio, desarrollo
web, analitica y comunicacion) asi como elaboraremos un mapa del
servicio para comprender mejor de forma visual cada paso que
realiza esta empresa desde que se pone en contacto con el cliente
hasta la entrega del proyecto. Las asignaturas que han permitido

10
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desarrollar estas operaciones y procesos han sido Direccion de
Produccion y Logistica y Direccion estratégica y politica de empresa.

- Analisis del Plan de Marketing: la principal asignatura en la que
nos hemos apoyado para desarrollar este capitulo ha sido Direccion
Comercial y Marketing en Empresas de Servicios. Resulta
fundamental para elaborar la informacibn comercial y su
interpretacion, sobre todo respecto a las variables del precio,
producto, comunicacion y distribucion. Para llevarlo a cabo, en primer
lugar, debemos identificar el perfil del cliente al que se dirige
Conecta2 y determinar si las cuatro variables estan bien definidas.

- Analisis Econdmico-financiero: los contenidos de las asignaturas
de Contabilidad General y Analitica y Contabilidad financiera nos
proporcionan los conocimientos necesarios para comprender las
cuentas anuales con todos los elementos que la componen asi como
la parte analitica de estos documentos para determinar si la situacion
econdémico-financiera es buena y si el uso de los recursos se realiza
de forma eficiente.

- Conclusiones y propuestas de mejora: tras la elaboracion de la
matriz CAME podremos determinar donde podremos centrar nuestra
atencion para mejorar el funcionamiento y gestibn de esta joven
empresa.

1.3 OBJETIVOS

Para ser mas concretos, podemos distinguir los objetivos que pretendemos
alcanzar con este proyecto y clasificarlos en dos categorias: principales y
secundarios.

Objetivo principal 1: Obtener una vision general del sector donde la empresa
opera y desarrolla su actividad. El sector de la consultoria de comunicacion
digital.
e Objetivo secundario 1.1. Conocer el sector de la consultoria de la
comunicacién y publicidad a nivel nacional.
e Objetivo secundario 1.2 Entender la importancia que ocupa la publicidad
y el marketing online actualmente a nivel corporativo.

11
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Objetivo principal 2: Examinar el entorno que envuelve a CONECTAZ2 , para
determinar cuéles son las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades
que presenta tanto a nivel interno como externo.

Objetivo secundario 2.1. Realizar un analisis del macroentorno haciendo
uso de la herramienta PESTEL para determinar de forma detallada
aguellos factores que afectan a la empresa.

Objetivo secundario 2.2. Realizar un estudio del entorno especifico o m
icroentorno, apoyandonos en el analisis de las cinco fuerzas de Michael
Porter.

Objetivo secundario 2.3. Conclusiones del analisis de competencia de la
industria.

Objetivo principal 3: Estudiar la estructura de funcionamiento y el area de
recursos humanos.

Objetivo secundario 3.1. Detallar la forma juridica de la empresa
seleccionada, especificando sus ventajas e inconvenientes.

Objetivo secundario 3.2. Sefialar y comprender la mision, vision y
valores que definen a la empresa.

Objetivo secundario 3.4. Elaborar el organigrama de la empresa,
realizando una descripcion de cual es la estructura que utilizan.

Objetivo secundario 3.5. Efectuar un analisis de los puestos de trabajo
de la empresa y los requisitos para ocuparlos.

Objetivo secundario 3.6. Estudiar los recursos humanos de la empresa,
concretando los trabajadores con los que cuenta y los tipos de contrato.

Objetivo principal 4: Elaborar un andlisis de los procesos y operaciones que
lleva a cabo la empresa.

Objetivo secundario 4.1. Explicar la actividad que realiza la empresa
dentro del sector en el que opera.

Objetivo secundario 4.2. Plasmar un mapa del servicio de las
operaciones que realiza la empresa para prestar sus servicios.

Objetivo secundario 4.3. Describir los servicios y productos que se
elaboran en cada area funcional (disefio, desarrollo web, analitica y
comunicacion).

Objetivo secundario 4.3. Detallar los recursos y capacidades con los que
cuenta la empresa actualmente.

12
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Objetivo principal 5: Analizar la politica y estrategia de marketing que realiza
la empresa.
e Objetivo secundario 5.1 Definir concepto de Marketing.
e Objetivo secundario 5.2 Realizar segmentacion del mercado y definir el
publico objetivo al que se dirige la organizacion.
¢ Objetivo secundario 5.3 Analisis de las 4 P’s.

Objetivo principal 6: Analizar la situacion economico-financiera de la empresa.

e Objetivo secundario 5.1. Analizar el Balance de situacién durante los
ejercicios 2013-2014.

e Objetivo secundario 6.2, Estudiar la Cuenta de pérdidas y ganancias
durante los ejercicios de 2013-2014.

e Objetivo secundario 6.3. Andlisis del fondo de maniobra

e Objetivo secundario 6.4. Diagnostico a través de los ratios y el
apalancamiento financiero.

e Objetivo secundario 5.5. Determinar los ciclos de caja

Objetivo principal 7: Realizar un analisis DAFO y un analisis CAME.

Objetivo principal 8: Proponer una serie de mejoras para la organizacion.

1.4 METODOLOGIA

Para la elaboracion de este andlisis y propuesta de mejora vamos apoyarnos
en la informacion obtenida por parte de la empresa objeto de analisis,
Conecta2 ademas de en la distinta bibliografia de las asignaturas y la
informacion referente a la actualidad econémica y empresarial.

En cuanto a la disposicion de la informacion, los capitulos en los que se dividira
el proyecto son:

1. Introduccidon: Se comentard brevemente la idea, la razén por la que se ha
decidido realizar este proyecto y las implicaciones que tiene en el contexto
académico en el que se fundamenta.

2. Antecedentes: En este apartado, se desarrollara un poco mas la idea (sin
entrar en los detalles del servicio), para luego poder justificarla con la
informacion referente al sector que nos pueda ayudar a comprenderla mejor.

13
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3. Andlisis del entorno: Aqui podemos conocer las circunstancias externas al
sector e internas del sector, para poder concluir cual es la situacién en la que
se encuentra Conecta2 con respecto al entorno mas inmediato.

4. Andlisis de operaciones: Se explica la ubicacion de la oficina de Conecta2,
cuales son los diferentes procesos por los que pasa la empresa para ejecutar la
accion comercial y el desarrollo de la actividad, cuales son los servicios que
ofrece.

5. Organizacion y Recursos Humanos: Analizamos si la forma juridica
seleccionada es la mas adecuada para la consultora, los recursos humanos
con los que cuenta y como se organizan ademas se exponen los valores,
mision y vision que definen a la empresa.

6. Plan de marketing: Se define el cliente al que queremos dirigirnos y las
acciones necesarias para atraerlo. Asi mismo, analizaremos las cuatro
variables del marketing mix y nuestra aportacion especial a este negocio y a
este sector.

7. Andlisis econ6mico-financiero: Se basard en los datos obtenidos de
documentos financieros y econdémicos facilitados por Conectad2, para
determinar el estado econémico y financiero actual, haremos uso de ratios y
rentabilidades en el periodo 2013-2014.

8. Conclusiones: Obtendremos, después de todos los analisis realizados, una
vision global de la situaciébn de la empresa, detectar posibles aspectos a
mejorar y proponer los cambios pertinentes.

Finalmente, es importante decir que la metodologia utilizada para la realizacion
de este trabajo fin de carrera, se fundamenta en el uso de fuentes secundarias,
que sera informacién tratada de acuerdo a unos soportes fisicos o digitales, y
todas ellas responden a las necesidades y situaciones, que de acuerdo a la
titulacién en Administraciéon y Direccién de Empresas, nos dan informacion y
capacidad para la resolucion de problemas originados en el seno de un puesto
de trabajo de la vida real.

14
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2.1. MOTIVACION Y JUSTIFICACION AL TRABAJO FINAL DE CARRERA

Mi motivacion para realizar este trabajo estd enfocada en el aprendizaje y
desarrollo personal que va a suponer analisis exhaustivo del negocio, aplicando
todos los conocimientos adquiridos en la carrera. Vamos a examinar todas las
areas que conforman la empresa de forma detallada, para tratar de identificar
posibles aspectos a mejorar y centrarnos en aquellos que consideremos mas
importantes estableciendo diferentes acciones a implantar en el futuro.

Los motivos por los que me he decantado a realizar el trabajo sobre Conecta2
son diversos. En primer lugar, porqgue actualmente formo parte de la plantilla y
me resultd interesante poder conocer mas de cerca esta organizacion e
implicarme mas en ella. Ademéas como estudiante de ADE, pienso que puedo
aportar ideas y mejoras desde un enfoque diferente para que esta empresa sea
mas eficiente.

Otra de mis motivaciones reside en el tipo de negocio que representa, la
comunicacién y marketing digital son areas que desde siempre me han llamado
la atenciébn como posible especializacion en mi carrera, por lo que, elaborar
este proyecto me ayudara a conocer profundamente los conceptos de este
ambito y como funciona este modelo de negocio.

A continuacién, se exponen brevemente los primeros pasos de esta joven
empresa:

Conecta2 nace, en 2011, liderada por el joven emprendedor Mario Rodriguez,
entonces estudiante de Economia de la Universidad de Valencia, con el apoyo
de su socio Luis Martinez, estudiante de derecho en el Real Centro
Universitario de El Escorial.

De la actividad freelance de Miguel surgié el primer modelo de negocio, una
Agencia de Marketing online, especializada en la tendencia comunicativa del
momento: el social media marketing. Ubicados en un pequeiio box pre
fabricado del puerto deportivo de Valencia, consiguieron validar sus
posibilidades de éxito y un boceto del futuro modelo de negocio en un mercado
en plena crisis econémica.

En base a las demandas de los primeros clientes y a la velocidad de
crecimiento, el modelo fue pivotando hasta convertirse en la actual consultoria
de comunicacion estratégica digital.
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Sin rondas de inversion ni financiacion privada y un crecimiento organico en
todas sus fases, Conecta2 apuesta por mantener la personalidad de una
marca joven y cercana, que centra sus esfuerzo y su valor diferencial en vender
internacionalmente pero trabajar de manera local.

Existe un nicho amplio de empresas, de diferentes sectores, con serias
carencias de comunicacion corporativa, lo cual repercute notablemente en su
posicionamiento, su reputacion, la imagen que proyectan y finalmente en sus
ventas. Por otro lado, a dichas empresas les cuesta encontrar un proveedor
que se adapte a sus necesidades, aportando un proyecto multidisciplinar y
flexible que le permita delegar todo el proyecto en un mismo equipo, evitando
asi las complicaciones que encarna la coordinacion de diversos proveedores.

En definitiva, muchas empresas terminan dejando de lado su comunicacion
corporativa, especialmente si no tienen necesidades inmediatas. Ademas, en
plena era digital, las grandes consultorias posicionadas en el sector, muestran
ciertas deficiencias al adaptarse a una manera de pensar y trabajar 100%
digital. Conecta2 propone un equipo joven, profesional y multidisciplinar, que
aporte una solucién completa a dichas empresas. Dominando todas las ramas
de la comunicacion digital, basan sus esfuerzos en el desarrollo de una
metodologia innovadora y Unica, que aporten un auténtico valor intangible que
se plasme en sus procesos de trabajo.

Para cubrir el gap que las grandes agencias tradicionales nos han dejado en el
mercado, centramos nuestra filosofia en la pasion y el pensamiento digital y
creativo para una comunicacion eficaz.

2.2 APROXIMACION AL SECTOR DE LA CONSULTORIA Y AGENCIAS DE
COMUNICACION

Antes de adentrarnos en el estudio de Conecta2 , es necesario conocer donde
se clasifica la actividad que desarrolla esta consultoria y agencia de
comunicacién para saber cudl es el sector en el que opera.

Son muchas las actividades que pueden relacionarse con el dmbito de la
publicidad y la comunicacion: imagen y comunicacion corporativa, disefio
grafico, consultoria de comunicacion, marketing directo, gestion de publicity,
etc. por lo que a la hora de segmentar y delimitar el sector, nos encontramos
con cierta dificultad.
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Como bien se ha explicado en el primer capitulo, la empresa que exploramos
trabaja mediante cuatro pilares de ejecucion: disefio gréfico, desarrollo web,
comunicacién y analitica.

Si atendemos a la categorizacion estadistica del Cédigo Nacional de Actividad
Empresarial (CNAE 93 y posteriormente actualizado como CNAE 2009)
hallamos varios epigrafes en los que situar a empresas vinculadas al mundo de
la comunicacion y la publicidad.

La actividad de desarrollo web que se desempefia en CONECTA2 , se podria
ubicar en el siguiente epigrafe:

J.- INFORMACION Y COMUNICACIONES
6311.- Proceso de datos, hosting y actividades relacionadas
6312.- Portales web

Por ultimo agrupamos las actividades de consultoria y analitica, disefio gréafico
en los siguientes epigrafes:

M.- ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICAS Y TECNICAS
7022.- Otras actividades de consultoria de gestion empresarial
7410.- Actividades de disefio especializado

7311.- Agencias de publicidad

A través de la informacion que nos ofrece el Instituto Nacional de Estadistica
(INE) y mas concretamente el DIRCE, podemos conocer informacion relativa a
las empresas categorizadas en cada uno de estos epigrafes, sin embargo,
conocer estos datos involucraria empresas de otros sectores como por
ejemplo, el caso del “diseio especializado” podemos hablar de disefio
industrial, textil, publicitario etc. La consultoria empresarial puede referirse al
ambito financiero, legal...de modo que, para determinar el volumen de mercado
y su evolucion, la informacion proporcionada por esta base de datos no seria
representativa.

Para conocer la situacion de esta industria en nuestro pais, hemos obtenido
informacion a través de diferentes informes realizados por organizaciones
como la FENAC (Federacion Nacional de Asociaciones de Consultorias,
Oficinas y Despachos y Servicios) o Grupo Consultores.

18



Trabajo final de carrera

De los datos recabados en los ultimos afios se desprende que las consultoras
de comunicacion y relaciones publicas resisten mejor la crisis. En general, el
afio 2011 represent6 para el sector de la consultoria de comunicacién y
relaciones publicas de Espafia un ejercicio de transito. A la espera de los datos
oficiales que el INE hace publicos en los segundos semestres de cada afio, el
Informe PR Spain 2012 revela que la facturacion de las 30 primeras compafiias
se increment6 en un 3 % respecto a 2010. Este dato, unido a los crecimientos
de los afios anteriores, refleja la resistencia del sector ante la crisis en
comparacion con otras areas y actores.

En Espafia hay cerca de 1000 empresas dedicadas a la consultoria de
comunicacion. De ellas, tan solo unas 25 (poco mas del 2%) superan el millon
de euros de facturacion. El resto, hasta completar el millar, son pequefas
empresas de caracter local o bien organizaciones de dimensiones muy
reducidas gestionadas por una o dos personas.

Segun los ultimos estudios sobre la situacion del sector, las claves para 2013
estan en ofrecer contenidos de interés, crear conversaciones proactivas con los
publicos y adaptarse a todos los canales y vias. La transformaciéon que ha
sufrido la comunicacion empresarial, marcada por la interactividad, la
bidireccionalidad y la inmediatez, hace que uno de los grandes retos a los que
se enfrentan los consultores de comunicacion en la actualidad sea el de
establecer verdaderas conversaciones con los clientes. Es necesario un
cambio de actitud hacia la proactividad y la puesta en marcha de nuevas ideas,
buscando nuevas soluciones a los problemas y asumiendo riesgos cuando sea
necesario. Ademas, los profesionales de la comunicacién deben mantenerse
en constante innovacion, transformandose permanentemente para trabajar en
los nuevos ambitos y aplicando imaginacién a la comunicacion.

La incertidumbre generada por el contexto econdmico ha hecho que las
consultoras de comunicacién se lancen hacia una reconversion digital sin
precedentes. El Social Business esta cogiendo fuerza dentro de esta realidad.
Se trata de un concepto que implica una oportunidad para convertir a los
empleados en los embajadores mas apasionados y creibles dentro de la marca
para la que trabajan. El interés de las consultoras de Comunicacion por hacer
esfuerzos, sobrevivir, adaptarse al tsunami digital y abrazar nuevas
oportunidades ha sido cuanto menos
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2.3 LA IMPORTANCIA DE LA COMUNICACION CORPORATIVA

“Lo que no se comunica, no existe” deberia ser una de las ideas que tanto las
pequefias como grandes empresas, deberian tener presentes si desean
realmente sobrevivir en el mercado.

Son muchas las empresas que hoy en dia, dejan a un lado su comunicacion
corporativa por no ser su prioridad o una necesidad inmediata, sin embargo,
con un entorno tan dinamico, aquel que no consigue adaptarse a las nuevas
tendencias y mantenerse actualizado cae en el olvido.

Gestionar la comunicacion de forma correcta permite crear una relacion
proxima y cercana con los consumidores que posteriormente repercutird en las
ventas del producto o servicio. Comunicar por un lado, permite darse a
conocer, transmitir lo que la empresa “es” y lo que “desea ser“ y por otro,
permite recoger informacion relevante sobre el mercado y el target, se
establece asi un feedback continuo que favorece una mejora y crecimiento de
la organizacion.

Para conseguir un buen posicionamiento en el mercado, se debera hacer uso
de la comunicacibn como elemento estratégico. Que la comunicacion esté
integrada en la estrategia global de la organizacién no quiere decir que sea la
clave del éxito, pero si que forme parte de ella, y ademas a través de ésta
vamos a acercar al mercado la imagen que queremos transmitir de nuestra
empresa, lo que nos va a permitir posicionarnos de forma mas competitiva.

El posicionamiento de una empresa o producto en el mercado exige de un
andlisis previo para determinar lo que buscan los consumidores, seguido del
producto o servicio que mejor se adapte con sus necesidades a través de los
canales de distribuciones mas rentables, y por ultimo su comercializacion.
Hasta aqui, todo proceso que lleva a cabo cualquier sociedad, sin embargo,
una buena gestion de la comunicacién podria generar un valor afiadido a
nuestra organizacion logrando diferenciarnos de nuestros competidores. Las
acciones comunicacionales influyen en la construccién de imagen, reputacion,
confianza y establecen ademas, la calidad de las relaciones con los
stakeholders. De modo que, al igual que el resto de areas que conforman la
empresa, ésta deberia considerarse en la estrategia global de la organizacion,
siendo acorde a las caracteristicas y objetivos que la definen.
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Para recoger toda la informacion relativa a la comunicacion, debe plantearse la
elaboracién del denominado “Plan de Comunicacion” que permite que la
comunicacién desarrollada por la empresa responda a criterios profesionales, a
una metodologia y un planteamiento estratégico:

1. Definir la identidad corporativa: que es la empresa, sus principios y
objetivos que persigue. A partir de esto, extraeran los atributos de
identidad que se proyectan al mercado.

2. Averiguar la imagen actual: que es lo que dice el mercado sobre la
empresa.

3. Determinar la imagen ideal de la empresa. La imagen que queremos
transmitir a los diferentes mercados debe responder a un plan
estratégico de imagen, en el que deben quedar establecidos los distintos
target a los que dirigir las acciones de comunicacion, cada uno de estos
con una estrategia propia.

Todo Plan de Comunicacion integra los siguientes elementos:

-La definicién de los objetivos de comunicacion mas adecuados para convertir
la imagen vigente de la empresa en la imagen ideal para cada uno de los
publicos.

-Establecer la estrategia de medios y de mensajes que mejor se adecuen al
logro de los objetivos previamente especificados.

-Determinar las actividades concretas que habria que realizar a corto, medio y
largo plazo junto los plazos estimados para desarrollarlas (cronograma) y la
evaluacion de los costes de las acciones propuestas.

Ademas, el Plan debera contemplar la realizaciéon de un sistema de control
sobre la labor realizada, expresada en la evaluacion (cuantitativa y cualitativa)
periodica.

Una buena gestion de la comunicacion corporativa a través de profesionales en
la materia, repercute positivamente en el posicionamiento de la empresa en el
mercado, aumentando su presencia, conociendo de primera mano aquello que
buscan los consumidores a través de la generacién de conversacion, etc.
Todos estos beneficios finalmente, se traduciran en ventas y aumento de los
beneficios.
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2.4 EL AMBITO DIGITAL COMO ELEMENTO ESTRATEGICO

La empresa objeto de estudio pertenece al sector de la comunicacion, pero
como ya se ha descrito anteriormente en el apartado “resumen”, se trata de
una empresa enfocada a prestar servicios a organizaciones en el ambito digital,
por ello, nos centraremos en hablar de la importancia que tiene actualmente
disefiar y ejecutar estrategias on-line tanto para pequefias y grandes empresas
como elemento clave de expansion.

En Espafia se han generado durante el dltimo afio mas de 36 millones de
operaciones a través de Internet. Por otra parte, el informe 'El impacto de
Internet en la economia espafola’, sefiala que la contribucion directa de
Internet al PIB espafiol supuso 27.600 millones de euros, y se prevé que, en el
afo 2015, supondra entre el 4% y el 10% del PIB de las economias europeas.

Por ello, Internet no es un sector mas, se trata de un fendbmeno transformador
del resto de sectores, y contraponerse a €l es apostar por la desaparicion.
Segun este documento, mas de 100.000 empleos en nuestro pais tienen su
origen en ciberespacio, instrumento que las compafias destacan por
permitirles su expansion geogréafica, un marketing mas seguro, una mayor
interaccién con los clientes y pagos y contrataciones mas sencillos.

Las organizaciones son cada vez mas conscientes de este cambio, por lo que
esta situacion es hoy una oportunidad para que los consultores desarrollen
proyectos en Internet a sus clientes ya que aproximadamente el 75 % de las
pymes carece de una pagina web adecuada y aproximadamente el 84 % esta
descontenta con su presencia online segun diversos informes.

Internet, la Web 2.0 y las redes sociales han hecho que la especializacion de
los clientes en cuanto a la creacién, administracion y distribucion de la
informacion se haya transformado en uno de los principales motores de cambio
en el modo que debemos enfocar las estrategias de comunicacién corporativa.

En un entorno cada vez mas cambiante y competitivo, resulta imprescindible
para cualquier organizacién lograr el mayor alcance posible. Las nuevas
tecnologias y la Red han creado un amplio abanico de oportunidades que
hasta ahora eran desconocidas.

En los ultimos afios, los medios de comunicacion tradicionales (prensa diaria,
radio y TV) estan experimentando cambios fundamentales en sus modelos de
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negocio. Algunos expertos sefialan que, debido a la migracién de lectores y
espectadores hacia los nuevos medios digitales, la inversion publicitaria en
medios tradicionales se reducira en un 50% en los proximos afios.

Como consecuencia de la proliferacion de los medios gratuitos y la
consolidacion de los medios digitales, se esta produciendo una pérdida de
audiencia gradual de los medios tradicionales.

Segun los resultados que publica la Investigacion de los Medios de
Comunicacion (AIMC), en su 162 edicion de la Encuesta anual a usuarios de
Internet, una gran mayoria de los encuestados afirman utilizar Internet para
subir fotos y videos, descargar peliculas y musica asi como leer noticias de
actualidad o de interés. Este cambio de habitos y la preferencia hacia estos
medios digitales ya comenzo a reflejarse en afos anteriores, sin embargo, la
tendencia creciente posiciona a los nuevos medios como los preferidos.

La consolidaciébn de esta tendencia digital viene reflejada a través de los
resultados de este informe:

e Predomina la lectura exclusiva de la prensa electronica (36%) frente a la
lectura exclusiva de la edicion impresa (8%) entre los Navegantes en la
Red.

e Crece en general el volumen de quienes suben contenidos a la web,
destacando las fotos (42%, +4 puntos) y los comentarios, opiniones y
otros textos (42%, +2,5 puntos).

e Practicamente la mitad de los encuestados afirma compartir noticias de
medios de comunicacion en redes sociales, siendo mas habitual la
recepcion (62%) que la realizacion de comentarios sobre las mismas
(44%).

e Consta un elevado seguimiento en Internet de medios de comunicacién
(56%), por encima del seguimiento hacia un periodista determinado
(33%) o del seguimiento de marcas o gente famosa (aproximadamente
al 48%).

e El 74% ha buscado opiniones o comentarios de otras personas en
Internet. Ademas un 45% de los internautas concede gran confianza a
las opiniones de otras personas en la Red.

Las organizaciones deben convivir con este nuevo fenémeno digital creando un
espacio donde los usuarios puedan localizar de forma facil y accesible
informacion sobre las empresas, saber o que hacen, ya sea a través de una
web corporativa, un blog o las redes sociales. Ademas los contenidos de estas
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herramientas deben estar actualizados, siendo necesario tener presencia activa
en estas nuevas vias de comunicacion, interactuando con los clientes y
publicos para ofrecerles una inmediatez y una proximidad que los medios
tradicionales no pueden proveer. Esta comunicacion bidireccional generada por
la creacion de estas comunidades online beneficia a ambas partes, de modo
que los usuarios transmiten sus opiniones, quejas y deseos que las
organizaciones reciben para crear o adaptar sus productos o servicios o mejor
posible a estas necesidades. Esta nueva concepcion de comunicar, es lo que
se denomina “Comunicacion 2.0” que se diferencia de la anterior version por la
interaccion entre usuarios que se ha comentado anteriormente.

Estos servicios facilitan la generacion, publicacion e intercambio de contenidos
en multiples formatos (videos, audio, texto, fotografias,) sin necesidad de
contar con una gran formacion tecnologica, por lo que cualquier usuario puede
hacer uso de los mismos.

La posibilidad de participacion de los usuarios en la web social ha transformado
el cdmo las organizaciones se relacionan con sus diferentes publicos en la
generacion de contenidos y en la creacion de valor a través de los mismos.
Pero esa analogia, adquiere su maximo factor en el momento en que el usuario
tiene la posibilidad de participar en la decision, mediante la co-creacion de
productos o el lanzamiento y prueba de los mismos, en la cadena de valor de la
compaifia, etc.

En una participacion real que va mucho mas alla del uso de los redes sociales
como publicar un mensaje en el muro de Facebook de una empresa o un
“reply” en Twitter. Supone un verdadero cambio de conducta y de filosofia de la
empresa como ente social y vehiculo hacia una economia abierta y sostenible.

Segun un estudio emitido por la entidad IAB publicado en Enero de 2013 “IV
Estudio anual Redes Sociales”, existen datos estadisticos que justifican el
impacto que esté teniendo el uso de este medio para comunicarse en nuestro
pais.

Algunos resultados relevantes a enfatizar son los siguientes:
e El 79% de los internautas entrevistados utiliza las redes sociales cada

dia en el afio 2012, dato que contrasta con lo registrado en el afio 2009
con un 61% de los usuarios.
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e Facebook es conocida por casi la totalidad de los usuarios de redes con
un 99%, seguido de Twitter con un 95%, LinkedIn con un 47% vy
Google+ con un 67% en el afio 2012. Estas plataformas han aumentado
progresivamente su conocimiento a través de los afios, la mas
significativa la protagoniza la segunda, los usuarios afirman su
conocimiento en un porcentaje del 48% en el afio 2009.

e Facebook sigue siendo la red social mas utilizada por los encuestados.
Le siguen Youtube, Twitter, Tuenti (aunque presenta un retroceso con
respecto al 2011) y Google+. Se estd dando un cambio de redes
sociales, unas se suplantan por otras, pero no se aumenta el nimero de
redes a utilizar.

Otro los espacios que cada dia estan teniendo gran importancia por tratarse de
un vehiculo de comunicacion son los blogs o weblogs o “bitacoras” en espafiol.

Podriamos citar algunas definiciones para conocer mejor este término:

“Un blog, (también se conocen como weblog o bitacora), es un sitio web que
recopila cronologicamente textos o articulos de uno o varios autores,
apareciendo primero el mas reciente. Habitualmente, en cada articulo, los
lectores pueden escribir sus comentarios y el autor darles respuesta, de forma
que es posible establecer un dialogo. El uso o tematica de cada blog es
particular, los hay de tipo personal, periodistico, empresarial 0 corporativo,
tecnoldgico, educativo, etc.” (Blogia)

“sitio web o parte de él actualizado permanentemente donde se recopilan por
orden cronolégico escritos personales de uno o varios autores sobre temas de
Su interés, y en el que se recogen también los comentarios enviados por sus
lectores” (Moliner, 2007).

Para concluir, podemos afirmar que Internet no sélo contribuye al aumento
directo de las ventas, sino que ademas propicia un acercamiento con el cliente,
conociendo de primera mano sus nhecesidades, para ofrecer los
servicios/productos lo mas ajustado posible a sus deseos; asi como el
reforzamiento de la identidad corporativa. En esta estrategia global, la eleccion
de las acciones y los instrumentos mas adecuados debera realizarse en
funcién del tipo de publico al que se dirige y los objetivos fijados.
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El éxito final requiere de una correcta planificacion, efectuada por profesionales
con una experiencia verificada que puedan garantizar la consecucion de los
objetivos marcados y aconsejar sobre la inversion Optima en cada caso
determinado.

2.5 EPILOGO

Como conclusion de este punto, podemos decir que el sector en el que opera
Conecta2, se encuentra actualmente bastante masificado. Son muchas las
empresas que ofrecen los servicios de consultoria y comunicacion corporativa
con la finalidad de aumentar sus ventas y obtener un mayor reconocimiento en
el mercado.

En este sector podemos encontrarnos con numerosas empresas de muchos
tipos y envergaduras, pero la clave esta en la buena reputacion y el marketing
que realice Conecta2 para destacar frente a sus competidoras.

Debido a las caracteristicas de las distintas empresas que componen el sector,
se hara obligado prestar mayor cantidad de servicios conforme Conecta2 vaya
creciendo, pero la originalidad y el valor afiadido son, posiblemente, los
elementos mas importantes (ademas de los recursos humanos), ya que la
homogeneidad del servicio hace que sea indiferente al cliente contratar con una
empresa de asesoramiento o con otra. En este aspecto Conecta2 cuenta con
una plantilla joven con ideas frescas e innovadoras y cuenta con un Servicio
muy completo en consultoria.

Asi pues, la permanencia en el mercado requerira de factores técnicos con
respecto a la situacion econdémico-financiera actual, pero también sera
imprescindible de una adecuada atraccion de clientes y un programa que
permita fidelizarlos y trabajar en la imagen y reputacién. De no ser asi, en el
caso de recurrir al endeudamiento y tener gastos fijos, segun los estudios
realizados, en menos de dos afos la empresa se vera en la imposibilidad de
continuar, ya que no dispone de un producto que sea escalable, ni de unos
ingresos permanentes, periddicos o pasivos que aporten seguridad futura.
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3.1 INTRODUCCION

La empresa se encuentra en un sistema abierto en constante interaccion con
un entorno. Podriamos definir este elemento como un conjunto de factores
ajenos a la organizacién que determinan la supervivencia y desarrollo futura de
la misma. Este es cada vez mas dinamico, por lo que genera una incertidumbre
creciente que obliga a las empresas a adaptarse para sobrevivir, rastreando
permanentemente los cambios que se puedan producir y ser agiles para
redirigir las estrategias cuando surja la necesidad de adecuarse a las nuevas
tendencias.

La interaccidn empresa-entorno se produce en una doble direccion, de modo
que, por un lado el entorno limita las posibilidades de la actividad empresarial y
a la vez es fuente de oportunidades. Por este motivo, se va a analizar el
entorno en el que este negocio desarrolla sus operaciones en el ambito
nacional para que este conocimiento le permita no solo mantenerse en el
mercado si no lograr su crecimiento en el futuro. Vemos necesario identificar
en el ambito externo de la empresa aquellos elementos que van a favorecer y
potenciar el éxito y aquellos que por el contrario van a suponer una amenaza o
un inconveniente. Asi, una vez detectados, ésta podra tomar la decisibn mas
apropiada sobre la estrategia que permita alcanzar el éxito del negocio y tomar
las medidas que considere adecuadas para corregir o fortalecer aquellas areas
que lo precisen.

El analisis estratégico se realizard en distintas etapas. En primer lugar, se
estudiara el macro-entorno mediante la herramienta PEST y en segundo lugar,
el micro-entorno donde se determinara el atractivo de la industria donde opera
nuestra empresa. A raiz de los resultados obtenidos, podremos identificar las
Oportunidades y Amenazas presentes que se incluiran en la matriz DAFO.

A continuacién mostramos una ilustracion que muestra los estratos de los que
se compone el entorno:
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llustracion 1: Estratos en el entorno del negocio

MACROENTORNO

MICROENTORNO

COMPETIDORES

Fuente: Elaboracién propia a partir de Johnson, G., Scholes, K. y Whittington, R.
"Fundamentos de estrategia”. 2010.

3.2 MACROENTORNO

El macro entorno o entorno genérico se define un conjunto de factores
ambientales generales que impactan en mayor o menor grado en casi todas las
organizaciones .Para su estudio nos apoyaremos en el analisis PEST, que
compuesto por los siguientes elementos que estan interrelacionados entre si.

1. Politicos-Legales: son aquellos factores referentes a todo lo que implica
una posicion de poder en nuestra sociedad, en sus diferentes niveles, que
tendran una repercusion econémica. Hablamos de las politicas impositivas,
regulaciones sobre el comercio, regulaciones sobre el empleo.

2. Econdmicos: se incluiria el crecimiento econémico que esta teniendo
un pais, el PIB, el tipo de interés, la tasa de desempleo, etc.

3. Socio-culturales: destacan evolucion demografica, distribucién de la

renta, movilidad social, cambios en el estilo de vida, actitud consumista,
nivel educativo, etc.
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4. Tecnologico: son los derivados de los avances cientificos y son
estimulados por las consecuencias econémicas favorables del empleo
de la tecnologia como instrumento para competir.

PEST es una herramienta estratégica de gran utilidad que proporciona una
metodologia para examinar de manera critica los factores externos que puedan
afectar a la misma, su funcionamiento y/o su estrategia empresarial. A
continuacion expondremos con detalle los factores anteriormente mencionados
en relacién con el negocio de la agencia y consultoria de comunicacion.

3.2.1 Factores Politicos-Legales

El entorno politico se refiere al conjunto de acciones llevadas a cabo por los
gobiernos y administraciones publicas espafiolas que afectan a las condiciones
competitivas de las empresas por medio de medidas como la regulacion de los
sectores, la regulacion del mercado laboral, la legislacibn mercantil,
administrativa, politica fiscal, tributaria, etc.

Vamos a describir el contexto politico actual espafiol, el funcionamiento del
sistema y aquellas medidas que se hayan implantado relacionados con nuestro
negocio y el mundo empresarial.

El sistema del gobierno espafiol responde a una monarquia parlamentaria, ya
gue su poder legislativo ejerce la mayor parte de la responsabilidad legislativa y
ejecutiva. Lo gobiernos se determinan cada cuatro afios, el representante de
cada gobierno es elegido por el pueblo, mediante sufragio universal. Durante
su cargo, toman decisiones en las diferentes esferas, dichas medidas y
decisiones deben respetar las leyes y la Constitucion de 19878.

Espafia es un pais practicamente bipartidista, en donde el gobierno de partidos
politicos de derecha o izquierda no suele provocar grandes cambios
significativos, aunque motivados por la situacion econdémica y social que
atraviesa el pais, el gobierno estad implantando politicas de accion social y
econdémicas para mejorar el panorama actual. Cabe destacar que este
bipartidismo, presente en el sistema desde hace décadas, est4d siendo
amenazado por una tercera fuerza politica que irrumpe desde principios del
afio 2014, que surge como respuesta a un cambio en el sistema politico
espafol y al que muchos ciudadanos se han acogido debido principalmente al
malestar y la decepcion de los partidos tradicionales como representantes del
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pais. En el caso de que esta tercera fuerza politica se hiciera con el poder,
segun su programa electoral, habria cambios importantes que modificarian el
entorno actual que vive Espafia.

La principal preocupacion del ejecutivo y de los espafioles reside en las altas
tasas de desempleo que se registran desde que comenzé la crisis econémica
en 2008 y que sobre todo, afecta a un sector de la poblacion joven y a los
mayores de cincuenta afios. Tanto a nivel nacional como autondmico se esta
tratando de establecer medidas para la reactivacion de la economia y la
contratacion de trabajadores.

En este sentido, podemos citar la medida establecida por el Ministerio de
Empleo y Seguridad la elaboracién de la Estrategia de Emprendimiento y
Empleo Joven 2013-2016. Esta estrategia contempla mas de un centenar de
medidas y que se pone en marcha via aportaciones del Estado y las del Fondo
Social Europeo. En ésta, se encuentra la Ley 11/2013, de 26 de julio, de
medidas de apoyo al emprendedor y de estimulo del crecimiento y de la
creacion de empleo.

Sus objetivos pasan por mejorar la empleabilidad de los jovenes, aumentar la
calidad y la estabilidad del empleo, promover la igualdad de oportunidades en
el acceso al mercado laboral y fomentar el espiritu emprendedor. Algunas de
los beneficios que contempla son una la aprobacion de una importante
reduccion de las cotizaciones empresariales por contingencias comunes a la
Seguridad Social para todas aquellas empresas que formalicen este tipo de
contratos.

Hemos sefialado esta medida porque Conecta2 cuenta con una plantilla cien
por cien joven, donde la media del empleado es de 23 afios y los contratos son
de caracter indefinido y ademas apuesta por la formacion de universitarios a
través de contratos en practicas. Por lo que, esta medida les ha repercutido
positivamente al poder contar con incentivos fiscales.

Otra de las acciones tomadas por el ejecutivo es la Ley 14/2013, de 27 de
septiembre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion. En
la que se establece un marco de incentivos administrativos, laborales y
tributarios para el fomento de la actividad emprendedora.

Hacemos mencion a esta Ley puesto que CONECTA2 , ademas de prestar
servicios a nivel nacional, esta previsto iniciar sus andaduras por Latinoamérica
este afio 2015.
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Otra de las reformas lanzadas por el Gobierno ha sido el Anteproyecto de Ley
XX/2014, de fomento de la financiacibn empresarial, que tiene como
principales objetivos hacer més flexible y méas accesible la financiacion
bancaria a las pymes y sentar las bases para fortalecer otras fuentes de
financiacion no bancaria. En concreto, la norma crea, por primera vez en
Espafa, un régimen juridico para las plataformas de internet que promueven la
denominada “financiacion participativa o crowdfunding”, como alternativa de
financiacion no bancaria. Estas plataformas permiten el contacto entre
proyectos de inversion y los inversores, de tal forma que tendran que ser
autorizadas y supervisadas por la CNMV con el apoyo del Banco de Espana.

Esta nueva medida podria beneficiarnos en el caso de que a la hora de
plantear el analisis econdmico-financiero obtuviéramos resultados
desfavorables y en algin momento de vida de la empresa, buscar otras fuentes
de financiacion y no depender de las entidades bancarias. Ademas,
anteriormente ya se ha sefialado que esta empresa no cuenta con financiacion
ajenay podria ser una alternativa a tener en cuenta.

Por otro lado, destacar que la carga fiscal que sufren las empresas espafolas
es mayor que la de otros paises europeos. Segun el informe “Paying Taxes
2014 “emitido por la consultora PwC y el Banco Mundial, Espana se situa en el
tercer pais europeo, -por detras de Italia y Francia- con mayor presion fiscal
para las empresas.

3.2.2 Factores Econdmicos

Engloba todos aquellos elementos en relacion con los ciclos econémicos, los
tipos de interés, las politicas econdmicas llevadas a cabo por el gobierno, entre
otras.

El contexto actual de la economia espafiola se caracteriza por estar inmersa en
una situacion de crisis que tiene origen en la crisis financiera mundial que tuvo
lugar en el 2007. En nuestro pais han coincidido dos crisis: la financiacion
mundial y la inmobiliaria espafiola, con efectos acumulados en el quebranto de
nuestra economia, ambas influidas por una enorme dependencia de la
financiacion exterior.

El origen de la crisis financiera mundial se remonta al afio 2006 en Estados
Unidos, la turbulencia financiera inicio la crisis inmobiliaria, la llamada
32



Trabajo final de carrera

“explosion de la burbuja inmobiliaria” que provocé la declaracion en quiebra de
numerosas entidades financieras. Los motivos subyacentes a esta situacion
fueron la inestabilidad financiera con las llamadas “hipotecas subprime”
(préstamos de alto riesgo a personas que dificultosamente podran devolverlos),
que a su vez se vio agravada por condicionantes econdémicos: bajada de
precios de la vivienda, subida de precios en los productos basicos,
especialmente el petrdleo y los alimentos asi como disminucion del consumo,
pérdida de empleos y el incremento de la inflacion.

En el caso de Espafa, la repercusion de la crisis de EEUU se unio al
“pinchazo” de nuestra burbuja inmobiliaria, con efectos acumulados en el
deterioro de nuestra economia. De éste sector dependian de forma directa
subsectores como la construccion, electroquimica, cementera, productores de
pinturas y tintas, etc. que sufrieron el efecto dominoé y fueron empujados a la
quiebra con la consecuente desaparicion en el mercado. Sin embargo, la
repercusion que ha ocasionado esta afectando en todos los sectores de la
economia, obstaculizando la actividad de las empresas que operan en cada
industria.

En el Boletin Econdmico del 2013 (Banco de Espafa, 2014) y el Instituto
Nacional de Estadistica (INE) se obtiene informacion precisa y de los
indicadores econdmicos para determinar cuél ha sido la evolucion de en los
altimos afios, en qué situacion estamos y que proyecciones se han realizado
para el futuro.

Producto Interior Bruto (PIB)

EL PIB es un indicador representativo que representa la produccién total de
bienes y servicios llevada a cabo en un pais durante un periodo determinado,
Unicamente dentro de su territorio. Esta medida macroecondmica es un reflejo
de la competitividad de las empresas y medida del bienestar material de una
sociedad. Ademas nos indica cual es el ritmo de la economia de un
determinado pais.

A continuacion, mostramos la evolucion de este indicador desde el afio 2010 a
través de la informacidbn que nos proporciona el Instituto Nacional de

Estadistica (INE).

Grafico 1: Evolucién del PIB, 2014
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llustracion 2: Evolucion del PIB, 2014
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El siguiente grafico representa las variaciones porcentuales del PIB generado
en nuestra economia desde el afio 2011 hasta el tercer trimestre de 2014,
aunqgue este Ultimo dato es estimado. Podemos destacar un punto de inflexion
en el tercer trimestre de 2013 apuntando cierta recuperacion econémica con
una variacion positiva del 0,1 %, este cambio de tendencia se extiende hasta el
altimo trimestre de 2014 con una estimacion de crecimiento de hasta el 0,5%.
La variacion del PIB en el tercer trimestre de 2014 respecto al mismo periodo
de 2013 es del 1,6%, frente al 1,3% del segundo trimestre de 2014.

Se trata de la primera publicaciéon del avance del PIB trimestral realizada en la
base contable 2010, y por tanto, elaborada de acuerdo con el nuevo estandar
metodoldgico obligatorio de la Unién Europea: el Sistema Europeo de Cuentas
Nacionales y Regionales (SEC-2010), aprobado mediante el Reglamento (UE)
N° 549/2013 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 21 de mayo.

Este resultado se produce como consecuencia de una mejora de la aportacion
de la demanda nacional, que es compensada en parte por un empeoramiento
de la aportaciéon de la demanda externa.

Demanda Nacional
Examinando a los dos elementos principales de la demanda nacional, el gasto
en consumo final muestra una variacion anual mayor en el tercer trimestre de

2014 que en el anterior mientras que el ritmo anual de variacion de la inversion
en capital fijo es levemente menor en el tercer trimestre respecto al anterior.
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El gasto en consumo final de los hogares muestra un crecimiento anual del 2,7
%, 4 décimas superior al trimestre anterior, esta tendencia positiva viene dada
por una mejora generalizada en todos sus componentes a excepcion de los
bienes semiduraderos y duraderos.

Respecto al gasto en consumo final de las Administraciones Publicas, también
se ha registrado un crecimiento positivo respecto al trimestre anterior,
registrando una variacion anual en volumen del 0,9%. La demanda de activos
de bienes de equipo presenta un crecimiento del 9,5% este trimestre, frente al
12,7% del trimestre anterior, en sintonia con la evolucién conjunta de los
indicadores de produccion y cifra de negocios industrial y de comercio exterior
de este tipo de bienes.

Por dltimo, atendiendo la inversion en activos de Construccion, aunque sigue
presentando tasas negativas, mejora ocho décimas su tasa anual, que pasa del
—2,0% al —1,2%, esta mejora se produce como consecuencia de un incremento
de la inversion en inmuebles residenciales y no residenciales.

Demanda exterior

La contribucion de la demanda exterior neta de la economia espafiola al
crecimiento anual del PIB trimestral se mantiene en —0,9 puntos. Tanto las
exportaciones de bienes y servicios como las importaciones presentan
crecimientos superiores a los del trimestre precedente, si bien el aumento es
mas acusado en el caso de las importaciones.

Las exportaciones de bienes y servicios ascienden en 3,1 puntos su
crecimiento, pasando del 1,5% al 4,6%. Esto se debe principalmente al
progreso generado en los bienes, un cambio de tendencia en las exportaciones
de servicios no turisticos, registrando tasas porcentuales positivas. Puesto que
en el caso del gasto producido por los no residentes en nuestro territorio ha
disminuido en 2,2 puntos.

En el caso de las importaciones, también se registra un incremento en
pasando del 4,8% al 8,2%. Los componentes que han favorecido esta
evolucion positiva son una mejora en las importaciones de servicios no
turisticos registrando una tasa de 6,7% frente a un 5,1% marcado en el
trimestre anterior.

Por su parte, el gasto de los residentes en el resto del mundo incrementa ocho
décimas su crecimiento este trimestre, pasando del 8,7% al 9,5%.
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llustracién 3: Evolucion D nacional y ext
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Estudiando el crecimiento anual del PIB espafiol en el tercer trimestre de 2014
desde el punto de vista del gasto, se observa una mayor contribucién de la
demanda nacional pasando de 2,2 puntos frente a 2,5 respecto al trimestre
precedente y una aportacion de la demanda externa que se mantiene respecto
al trimestre anterior (-0,9 puntos).

Continuando el analisis macroecondmico, pasamos al empleo, factor
gravemente afectado por la crisis y uno de los principales problemas que
afectan a la sociedad espafola.

Vamos a estudiar la evolucion de la tasas de paro y cual ha sido el
comportamiento en cada uno de sectores de la economia en términos de
puestos de trabajo equivalentes a tiempo completo.

llustracion 4: Evolucion Tasa de paro, 2014
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Este grafico muestra cual ha sido la evolucion del niumero total de parados en
tasa anual desde el afio 2011 hasta el tercer trimestre de este afio. Detectamos

un punto de inflexion importante en el segundo trimestre del afio 2012, donde
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se alcanza un porcentaje del 18,31% sobre el total de poblacion activa, a partir
de este punto se van registrando porcentajes menores hasta el cuatro trimestre
del 2013, en el que observamos se registra una variacion porcentual negativa (-
1,42 %) una disminucién bastante representativa respecto al trimestre anterior
(2,05 %). La bajada del paro en variacion anual es del —8,68%. La cifra total de
desempleados se ha reducido en 515.700 personas en un afio, con un
descenso de 367.300 en los hombres y de 148.300 entre las mujeres. La tasa
de paro se ha reducido en 1,98 puntos porcentuales con relacion a la tasa de
hace un afilo que se situaba en un 25,65%.

Por edad, en términos anuales, la reduccion del desempleo afecta a todos los
grupos, excepto a los trabajadores de 55 y de mayor edad.

Concluimos diciendo que el numero de parados disminuye este trimestre en
195.200 personas y se sitia en 5.427.700 de personas. Este decremento
supone el mayor descenso en términos absolutos en un tercer trimestre de la
serie de la EPA. La variacion trimestral del desempleo es del —3,47% (del —
2,10% en términos desestacionalizados), lo que supone la mejor en un tercer
trimestre desde 2006.

Para poder conocer los puestos de trabajo equivalentes a tiempo completo, a
continuacion se muestra una tabla en el que se clasifican las profesiones en
funcién de ocupados y asalariados.

Tabla 2 Clasificacion puestos trabajo

Empleo. Puestos de trabajo equivalentes a tiempo completo.
Tasas de variacion interanual

2013 2014

Tr.l  Tedl Tell TedV Ted Tl Trdll
Ocupados 43 -39 -30 -18 06 08 14
Agricultura, ganadernia, sivcultura y pesca 58 31 05 01 91 14 27
Industria 47 47 53 37 -30 07 1.8
- Industna manufacturera 47 486 52 35 30 08 1,8
Construccion -130 151 118 87 92 41 01
Sendcios -34 31 20 10 00 1.5 1.6
- Comercio, transporte y hosteleria 36 27 16 04 00 18 19
- Informacion y comunicaciones 44 -56 -13 00 -30 -07 24
- Actiidades financieras y de seguros 37 32 27 286 -27 -31 -31
- Actiidades inmobiliarias T3 92 07 -28 54 61 17
- Actiidades profesionales 24 43 41 A7 16 33 25
- Administracion pdblica, sanidad y educacidn 41 36 19 15 06 10 10
-Activdades artisticas, recreativas y otros seicios 12 02 12 04 17 13 21
Asalariados 52 49 -36 -20 05 13 18
Agricultura, ganaderia, silMcultura y pesca 85 37 05 04 196 23 01
Industna 46 45 -54 -39 -30 -08 1.8
- Industna manufacturera 47 44 53 38 30 07 1.7
Construccion -142 169 127 96 95 -36 08
Senicios 44 42 28 1A 0.1 20 20
- Comercio, transporte y hosteleria 51 43 -23 -04 04 27 286
- Informacién y comunicaciones -40 60 -13 02 28 10 20
- Actiidades financieras y de seguros -43 38 -31 .27 27 -29 -31
- Activdades inmobiliarias 95 132 -23 74 3,3 4.7 1,0
- Activdades profesionales -32 55 52 -24 -23 37 29
- Administracion pablica, sanidad y educacion 41 38 -22 16 05 08 08
- ActiMdades artisticas, recreativas y otros senicios -39 13 14 06 27 31 44

Fuente: INE, 2014
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Se registra un leve descenso en la variacion trimestral en términos de puestos
de trabajo equivalentes a tiempo completo, pasando de 0,7% a 0,5 %, es decir,
dos décimas inferior a la experimentada en el trimestre anterior. Sin embargo,
si los examinamos en términos anuales, se da una evolucién positiva creciendo
de un 0,8 % a un 1,4 %. Estos porcentajes se traducen en un incremento neto
de aproximadamente 220 mil empleos equivalentes a tiempo completo en el
periodo de un afo.

Analizando los distintos sectores, vemos como la caida mas representativa la
experimenta el sector de la Agricultura, que venia presentando una tasa
negativa de -1,4 % y que en el ultimo trimestre ha alcanzado un -2,7%. Por otro
lado, los comportamientos més favorables en términos de empleo se han
registrado en los siguientes sectores de la economia: Industria, Construccion y
Servicios.

La Industria registra una variacion del 1,8 % frente al —0,7% del segundo
trimestre. Por parte de la Construccién, sigue presentando tasas negativas, se
registra una tasa del —0,1%, cuatro puntos superiores a la mostrada en el
trimestre precedente (—4,1%). Finalmente, el empleo de los Servicios mejora en
una décima su registro anterior, situandose en el 1,6%.

Esta mejoria en el empleo ocupado se mantiene también en el empleo
asalariado, cuya tasa de variacion pasa del 1,3% al 1,8%. Por su parte, el
empleo no asalariado registra en el tercer trimestre una tasa del —1,0%, un
punto y dos décimas superior a la registrada en el trimestre precedente (-
2,2%).

La situacién del desempleo en Espafia resulta preocupante, ya que la tasa de
personas desempleadas alcanza mas del 25% de la poblacion activa, a pesar
de que se esté registrando cierto crecimiento del empleo, el ritmo de cambio
es lento.

Segun los estudios realizados por el Fondo Monetario Internacional, para el
afio 2015 se preveé continuar con una mejora en el area del empleo, entre otras.
Tanto el Gobierno como el FMI coinciden en una bajada de la tasa de paro por
debajo del 24% de la poblacion activa, concretamente en un 23,5 % creando
alrededor de 130.000 puestos de trabajo.

El siguiente gréafico representa las proyecciones realizadas por el FMI respecto
a la tasa de desempleo hasta el afio 2019:
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llustraciéon 5: Tasa del desempleo

» Tasa de desempleo
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Fuente: FMI, 2014

Como se puede observar, para el afio 2015 se preveé alcanzar un 23,5 % de la
tasa de paro, este dato estd por encima de las predicciones realizar por el
Gobierno, que apunta una disminucion del paro en un 22,9 %. El escenario que
proyecta el FMI para los proximos afios supone una continuacion en la
disminucién parados hasta alcanzar un 18,5 % de la poblacién activa.

Otra de las variables que se ha visto afectada por la crisis econdémica ha sido el
indice de Precios al Consumo o IPC. Se define como un indice en el que se
valoran los precios de un conjunto de productos determinados sobre la base de
la encuesta continua de presupuestos familiares (Encuesta de gastos de los
hogares), que una conjunto de consumidores adquiere de forma habitual, y la
variacion con respecto del precio de cada uno, respecto de una muestra
anterior.

Este indicador nos permite conocer cual ha sido la variacién en los precios de una
cesta de la compra de productos basicos (alimentacion, vivienda, transporte,
comunicaciones, etc.) de cualquier familia media espafiola. Esta variacion nos
permitira conocer la inflacion (o deflacion) a la que éstos se ven sometidos y a la que
después se referenciaran para actualizar sueldos, deudas, pensiones y coste de la
vida.

Al igual que el resto de indicadores macroeconomicos, existen indicios de mejora
registrando tasas de variacidn negativas durante los dltimos meses, estudiando la
informacion proporcionada por INE, el siguiente grafico nos muestra la evolucién anual
del IPC en base 2011 experimentada desde el afio 2013 hasta noviembre de 2014:
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llustracion 6: Evolucién Anual del PIB, 2014

Evolucién anual del IPC, base 2011 (!
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De acuerdo con el indicador adelantado elaborado por el INE, la inflacion anual
estimada del IPC el mes de noviembre se sitta en -0,4%. Contindan
registrandose variaciones negativas de forma consecutiva desde el mes de

Julio.

En caso de ratificar este dato orientativo del IPC de noviembre, supondria una
disminucién en su tasa anual de tres décimas, ya que en el mes de octubre
esta variacion fue del —0,1%. Este descenso experimentado se debe
principalmente a la bajada de precios correspondiente a los productos
energéticos (electricidad y gasolinas), lo que a su vez estéa vinculado a la caida
del coste del petroleo en los mercados internacionales.

Tras haber examinado diferentes indicadores macroecondémicos, podemos
afirmar que continuamos en una situacién de crisis econdémica pero se
comienzan a dar indicios de recuperacion, aunque de forma lenta.

Segun la OCDE, se prevé que la recuperacion se acelere gradualmente
durante los préximos dos afios con una progresiva contribucién de la demanda
interna, una mejora del mercado laboral y el aumento de la confianza en el
mercado que favoreceran el consumo privado, mientras que la mejora de las
perspectivas economicas y la fortaleza de las exportaciones deberian estimular
la inversion. Sin embargo, existen otros elementos que continuaran frenando la
actividad: las restrictivas condiciones de financiacion actual y la consolidacion

fiscal.
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Esta situacion de crisis, vigente en Espafa, afecta a Conecta2 del mismo
modo que a las restantes empresas. Las compafiias cuentan con un menor
presupuesto para el funcionamiento de su organizacién, y sobre todo deciden
invertir menos en areas relacionadas con la comunicacion y la publicidad.

Con el nuevo auge de las tecnologias y los medios digitales -que muchos de
ellos son gratuitos- las empresas prescinden de contratar a un tercero para que
les gestione su comunicacioén, prefiriendo invertir este capital en otra area de la
organizaciéon. Sin embargo, esta concepcion poco a poco va cambiando y las
organizaciones comienzan a ser conscientes de lo importante que es la
comunicacion para lograr en Gltima estancia un aumento en sus beneficios.

3.2.3 Factores Socio-Culturales

Continuando el estudio del entorno en el que se encuentra Conecta2, vamos a
examinar los factores sociales que en mayor o menor medida pueden afectar a

esta organizacion.

En primer lugar revisaremos cual ha sido la evolucién de la poblacion espafiola
en los ultimos afios, segun los datos publicados por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE), el siguiente grafico recoge informacion relativa a los
residentes esparfioles desde el afio 2001 hasta el afio 2014:

llustraciéon 7: Evolucion de la poblacion en Espafia
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El grafico anterior muestra una clara tendencia de crecimiento acusado desde
el afo 2001 hasta el aflo 2009, donde se ralentiza dicha tendencia,
permaneciendo mas o menos constante hasta este ultimo periodo.

A fecha 1 de enero de 2014, la poblacion espafiola se situaba en 46.507.760
habitantes, o que supuso un descenso en el numero de personas respecto al

afio anterior, que se situaba en un total de 46.727.890.

En términos relativos, la poblacion se redujo un 0,47% durante el afio 2013,
frente al descenso del 0,19% registrado a lo largo de 2012. Se acrecienta asi el
ritmo de decrecimiento de la poblacion que se traduce en un flujo de 220.130

personas menaos.

Es importante determinar cuales han sido los factores que han provocado esta

descenso poblacional y a qué rangos de edad corresponden.

Esta tendencia de decrecimiento reside, principalmente, al Rosa Lopeztino
aumento de las defunciones y a la disminucién de los nacimientos. En 2013
Espafia registré un saldo migratorio negativo de un total de 256.849 personas.
Este saldo, representa un 80,2% mayor que en 2012, estuvo provocado por un
incremento de la emigracion en un 22,7% asi como el descenso del 4,3 de la

inmigracion.

El descenso de poblacion se originé en el rango de edades comprendidas entre
15 y 39 afios, en un 3,1% (477.851 personas) y entre los nifios menores de 5
afos, que disminuyé en un 4,2% (102.358 nifios). Ademas, se detecta un
decrecimiento en el grupo de edad de 75 a 79 afios ocasionado por la llegada a
dichas edades de las generaciones mas reducidas nacidas durante la Guerra
Civil. Se debe tener en cuenta que debido al contexto actual, se ha provocado
una intensificacion de migracion al extranjero por parte de los residentes

espafioles. Como bien se justifica a través de los datos aportados por el INE:
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llustracién 8: Evolucién de la migracién exterior, 2013

Evolucion de la migracién exterior de Espana por afios (2008-2013)
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Se observa como el nimero de emigraciones por parte de los espafioles es un
hecho desde que la crisis econémica y financiera azotara al pais. Fue en el afio
2010 cuando se registro por primera vez un saldo negativo al superar el total de
las emigraciones las inmigraciones, sin embargo, este fenOmeno cada vez es
mas acusado.

Segun los ultimos datos disponibles, en el afio 2014, el flujo inmigratorio
alcanzaria el 332.522 de inmigraciones, lo que supone en términos relativos un
14,3% mas que en el afio anterior. Sin embargo, un total de 417.191 personas
decidirian marcharse de Espafia para residir en otro pais. De este modo,
continuaria la tendencia por quinto afio consecutivo de registros negativos en el
saldo migratorio en el extranjero (—84.669 personas).

Espafia atravesé un periodo en el que la sociedad no tenia preocupacion por la
busqueda de trabajo, antes no era tan comun poseer un titulo universitario o
una formacion especifica, sin embargo, la situacion ha dado un giro de 360°. El
mercado estd saturado siendo la demanda muy superior a la oferta laboral,
esto ha provocado un aumento de la competitividad importante, que se ha
traducido en obtener la mayor formacion posible. La informacion de los flujos
migratorios examinada anteriormente, confirma que hemos pasado a ser una
poblacién emigrante tanto a nivel formativo como laboral.

Por otro lado, es importante destacar el tipo de estructura que representa
nuestro pais, para determinar las caracteristicas que presentan en el momento
y la evolucion a lo largo del tiempo de la poblacidén espafiola, analizar el tipo de
sociedad y el grado de desarrollo econdémico en el que nos encontramos, etc.
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En la siguiente ilustracion, se puede observar la piramide poblacional en el afio
2013 y su proyeccion en diez afios:

llustracion 9: Piramide de poblaciéon Espafa

Piramide de poblacién. Afios 2013 y 2023
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Fuente: INE, 2014

Las caracteristicas demograficas de Espafia son similares a las poblaciones de
Europa Occidental. Su piramide de poblacién va adoptando una forma de urna
(regresiva) mas amplia en el centro y estrechandose en la base, propia de poblaciones

desarrolladas.

La simulacion plasmada muestra la intensidad del proceso de envejecimiento de la
poblacion residente en Espafia, acelerado ahora por el descenso de la natalidad y el
saldo migratorio negativo. Como consecuencia de este proceso, la pérdida de
poblacion se centralizar4 en el intervalo de edad 20-49 afios, lo que supondrd una
reduccion en 4,7 millones de habitantes en los proximos diez afios. Ademas, la caida
de la natalidad también afectaria a que se disminuyera en la proxima década el

numero de nifios de edades inferiores a 10 afios.
Por el contrario, los grupos de edad a partir de los 50 afios se incrementarian

considerablemente. Concretamente, en nuestro pais residirian alrededor de 9 millones

de personas mayores de 64 afios, 1,5 millones mas que en la actualidad.
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En definitiva, si contindan las tendencias demogréaficas actuales (caida de la natalidad,
fuertes migraciones al exterior) Espafia perderia alrededor de 2 millones de habitantes

en la préxima década.

Podemos concluir afirmando que los factores sociales estdn estrechamente
relacionados con los econdmicos. Los habitantes espafioles encuentran cada
vez mas dificultades a la hora de encontrar un empleo, por lo que muchos
habitantes deciden buscar por otros territorios o invertir mas en formacion. Por
otro lado, el descenso en el numero de nacimientos registrado también esta
vinculado al factor econémico, en cuanto a que las familias no pueden hacer
frente a los gastos que conllevan el mantenimiento de los hijos. Esta situacion
se acentlia un pais que esta envejecido, cuya proyeccion futura es continuar en

esta linea.

Lo expuesto anteriormente, tiene consecuencias negativas para Conecta2 en
cuanto a que este grupo de personas entrada en una edad avanzada,
desconocen los avances tecnoldgicos y su uso en el ambito laboral, por lo que,
en el caso de empresarios en torno a estas edades o bien desconocen esta via
de comunicacién o no les interesa adentrarse a conocerlo ni implantarlo en su

organizacion.

3.2.4 Factores Tecnoldgicos

Hacen referencia a la inversién en | + D realizada en los diferentes sectores, la
innovacion de las TIC y como repercuten en el mundo empresarial, vy la
promocion del desarrollo tecnolégico que se experimenta en el entorno.

Segun los datos provisionales publicados por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE) el gasto en Investigacion y Desarrollo (I1+D) realizado en el
afo 2014, ha disminuido respecto al 2012 situandose en 13.052 millones de
euros. Dicho gasto represent6 el 1,24% del Producto Interior Bruto (PIB), frente
al 1,27% que supuso el afio anterior.

El siguiente grafico nos muestra cual ha sido la inversion realizada en el sector
empresarial, la Administracion publica y en la ensefianza superior:
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llustraciéon 10: Gasto en |+D
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Vemos que la inversion en I+D no varia mucho en 2013 Respecto al 2014 en lo
gue respecta a los distintos sectores, el de las empresas sigue representando
el mayor porcentaje sobre el gasto total en I+D, lo que supone en términos
relativos un 53,2%.

En cuanto a las nuevas tecnologias, la permanente innovacién tecnolégica
continla ofreciéndonos novedades afio tras afio, lo que nos obliga como
organizacibn a mantenernos actualizados para conseguir un buen
posicionamiento en el mercado. Como ya se ha sefialado en la primera parte
de este documento, la presencia digital es fundamental hoy en dia para lograr
el mayor alcance.

En un entorno dindmico, en un mercado globalizado en el que nos
encontramos, donde cada vez se impone mas la mentalidad 2.0 para ganar
competitividad, basada en una comunicacion bidireccional entre empresa y
cliente (potencial y existente) asi como en la adaptacion de las necesidades de
los mismos, la implantaciéon de las TIC'S (Tecnologias de la informacion y la
comunicacioén) se convierten en un pilar fundamental para las organizaciones.

Cada vez mas, las organizaciones optan por estas nuevas herramientas que
ofrecen las TIC'S para consolidarse en el mercado, puesto que influyen
directamente sobre su imagen corporativa, reputacién online y posicion positiva
en la Web, mayor acercamiento hacia los clientes, etc. Sin embargo, unos
buenos resultados estan vinculados a una buena gestion de las mismas.

Podemos decir que la tendencia actual son las llamadas “Redes sociales” como
son Facebook, Twitter o LinkedIn, aunque existen otros medios. La popularidad
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gue han ganado durante los ultimos afios esta mas que clara, y mas adn los
beneficios que reportan una buena gestion de estas plataformas. Los
beneficios estan asociados al conocimiento de las inquietudes, necesidades y
opiniones de los usuarios, que pueden ser nuestros clientes o potenciales
clientes. Generar conversacion es una informacién valiosa para la empresa
porque repercute directamente en sus ganancias.

Estas novedades tecnolOgicas que se integran en las empresas con mas
frecuencia a dia de hoy, es precisamente lo que Conecta2 tiene como objeto
social, gestionar la comunicacién de las organizaciones e instituciones a través
del uso de herramientas digitales con la finalidad de mejorar la presencia de
sus clientes ante el mercado. Por ello, los avances que se den en este ambito
repercuten positivamente a nuestra organizacion, puesto que podran ayudar a
ejecutar mejor sus tareas y poder ofrecer a los clientes servicios mas
novedosos e innovadores.
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3.2.5 Conclusiones del Analisis PEST:

Tabla 3: Conclusiones andlisis Pestel

FACTORES POLITICOS-LEGALES

FACTORES ECONOMICOS

Cada vez, mas medidas para reestructurar la
economia.

Nuevas fuentes de financiacion para las
organizaciones.

Espafia uno de los paises con mas carga
fiscal.

Tasa de paro decreciendo, pero sigue
siendo alta.

Aumento de la morosidad de las empresas.
Evolucién negativa del desempleo
Quiebra y cierre de las organizaciones.

Indicios macroeconémicos de mejora Yy
salida de la crisis.

FACTORES SOCIO-CULTURALES

FACTORES TECNLOGICOS

Disminucién de la natalidad y aumento de los
flujos migratorios al extranjero.

Aumento del envejecimiento de la poblacion.

Mayor importancia de la formacion.

Inversion [+D espafiola disminuye con
respecto el afio anterior.

Cambios tecnolégicos e innovaciones que
facilitan la creacion de herramientas de
comunicacion.

Mentalidad 2.0 la comunicacion
bidireccional.

Fuente: elaboracion propia, 2015
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3.3 MICROENTORNO

Para analizar el entorno especifico de la empresa, haremos uso del modelo de las
cinco fuerzas, desarrollado por Michael Porter. Esta herramienta analitica fue
desarrollada con la finalidad de valorar el atractivo (potencial de beneficios) de las
diferentes industrias en términos de las diferentes fuerzas competitivas y detectar las
potenciales amenazas del exterior. Aunque inicialmente se aplic6 pensando en
empresas privadas, tiene valor para la mayoria de las organizaciones. (Fundamentos
de estrategia, Jhonson, Scholes y Whittington. 2010). Estas fuerzas competitivas son:

[lustracion 11: Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Entrantes

potenciales

Amenazade
entrada

Proveedores ‘ Rivali E.la.d
competitiva

Poderde
negociacion

Poderde
negociacion

=

Compradores

Amenazadelos
sustitutivos

Fuente: Elaboracion propia a partir de Johnson, G., Scholes, K.y
Whittington, R. "Fundamentos de estrategia", 2010.

El modelo es dinamico, porque todas las fuerzas que intervienen estan en
constante cambio. Los tedricos defienden que este marco no debe ser usado
Gnicamente como un punto de partida, sino que tiene que ser continuamente
actualizado y revisado, de manera que la estrategia de la empresa se adapte lo
mejor posible al entorno en todo momento (Cuypers, 2010).

3.3.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores
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Para explicar mejor este factor, nos centraremos en analizar las “barreras de
entrada” que se definen como las dificultades que encuentra una empresa a la
hora de poder acceder a una nueva industria. Estas barreras o dificultades
pueden ser de caracter diferente (econémicas, politicas, sociales).

Elevadas barreras de entrada en una industria son buenas para las empresas
gue compiten en ella, puesto que se veran protegidos de nuevas entidades que
deseen entrar en el mercado, mientras que las empresas que no estén
presentes en el mercado les interesara que no existan o sean escasas para
poder acceder facilmente.

Algunas barreras de entrada que afectan a la industria en la que opera
Conecta2 podrian ser:

- Costes y capacidad econdmica: las caracteristicas del negocio no
requieren de una gran inversion inicial, puesto que la actividad que
desempefian estas empresas es de forma digital a través de
herramientas que ofrece la Red de forma gratuita o a un coste muy bajo,
no son necesarios muchos recursos tangibles, algunos de estos
recursos seria tener buenos equipos informaticos con los que poder
desarrollar las tareas de desarrollo web y disefio, puesto que necesitan
tener computadoras mas potentes y con software determinado. Ademas
de contar con un espacio donde poder trabajar el equipo de empleados
al completo, pero en un lugar de alquiler.

En definitiva, no resulta un esfuerzo econémico grande introducirse en esta
industria desde el punto de vista econémico.

- La experiencia: constituye una barrera de entrada importante, debido a
gue aquellas empresas presentes en el mercado que vengan ejerciendo
esta actividad durante afios, cuentan con una ventaja competitiva al
haber logrado mejorar sus métodos de trabajo, organizacién, mayor
conocimiento de perfil clientes, aprender de los errores cometidos en el
pasado... en definitiva, consiguen ser eficientes y ello se traduce en una
reduccion de costes que repercute positivamente en el margen obtenido.

En el caso de nuestro sector, existen numerosas empresas que ofrecen
los servicios de consultoria en el area de comunicacion, y cada vez con
mayor frecuencia, puesto que existe una tendencia creciente en la
importancia del posicionamiento online y las plataformas en internet

50



Trabajo final de carrera

como negocio debido principalmente a que se trata de un medio nuevo
relativamente barato y que se esta implantando con firmeza entre los
usuarios. La demanda es cada vez mayor, y esto genera que las
empresas reaccionen ante esta necesidad latente.

- Diferenciacién: las empresas establecidas cuentan con marcas, prestigio
o fidelidad de los clientes. En el caso de la industria de consultoria de
comunicacién conseguir esta ventaja competitiva resulta complicado,
puesto que las organizaciones de este tipo ofrecen servicios muy
similares que los usuarios no distinguen diferencias significativas.
Ademas, cuanto mas se reconoce una marca en el mercado, mayor
poder de atraccion posee sobre los nuevos clientes. Los motivos que
incitan elegir esta organizacion se deben principalmente por el poder de
recomendacion de los usuarios que estan satisfechos, la reputacion
como marca, etc. Son elementos que generan en los nuevos
consumidores una seguridad a la hora de contratar con ellos.

3.3.2 Amenaza de productos sustitutivos

Se trata de productos o servicios que ofrecen beneficios similares a los
productos o servicios de una industria determinada pero mediante un proceso
diferente. Los sustitutos pueden disminuir la demanda de una determinada
categoria de bienes en la medida en que los clientes cambian hacia las
alternativas.

En el caso de nuestro sector es muy facil encontrar productos sustitutivos si
consideramos los servicios que se ofrecen por separado, es decir, los servicios
de disefio, branding y creacion de marca pueden sustituirse por los trabajos de
un disefiador grafico autbnomo o bien por alguna agencia de publicidad. Del
mismo modo ocurre con la gestiébn y mantenimiento de las redes sociales, que
puede llevarse a cabo por medio de agencias o de forma autbnoma, en el area
de desarrollo se podria sustituir con los servicios de empresas de software e
informatica. Sin embargo, si consideramos los servicios de Conecta2 como un
conjunto, No encontramos sustitutivos porgue no existe otro tipo de empresa
que ofrezca en “un mismo paquete” el conjunto de servicios liderado por una
estrategia de comunicacion. Es aqui donde esta consultora destaca por tener
esta ventaja competitiva, tener la posibilidad de ofertar a un cliente toda la
gestion de la comunicacion corporativa de una organizacion en un mismo
proveedor contando trabajadores especializados en cada area y por tanto,
asegurando la efectividad del servicio.
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3.3.3 Poder de negociacion de los proveedores

Son aquellos que suministran a la organizacion aquello que necesitan para la
produccion de sus bienes o servicios como son la maquinaria, las fuentes de
financiacion, materias primas, equipamientos, etc.

El poder de los proveedores serd mayor cuando existan pocos proveedores en
un mismo mercado, podemos decir que existen elevados costes de cambio, es
decir, que a los compradores cambiar de uno a otro le resulte caro y ademas
sean capaces de eliminar a los compradores que actian como intermediarios
(integraciéon vertical hacia delante). Un mercado por tanto, no sera atractivo
cuando los proveedores estan muy bien organizados, tengan fuertes recursos y
puedan imponer sus condiciones de precio y tamarfio del pedido.

En nuestro sector, no consideramos proveedores de materias primas ni
tenemos un proceso de transformacion, ya que se trata de una agencia que
trabaja online, por lo que Unicamente consideramos los productos informéticos
y el material de oficina.

Los precios de estos elementos suelen venir impuestos de modo que hay que
ajustarse a ellos, como no se trata de una gran empresa no podemos
beneficiarnos de paquetes econdémicos por compra al por mayor, sin embargo,
no es un punto que afecta a nuestro ritmo de funcionamiento ni nos afecta a
nivel de ingresos de forma significativa.

Consideramos como proveedores directamente relacionados con el desarrollo
de nuestra actividad: Facebook como ventana de publicidad de nuestros
clientes a través de los servicios de Facebook Adwords y Google con la
herramienta analitica llamada Google Analytics y la estrategia SEM. En cuanto
al departamento de desarrollo, son importantes los proveedores de dominios y
hosting informatico para el hospedaje de webs de nuestros clientes.

Si que experimentariamos un elevado coste de cambio de proveedor. En
primer lugar, la gestién del Social Media es una de las actividades principales
gue se desarrollan en Conecta2 y Facebook es una potente red social que
gestionamos a los clientes, ademas de cuidar su imagen a través de la
elaboracion de publicaciones en esta plataforma, el servicio de Facebook
Adwords ayuda a potenciar su presencia a través de campafas publicitarias.

52



Trabajo final de carrera

No existe una red social mas potente que Facebook hoy en dia, por lo que
perder este proveedor nos afectaria negativamente.

Del mismo modo ocurre con Google, uno de nuestros departamentos esta
dedicado a la analitica web, esto quiere decir procesar y analizar la informacién
que se extrae del comportamiento del usuario en su interaccién con una web.
Algunas de las medidas que proporciona esta herramienta son el conocimiento
de: las paginas vistas, usuarios uUnicos, visitas, tiempo de navegacion,
porcentaje de rebotes, etc.

Se trata de una potente herramienta para determinar el impacto que esta
teniendo una determinada web o webs, la informacion que desprende es muy
atil para la toma de decisiones, por lo que, una buena gestibn ayudara a
interpretar los datos de una manera mas eficaz.

Aunque existen mas proveedores que ofrecen este servicio, Google es el
favorito por los profesionales. Ademas, es el motor de busqueda méas usado en
el mundo. Los motores de busqueda son el punto de partida de un usuario que
esté buscando algo en Internet, pues responde a una busqueda que se hace
en el formulario de basqueda y emiten un listado de sitios que es la elaboracion
de las palabras solicitadas en el formulario. Estas palabras estan sometidas a
un algoritmo. Invertir en campafias de publicidad en Google o SEM (Search
Engine Marketing) implica tener un buen posicionamiento web y esta accesible
a millones de internautas.

Por otro lado, los proveedores de hosting web también representan un elevado
coste para nuestra organizacién, ya que, el proceso de migraciéon web resulta
complejo. Por otro lado, la eleccion de este proveedor dependerd de un
conjunto de requerimientos, que seran distintos en funcion de cada cliente.

3.3.4 Poder de negociacion de los consumidores

La influencia de los compradores de intervenir en el precio a través de una
negociacion sera alta o baja, dependiendo del tipo de servicio y la cantidad que
desee contratar, el tipo y tamafio de empresa y los ingresos que van a suponer
para nuestra organizacion, ademas dependera si se trata de un cliente
recurrente, es decir, que se acuerda la prestacion de un servicio durante un
plazo determinado de tiempo.
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En cuanto a la industria en la que opera Conecta2, podemos decir que los
compradores tienen un poder de negociacion fuerte, debido principalmente al
namero de agencias de publicidad, consultorias de comunicacién y marketing
online que estan presentes en el mercado. Podemos afirmar que existen bajos
costes de cambio para éstos, ya que pueden acceder a otras empresas
similares a la nuestra con facilidad.

El elemento que usualmente condiciona el cambio de proveedor suele ser el
precio fijado. En el caso de nuestra consultora, existe un listado de productos y
servicios por el que se establece un precio para cada uno, sin embargo, estos
pueden variar ligeramente en funcién de las necesidades de cada cliente para
tratar de ajustarse lo maximo posible a la situacion de cada comprador.

Lo mas habitual en esta consultora es trabajar con planes de comunicacion que
integrardn mas o menos servicios en funcioén de las necesidades del cliente, de
modo que, cada proyecto sera distinto y tendr4 un precio diferente. Para
Conecta2 lo mas importante es la fidelizacion de sus clientes, por este motivo,
tratan de ajustarse lo maximo posible a sus requerimientos a nivel econémico y
de ejecucion.

En cuanto a la amenaza competitiva del comprador, es posible que si que
existan ciertos servicios que el propio comprador pueda realizar por si mismo
sin necesidad de contratar nuestros servicios, es lo que se denomina como
“‘integracion vertical hacia atras”. Los servicios a los que se pueden hacer
referencia son las gestiones de redes sociales o el disefio de una marca
corporativa, que en mayor o menor medida, pueden ser asumidas por los
propios integrantes de la organizacion.

Por dltimo, sefialar que la concentracion de los compradores no es un factor
gue nos afecte, puesto que los clientes estan distribuidos geograficamente por
la peninsula y al tratarse de un trabajo desarrollado digitalmente, no es
importante el espacio fisico en el que se encuentren. Uno de los objetivos de
esta organizacion es prestar los servicios a cualquier parte del mundo desde
su oficina en Valencia.

3.3.5 Rivalidad entre competidores

Las cuatro fuerzas analizadas anteriormente afectan a la rivalidad competitiva
directa entre una organizacion y sus competidores mas inmediatos. Los rivales
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competitivos serdn las organizaciones con productos y servicios similares
dirigidos al mismo grupo de clientes que tiene Conecta2, nos referimos a
cualquier agencia de comunicacion, agencia de publicidad, agencia de
marketing, etc. Todas estas entidades ofrecen diversos servicios que en
Conecta2 estan integrados, por lo que tenemos competencia.

La rivalidad competitiva existe con respecto a aquellas empresas que son
comparables a nivel de facturacion y tamafo, si nos situamos en la ciudad de
Valencia existen tanto empresas dedicadas a la comunicacion como agencias
de marketing online que son semejantes en estos términos y el perfil del cliente
al que se dirigen son pequefias y medianas empresas como nuestro caso.
Ademas su proliferacion es cada vez mayor, por lo que en este sentido existe
una fuerte competencia.

Otro aspecto a considerar son las escasas barreras de salida de la industria de
la consultora, puesto que el cese de la actividad no supondria asumir elevados
costes, ya que, no se trata de una actividad industrial ni de produccion y no
existe inversion alguna en maquinaria, equipamiento, etc.

Por ultimo, considerar que aunque existe un fuerte crecimiento de este tipo de
organizaciones y se presten servicios similares, aquello que puede diferenciar a
Conecta2 de sus rivales mas directos es su marca personal, aquello que
transmiten al mercado es un espiritu joven y desenfadado que asegura una
comunicacién fresca e innovadora a través de un equipo multidisciplinar y esto
es algo que no todas las empresas de su categoria presentan.

3.2.6 Conclusiones del analisis de Porter:

Las implicaciones del analisis de las cinco fuerzas nos ayudaran a determinar
una valoracion del grado de atractivo de la industria de la consultoria de
comunicacién digital. Valoraremos aspectos positivos y negativos desde el
punto de vista de que entren empresas nuevas al sector.
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Tabla 4: Conclusiones cinco fuerzas de Porter

ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS

Escasa inversibn para comenzar a | No existen barreras de entrada fuertes

trabajar. que impidan la entrada de nuevos
competidores.

Gran alcance de los usuarios Yy | Bajos costes de cambio de los clientes de

potenciales clientes a través de Internet. una empresa a otra.

Medios y herramientas gratuitos o de bajo | Rivalidad competitiva muy alta
coste. (existencias de muchas empresas
ofreciendo productos similares).

La concentraciéon de compradores no es | Poder de los proveedores fuerte.
un problema.

Fuente: elaboracion propia, 2015

3.4 EPILOGO

Como hemos visto, actualmente no nos encontramos en la situacion mas
favorable econémicamente hablando, pero que tiene perspectivas de mejora,
ya que los indicadores principales nos dicen que la economia ya no empora, Si
no que muestra signos de mejoria, aunque depende del periodo.

En cuanto a la politica, pese a estar actualmente un poco tambaleante, han
sido muchas las mejoras legales que se han incorporado en época de crisis
que favorecen tanto al inversos como al emprendedor. Al tratarse de ser una
empresa relativamente joven, el gerente de Conecta2 ha podido beneficiarse

de muchas medidas establecidas durante este periodo.

En cuanto a los factores economicos, destacamos la caida de los indices
macroecondémicos a partir del 2008, que suponen el inicio de una etapa de
recision del ciclo econémico y que se mantiene hasta la actualidad. Algunas de
las caracteristicas que definen la situacion econdmica actual son el
estancamiento del PIB, un empeoramiento de los sectores productos, la

contencién de la inflacion y del empleo en todas las ramas de actividad
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Por la parte del microentorno, se ha de decir que, en primer lugar, en este
sector entran nuevos competidores continuamente, sin embargo, muchos dejan
de existir antes de pasados los 2 afios, porque la cantidad de ingresos resulta
insuficiente para sufragar las deudas. Es por ello, que debemos focalizarnos en
no endeudarnos excesivamente y trabajar en ofrecer servicios de caracter
recurrentes para tener unos ingresos fijos mes a mes, de este modo podremos

mantenernos en el mercado y crecer poco a poco.

En este sector podemos decir que si que hay servicios que actian como
sustitutivos, siempre y cuando consideremos cada servicio por separado, que
si sera facil de encontrar en el mercado, sin embargo, no sera tan sustitutivo si
consideramos los servicios en su conjunto, Conecta2 lo que ofrece es trabajar
ofreciendo como un paquete todos los servicios y llevar a cabo todas las
acciones a través de un proyecto de comunicacion totalmente adecuado a las

necesidades de cada cliente.

Por ultimo, hay que decir que nuestros clientes tienen un muy bajo coste de
cambio de consultoria de comunicacion, pero resulta algo incbmodo para el
cliente (relacion proveedor-cliente, inversion de tiempo...etc).
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4.1 FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA

La definicion de la forma juridica es uno de los primeros pasos que se deben
dar para crear una empresa. Esta decision esta condicionada por diferentes
factores que se ajustaran mejor o peor a las necesidades del emprendedor: el
tipo de actividad a desarrollar, la responsabilidad de los socios y la relacion que
mantienen entre si, aspectos fiscales, etc.

Desde sus inicios, el fundador de esta organizacion, decidié constituir la
sociedad a través de la forma juridica de Sociedad de Responsabilidad
Limitada. La normativa reguladora de las sociedades limitadas define sus
caracteristicas:

El ndmero de socios no esta limitado, siendo como minimo uno. Actualmente
Conecta2 cuenta con 5 socios, de los cuales, esta el fundador (socio fundador
y trabajador) y los restantes son socios inversores (socios capitalistas). La
responsabilidad es solidaria entre ellos y limitada al capital aportado por cada
uno, de modo que los socios no responden de las deudas generadas en la
sociedad con su patrimonio personal.

El capital social es de 3.000 € totalmente desembolsado desde el momento de
la constitucién. Su division es a través de las denominadas participaciones
sociales, cuya transmision tiene ciertas limitaciones legales, contando siempre
los demas socios con derecho de preferencia frente a terceros. EI Domicilio
Social corresponde a la direcciébn donde esta ubicada esta empresa: C/ Del
Mar, nimero 10, Valencia. El objeto social corresponde a las actividades que
desempefia esta organizacion, que como ya se ha sefalado anteriormente,
corresponden a las actividades de consultoria y agencia de comunicaciéon. La
constitucion de la sociedad se realiz6 mediante estatutos y escritura publica
firmada ante notario y depositada posteriormente en el Registro Mercantil. Los
documentos reflejan cual es la aportacibn que realiza cada socio y el
porcentaje de capital social desembolsado.

En cuanto al Organo de Administracion, se acordé en los Estatutos la forma de
Administradores mancomunados, de modo que los socios actdan
conjuntamente, firmando siempre, lo que limita y ralentiza el poder de
representacion. La Junta General de socios es el 6rgano maximo de
deliberacion y toma de decisiones, se convoca por los administradores en los
seis primeros meses del afio para presentar la gestion realizada, aprobar las
cuentas anuales y el reparto del resultado. Otros asuntos a tratar son las
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modificaciones en los estatutos y los nombramientos y ceses de
administradores.

Respecto a las obligaciones fiscales, la sociedad esta obligada a tributar por el
IVAy el IS (Impuesto de Sociedades).

Las sociedades limitadas estas reguladas por el Real Decreto Legislativo
1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley de
Sociedades de Capital, que sustituye a la Ley 2/1995, de 23 de marzo de
Sociedades de Responsabilidad Limitada.

A continuacion se exponen las ventajas e inconvenientes de este tipo de
sociedad:

VENTAJAS

1. Los socios estan protegidos en cuanto a que la responsabilidad frente a
terceros esta limitada al capital social aportado y a los bienes aportados
por cada uno.

2. Tramites burocraticos sencillos en cuanto a la constitucion como el
funcionamiento de la sociedad en comparacion con otras formas
societarias.

3. Se requiere de una cantidad relativamente asumible para constituir la
sociedad, 3.000 euros como capital minimo, que ademas una vez
desembolsado puede destinarse a financiar inversiones o necesidades
de liquidez.

4. Se pueden hacer aportaciones no dinerarias sin necesidad de
contratacion de un tasador.

5. A través de la regulacion de los estatutos se puede organizar facilmente
la delimitacién de las responsabilidades entre los socios. Ademas, cabe
la posibilidad de incluir acuerdos privados entre determinados socios
para evitar problemas futuros.

INCONVENIENTES:
1. No hay libertad para la transmisibilidad de las participaciones, ya que,

existen restricciones reguladas por los estatutos de la sociedad y la Ley,
teniendo prioridad los restantes socios.
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2. El plazo para la constitucion esta entre los 40-50 dias, por lo que si
existe una necesidad inmediata para comenzar la actividad, resulta una
complicacion.

3. Existen ciertas dificultades a la hora de obtener financiacién en los
bancos en cuanto a que éstos piden garantias personal, de modo que
esta responsabilidad limitada, no es tan real como en la teoria.

4.2 MISION, VISION Y VALORES

4.2.1 Mision

Este término hace referencia a la razén de ser de la organizacién, su esencia
misma, asi como los objetivos que persigue. Es necesario destacar que en
muchas ocasiones la mision de una empresa puede tener influencias externas
como son el entorno, los recursos disponibles, las condiciones econdémicas,

etc.

En el caso de nuestra empresa, no existe ningun lugar donde se refleje por
escrito la definicion de su mision, por lo que, el gerente es quien nos

proporciona esta informacion.

La consultoria de Conecta2 nace con la misién de disefiar proyectos de
comunicaciéon para pequefias y medianas empresas, analizando las
necesidades y objetivos particulares de cada cliente, para aportar el valor que
necesitan para su negocio a través de la creatividad y la innovacion digital, todo
ello con unos presupuestos honestos y responsables.

4.2.2 \Vision

La visidbn hace referencia a lo que la empresa desea alcanzar en un futuro
previsible, a dénde quiere llegar, cuales son sus retos y aspiraciones. La
importancia de su definicion radica en que es una fuente de inspiracién para la
empresa, conseguir una motivacion tanto por parte de los trabajadores como
del gerente para poder satisfacer los objetivos previstos. Ademas, La vision
facilitara la fijacion de objetivos para la organizacion y favorecera el camino en
una misma trayectoria de los componentes de la misma.
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Antes de definir el propdsito a largo plazo, es necesario plantearse una serie de
cuestiones:
- ¢ Qué imagen futura queremos que tenga nuestra organizacion?

- ¢, Cuales son nuestras aspiraciones?
- ¢ Hacia dénde nos queremos dirigir?

- ¢ Hacia dénde queremos llegar?

La visidbn de Conecta2 radica en seguir creciendo en el mercado espafiol y
posicionarse en el mercado Latinoamericano, donde se ha detectado la
oportunidad de negocio como empresa proveedora de productos de
comunicaciéon contemplando todas las disciplinas de la comunicacion
corporativa bajo una marca Europea.

4.2.3 Valores

Los valores de una organizacion son los principios éticos o creencias sobre los
que se asienta la cultura de una empresa y permiten crear pautas de
comportamiento con los clientes, proveedores o trabajadores. Estos son los
pilares mas importantes de cualquier organizacién, son grandes fuerzas
impulsoras del como se realiza nuestro trabajo, marcan patrones para la toma
de decisiones, se logra el triunfo en los procesos de mejora continua, etc.

La empresa Conecta2 tiene valores que considera fundamentales a lo hora de
prestar sus servicios como organizacion.

o Creatividad.

o Innovacién

o Honestidad.

o Profesionalidad.
o Cercania.

o Confianza en nuestros clientes y en nosotros.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA

El organigrama de una empresa refleja el grado de centralizacion o
descentralizacion respecto a los gerentes o autoridades de la organizacion.
Para poder identificar el tipo de organigrama de esta empresa, primero es
importante describir tres tipos de estructuras basicas que podemos encontrar
en diferentes empresas:

1. El modelo lineal o jerarquico: es la estructura utilizada en empresas
pequefias dominadas por un empresario director. La coordinacion de las
tareas se hace via supervision directa, hay poca especializacion de
tareas y escasa formalizacion. El poder esta centralizado, se basa en el
principio de jerarquia y en el mantenimiento de la unidad de mando
(cada trabajador sélo recibe 6rdenes de un jefe).

llustracion 12: Modelo lineal

DIRECTOR GENERAL

DIRECTOR FINANCIERO DIRECTOR DE VENTAS

EMPLEADO EMPLEADO EMPLEADO EMPLEADO

Fuente: elaboracion propia, 2015

2. Estructuraen lineay staff: es una estructura en la que se combinan las
relaciones de autoridad directa, propias de la estructura lineal, con
relaciones de consulta y asesoramiento (staffs). El staff esta formado por
personas o departamentos que no mandan directamente sobre quienes
forman la linea, sino que esencialmente les asesoran, y en todo caso

realizan determinadas funciones especializadas.
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llustracion 13: Modelo en linea

DIRECTOR

ASESORIA EXTERNA

EMPLEADO EMPLEADO

Fuente: elaboracion propia, 2015

3. Estructura funcional: responde a la necesidad de contar con
especialistas en los distintos niveles jerarquicos. Cada funcion es
dirigida por un especialista. (Se caracteriza porque los subordinados
reciben o6rdenes, comunicacion y asesoramiento de varios jefes
diferentes, cada uno de los cuales es especialista en su funcion. Su
mayor ventaja es la especializacion, aunque corre el riesgo de crear
departamentos estancos, la comunicacion es mas dificil, y tiene

dificultad de adaptarse a entornos no estables.

llustracion 14: Estructura funcional

DIRECTOR GENERAL

DIRECTOR FINANCIERO DIRECTOR DE VENTAS

EMPLEADOS

Fuente: elaboracion propia, 2015
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Tras haber analizado los 3 tipos de estructuras tipicas de una organizacion, el
organigrama de la empresa Conecta2 responde a una estructura en linea o
staff, debido a que esta pequefia empresa se apoya en un departamento
externo, la asesoria fiscal y juridica que se encarga de ayudarles en diferentes
tareas administrativas, pero por otra parte el gerente de la organizacion ejerce
una autoridad directa sobre sus distintos empleados. Cada subordinado cuenta
con un subjefe de cada departamento al que debe responder, sin embargo, la
supervision y gestion de todos los servicios pasa por el gerente.

4.4. ANALISIS DE LOS PUESTOS DE TRABAJO:

A continuacion se van a describir los recursos humanos con los que
necesitamos contar para poder llevar a cabo el desempefio de la actividad que
se ha ido mencionando a lo largo del presente documento. Podemos definir los
recursos humanos como todas y cada una de las personas que trabajan en la
organizacion, esto es, el personal de la misma, independientemente del nivel
que ocupen dentro de la jerarquia de la empresa. De la Calle Ortiz y Urbina
(2004).

El andlisis del puesto de trabajo se realiza para determinar de manera detallada
dos aspectos relevantes: en que consiste el empleo (obligaciones vy
responsabilidades) y el tipo de persona que debe contratar la organizacion
(caracteristicas).

Segun Gomez-Mejia et al., (2008) se define como un proceso sistematico de
recopilacion de informacion para tomar decisiones relativas al trabajo,
identificando para ello las tareas, obligaciones y responsabilidades de cada
puesto.

Otros autores, como Mondy (2010) afirma que se trata de un proceso
sistematico para determinar las habilidades, deberes y conocimientos
necesarios para desempefar puestos en una organizacion.

Asi, De la Calle y Ortiz Urbina (2004) ofrece una version integradora de estas
versiones. Su definicion dice que es un proceso a través del cual la empresa
recopila y analiza la informacion sobre el puesto de trabajo con la intencién de
identificar tareas, obligaciones y responsabilidades del mismo, de forma que
sirvan para establecer el perfil de persona que deberia ocuparlo.
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Tal y como se ha podido observar en el anterior organigrama, en Conecta2 es
posible diferenciar 5 puestos de trabajo, los cuales se detallan a continuacion:

1. Gerente:

a)

b)

d)

Objeto del puesto: el gerente es aquel que esta a cargo de la
direccién de la empresa y de la coordinacién de los servicios
que presta la organizacion asi como el control de sus
subordinados y establecer la estructura organizacional. En el
caso de Conecta? la figura de Gerente también es la de
propietario.

Funciones:

e Labor comercial con los clientes: presentacion de la
cartera de servicios y la realizacién de presupuestos.

e Liderar la gestidn estratégica del negocio.

e Coordinacibn con los trabajadores de cada
departamento para la prestacion de los servicios a
realizar asi como dirigir y controlar el desempenio de las
areas.

e Seleccion de los recursos humanos que forman parte
de plantilla.

e Pago de néminas a los subordinados

Especificaciones del puesto:

-Habilidades personales: caracter comercial, liderazgo, trabajo
en equipo, vision de negocio, manejo de conflictos
interpersonales, comunicacion efectiva.

- Conocimientos del sector en el que opera, pudiendo realizar
cualquier tarea de los cuatro departamentos que forman
Conecta2.

2. Administrativo:

a) Objeto del puesto: Apoyo a la gerencia en tareas administrativas
diarias.

b) Funciones:
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e Encargado de todos los temas administrativos
relacionados con recursos humanos, ndémina,
préstamos, vacaciones, etc.

¢ Manejo del archivo administrativo y contable.

e Gestion de cobros y pagos (tesoreria).

e Facturacion.

e Control y supervision de proveedores.

c) Especificaciones del puesto:

-Formacion: Grado medio de auxiliar administrativo,
conocimientos paquete office.

- Habilidades personales: persona organizada,
metodica y dinamica.

3. Director de proyectos:

a) Objeto del puesto: Coordinar y supervisar los proyectos de
comunicacioén digital asi como control del equipo de trabajo.

b) Funciones:

Organizacion de sistemas de trabajo para cumplir los
objetivos.

Asignacion de los proyectos a los empleados y su
coordinacion para llevar a cabo las actividades.
Elaboracién y presentacion de presupuestos a los
clientes.

Seguimiento del proceso de ejecucion que se lleve a
cabo en los proyectos.

Atencion a los requerimientos de los clientes y
resolucién de problemas.

c) Especificaciones del puesto:

-Formacion: conocimientos y/o formacién en Marketing y
Comunicacion o titulo universitario en periodismo.

-Habilidades personales: habilidades comunicativas,
capacidad de liderazgo y creatividad, gestion de recursos
humanos.
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4. Director de operaciones:

a) Objeto del puesto: Apoyo al Director de proyectos,
responsable del proyecto de College-u responsable vy
coordinacion de la formacion interna de la empresa.

b) Funciones:

Relacion e interlocucion con nuevos clientes: liderar
y gestionar de manera autbnoma la comunicacion
con nuevos clientes.

Responsable final del proyecto de College-u:
coordinacion de las tareas de cada empleado,
regular las decisiones, asumir fechas y plazos.
Gestion de la comunicacién corporativa de la
sociedad: community manager y blog de Conecta2 y
College-u, coordinacion de proyectos de outsourcing
de comunicacién corporativa y gabinete de prensa.

c) Especificaciones del puesto:
-Habilidades personales: habilidades comunicativas,
capacidad de liderazgo y creatividad, gestion de recursos

humanos.

5. Responsable del departamento de Comunicacion:

a) Objeto del puesto: Disefiar las estrategias de comunicacion
gue se implantaran en los Social Media asi como coordinar el
equipo de trabajo.

b) Funciones:

Disefio, desarrollo y validacibn de las estrategias
comerciales y de marketing de empresa, y en la
definicion de nuevas lineas estratégicas.

Coordinar y supervisar al equipo de trabajo del
departamento.
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c)

e Seguimiento de los proyectos realizados y atencion al
cliente para resolucion de dudas y consultas.

Especificaciones del puesto:
Formacién: conocimientos y/o formacion en Marketing y
Comunicacion o titulo universitario en periodismo.
Conocimiento del entorno 2.0, de las redes sociales y de
las comunidades virtuales.
Habilidades personales: capacidad de liderazgo vy
creatividad, mentalidad estratégica, mente abierta al
cambio, capacidad para trabajar en equipo.

6. Empleado del departamento de Comunicacion:

a) Objeto del puesto: ejecucion de la estrategia de comunicacion
a través de la gestion de las plataformas Social Media.

b) Funciones:

d)

e Copy: redaccion de textos, adaptando la informacion del
cliente a un lenguaje publicitario.

e Gestion de redes sociales (community manager)
Actualizaciébn de contenidos, seguimientos de las
conversaciones en la comunidad, fidelizacion de los
clientes.

e Mantener y actualizar blogs corporativos y participar en
blogs y foros externos.

e Gestionar la reputacion online de la empresa
controlando el uso correcto de la marca.

e Definir, proponer y generar acciones, contenidos,
promociones y campanas.

Especificaciones del puesto:

-Formacion: conocimientos y/o formacién en Marketing y
Comunicacion o titulo universitario en periodismo.
Conocimiento del entorno 2.0, de las redes sociales y de las
comunidades virtuales.

-Habilidades personales: creatividad, originalidad, agilidad en
la redaccion, mente abierta al cambio, capacidad para
trabajar en equipo.
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b)

c)

Responsable del departamento de Desarrollo:

Objeto del puesto: liderar y coordinar las actividades relacionados
con la construccion, mantenimiento y mejora continua de web
corporativas y elaboracion de apps.

Funciones:

e Implementar y abogar por el uso de HTML/CSS basado en
estandares para dar solucidon a los retos propuestos por el
disefio.

e Crear componentes de front basados en tecnologia HTML(5),
CSS(3) y JavaScript que optimicen el trabajo de los
desarrolladores de aplicaciones y maximicen la experiencia
del usuario final.

e Evaluar desarrollos existentes para mejorar la calidad del
cadigo, su apariencia y su interactividad.

e Implementar y mantener los rasgos de nuestra aplicacion
Web, enfocada sobre todo en interfaces de usuario basadas
en JavaScript/AJAX.

e Garantizar la compatibilidad cross-browser para todos los
navegadores de escritorio y moviles (IE, Firefox, Safari,
Chrome, iOS, Android, etc.).

Especificaciones del puesto:

-Formacion: Ingeniero técnico o superior en Informética o
Telecomunicaciones.

-Habilidades personales: atenciébn meticulosa a los detalles,
organizado, capacidad para trabajar en equipo, resolutivo y eficiente.

Empleado del departamento de Desarrollo:

a) Objeto del puesto: ejecutar las tareas encomendadas por el lider
del departamento.

b) Funciones:
e Implementar y abogar por el uso de HTML/CSS basado en
estandares para dar solucion a los retos propuestos por el

disefio.
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e Crear componentes de front basados en tecnologia HTML(5),
CSS(3) y JavaScript que optimicen el trabajo de los
desarrolladores de aplicaciones y maximicen la experiencia
del usuario final.

e Evaluar desarrollos existentes para mejorar la calidad del
codigo, su apariencia y su interactividad.

e Implementar y mantener los rasgos de nuestra aplicacion
Web, enfocada sobre todo en interfaces de usuario basadas
en JavaScript/AJAX.

e Garantizar la compatibilidad cross-browser para todos los
navegadores de escritorio y moviles (IE, Firefox, Safari,
Chrome, iOS, Android, etc.).

c) Especificaciones del puesto:

-Formacion: Ingeniero técnico o superior en Informatica o
Telecomunicaciones.

-Habilidades personales: atencidbn meticulosa a los detalles,
organizado, capacidad para trabajar en equipo, resolutivo y eficiente.

9. Responsable del departamento de Disefo: liderar y coordinar los
trabajos de creacidbn de marca (branding), identidad y cultura
corporativa.

a) Objeto del puesto: participar en el desarrollo grafico y conceptual
de las campafias de comunicacion, elaboracion de naming y
personalidad corporativa.

b) Funciones :

o Disefar material gréfico para las diversas necesidades de los
clientes de la compafia.

e Recomendar un tratamiento visual creativo y efectivo de la
publicidad de las cuentas.

e Supervisar y dirigir ilustraciones.

e Presentacion del disefio y arte final al cliente.

c) Especificaciones del puesto :

- Formacion: titulo universitario en el area de disefio grafico,
publicitario 0 arte, Cursos especiales
de computadoras, programas adobe ilustrato, Photoshop,
fotografia, cursos de disefio grafico y dibujo.
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- Habilidades personales: Mentalidad creativa, capacidad
para trabajar bajo presion y en equipo, toma de decisiones,
gestion de equipos, capacidad para delegar funciones.

10.Empleado del departamento de Disefio:

a)

b)

Objeto del puesto: llevar a cabo la ejecucién de tareas de
desarrollo gréfico bajo la direccién de su superior.

Funciones:
e Elaborar los artes finales (dibujo y armado).
Retoque de fotografias, letras y correccion de textos.

Mantener los estandares de calidad de la produccion final.
Sugerir técnicas de mejorar la calidad de los artes finales.
Realizar artes de calidad, segun lo pactado por el cliente.

Especificaciones del puesto:

- Formacion: titulo universitario en el area de disefio grafico,
publicitario o arte, programas adobe ilustrato, Photoshop,
fotografia, cursos de disefio grafico y dibujo.

- Habilidades personales: Mentalidad creativa, talento
artistico, sentido del humor, excelente nivel cultural y estar
actualizado constantemente.

11.Responsable del departamento de Analitica:

a) Objeto del puesto: profesional que mide, recopila y analiza los datos que
genera una web(comportamiento de los usuarios, perfil social, trafico)
asi como también todas las acciones de marketing que se efectien en
torno a éste, y propone soluciones para mejorar el posicionamiento onlin

e.

b) Funciones:
e Control del trafico de la web corporativa de los clientes, el perfil
social, del blog o de otros instrumentales que éstos manejen en
sus plataformas digitales.
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e andlisis e interpretacion de los datos obtenidos; y realizacion de
informes cuantitativos periédicos.

e Proyecta estrategias de posicionamiento en buscadores a través
de técnicas SEO y SEM que se pueden especificar.

e Analisis de la usabilidad de las webs para facilitar su
entendimiento al usuario/a, mejorar la gestion de contenidos.

e Colaboracion con el equipo de comunicacion y de disefio en la
planificacion estratégica de comunicaciéon y marketing.

c) Especificaciones del puesto:

- Formacion: formacion especifica en analitica web, conocimiento y
manejabilidad de las herramientas de andlisis online, lenguajes de
desarrollo web y estadistica y formacion en posicionamiento SEO y SEM.

- Habilidades personales: Pasidon por la tecnologia, capacidad analitica,
organizado y metddico, capacidad de andlisis, de critica y de
estructuracion de la informacion, vision integral y estratégica.

4.5. TRABAJADORES Y CONTRATOS DE LA EMPRESA

La plantilla actual de Conecta2 esta formada por 13 trabajadores, el gerente y
socio propietario es Mikel Amo, el Director de operaciones, Luis Martinez, es
socio capitalista y recientemente se ha incorporado como trabajador.

La directora de proyectos, Maria Jiménez, se incorporé en septiembre del afio
2012, por aquel entonces la consultoria de Conecta2 no existia como tal,
puesto que Unicamente trabajaban en Social Media como agencia de
comunicacién, por lo que comenzé realizando trabajos de “copy”,gestién de
redes sociales, redaccion de blogs y prensa.

Amparo Minguez, lider del area de disefio, comenz6 en diciembre de 2012 los
trabajos relacionados con disefio grafico realizando artes y branding de
diferentes empresas.

A finales de Enero de 2013, se incorporo el actual lider de estrategia en Social

Media, que empez6 como community manager y se ha consolidado a dia de
hoy como perfil estratégico en el area de comunicacion.
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En Febrero de 2013, entraria en plantilla AlejandroSaura, el responsable del
departamento de Analitica, pero que al igual que el resto de sus compafieros,
comenz6 realizando tareas relacionadas con el Social Media y poco a poco fue
desarrollandose en las herramientas analiticas que ofrece Internet como es
Google Analytics hasta convertirse un experto en la materia del analisis web y
del comportamiento de los internautas.

Como consecuencia del rapido crecimiento de la sociedad, surgio la necesidad
de contratar a mas personal relacionado con el disefio grafico, puesto que los
trabajos mas demandados era la creacién de marca corporativa y disefio web.
De modo que, Maria Toledo, Ingeniera de disefio industrial, con grandes dotes
de creatividad, se uni6 al equipo dando apoyo a la lider del area de disefio en
mayo de 2013.

El crecimiento de la demanda en disefio web, esta estrechamente relacionado
con el desarrollo software, la creacion de paginas webs y desarrollo de apps. El
gerente de la empresa, era el encargado de realizar las actividades
relacionadas con esta tarea, pero en vista de la latente necesidad, se incorporé
la ingeniera informatica Adriana Jiménez en mayo de 2013.

En Octubre de 2013, se incorpor6 Raquel Calatayud como apoyo al area de
comunicacién para gestionar cuentas en las redes sociales.

La tendencia de crecimiento fue tan acusada a principios de 2014 que la
incorporacion de mas trabajadores era necesaria para manejar la carga de
trabajo, por lo que, entré en practicas Rosa Lopez Montoro, dando apoyo en el
area de disefio en Marzo de 2014.

En Junio de 2014, entraron en Conecta2 dos personas de origen extranjero
para realizar practicas voluntarias a través de un convenio de la universidad
para ganar experiencia en el area de disefio y analitica web, este periodo durd
tres meses.

Paralelamente, se incorporé en plantilla Guillermo Calero, habiendo casi
finalizado sus estudios en ingenieria informatica, realizé 3 meses de practicas y
se quedo6 como trabajador indefinido. En el area de comunicacion, también se
incorpord en practicas voluntarias a través de un convenio de la universidad,
Maria Esterlich en Julio de 2014, finalizado en Septiembre.
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En Septiembre de 2014, entraria a formar parte del equipo Olivia Alonso, como
responsable administrativa, con la principal finalidad de dar apoyo al gerente en
tareas de caracter administrativo.

Todo el equipo de Conecta2 comparte el mismo proceso de contratacion a
excepcion de las dos alumnas extranjeras, Maria Ramoén y Guillermo Calero
que, comenzaron su relacion contractual con esta empresa a través de
convenio con la universidad donde realizaron sus estudios.

Los restantes trabajadores actualmente cuentan con un contrato indefinido a
tiempo completo tras haber cumplido 6 meses de contrato mas 6 meses de
prérroga, mas la contratacion indefinida.

Las caracteristicas del contrato de practicas a través de convenio con la
universidad presentan las siguientes particularidades:

Conecta2 se acogio a las nuevas medidas implantadas por el gobierno de
apoyo a los emprendedores, cuya normativa se recoge en la Ley 3/2012, de 6
de julio y el Real Decreto-Ley 16/2013, de 20 de diciembre.

Este tipo de contrato sera de tiempo indefinido y podra establecerse tanto a
jornada parcial como completa, con existencia de un periodo de prueba de un
afo. Este periodo de prueba no se podra establecer en el caso de que el
trabajador haya desempefiado las mismas funciones en la empresa con
anterioridad en cualquier modalidad de contrato.

En el caso de que el primer contrato de trabajo establecido por la empresa se
realice con un menor de 30 afios, la sociedad tendra derecho a una deduccion
de 3.000 euros en la cuota integra del periodo impositivo correspondiente a la
finalizacion del periodo de prueba de un afio requerido en el contrato.

Ademas, en el supuesto de contratar a un desempleado perceptor de
prestacion contributiva, derecho a una deduccion fiscal del 50% del menor de
los siguientes importes:

- El importe de la prestacion por desempleo que el trabajador tuviera
pendiente de percibir en el momento de la contratacion.

- El importe correspondiente a doce mensualidades de la prestacion por
desempleo que tuviera reconocida.

76



Trabajo final de carrera

Esta deduccién se aplicara respecto de aquellos contratos realizados en el
periodo impositivo hasta alcanzar una plantilla de 50 trabajadores y siempre
que en los doce meses siguientes al inicio de la relacion laboral se produzca,
respecto a cada trabajador, un incremento de la plantilla media total de la
entidad en, al menos, una unidad respecto a los doce meses anteriores.

El trabajador contratado deberd haber percibido la prestacion durante, al
menos, 3 meses en el momento de la contratacion.

Tanto los Incentivos fiscales como las bonificaciones, en el supuesto de que el
contrato se celebre a tiempo parcial, se disfrutaran de modo proporcional a la
jornada de trabajo pactada en el contrato.

La empresa requerira al trabajador un certificado del Servicio Publico de
Empleo Estatal sobre el importe de la prestacion pendiente de percibir en la
fecha prevista de inicio de la relacion laboral.

Los requisitos de este modelo de contrato son:

- Organizaciones que cuenten con menos de 50 trabajadores en el
momento de producirse la contratacion.

- No podra concertar este contrato la empresa que en los seis meses
anteriores a la celebracion del contrato hubiera realizado extinciones
improcedentes de contratos de trabajo .La limitacion afectara a las
extinciones producidas con posterioridad a la entrada en vigor de la ley
3/2012 de 6 de julio.

- El empleado debe mantenerse contratado al menos 3 afos desde el
inicio de la relacion laboral y asimismo tendrd que mantenerse el nivel de
empleo alcanzado durante al menos 1 afio, si no se cumple con estas
obligaciones se procedera al devolucion de los incentivos que se hayan
aplicado.

- No se considera incumplimiento el despido por causas objetivas o por
despido disciplinario cuando uno u otro sea declarado o reconocido como
procedente, la dimision, muerte, jubilacion o incapacidad permanente
total o absoluta o gran invalidez del trabajador o por la expiracion del
tiempo convenido o realizacion de la obra o servicio objeto del contrato.
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4.6 EPILOGO

En lo que respecta a la forma juridica, la sociedad limitada es la mas apropiada
para la conjuncion de dos o mas socios. Ademas, la limitacion de la
responsabilidad, unido a una baja inversion hace que sea aun mas facil

extinguir la sociedad sin graves perjuicios posteriores a nivel econémico

Conecta2 nace con la mision de trabajar con las pequefias y medianas
empresas paras crecer junto a ellas como empresas. Ayudarles a comunicarse
y proyectar valor de marca, generandoles notoriedad y aportandoles
competitividad respecto a las grandes empresas, siempre bajo unos

presupuestos honestos y la frescura de ideas de un equipo joven.

En cuanto a la visién, radica en seguir creciendo en el mercado espafiol y
posicionarse en el mercado Latinoamericano, donde se ha detectado la
oportunidad de negocio como empresa proveedora de productos de

comunicacion.
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En este apartado trataremos la localizacién de la empresa con los detalles en
nuestra pagina web, y facilitaremos los datos del lugar mas conocidos, medios
de transporte cercanos y el coste del alquiler, entre otros.

Por otra parte, se especificaran los procesos que definen la actividad comercial
de Conecta?2, es decir, las actividades mas normales realizadas en el dia a dia,
desde la captacion de clientes hasta las funciones que se realizan para
desarrollar las diferentes actividades en los departamentos que conforman esta

agencia de comunicacion.

5.1 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

A la hora de seleccionar la ubicacion de la sociedad, se tuvieron en cuenta una

serie de factores que mostramos a continuacion:

En primer lugar, que fuera una zona con afluencia de posibles clientes
potenciales, pequefias y grandes empresas. En segundo lugar, que fuera un
local de alquiler, puesto que al comienzo de la actividad no habia recursos
econdmicos suficientes para la compra de una oficina propia, y continuar asi
los primeros 5 afios. Y por ultimo, que fuera una zona mas o menos céntrica a
la ciudad, centros comerciales y de facil acceso con medios de transporte

publico para cualquier interesado.

Después de barajar diferentes opciones, se opté por el alquiler de un local
ubicado en Carrer del Mar, n°® 12. En pleno centro de la ciudad de Valencia,
con una superficie de 80 m2, y con un alquiler de 700€/mes.

llustracion 6: Ubicacion oficina Conecta2 .
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llustracion 15: Localizacion de la oficina
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Como ya hemos sefialado en apartados anteriores, a pesar de tener como
objetivo a largo plazo la expansion a Latinoamérica, la idea es continuar
prestando los servicios desde su sede en Valencia, ya que, todas las

actividades son de caracter digital y no es un producto tangible.

5.2 TIPOS DE SERVICIOS

En este apartado expondremos los tipos de servicio que ofrece ConectaZ2.

Los precios se fijan en base a la competencia, y en funcién de la clasificacion
de cliente, se aplicara un multiplicador u otro.

La clasificacidn se realiza en base a cada departamento.

Recordemos que se especificara la estrategia de fijacion de precios mas
adelante, pero en términos generales se aplica en funcion de la competencia y

en la diferenciacion.
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Naming y personalidad corporativa

Plan estratégico de comunicacion digital

Plan estratégico de comunicacion para e-commerce

Plan estratégico de comunicacion en social media

Creacion y generacion de contenido
Comunicacion 2.0.
Atencion al usuario

Creacion y gestion de contenido
Comunicacion 2.0.
Atencion al usuario

Dominio .comy .es
Alojamiento profesional
Cuentas de correo electronico ilimitadas

Disefio de interfaz y experiencia de usuario (Ul/UX)
Desarrollo de estructura web
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Creacion y gestion de contenido
Disefio y arte final
Optimizacion y posicionamiento en buscadores: SEO

Desarrollo de blog corporativo 1.050

Disefio de interfaz y experiencia de usuario (Ul/UX)
Desarrollo de estructura web

Disefio y arte final

Optimizacién y posicionamiento en buscadores: SEO
Integracion de plataforma blogroll

Desarrollo de web para comercio
electronico
Disefio de interfaz y experiencia de usuario (Ul/UX)
Desarrollo de estructura web
Disefio y arte final
Optimizacion y posicionamiento en buscadores: SEO
Integracion de modulo e-commerce
Alta de hasta 150 productos
Integracion de modulos de envio
Integracion de modulos de pago

2.100

Desarrollo de app para iOs 3.800
Disefio de interfaz y experiencia de usuario (Ul/UX)
Desarrollo de estructura app
Disefio y arte final

Desarrollo de app para Android 3.800
Disefio de interfaz y experiencia de usuario (Ul/UX)
Desarrollo de estructura app
Disefio y arte final

4. Mantenimientos

Mantenimiento  técnico

web
Gestion y cambios basidos de contenido
Mantenimiento técnico ante incidencias del site

140

Mantenimiento técnico ante incidencias del alojamiento y dominio

Creacioén de cuentas de correo electrénico

Creacion y gestion de contenido de

., 280
redaccion

Contenido para blog corporativo
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Contenido de redaccion para textos corporativos
Apoyo en la redaccion corporativa no
digital

Disefio grafico y maquetacion para necesidades web
Disefio grafico y maquetacion para necesidades corporativas
llustracion

Identidad corporativa
Branding béasico

Manual de identidad corporativa
Branding béasico
Adaptaciones de papeleria y merchandising

Manual de identidad corporativa
Branding béasico
Adaptaciones de papeleria y merchandising

Adaptaciones de papeleria, merchandising o packaging

Trabajo puntual de disefo gréafico y creatividad
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Estrategia de Search Engine Marketing
Creacién de campafas

Lanzamiento de campafas en Google Adwords

Mantenimiento y optimizacion de campafias en Google Adwords

Estrategia de Social Media Marketing

Creacién de campafas
Lanzamiento de camparias en Facebook Ads

Mantenimiento y optimizacion de campafias en Facebook Ads

Estrategia de mail marketing
Disefio y contenido para campafa
Lanzamiento de campafia

Analitica web puntual
Informe de analitica y consultoria web

Analitica web puntual
Informe de analitica y consultoria web

Analitica web puntual
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Informe de analitica y consultoria web

Informe de analitica y consultoria social media MENSUAL 180 1
Y 180,00 €
Analitica web puntual
Informe de analitica y consultoria web
8. Consultoria y formacion
Consultoria de comunicacion y desarrollo de negocio digital 80 1 80.00 €

Hora de consultoria

5.3 PROCESOS DURANTE LA ACTIVIDAD

Hablaremos de cuéles son las actividades fundamentales a realizar en esta
agencia y como se atenderan las necesidades de los clientes una vez hayan
aceptado trabajar con nosotros.

En sus inicios, Conecta2 trabajaba como agencia de marketing, poco a poco
fue evolucionando en lo que hoy en dia es, una agencia de comunicacion, que
va mas alld que marketing online.

Por ello, muchos de estas pequefias y medianas empresas que se captaron
durante los primeros meses de vida, siguen confiando en los servicios que esta
agencia.

Como agencia de comunicacion online, su principal tarea es estar presente en
todo momento en el mercado, por ello, Conecta2 cuenta con su propia pagina
web, que cada semana se actualiza a través de un blog y cuentas en diferentes
redes sociales que todos los dias estan en continuo movimiento. Esto permite
por un lado, tener la posibilidad de darse a conocer y captar nuevos clientes vy,
por otro, mantener informados a los que ya forman parte de nuestra cartera con
actualizaciones de servicios, novedades del mercado digital, aspectos de
interés, etc.

Para entender mejor como funciona Conecta2 , vamos a presentas el
diagrama de proceso a nivel comercial, es decir, el conjunto de pasos que se
realizan desde que se toma contacto con un cliente potencial hasta finalizar el
servicio.

86



Trabajo final de carrera

1. Labor comercial: toma de contacto con el cliente: el cliente puede
contactar con nosotros de forma directa, o bien el cliente nos conoce a
través de un comercial en accion comercial activa. En los dos casos, el
gerente o director son quienes se ponen en contacto personalmente
con éste para concertar una primera reunion.

2. Registro del cliente en la Base de Datos: el cliente se introduce en el
programa Bento, donde quedara registrado cualquier informacioén que
dispongamos del cliente. Tanto a nivel de empresa como las
necesidades que nos hayan transmitido en el primer contacto inicial.

3. Reunion del gerente o director con el cliente, para escuchar las
necesidades del cliente, cuales los recursos de los que dispone y las
expectativas de los servicios de ConectaZ2.

4. Elaboracion del documento inicial: tras reunirse con el cliente, se
elabora un primer documento recogiendo la informacion y una primera
idea de proyecto a presentar al cliente. Esta tarea la realiza el director.

5. Elaboracion del presupuesto: Con la reunién inicial se detectan los
recursos de los que dispone el cliente, y en base a esto y el tipo de
proyecto a realizar, se estudia un presupuesto tipo.

6. Presentacion del presupuesto: se concierta una segunda reunion con el
cliente para presentar el documento inicial con la idea de proyecto a
realizar y el presupuesto del mismo.

7. Clasificacién tipo de cliente: Una vez la idea de proyecto y el
presupuesto es aceptado, se determina la categoria del cliente. Puede
ser un proyecto que involucre a todos los departamentos, alguno de
ellos o un unico departamento. Durante ese proceso pueden haber
revisiones de presupuestos y cambios en el proyecto desde el
inicialmente propuesto.

8. Asignacién del director/responsable de proyecto: En funcién del tipo de

cliente se determinara quién sera el responsable de liderar el proyecto.
Comunicacion, desarrollo, analitica y disefio. Este sera quien a su vez
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asignara las tareas de seguimiento a los empleados que vayan a
participar en el mismo.

9. Ejecucién del proyecto: en esta etapa, se desarrolla la idea final de
proyecto acordada con el cliente. Cuya duracion dependera del tipo de
servicio ofrecido.

10.Obtener feedback cliente: una vez finalizado el proyecto, se realiza una
encuesta online, con el fin de conocer el grado de satisfaccién de
nuestros servicios, cumplimiento de expectativas, trato recibido y otras
variables.

5.4 ANALISIS DE RECURSOS Y CAPACIDADES DE LA EMPRESA

La capacidad estratégica de una empresa puede ser definida como los
recursos y competencias que son necesarios en una organizacion para
sobrevivir y prosperar (Jhonson, Scholes y Whittington, 2010).

Podemos clasificar en cuatro categorias los recursos con los que cuenta una
empresa:

1. Recursos Tangibles: Son los activos fisicos con los que cuenta una
empresa (edificios, vehiculos, maquinaria...)

2. Recursos Intangibles: Son los activos no fisicos de una organizacion
(capital, financiacion, liquidez...)

3. Recursos Humanos: trabajo que aporta a una organizacion los
empleados con los que cuenta.

4. Capital intelectual: Recurso intangible que esta compuesto por marcas,
patentes o bases de datos de clientes.

A continuacion, se muestran cada uno de los recursos que dispone ConectaZ2:
Recursos Tangibles:

e Tres ordenadores de sobre mesa marca Apple, cuyas prestaciones de
alta gama son requeridas para los trabajos de disefio. Por lo que estas
computadoras estan destinadas a los trabajadores de disefio.

¢ Nueve ordenadores portatiles de marca Intel para su uso en oficina.

e 2 Camaras Reflex marca Canon.
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e Oficina situada en C/del mar, 10. Valencia. Esta oficina fue alquilada al
comienzo de la actividad cuando comenz6 como agencia de
comunicacién, donde se desarrolla la principal actividad.

Recursos Intangibles

La empresa cuenta con recursos financieros propios y el apoyo financiero de
La Caixa.

Recursos Humanos

La empresa cuenta con el empresario y fundador de Conecta2 Mike | Amo y su
equipo de nueve trabajadores, en diferentes departamentos que ya han sido
comentados en detalle en el apartado anterior, donde se concretan sus
funciones y responsabilidades.

Capital Intelectual
La empresa cuenta con la base de datos de los clientes que se han ido
incorporando con los afios por parte del gerente.

5.6. PRINCIPALES COMPETIDORES

Podriamos citar multitud de empresas que actualmente son consideradas
competencia de nuestra consultoria de comunicacion, pero podemos destacar
de entre ese conjunto, dos de ellas que por cercania, tamafio, estructura y por
similitud en la forma de trabajo son competencia directa:

1. MAGNET COMUNICACION.

M A G NET

Se trata de una agencia de comunicacién, cuya experiencia en el sector
suma mas de diez afios, cuenta con una cartera de clientes tanto en el
ambito privado y publico en la ciudad de Valencia, por lo que cuentan
con una buna reputacion dentro de las empresas del sector.

Ofrecen al igual que Conecta2, el “paquete integrado” con los servicios
de comunicacion digital, gabinete de prensa, marketing y consultoria,
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proyectando el modelo de negocio de “todo en un proveedor” como es el
caso de Conecta2

2. FILMAC CENTRE S.L

filmac €

Filmac es una agencia de comunicacion global que al igual que
Conecta2 esta ubicado en el centro de Valencia, desarrolla sus
proyectos con el pilar de la creatividad y ademés ofrece los mismos
servicios de desarrollo web, consultoria de comunicacion y disefio.

5.5 EPILOGO

En cuanto al local seleccionado, se tuvo en cuenta como factor importante que
estuviera en un lugar céntrico, donde el acceso fuera facilmente accesible,
ademas, cuenta con una superficie amplia que permite que sus trabajadores
cuentan con el espacio necesario para desarrollar su actividad.

Con respecto a los procesos, no podemos realizar un plan perfecto de
ejecucion, pero el diagrama del proceso comercial muestra con detalle los
pasos que se realizan desde el cliente hasta el proyecto final.

Finalmente, llevado al inicio de la actividad, podemos decir que las horas de
trabajo reales seran muy superiores a las planificadas, pero siempre y cuando
sea necesario finalizar un proyecto con éxito se realizaran mas horas si fuera
necesario, compensando siempre al trabajador tras la realizacion de las
mismas.

90



CAPITULO 6:
ESTRATEGIA DE
MARKETING



Trabajo final de carrera

6.1 CONCEPTO DE MARKETING

En este capitulo pretendemos estudiar el concepto de marketing asi como
analizar las distintas estrategias implementadas en Conecta2

Segun la American Marketing Asociation (Ama, 2013), el marketing es una
forma de organizar un conjunto de acciones y procesos a la hora de crear un
producto “para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y para manejar
las relaciones” y su finalidad es beneficiar a la organizacién satisfaciendo a los
clientes.

Este proceso de creacion y entrega de valor esta compuesto por dos etapas.
La primera consiste en determinar la estrategia de marketing que se va a llevar
a cabo, a través de la definicion de la ventaja competitiva, la segmentacion de
mercado y el posicionamiento del mismo. Es importante tener conocimiento del
mercado, saber qué puede desarrollar la empresa que pueda interesarle a sus
clientes potenciales.

La segunda es el Marketing mix o las 4Ps, que trata de definir las cuatro
variables que definen esta estrategia: Producto (product), precio (Price), place
(distribucion) y Comunicacion (promotion).

La determinacion del “marketing Mix” busca fidelizar y mantener clientes de una

organizacibn mediante la satisfaccion de sus necesidades, analizando el
comportamiento de los mercados y los consumidores.

llustracion 16: Marketing MIx.

PRODUCTO

DISTRIBUCION PROMCCION

Fuente: elaboracion propia, 2015
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6.2 SEGMENTACION Y PUBLICO OBJETIVO

La segmentacion de mercado es una técnica que permite fraccionar el mercado
en grupos con caracteristicas y necesidades similares para poder ofrecer una
oferta diferenciada y apropiada a cada uno de los grupos objetivo. Esto nos
permite optimizar recursos y hacer uso eficazmente nuestros esfuerzos de
marketing.

Una de las claves del éxito del negocio es definir cual es el publico objetivo al
que va a dirigirse (Koter y Keller, 2012), esto es, los segmentos de poblacién a
los que Conecta2 se dirige actualmente. Es importante revisar a qué clase de
publico nos dirigimos y analizar las posibilidades del entorno para verificar que
estamos dirigiéndonos al publico correcto.

En el caso de nuestra consultoria de comunicacion podemos distinguir los
siguientes grupos:

Grupo 1: pequeiias y medianas empresas que tratan de buscar servicio integro
de consultoria de comunicacion integrando los cuatro servicios pilar de esta
empresa: desarrollo web, disefio, estrategia de comunicacion y analitica.

Grupo 2: pequefias y medianas empresas que requieren de servicios de
desarrollo web y disefio de la misma para tener presencia en Internet de su
negocio.

Grupo 3: pequefias y medianas empresas que quieren analizar su la presencia
y reputacion online a través de las herramientas analiticas, posicionamiento
SEO/SEM, ETC.

Grupo 4: pequeiias y medianas empresas que desean definir una estrategia de
comunicacién determinada con la finalidad de captar mayor nimero de clientes
y conocer mejor sus necesidades.

De estos cinco grupos, el publico objetivo deseado por Conecta2 es el Grupo
1, puesto que abarca el conjunto de servicios que oferta la empresa, y define
su principal cometido que es ser el Unico proveedor para el cliente en términos
de comunicacion corporativa, ofreciendo un “paquete completo”.

Sin embargo, los servicios que ofrecen pueden ser tomados de forma
independiente o combinada, de modo que, un cliente puede solicitar un servicio
de creaciébn de web y ademas tener el servicio de disefio web o bien
Gnicamente contratar los servicios de analisis web.
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Desde el punto de vista econémico, el grupo mas deseo es el Grupo 1, puesto
que supone involucrar a todos los departamentos y la definiciébn de pagos por
servicios de forma periodica (normalmente mensual o bimensual).

Mientras que los consumidores del Grupo 2, que solicitan servicios de
desarrollo web y disefio se trataria de un servicio puntual y habria peligro de
perder el contacto con ese cliente al haber finalizado ya el servicio.

6.3 ANALISIS DEL MARKETIN MIX — 4 Ps

Segun los expertos, la correcta definicién de las 4ps implica un aumento del
volumen de ventas y fidelizacién de los clientes, para conocer mejor de que se

trata cada una, las definimos a continuacion:

Producto: el producto es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al
mercado. Se trata del medio para alcanzar el fin de satisfacer las necesidades

del consumidor.

El concepto de producto no debe centrar Unicamente en sus caracteristicas o
atributos intrinsecos, si no en los beneficios que reporta, las emociones que

puede despertar o las experiencias que puede proporcionar al usuario.

Las decisiones sobre el producto son de gran importancia, deben ser las
primeras al disefiar la estrategia comercial, puesto que no se puede valorar,

distribuir o promocionar algo que no existe.

Precio: Esta variable se refiere a la informacion sobre el precio en que la
empresa ofrece su producto o servicio en el mercado. Es importante definir
bien el precio en funcién del servicio que se oferta y del analisis de los clientes

potenciales que consumen habitualmente el producto o servicio de la misma.
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El precio tiene un fuerte impacto sobre la imagen del producto. Un precio alto
es sinénimo muchas veces, de calidad, y un precio bajo, de lo contrario. Del
mismo modo que influye sobre los ingresos y beneficios de la organizacion.

Por lo que resulta relevante realizar un analisis y estudio a la hora de fijar los
precios de los productos y servicios, basandonos en las necesidades del
mercado objetivo.

Distribucion: herramienta del marketing que tiene como objeto trasladar el
producto o servicio desde el origen de su puesta a punto hasta el consumidor
final, de forma que sea accesible al mismo (Sainz,2012)

Comunicacion: Esta variable indica como la empresa da a conocer su
producto, como informa a los clientes del servicio que ofrece para poder asi
aumentar sus ventas.

Promocién: la promocién de un producto es el conjunto de actividades que
tratan de comunicar los beneficios que reporta el producto o servicio y de
persuadir al mercado objetivo de que lo adquiera a quien lo ofrece. Se trata de
una combinacion de las siguientes actividades: venta personal, publicidad,
propaganda, relaciones publicas, promocién de ventas y marketing directo.

La forma en la que se combinarian los distintos instrumentos promocionales
dependeria de las caracteristicas del producto, mercado y competencia asi
como de la estrategia de la empresa.

Sin embargo, en el caso de las empresas del sector servicio, los expertos
afirman que la definicion de las cuatro variables no es suficiente, debido a que
existen diferencias entre ofertar productos tangibles e intangibles. Es posible
gue ademas se estuvieran descuidando algunas variables que dentro de este
sector, también son importantes para el consumidor.

Las variables que se introducen en el marketing mix ampliado son:
Personas: Muchas veces en la venta de un servicio es importante la

interaccién que se produce entre el personal de la empresa y los clientes. Los
comportamientos, actitudes y la confianza que inspira la persona que oferta el
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servicio influyen en la mayoria de las veces en el nivel de satisfaccion del
cliente.

Procesos: “Todo servicio no es mas que un proceso en el que intervienen
elementos tangibles e intangibles (sistemas, equipos, elementos fisicos y
personas) que, como resultado de la realizacion de una serie de pasos o
etapas secuenciales, conduce hasta la prestacion final que se realiza 'de cara’
a los clientes.” (Smallco, 2010).

Por tanto la prestacion de un servicio depende muchas veces de como se ha
estructurado y diseflado la prestacion de este. En este apartado influyen
aspectos como el grado de participacién de los clientes o el nimero de
acciones que se llevan a cabo para prestar el servicio.

Presentacion/Entrega: En el caso de los servicios muchas veces la
presentacion y entrega de estos es tan importante como el servicio en si, por
tanto es importante cuidar la entrega del servicio que se oferta.

Elementos fisicos: Cuando los clientes no disponen de conocimientos y
criterios que le permitan evaluar la calidad interna o técnica de un servicio,
usualmente recurren a los elementos fisicos para hacerse una idea sobre los
niveles de satisfaccion que pueden esperar de un servicio. En esta variable
influyen las instalaciones de la empresa, los equipos de los que dispone, etc.

llustracion 17: Marketing Mix Ampliado

7'P's

MARKETING

PHYSICAL
PROCESS MIX EVIDENCE

PRODUCT

Fuente: www.professionalacademy.com, 2016
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6.3. POLITICA DE PRODUCTO/SERVICIO

Segun Richard L. Sandhusen, "los servicios son actividades, beneficios o
satisfacciones que se ofrecen en renta o a la venta, y que son esencialmente
intangibles y no dan como resultado la propiedad de algo”.

Como hemos explicado anteriormente en el apartado 5.1 “actividad principal de
la empresa”, la empresa se dedica principalmente a ofrecer servicios de
consultoria en materia de negocio y comunicacion a pequefas y medianas
empresas, la elaboracion de un proyecto de comunicacion corporativa que sea
capaz de satisfacer todas las necesidades comunicativas de marca, tanto en
materia de estrategia como de impacto, contenido y creatividad.

Actualmente la empresa utiliza en cuanto al servicio una estrategia de
diferenciacion del servicio debido a que el tipo de vehiculo utilizado es poco
comun en empresas de transporte sobre todo en provincias del sur de Espafia,
a parte utiliza una estrategia de diferenciacion por calidad en cuanto a la
entrega del producto ya que ser una pequefia empresa le permite concienciar y
controlar a todos los conductores para que el producto sea entregado en
buenas condiciones, con estas dos estrategias la empresa pretende conseguir
la fidelizacibn de los clientes, compitiendo con la grandes empresas que
posiblemente no puedan controlar de la misma manera a todos los conductores
y en las que la entrega del producto podria estar en peores condiciones.

A parte la estrategia de diferenciacion de la empresa también se basa su
actividad como intermediario, ya que con esta actividad aunque a veces la
empresa no disponga de los recursos necesarios para realizar cierto tipo de
viajes o cargas puede ofrecer a sus clientes otras posibilidades sin dejar de
atender sus necesidades.

6.5. POLITICA DE PRECIOS

El precio es el coste que tiene para los clientes la adquisicion de los servicios
oferta la empresa. Es importante definir bien el precio en funcion del servicio
que se oferta y del andlisis de los clientes potenciales que consumen
habitualmente el producto o servicio de la empresa, debido que es la fuente de
ingresos para la organizacion.
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6.5.1 Factores que influyen en la fijacion de precios

La fijacion de precios lleva consigo el deseo de obtener beneficios por parte de
la empresa, cuyos ingresos vienen determinados por la cantidad de ventas
realizadas, aunque no guarde una relacion directa con los beneficios que
obtiene, ya que si los precios son elevados, los ingresos totales pueden ser
altos, pero que esto repercuta en los beneficios dependerad de la adecuada
determinacién y equilibrio entre las denominadas «areas de beneficios».

AREAS INTERNAS AREAS EXTERNAS
» Costes. » Mercados.
» Cantidad. » Tipos de clientes.
» Precios. » Zonas geograficas
> Beneficios fijados. » Canales de
> Medios de distribucion.
produccién. » Promocion.

De modo que, para aplicar una politica de precios racional, es necesario
considerar las distintas circunstancias del momento, sin contar Unicamente el
sistema de calculo utilizado combinada con las areas de beneficio indicadas.
Son las que mostramos a continuacion:

o Objetivos de la empresa.

o Costes.

o Elasticidad de la demanda.

o Valor del producto ante los clientes.

o La competencia.
OBJETIVOS DE CONECTAZ2

Conecta2 es una empresa de reciente creacion, por lo que su principal objetivo
es la supervivencia en el mercado, debido principalmente a la intensa
competencia.

Por ello, la tarea de fijacién de precios es delicada y se debera tener en cuenta
previamente el mercado objetivo y su posicionamiento en él.
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Sin embargo, esto es s6lo un objetivo a corto plazo. Su obejtivo a largo plazo
sera afiadir valor a sus servicios.

COSTES

Los costes determinan el precio mas bajo que la empresa puede fijar a su
producto/servicio. Hay que tener en cuenta que el precio debe cubrir
principalmente, el trabajo y esfuerzo del capital humano que forma parte del
equipo de Conecta2 puesto que es un servicio y no un producto.

ELASTICIDAD DE LA DEMANDA

El analisis de la elasticidad de la demanda nos permite conocer las posibles
oscilaciones en el volumen de ventas de un servicio/producto, cuando el precio
varia en un determinado porcentaje o cuando se aumenta el presupuesto
como, por ejemplo, el de la publicidad.

Podemos definirlo como el grado de sensibilidad de la venta de un
producto/servicio, entre cambios experimentados por alguno de los factores
internos que actuan sobre ella.

PERCEPCION DEL PRODUCTO/SERVICIO POR EL CLIENTE

Otro de los factores a tener en cuenta en el establecimiento de una politica de
precios es conocer el compartimiento de compra de los clientes. Cual es la
percepcion que tienen respecto al producto/servicio que estan adquiriendo, su
valor, imagen y su traduccion en el’precio”. Todo ello dependera de factores
objetivos y subijetivos.

LA COMPETENCIA

Como hemos sefialado anteriormente, la competencia es fuerte en el area
geografica en la que se encuentra ubicada Conecta2 , por lo que, a la hora de
establecer los precios, también se tiene en cuenta este factor. Temas como el
alza o baja de precios alcanzan su importancia estratégica en funcion de las
posibles reacciones de los competidores y productos sustitutivos y de la
elasticidad de la demanda.
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6.5.2 Técnica de fijacion de precios

El Precio se trata de la Unica variable del Marketing Mix que proporciona
ingresos a la empresa, lo que le confiere un valor estratégico como variable de
accion y puede definirse como: “la cantidad de dinero que un consumidor ha de
desembolsar para disfrutar de un bien o servicio que proporciona una utilidad”.
Respecto a la Politica de Precios que usa Conecta2, teniendo en cuenta las
caracteristicas de nuestros servicios, podemos decir que seguimos una
estrategia de precios basada en la competencia.

Escogemos esta alternativa porque a pesar de luchar por la diferenciacion a
largo plazo creemos conveniente que debemos tener muy en cuenta a nuestros
principales competidores y es necesario conseguir establecernos de forma
definitiva en este sector, por lo que durante los primeros ejercicios de actividad
seguiremos una estrategia de liderazgo en costes.

Para llevar a cabo esta estrategia debemos ser conscientes de donde se sitla
nuestro punto muerto o umbral de rentabilidad, asi como la sensibilidad en el
precio de nuestro publico objetivo.

Mediante el umbral de rentabilidad, podemos determinar cual es el punto por el
gue la empresa no incurre en beneficio ni pérdidas, los factores que cuentan
son los ingresos obtenidos por los servicios y los costes totales. Si fijaramos un
precio y obtuviéramos unas ventas por la zona marcada en rojo, estariamos
incurriendo en pérdidas, mientras que precios fijados y cantidades vendidas
que estén en el area marcada en azul, representaria un beneficio para la
organizacion.

Para conseguir posicionarnos en el sector, debemos estudiar la sensibilidad de
los clientes ante los cambios en los precios. Debido a que los clientes son
sensibles al precio debemos tener en cuenta a la competencia e intentar
diferenciarnos de la misma, para asi atraer a cuantos mas consumidores mejor.

En este caso, una pequefia modificacion en el precio tendra un gran impacto en
las ventas. Esto se debe a que la demanda de este servicio es elastica al
precio.

No ocurre lo mismo con los servicios de primera necesidad, ya que aunque
éstos presenten unos precios elevados los consumidores seguiran
adquiriéndolos debido a sus necesidades, sin embargo el servicio que
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Conecta2 es similar al de sus competidores y, por ello, un precio elevado
repercutiria en una marcha de sus clientes objetivos a su competencia.

En el caso de Conecta2, el precio se fija en funcion del tipo de servicio que se
ofrece, bien sea un trabajo de disefio, comunicacion, analitica o desarrollo web.
Tienen establecido una tarifa por cada servicio que ofrecen, que permanece fija
y lo aplican teniendo en cuenta la situacion del mercado y la demanda.

Como hemos comentado antes, existen muchas empresas que ofrecen
servicios similares en Valencia, por lo que los precios se marcan en base a la
competencia.

En el caso de ser un trabajo puntual, se establece la tarifa del “listado de
precios”.

Si se contratan servicios de caracter recurrente, como es el caso de un
proyecto de comunicacion, se establece un precio fijo al mes y se pueden
aplicar descuentos en el precio fijjo. Esta empresa trabaja a través de la
estrategia de diferenciacion de clientes, premiando asi la fidelizacion de estos.
Por tanto establecen tarifas mas econdmicas para aquellos clientes con los que
trabajan habitualmente.

6.6. POLITICA DE COMUNICACION

Mediante la comunicacion una empresa intenta informar, persuadir y recordar a
los consumidores, directa o indirectamente, los productos, servicios o marcas
gue vende, podemos decir que son la “voz” de la marca, posibilitando el didlogo
y la creacién de relaciones con los consumidores.

Las empresas han de hacer algo mas que ofrecer buenos productos o
servicios, deben informar a los clientes sobre el producto y posicionarlos
adecuadamente en la mente del consumidor. Para hacer esto, deben utilizar
con habilidad las herramientas de promocién de masas, como la publicidad, la
promocién de ventas, las relaciones publicas y el marketing directo.

A continuacién se van a detallar los dos principales métodos de comunicacién
gue Conecta2 emplea:
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A. RELACIONES PUBLICAS.

Se trata de actividades que la empresa realiza para comunicarse con su
publico objetivo, pero por las que no paga directamente y que poseen alta
credibilidad.

El objetivo principal es crear buenas relaciones con los diversos publicos con
los que se relaciona la empresa, para crear una buena imagen corporativa. Las
herramientas de relaciones publicas se clasifican en: noticias, charlas y
conferencias, acontecimientos especiales, material escrito, material
audiovisual, material de identificacion corporativa, servicios y actividades
publicas, patrocinio, pagina web y publicity.

Noticias. El Responsable de ventas tiene puntualmente relaciones con la
prensa, para promocionar los productos y la imagen de la empresa, que lanza
informacion y noticias de interés. Surgen de manera natural, principalmente
durante la participacion en ferias apicolas y de alimentacion.

Material de identificacion corporativa. Hablamos del Logo, banners catalogos
en papel...

Pagina web. Contiene una presentacion de la empresa, de sus instalaciones,
los servicios que ofrece e informacion de contacto. Los consumidores y los
miembros de otros publicos pueden visitar el lugar para informarse.

B. MARKETING DIRECTO

El marketing directo se desarrolla a través de comunicaciones directas,
realizadas a personas o empresas cuidadosamente seleccionadas y con el
objeto de obtener una respuesta inmediata.

Los usuarios del marketing directo buscan interactividad en la comunicacién.
Es un sistema interactivo de marketing que usa uno o varios medios de
comunicacién para conseguir una respuesta medible (que normalmente es una
compra por parte del cliente) y/o una transaccion in situ.
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Los canales de comunicacién mas utilizados para llegar al mercado actual y
potencial son: venta cara a cara (0 venta personal) marketing directo a través
del correo, marketing directo por catalogo, telemarketing, el marketing on line y
el comercio electronico.

Venta personal. Segun Lamb, Hair y McDaniel, las ventas personales son "la
comunicacién directa entre un representante de ventas y uno 0 mas
compradores potenciales, en un intento de relacionarse unos a otros en una
situacién de compra”. En la actualidad, la mayoria de las organizaciones que
dirigen sus ofertas al mercado empresarial confian mucho en su equipo de
ventas para localizar a su mercado potencial, convertirlo en clientes y hacer
crecer la empresa

La empresa realiza este tipo de comunicacion cuando el gerente realiza una
labor comercial, visitando a los clientes potenciales personalmente para
presentarles los diferentes servicios que ofrece Conecta2 y en base a las
necesidades en una segunda reunién se ofrece un presupuesto inicial.

Telemarketing. Se ha convertido en una importante herramienta que consiste
en la utilizacion del teléfono para vender directamente al cliente. También ha
experimentado un creciente uso en todos los sectores. Su efectividad depende
de una buena eleccion de los teleoperadores, de su entrenamiento y de su
incentivacion. Dados los costes por contacto del telemarketing, es muy
importante contar con un buen listado inicial. Este tipo de herramienta no es
utilizada por la empresa.

El marketing on line. Se realiza a través del ordenador y gracias a los sistemas
informaticos que permiten a individuos y/o empresas ponerse en contacto
electronicamente. Las empresas pueden utilizar el marketing on line de cuatro
formas: creando una fachada electrénica de la empresa, participando en foros
0 grupos, colocando publicidad on line y utilizando los servicios de correo
electronico. En el caso de Conecta2, esta es la herramienta de mayor uso,
puesto que son profesionales en esta materia.

Por ello, cuentan con una buena imagen web, original y joven. El blog
corporativo de Conecta2,que se actualiza cada dia (con noticias e informacion
de interés), etc.

Servicios de correo electronico. Conecta2 se preocupa por la opinion de sus
clientes actuales y anima tanto a estos como sus clientes potenciales a que
envien sus sugerencias, preguntas o quejas haciendo uso del correo
electronico. En Conecta2, la persona responsable de responder a estos correos
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es el Responsable de Administracién, ha de responder a las consultas de
clientes en un breve periodo de tiempo.

Estrategias de marketing 2.0. Redes de redes Facebook y  Twitter
principalmente, son sin duda, la herramienta de mayor productividad.

6.7. POLITICA DE DISTRIBUCION

Como hemos comentado anteriormente, se trata del modo en el que el
producto/servicio es trasladado al consumidor final. Conecta2 no tiene una
politica de distribucién definida, pues no ofrece productos si no, servicios.

Los servicios no son tangibles, por ello la prestacién de éstos requieren de un
contacto personal con el cliente por el que se acuerdan las acciones que se
llevaran a cabo y su momento de ejecucion Todo se desarrollara a través del
medio digital, pues el objetivo final del cliente es la mejora en su comunicacion
corporativa, que se trata de un bien intangible.

Para una empresa de esta naturaleza, hemos comentado anteriormente que es
posible ampliar la estrategia del marketing-mix introduciendo cuatro variables
que explicaremos a continuacion.

6.8 PERSONAS

Las personas desempefian un papel imprescindible en la comercializacién de
los servicios. De sus acciones ante los clientes, ya sea de cara al publico o no,
dependera un mayor o menor éxito de la empresa. Conecta2 sabe bien que
este es un punto que puede diferenciarles de la competencia.

A la hora de seleccionar a sus trabajadores, tienen muy en cuenta este
aspecto. Por cada trabajador contratado, invierten en su formacién de trato

cara al cliente. Realizando un curso de esta categoria.

Ademas tienen implementado una cultura organizacional orientada hacia el
cliente.

6.9 PRESENTACION/ENTREGA
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Este es uno de los puntos en los que Conecta2 deberia mejorar.

Al trabajar en proyectos y trabajos puntuales, es muy importante contar con
una organizacion muy buena para entregar a tiempo las diferentes fases del
trabajo.

Actualmente cuentan con una herramienta para el control y seguimiento de
todos los proyectos abiertos, se establece un calendario y unos objetivos para
su entrega final al cliente, pero en muchas ocasiones siempre hay retrasos por
motivos ligados a: falta de informacion del cliente, cambios de ideas del
proyecto inicial o bien por el equipo con la descoordinacibn entre
departamentos.

6.10 ELEMENTOS FiSICOS

En este caso nos referimos a la evidencia fisica del producto o del lugar de
trabajo.

Al tratarse de una empresa de servicios, el cliente tiene pocos recursos para
medir la calidad de sus niveles de servicio. Conecta2 cuenta con una politica
muy transparente a la hora de ejecutar sus acciones durante sus proyectos.

En el caso de trabajos de disefio, siempre se trabaja mediante folletos que son
presentados al cliente en diversas ocasiones antes de implantarlo
definitivamente, por otro lado en el caso de servicios de analitica, cada “x”
tiempo (en funcion de lo pactado con cada cliente) se elaboran informes para
medir el impacto de las acciones publicitarias en su web, niumero de clicks

recibidos a un enlace, acceso a la web...etc.)

De igual forma, Conecta2 cuenta con un espacio de trabajo acogedor, limpio y
ordenado, donde existe un ambiente de trabajo bueno. Los clientes en
numerosas ocasiones vienen a reunirse con el gerente para tratar cualquier
aspecto del servicio y visualizar un entorno de estas caracteristicas resulta
tranquilizar y gana confianza.

6.11 EPILOGO

En el presente capitulo hemos entrado en profundidad en el estudio del
Marketing, hemos determinado la politica de segmentacion llevada a cabo por
la empresa para identificar el publico objetivo, por ultimo hemos analizado los

cuatro elementos del Marketing mix.
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Podemos afirmar que la estrategia de Marketing de la empresa esta claramente
definida: nos centramos en ofrecer un servicio, es decir, el objetivo principal es
ofrecer un servicio a los clientes de calidad y lo mas personalizado posible, de
modo que el cambio de proveedor de este servicio resulta complicado para el
cliente.

En cuanto a la politica de precios que sigue Conecta2 esta basada en la
competencia pero ademas se centra también el valor percibido del publico
objetivo, que es relativo por la complejidad de la percepcion del servicio. Por
ello, los precios variarédn, negociandose en muchas ocasiones.

Con el fin de promocionar la empresa y atraer a potenciales clientes, la
empresa emplea una serie de herramientas de comunicacion, pero se centrara
sobre todo en las herramientas que ofrece la Web 2.0, con la gestion de RRSS,
pagina web de Conecta2, participacion en foros, etc. Ademas del uso de los
medios publicitarios tradicionales.
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La metodologia utilizada en este apartado consiste basicamente en analizar los
datos econdmicos y financieros contenidos en los estados contables de
Conectados S.L. durante los afios 2013 y 2014, para evaluar asi la posicion

econdémico-financiera que ha mantenido en dichos ejercicios econémicos.

Los objetivos perseguidos con este andlisis:

1. Cuantificar los aspectos financieros de la empresa.

2. Evaluar la gestion econémico-financiera.

3. Conocer los éxitos y problemas de la misma.

4. Contribuir y potenciar la toma de decisiones y el proceso de planificacion.
5. Ayudar a solucionar problemas presentes.

6. Conocer la proyeccion de la empresa.

Las principales limitaciones al analisis de los estados financieros han sido:
1. Basado en datos histéricos incompletos: falta de perspectiva.

2. Posibles omisiones en los datos contables de la empresa.

3. Dificultad en la obtencion ciertos datos sectoriales.

Las técnicas que hemos usado para realizar este andlisis:

-Método de andlisis vertical. Utilizamos los estados financieros de un periodo
para conocer su situacion o resultados

-Método de analisis horizontal. Diferencias absolutas y relativas de masas de

los estados financieros de los dos ultimos periodos consecutivos.
- Ratios. Cocientes entre magnitudes que tienen cierta relacion y por eso se
comparan, y cuyo valor se considera mas significativo que el de cada una de

ellas por separado, o aporta informacion complementaria al de las anteriores.

La dimension y caracteristicas de la empresa determinan que el modelo

utilizado para la presentacion de cuentas anuales sea el de pymes:
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Tabla 5: Cuentas anuales PYMES

MODELO PYMES ‘

Activo inferior a 2.850.000 €
Importe neto de la cifra de negocio 5.700.000 €
N-°medio de trabajadores no superior a 50

Fuente: Francisco Monchén Morcillo, 2011

7.1 ANALISIS DEL BALANCE DE SITUACION

El Balance de Situacion es un documento fundamental que informa de la
situacion patrimonial de la empresa, muestra los activos, los pasivos y el
patrimonio con que cuenta una empresa en un momento determinado. La
importancia del balance es que nos permite conocer y analizar la situacion
financiera de la empresa, asi como comparar su situacion financiera actual con
situaciones financieras dadas en otros momentos (al comparar un balance

actual con otro u otros anteriores.

Conecta2, se trata de una empresa joven, que inicié sus andaduras en 2012,
todavia esta asentandose en el mercado, por lo que su tamafio y ganancias no

son tan elevados como otras compafiias que ya operan desde hace afios.

Por ello, esta consultoria de comunicacién se acoge en la normativa mercantil
art. 175 de la LSA, permite la elaboracién de un Balance de Situacion
abreviado para las empresas de reducida dimension que cumplan durante dos

afnos consecutivos dos de los siguientes requisitos:

1. Las partidas de activos no superen los 2.850.000 euros.
2. El importe neto de la cifra de negocios no supere los 5.700.000 euros.
3. El nimero medio de empleados durante el ejercicio no supere los 50

trabajadores.
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Hay que especificar en este punto que segun la norma namero 11 de las
Normas de Elaboracion de las Cuentas Anuales del Plan General de
Contabilidad (en la tercera parte), el importe neto de la cifra de negocios anual
se determinara restando del importe de las ventas de existencias y
prestaciones de servicios el valor de los descuentos, del IVA y de cualquier otro
impuesto que sea objeto de repercusion.
Y por otra parte en la norma ndmero 12 (también de las Normas de Elaboracién
de las Cuentas Anuales del PGC) enuncia que para el calculo del nimero
medio de trabajadores se consideraran aquellas personas que tengan relacion
laboral con la empresa durante el ejercicio en proporcion al tiempo en que
hayan prestado sus servicios. Desde el punto de vista financiero, el balance de
situacion recoge las inversiones realizadas por Conecta2, S.L. hasta ese
momento, y las fuentes con las que las ha financiado. Comprende, de forma
separada, el Activo, en el cual quedan reflejadas las inversiones realizadas por
la empresa, y el Patrimonio neto y el Pasivo, que reflejan los recursos

disponibles en la fecha de elaboracion de las cuentas anuales.

7.1.2. Analisis de la situacion patrimonial

Se realizara un andlisis vertical de 2013 y 2014, que nos permitira determinar
en qué situacién econdmico financiera se encontraba la empresa en esos
momentos, y que serd la base para el analisis horizontal, donde
comprobaremos la evolucion de los diferentes grupos patrimoniales en dichos

afnos.

Dividiremos el balance en “ACTIVO” y en “PASIVO Y PATRIMONIO NETO”
para evaluar con detalle cada partida que lo compone. De este modo,
podremos conocer de primera mano, cuales pueden haber sido los motivos de

la evolucion entre un periodo y otro.
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» ACTIVO.

Tabla 6: Analisis vertical y horizontal del Activo (euros), 2014-2013.

BALANCE DE SITUACION

A) ACTIVO NO CORRIENTE 228.829,54 46% 281.888,16 50%
I. Inmovilizado Intangible 104.991,04 126.565,42

Il. Inmovilizado material 61.885,45 70.923,09

lIl. Inversiones immobiliarias

IV. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a

largo plazo

V. Inversiones financieras a largo plazo 3.365,66 25.341,17

VI. Activos por impuestos diferidos 58.587,39 59.058,48

B) ACTIVO CORRIENTE 269.989,09 54,13% 277.743,34 | 49,63%
I. Activos no corrientes mantenidos para la venta

Il. Existencias 63.530,00 83.530,00

I1l. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 192.995,28 189.150,17

1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios 174.794,90 168.452,38

2. Accionistas (socios) por desembolso exigidos

3. Otros deudores 18.200,38 20.697,79

IV. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a

corto plazo

V. Inversiones financieras a corto plazo

VI. Periodificaciones a corto plazo

VII. Efectivos y otros activos liquidos equivalentes 13.463,81 5.063,17

TOTAL ACTIVO 498.818,63 100% 559.631,50 100%

Fuente: elaboracion propia, 2015

Observamos que se produce un decrecimiento del volumen total de Activo en el

periodo 2013-2014, y por lo tanto, también del volumen total de financiacion.

En la estructura econdmica de 2013 vemos como el Activo corriente fue
levemente superior al activo no corriente (281.888,16€ frente a 277.743,34€).
En el Activo no corriente, la principal partida la constituye el inmovilizado
intangible, donde en su mayoria se encuentran las aplicaciones informaticas y

licencias.

Asi como, la partida de inmovilizado de material, que corresponde con todos
los elementos adquiridos como son las computadoras, portatiles, impresora,
camaras, mobiliario de la empresa, etc. valorado en 70.923,09€

En el ejercicio de 2014, vemos como el ANC disminuye su peso dentro del
activo total, suponiendo un 45,87% del activo. También disminuye en valores

relativos un con respecto a 2013, ya que las nuevas inversiones son minimas y
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este ligero incremento se ve restado por las correcciones de valor de la
depreciacion de los inmovilizados, como las correspondientes al Inmovilizado

material e intangible.

Otro aspecto significativo supone la disminucion de las inversiones financieras
a l/p, donde en el afio 2013 suponia un 4,53% sobre el total del activo, pasando
a un 0,67% del total del activo en este afio.

En el Activo corriente de ambos afos, la principal partida la constituyen el
Realizable, que en 2013 suponia el 33,80% del total del Activo, y donde
Clientes por ventas y prestacion de servicios fueron la principal partida con un
valor de 168.452,38€. En segundo lugar, la partida con mayor representacion

supone las existencias (14,93%).

El efectivo es casi nulo, por lo que supondria un problema para la empresa en
el caso de que hubiera que hacer frente a sus deudas mas inmediatas. De esto
dependera su capacidad de hacer el liquido la partida del realizable, con una

buena y adecuada gestion de cobros y pagos.

En 2014 aunque el Activo corriente disminuye a 269.989,09€, incrementa su
peso dentro del Activo total, pasando de un 49,63% a un 54,13% del activo
total. El principal motivo se debe a un aumento de los créditos con clientes, lo
que indica que empeora la situacién de su tesoreria y reafirma la necesidad de

mejorar su politica de cobros y pagos.

Por otro lado, destacar el aumento de la partida de Efectivo en un 45,34%
respecto el afio 2013.

Ahora pasaremos a analizar la segunda parte del Balance de situacién, el

Patrimonio neto y el pasivo:
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» PATRIMONIO NETO Y PASIVO

Tabla 7: Analisis vertical y horizontal del Pasivo y Patrimonio Neto

(euros), 2014-2013.

A) PATRIMONIO NETO

200.070,77

40%

198.657,51

35%

A-1) Fondos propios

200.070,77

198.657,51

I. Capital

81.270,00

81.270,00

1. Capital Escriturado

81.270,00

81.270,00

2. (Capital no exigido)

Il. Prima de emision

Ill. Reservas

117.387,51

116.267,82

IV. (Acciones y participaciones en patrimonio
propias)

V. Resultado de ejercicios anteriores

1.413,26

1.119,69

VI. Otras aportaciones de socios

VII. Resultados del ejercicio

VIIl. (Dividendos a cuenta)

IX. Otros instrumentos de patrimonio neto

A-2) Ajustes por cambios de valor

A-3) Subvenciones, donaciones y legados
recibidos

B) PASIVO NO CORRIENTE

175.395,02

35,16%

200.118,83

35,76%

I. Provisiones a largo plazo

Il. Deudas a largo plazo

175.395,02

200.118,83

1. Deudas con entidades de créditos

175.395,02

200.118,83

2. Acreedores por arrendamientos financieros

3. Otras deudas a largo plazo

Ill. Deudas con empresas del grupo y asociadas a
largo plazo

IV. Pasivos por impuestos diferidos

V. Periodificaciones a largo plazo

C) PASIVO CORRIENTE

123.352,84

24,73%

160.855,16

28,74%

|. Pasivos vinculados con activos no corrientes
mantenidos para la venta

Il. Provisiones a corto plazo

Ill. Deudas a corto plazo

47.896,62

98.784,47

1. Deudas con entidades de créditos

47.896,62

98.784,47

2. Acreedores por arrendamientos financieros

3. Otras deudas a corto plazo

IV. Deudas con empresas del grupo y asociadas a
corto plazo

V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar

75.456,22

62.070,69

1. Proveedores

75.456,22

62.070,69

2. Otros acreedores

VI. Periodificacion a corto plazo

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO

498.818,63

100%

559.631,50

100%

Fuente: elaboracion propia, 2015
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En cuanto a la composicion de la estructura financiera, el Patrimonio neto
supone en 2014 el 40,11% del total de la financiacion (>50% del Patrimonio
neto + Pasivo), es decir, la financiacion propia representa un peso inferior
dentro de la financiacion total de la empresa, por lo que se financia por otros
medios y esto puede suponer un peligro de endeudamiento.

Sin embargo, si lo comparamos con el afio 2013, vemos que el Patrimonio Neto
era aun menor, representando un 35,50%, por lo que la situacion ha mejorado
en este aspecto. Esta leve mejoria se debe al incremento de los fondos

propios, las reservas y el resultado de ejercicios anteriores

Por otro lado, dentro de la financiacibn ajena, no observamos grandes
diferencias respecto al afio anterior. En 2013, representaba un 35,76% del total
de la financiaciéon y en 2014 disminuia hasta 35,16%. La financiacion esta
constituida principalmente por un préstamo a largo plazo por la adquisicion de
todos los elementos de mobiliario y equipos de informacién, licencias

necesarias para el inicio de la actividad.

En cuanto a su Pasivo corriente, en el afio 2013 representaba un 28,74% del
total de la financiacion y en el afio 2014 disminuye hasta 24,73%. Las partidas
gue componen esta financiacién son deudas a C/P con entidades financieras y

acreedores comerciales.

La evolucién con respecto al afio 2013, es la reduccion en las deudas a CP
principalmente, que, hubiera sido mas significativa si no hubiera aumentado la
partida de acreedores comerciales (11,09% a 15,13%).

El Fondo de maniobra, que se obtiene por diferencia entre el activo circulante y

el pasivo circulante, permite determinar facilmente en qué situacién patrimonial

se encuentra la empresa. (FM = Ac — Pc).

Casos que se pueden dar:
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FM > O: una parte del Ac esta financiada con recursos permanentes por lo que
la empresa no tiene problemas en pagar sus deudas en el plazo indicado. Es
decir, existe estabilidad en la estructura financiera de la empresa.

FM < O: una parte del Af esta financiado con exigible a corto plazo por lo que la

empresa va a tener problemas a la hora de pagar sus deudas.

*Soluciones:

1. Renegociar las deudas de c/p a I/p...disminuir las existencias estimulando
las ventas.

2. Obtener liquidez a través de otras formas de financiacion (ej: factoring)

3. descuento de efectos, que el crédito concedido a clientes se corresponda
con el que nos conceden nuestros proveedores, etc.

4. Existen sectores en los que se cobra muy rapido y se paga muy tarde(su
FM es nulo o negativo) y se puede funcionar sin problemas. Es el caso de

los hipermercados o las compafiias de seguros,

FM (2013) = AC — PC = (Pn + PNC) — ANC = 277.743,34- 160.855,16 =
116.888,18 euros.
FM (2014) = 269.989,09-123.352 =146.637,09 euros.

El FM es positivo en 2013 por lo que en principio podriamos decir que partimos
de un equilibrio econémico-financiero, con una estructura patrimonial coherente
y que Conecta2, S.L. tiene Activos corrientes suficientes para hacer frente a

sus deudas més inmediatas (PC).

También podemos decir que la empresa posee recursos permanentes para
financiar sus inversiones a largo plazo y, por tanto, también a corto plazo.
Ademas en 2014 el FM se aumenta, pues el incremento del AC (4,50%) es
significativo frente al decrecimiento del PC (4,01%) esta situacion favorece la
capacidad para hace frente a sus deudas mas inmediatas ya que se mantienen

activos corrientes (efectos comerciales a cobrar mayoritariamente).
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7.1.3. Andlisis de la situacién de liquidez

Los ratios de liquidez comprenden un conjunto de indicadores y medidas cuya
finalidad es diagnosticar si una entidad es capaz de generar tesoreria, es decir,

convertir sus activos en liquidez a través de su ciclo de explotacion

Vamos a realizar un andlisis de la liquidez mas profundo haciendo uso de los

siguientes ratios:

Tabla 8: Ratios de liquidez
2014 2013 Referencia

Ratio de Liquidez = AC/PC 2,19 1,73 1,5
Ratio de Tesoreria = (R+D)/PC 1,67 1,21 1
Ratio de Disponibilidad = D/PC 0,11 0,03 0,3
FM/ Activo 0,2940| 0,2089

FM/ PC 1,19 0,73 0,5-1
FM/AC 0,54 0,42 0,5-1

Fuente: elaboracion propia, 2015

Liquidez general. Este ratio nos compara la riqueza disponible y las deudas
gue deberemos hacer frente a corto plazo, por lo que, en parte, dependera del
grado de realizacion de los elementos del activo corriente la capacidad de
atender los vencimientos mas cercanos.

Observamos que el ratio para ambos afios es superior a 1,5, lo que nos
confirma que no habria problemas para atender el pago de las deudas con
pronto vencimiento. Sin embargo, en el afio 2014, este valor es superior a 2, lo
que supone holgura financiera, situaciébn que puede verse unida a un exceso
de capitales inaplicados que influird negativamente sobre la rentabilidad total
de la empresa.

Si miramos el ratio de disponibilidad, nos dice que podemos hacer frente a las
deudas en este momento con el efectivo de la empresa, por tanto, existe

ociosidad de la parte de Efectivo o liquido equivalentes.

Ratio de tesoreria, muestra el valor 1 como el dato aceptable.
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Observando los resultados para el afio 2013 y 2014, vemos como en ambos
superamos este valor, siendo mayor en el 2014. (1,21 y 1,67 respectivamente).
La interpretacion de estos datos es que Conecta? presentaba a cierre de
ejercicio un exceso de tesoreria.

Relacionado con el ratio de liquidez, podriamos decir que si posee liquidez,
pero depende de su capacidad de hacer liquido ese Realizable (gestion del
cobro de clientes), es decir, con las partidas mas liquidas no se pueden atender
los compromisos, por lo que se debera recurrir a la realizacion de existencias

para el pago de los vencimientos.

Disponibilidad. Como ya hemos visto en la evolucién del Balance de situacion
de los dos ultimos ejercicios, la partida de Efectivo no toma valores altos,
aunque en 2014 mejora considerablemente. Los resultados para ambos afos,
indican un valor inferior al 0,3 éptimo.

Lo que indica, que la empresa no posee el liquido suficiente para hacer frente a
los pagos derivados de sus actividades normales de explotacion con el
efectivo. Sin embargo, consideramos que la situacion que se refleja en el
Balance a esta fecha es una situacién estéatica, que con el cobro de uno o
varios clientes se veria modificada, no permitiendo por tanto hacer una mejor

valoracion de la misma.

Fondo de Maniobra. El fondo de maniobra es la parte de activo circulante que
se financia con pasivo fijo (neto y exigible a I/p).Los ratios de Fondo de
Maniobra nos informan sobre el peso que representa el FM en relacién al activo
y a las deudas a corto plazo, es decir sobre la holgura del fondo de maniobra

en relacion con la estructura patrimonial de la empresa.

El FM en 2014 representa un 29,40% del Activo. Como no existe un intervalo
gue pueda ser considerado como ideal, pues depende enormemente del sector
en el que opere la empresa, se han analizado los ratios que se desprenden del
estudio de otros competidores, y hemos visto que se encuentran entorno al
24%, por lo que consideramos que en el caso de Conecta2, S.L., seria un ratio
adecuado.
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La situacion mejora en 2014, pues el incremento del FM, motivado por un
incremento del AC superior al del PC, y junto con la ligera disminucion del total
del Activo, hace que el porcentaje que representa el FM sobre éste ultimo
aumente.

En cuanto al ratio de FM sobre PC toma un valor de 0,73 en 2013. Este informa
sobre el peso que representa el Fondo de maniobra respecto al Pasivo
corriente, es decir, el “colchén” con el que cuenta la empresa para hacer frente
a los pagos. Observamos valores estan cercanos a la unidad, como
consecuencia de un Fondo de Maniobra positivo pero muy inferior al Pasivo
Corriente, lo que confirma el escaso margen de maniobra que tiene la empresa

para hacer frente a sus pagos.

Observamos un incremento del ratio en el ejercicio 2014, puesto que el incremento del
FM es superior al registrado en el PC, motivado por la reduccién de las deudas a corto

plazo con entidades de crédito.

En la relacion del FM con respecto a AC observamos un valor de 4,2%, lo que pone de
manifiesto que cualquier dificultad a la hora de transformar en Efectivo parte del
Realizable previsto, podria generar alguna tension de liquidez en la empresa, Sin

embargo, en 2014 mejora hasta un 5,4 % un valor dentro del rango 6ptimo.

7.1.4 Analisis de la situacion de endeudamiento

A través del estudio del endeudamiento de Conecta2, S.L podremos establecer
el nivel de endeudamiento de la empresa o lo que es igual a establecer la
participacion de los acreedores sobre los activos de la organizacion. El
resultado de estos ratios nos permitird conocer la cantidad y calidad de la
deuda que tiene la empresa, asi como para comprobar hasta qué punto se
obtiene el beneficio suficiente para soportar las carga financiera

correspondiente.

Los ratios que hemos utilizado para analizar el endeudamiento son los que se

muestran a continuacion:
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Tabla 9: Ratios de endeudamiento
2014 \ 2013 Referencia \

Endeudamiento = P /(P+PN) 0,5989 | 0,6450 0,4-0,6
Autonomia = PN/P 0,6697 | 0,5503 0,7-1,5
Solvencia o garantia = A/P 1,6697 | 1,5503 >1
Calidad de ladeuda=PC /P 0,4129 | 0,4456

Gastos financieros sobre ventas = G° F° /

Ventas 0,045 0,05 0,04-0,05

Fuente: elaboracion propia, 2015
Cantidad de Deuda.

A través del ratio de endeudamiento observamos que en el afio 2013 nos
encontrabamos en el limite del valor 6ptimo considerado, (0,64), lo que significa
una pérdida de autonomia financiera o descapitalizacion. En el afio 2014, el
ratio practicamente no mejora, lo que sigue mostrando una situacion de exceso

de deuda para la organizacion.

Como vemos, el ratio de Autonomia, que nos indica la independencia de la
empresa respecto a la financiacion externa, en ambos afios muestra un valor
por debajo del 6ptimo. Eso significa que su financiacion propia era bastante
menor que su financiacion ajena y la empresa estaba excesivamente
endeudada, como ya hemos comentado. En 2014, el ratio se incrementa
debido principalmente al incremento de los Fondos Propios, con la aportacion
de mayores Reservas y un mayor Resultado del Ejercicio, sin embargo, estos
valores muestran que existe dependencia en la financiacién externa.

Si analizamos el ratio de Solvencia, que nos mide la capacidad de la empresa
para hacer frente a la totalidad de sus deudas, vemos como Conecta2, a pesar
de contar con una dependencia externa en cuanto a la financiacion, podria
hacer frente a la totalidad de sus deudas, ya que, el valor de sus activos es

superior al de los pasivos.
De esta forma la “distancia a la quiebra” mejora sensiblemente con respecto al

2013, la disminucion que se produce en el Activo, junto con una mayor

disminucioén en la financiacion ajena, hacen que la “distancia” sea mayor.
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Calidad de la deuda.

El ratio de Calidad de la deuda determina la proporcion que representa la
deuda a corto plazo (pasivo corriente) sobre el total de deuda (pasivo corriente
MAas pasivo no corriente), interesando que sea lo menor posible, puesto que
reflejara una mayor facilidad para devolver los fondos ajenos al dilatarse los
vencimientos de éstos en el tiempo. Esto implica que, cuanto menor sea el

valor del ratio, menos exigible sera la deuda y, por tanto, de mayor calidad.

El ratio de Calidad de la deuda es de 0,44 en 2014, mejorando muy
ligeramente este valor en 2014 situdndose en 0,41. Si observamos la totalidad
de las deudas a CP y a LP vemos como el mayor peso lo tienen las deudas a
LP en ambos afios. La diferencia con respecto al 2013, es que en 2014
también disminuye el valor de la deuda a LP, lo que mejora el ratio y por tanto

la calidad de la deuda es buena.

Carga financiera.

En cuanto al ratio de gastos financieros sobre ventas, que nos aporta
informacion del peso de la carga financiera tiene frente a las ventas,
obtenemos unos valores ajustados (0,045-0,05), que mejoran levemente en
2014 frente al afio anterior. Podemos decir que aunque la empresa financia
parte de sus necesidades mediante deuda con coste, no esta siendo
excesivamente cara, debido a la bajada de los tipos de interés que se estan
produciendo en los ultimos afos.

Se produce una disminucién de los gastos financieros, pues las deudas tanto a
corto como a largo plazo con entidades de crédito se reducen, esto sumado a
un aumento de las ventas el ratio permite diluir el peso de los gastos

financieros entre un mayor valor de venta.
7.1.5. Analisis de la politica de inversion-financiacion
El Estado de Origen y Aplicacién de Fondos (EOAF)-también conocido como el

estado de fuentes y aplicacion de fondos- es un estado financiero que muestra
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cual ha sido el flujo de fondos obtenidos en un periodo de tiempo (origen de
fondos y que destino se dio a tales recursos (aplicacion de fondos). Asi pues,
decimos que sirve para analizar la politica de inversion-financiacién seguida por
una organizacion, pues refleja las variaciones generadas en los balances de
situacion durante un determinado periodo de tiempo (integrando todas las
variaciones que se han producido en el activo y en el pasivo). En resumen,
podemos determinar el nivel de equilibrio de la politica de inversion y de
financiacion.

En general suele decirse que el crecimiento de una empresa es equilibrado
cuando los incrementos de activos circulantes y deudas a corto plazo son
similares, incluso con tendencia a ser mayores los primeros, o cuando
aumentos del pasivo fijo se corresponden con aumentos similares de los
activos fijos, con tendencia a ser mayores los primeros. De esta forma, no se
desvirthan las relaciones del fondo de maniobra y éste puede ser positivo.
Partimos de los balances de situacion de 2013 y 2014, donde tenemos las seis
masas patrimoniales, desagregando el beneficio y amortizaciones del ejercicio
2013 (que juntos constituyen la autofinanciacion de la empresa). Hemos
calculado los incrementos y disminuciones producidos entre las masas dos los
balances, y los resultados se muestran en la siguiente tabla, a partir de cual se

elabora el Estado de Origenes y Aplicaciones de Fondos.

Tabla 10: EOAF

EOAF 2014 2013 Variacion
Activo No Corriente  228.829,54 281.888,16 -53.058,62 |
Existencia 63.530,00 83.530,00 -20.000,00
Realizable 192.995,28 189.150,17 3.845,11
Disponible 13.463,81 5.063,17 8.400,64
TOTAL ACTIVO 498.818,63 559.631,50
Patrimonio Neto 200.070,77 198.657,51 1.413,26
Pasivo No Corriente  175.395,02 200.118,83 -24.723,81
Pasivo Corriente 123.352,84 160.855,16 -37.502,32
Amortizacion 0 0 0,00
TOTAL PASIVO 498.818,63 559.631,50

Fuente: elaboracion propia, 2015

A continuacion procederemos a analizar los cuatro puntos mas significativos
del estado de la empresa:
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Comenzando por la autofinanciacion, podemos decir que Conecta2 esti
llevando una politica conservadora. La deuda tanto a corto como largo plazo
disminuye respecto el afio 2013, lo que evidencia una mejora en la calidad de
la deuda.

Siguiendo con la liquidez general, vemos que ha mejorado con respecto el afio
anterior, el fondo de maniobra era positivo en 2013 y en 2014 aumenta
ligeramente, debido principalmente a la disminucion de la deuda a corto plazo y
el aumento paralelo del activo corriente. Esto nos indica que Conecta2 es
solvente en el caso de que tuviera que hacer frente a sus deudas.

La politica econdémico-financiera empleada por Conecta2 es equilibrada,
puesto que mejoramos el “colchén” de seguridad o fondo de maniobra.

La politica de inversion financiacion sera por tanto equilibrada, pues los
origenes a largo plazo financian las aplicaciones a largo, y los origenes a corto
financian las aplicaciones a corto, y le asegura el mantenimiento del FM
positivo, afectando favorablemente, pues lleva a la empresa a una situacion de
equilibrio econdémico-financiero.

7.2 ANALISIS CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

A través de este andlisis podemos ver cual ha sido la evolucién de la cifra de
ventas, margen bruto, gastos de estructura y financiaciéon, asi como la
capacidad de generacion de resultados que tiene Conecta2. El objetivo en este
punto es determinar de qué modo genera resultados la empresa y si, podemos

optimizarlo.

7.2.1 Analisis y evolucion de la cuenta de Pérdidas y Ganancias

La Cuenta de pérdidas y ganancias nos proporciona informacion sobre la
gestion economica que hace Conecta2 del resultado econdémico, si éste es
positivo 0 negativo, y en qué medida este resultado es consecuencia de las
actividades de explotacion que realiza de sus actividades financieras, y/o

sucesos excepcionales que se produzcan.
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Se realizara un andlisis estatico con la finalidad de conocer la estructura
econOmica y ver como genera resultados la empresa, y después un analisis

dinamico para observar los cambios que se hayan ido produciendo en

diferentes afos. En este caso hablaremos de los afios 2013 y 2014.

Tabla 11: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS 2013 2014
Importe neto de la cifra de negocios 551.680,44 |501.664,24
Variacion de existencias -20.000,00 |58.000,00
Trabajos realizados por la empresa para su activo 30.000,00
Aprovisionamientos -71.754,28 |-73.137,28
Otros ingresos de explotacion 0,00 0,00
Gastos de personal 325.224,79 | 370.396,49
Otros gastos de explotacion -77.200,37 |-77.575,73
Amortizacion del inmovilizado -30.612,02 |-39.818,04
Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y

otras 0,00 0,00

Otros resultados 4.105,25 -1.667,25
RESULTADO DE EXPLOTACION 30.994,23 |27.069,45
Ingresos financieros 3,31 103,41
Gastos financieros -23.278,27 |-25.679,94
Deterioro y resultado por enajenaciones de instr.financieros -5.834,92 0,00
RESUTADO FINANCIERO -29.109,88 |-25.576,53
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 1.884,35 1.492,92
Impuesto sobre beneficios -471,09 -373,23
RESULTADO DEL EJERCICIO 1.413,26 1.119,69

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

En la siguiente tabla se muestran los ingresos generados con los gastos
incurridos, asi como los margenes y los porcentajes que representan en
valores absolutos sobre las ventas en sus respectivos periodos, y cual ha sido

la variacion en términos relativos.

7.3 ANALISIS RENTABILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA

El analisis de la rentabilidad relaciona los resultados generados (cuenta de
pérdidas y ganancias) con lo que se ha precisado (activo y capitales propios)

para desarrollar la actividad. Para ello, debemos tener en cuenta:
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» La rentabilidad econdémica: es la relacion entre el beneficio antes de
intereses e impuestos (beneficio bruto) y el activo total. Se toma el BAII
para evaluar el beneficio generado por el activo independientemente de

como se financia el mismo, y por tanto, sin tener en cuenta los gastos

financieros.

» La rentabilidad financiera: es la relacién entre el beneficio neto y los
capitales propios (neto patrimonial), se relaciona un resultado después

de intereses, con los fondos propios de la empresa, y que representa el

rendimiento que corresponde a los mismos.

La relaciéon entre ambos tipos de rentabilidad vendra definida por el concepto
conocido como apalancamiento financiero, que, bajo el supuesto de una

estructura financiera en la que existen capitales ajenos, actuara como

amplificador de la rentabilidad.

7.3.1. Rentabilidad econdmica o Rendimiento

No existe un valor considerado como Optimo de la rentabilidad econdmica, ya
que éste variara segun la actividad de la empresa. Sin embargo, el valor
obtenido puede compararse con el coste medio de la financiacién (la

rentabilidad econdémica de la empresa deberia ser superior a lo que cuesta

financiar el activo).

Tabla 12 : Rentabilidad econ6mica, 2013-2014.

2014 2013
Rentabilidad econémica= BAIl / Activo 0,062 0,048
Rotacion del Activo = Ventas / Activo 1,11 0,9
Margen de Ventas = BAIl / Ventas 0,056 0,054
Coste de la deuda 0,05 0,06

Fuente: Elaboracién propia, 2015.
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En cuanto a la rentabilidad econémica o rendimiento, afirmamos que nos
permite conocer la evolucién y los factores que inciden en la productividad del
activo.

El ratio de rentabilidad econémica también es denominado ROI (del inglés
return on investments, rentabilidad de las inversiones).Cuando mas elevado
sea este ratio, mejor, porque indicara que se obtiene mas productividad del
activo. Esta rentabilidad econdmica (rendimiento del activo) puede compararse
con el coste medio de la financiacion.

Si se cumple que la ROI > Coste medio de la financiacion, podemos decir que
el beneficio que obtiene la organizacion es suficiente para pagar el coste de la
deuda.

Para el ejercicio del 2014, vemos que si cumplimos esta condicién 0,062 >
0,061, asi que decimos que el beneficio es suficiente para cubrir el coste de
financiacion, sin embargo, el dato es muy ajustado. La evolucion de la ROl ha
sido positiva, pasando de un 4,8% a un 6,2% en 2014. El motivo principal se
debe a la elevada rotacion de activos, que ha aumentado considerablemente
de un afio a otro. Por otro lado, destacar que tenemos un margen bajo, pero
gue este ha mejorado levemente en 2014.

7.3.2. Rentabilidad Financiera

Cuando se compara el Resultado neto del ejercicio (después de pagar los
intereses de la deuda) con los recursos propios 0 recursos invertidos,
obtendremos la rentabilidad financiera o rentabilidad del accionista. De este
modo, se mide el beneficio generado por la empresa respecto los capitales
propios (netro patrimonial). También llamado ROE (del inglés return on equity,
rentabilidad del capital propio). Decimos que cuanto mayor sea este ratio, sera
mejor, pues indica los beneficios obtenidos en relacion con lo invertido.

Tabla 13: Rentabilidad financiera, 2013-2014.

2014 2013

Rentabilidad financiera 0,94 0,75
Rentabilidad Econdmica 0,062 0,048
Apalancamiento financiero 1,40 1,50
A/Pn 1,66 1,55
BAI / BAII 0,059 0,055
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Efecto Fiscal = Resultado / BAI 0,80 0,75

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Si comenzamos analizando la ROE sin desglosar sus componentes, vemos
gue se ha generado un incremento, provocado principalmente por la variacion
qgue ha sufrido el resultado neto en 2014 y el aumento del PN por el aumento
de la partida de las reservas en un 0,5%.

El Apalancamiento financiero mide el efecto de los costes fijos financieros
sobre el resultado neto empresarial. EI endeudamiento genera unos costes fijos
por intereses que provocan un efecto palanca en las relaciones entre el
resultado antes de intereses (BAIl) y el resultado después de impuestos.

Mediante el estudio del apalancamiento financiero, podemos ver el efecto
palanca que tienen los costes fijos financieros sobre el resultado empresarial.
De modo que, para que la proporcion entre la deuda y los gastos financieros
sea favorable, el producto de los dos ratios debe ser superior a 1, favoreciendo
asi la rentabilidad financiera en altimo término.

Analizando los componentes del apalancamiento, podemos observar que como
el coste de la deuda es menor que el rendimiento en 2014 y ligeramente menos
en 2013 y que el apalancamiento es positivo.

La evolucién durante los ejercicios 2013-2014 es negativa en cuanto a que se
disminuye de 1,50 a 1,40, aunque permanece positivo en ambos afios. Por otro
lado, la presion fiscal, en pardmetros de normalidad debe oscilar en torno a 1,
vemos que en 2014 nos acercamos mas, con un 0,80.

7.4. ANALISIS DEL FONDO DE MANIOBRA.

En el epigrafe 8.1.1., ya calculamos el denominado Fondo de Maniobra
Aparente. En este punto afinaremos algo mas determinando el Fondo de
Maniobra Necesario, que lo definimos como los recursos financieros que
necesita la empresa para afrontar los pagos que venceran durante el Ciclo de

Maduracién, y que por tanto, representa las verdaderas necesidades de
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financiacion que tiene la empresa. Para ello, llevaremos a cabo un estudio de

los denominados Ciclo de Maduracién y Ciclo de Caja.
7.4.1. Ciclo de maduracion y ciclo de caja

El Ciclo de Maduracién determina el periodo de tiempo que transcurre desde
que se compran las materias primas y demas componentes implicados y
consumidos en el proceso productivo hasta que se cobra a los clientes, dando

por tanto una idea de las necesidades, en dias, de financiacion de la empresa.

Materias primas FProductos en curso Productos erminados Ventas Cobros

e _/
\\//_

Ciclo de maduracién

En la siguiente tabla pasaremos a detallar los ciclos de caja y maduracion que

componen parte del fondo de maniobra.

Tabla 14: Ciclos de Maduracion y Caja, dias.
Plazo de rotacion de existencias = Stock existencias/Compras 0 0
anuales * 365
Periodo Medio de Cobro (dias) = Saldo medio clientes / Ventas 134 111
* 365

Ciclo de Maduracion 134 111
Periodo Medio de Pago (dias) = Saldo medio proveedores / 56 72
Compras * 365

Ciclo de Caja 78 39

Fuente: elaboracion propia, 2015

Vemos que el plazo de existencias es cero tanto en 2013 como 2014, ya que la
empresa no trabaja con materias primas. Lo mismo ocurre con el plazo de
productos terminados, ya que la empresa es de servicios y no tiene productos
terminados.

Para ambos afios se observa unos amplios ciclos de maduracion. El plazo de
cobro es elevado, en 2014 aumenta hasta 121 dias, lo que significa que el
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namero de dias que transcurren desde la inversion de la primera u.m hasta que
se obtiene el cobro a clientes se amplia en 23 dias de un afio a otro.

Debido a este incremento, Conecta2 muestra signos de necesidad de mayor
financiacion, ya que el ciclo de caja es positivo, o que implicaria disponer de un
FM positivo para no tener problemas de liquidez, si bien el hecho de que se
incremente el plazo de pago a proveedores permite a la empresa disponer de
mas dias de financiacién espontanea.

7.5 EPILOGO

Las conclusiones que obtenemos tras haber realizado el estudio econémico
financiero de Conecta2 son las siguientes:

La organizacion a pesar de ser relativamente joven en el mercado, ha
conseguido aplicar una politica equilibrada, ya que, con el activo actual podria
hacer frente a sus deudas mas inmediatas. Es solvente y no tiene problemas
para hacer frente a los pagos a terceros.

Podemos decir que aunque la empresa financia parte de sus necesidades
mediante deuda con coste, no esta siendo excesivamente cara. Por lo que
tiene una buena cobertura de los gastos financieros. En cuanto a la liquidez, es
excesiva, en la medida que la tesoreria es elevada y por tanto pérdida de
rentabilidad. Exceso de activos ociosos y exceso de capitales propios, lo que
representa una empresa en clara ociosidad.

Tras haber analizado el EOAF, vemos que la Politica de Inversion-Financiacion
que parece equilibrada, pues los origenes a largo plazo financian las
aplicaciones a largo, y los origenes a corto financian las aplicaciones a corto, y
le asegura el mantenimiento del FM positivo

La Rentabilidad econ6mica es positiva y superior a la del sector, tanto la
rotacion de activo como el margen. La evolucion con respecto al afio anterior
(2013) es positiva, habiéndose incrementado ligeramente.

La Rentabilidad financiera es positiva, ya que el rendimiento que obtiene del
apalancamiento financiero es superior al coste de la deuda, para ambos
periodos analizados.
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Por ultimo, los Ciclo de Maduracion y de Caja son elevados debido a los plazos
de cobro altos, que implican necesidades de financiacion elevadas. Estas

necesidades de financiacion superan a la financiacion real de la que dispone la
empresa.

CAPITULO 8:
PROPUESTAS DE
MEJORAY
CONCLUSIONES
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En este apartado realizamos el diagnéstico de la empresa, para determinar
cuales son las decisiones mas acertadas en el futuro y de esta manera

proporcionar mejores.

8.1 ANALISIS DAFO/CAME

En primer lugar, haremos un analisis DAFO, mediante éste podremos ver
cuales son los puntos fuertes y débiles de la empresa, tanto internos como
externos. Este analisis resume las cuestiones clave del entorno empresarial y
de la capacidad estratégica de una organizacion que tienen mas probabilidades

de afectar al desarrollo de la estrategia.

Desde el punto de vista externo, comenzamos analizando las amenazas y
oportunidades de la organizacion desde el punto de vista de la industria donde
se mueve, con el fin de aprovechar las oportunidades que brinde el entorno y
combatir los aspectos que puedan ser una amenaza para el crecimiento y

consolidacion de ConectaZ2.

AMENAZAS: son aquellos factores relacionados con el sector en el que opera
la empresa que pueden afectarle negativamente si no se identifican a tiempo,

para esquivarlas o bien convertirlas en oportunidades.

OPORTUNIDADES: se tratan de aspectos positivos que se encuentran en la
industria en la que esta presente nuestra organizacion, pero que no han sido
identificados o aprovechados por sus competidores y se pueden utilizar de una

manera ventajosa para esta si se identifican a tiempo.
En cuanto a la parte interna, vamos a tratar de identificar las debilidades y
fortalezas que tiene. Para ello analizaremos los recursos, capacidades,

estrategias y procesos de ConectaZ2.

DEBILIDADES: son los factores en los que la organizacion cuenta con una

posicion de desventaja respecto a empresas competidoras.
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FORTALEZAS: se trata de los puntos fuertes de la empresa que les hace

destacar o diferenciarse de los demas.

Tabla 15: Andlisis DAFO

AMENAZAS OPORTUNIDADES
- Mercado atomizado (muchos - Creciente necesidad de trabajar en
competidores). la comunicacion corporativa para las
- Pocas barreras de entrada empresas.
- Crisis financiera. - Uso de internet por parte de las

- Baja diferenciacion del servicio empresas como medio para darse a
entre empresas competidoras. conocer y vender.

- Competencia en el mercado - Posible desarrollo de otros servicios
con mas experiencia y solidez. €N €l terreno de la consultoria.

- Disminucién de créditos.

DEBILIDADES FORTALEZAS
- Baja productividad (mucho - Equipo multidisciplinar y joven
trabajo y poco beneficio) - Servicio integrado (Unico
- Poca disponibilidad de proveedor)
recursos financieros - Buena comunicacion a traves
- Necesaria formacién continua del “boca a boca”
de los trabajadores en el - Mejora de la rentabilidad
ambito de la comunicacion econdémica y financiera
digital respecto a los ultimos afios

- Elevados ciclos de maduracion
y caja.
- Descenso de las ventas

Fuente: elaboracion propia, 2016

Tras haber realizado el analisis DAFO, elaboraremos la matriz CAME. Esta
herramienta complementaria nos ayudara a fijar un plan estratégico segun los

datos obtenidos en el mismo.
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La matriz CAME consiste en Corregir las debilidades, Afrontar las amenazas,
Mejorar las fortalezasy  Explotar las oportunidades.
A continuacion mostramos los puntos de la matriz CAME segun los resultados

obtenidos mediante el DAFO de ConectaZ2.

Corregir las debilidades

v' Centrarnos en aquellos trabajos que nos proporcionen una mayor
rentabilidad y rechazar propuestas de poco valor.

v Tratar de conseguir recursos financieros a través de otras vias que no
sean entidades financieras.

v' Invertir mas en la formacién de los trabajadores para ser mas

competitivos.

Afrontar las amenazas

v' Afrontar la actual situacion de crisis financiera aprovechando el cierre
de empresas competidoras para atraer nuevos clientes.

v Aprovechar el apoyo a la inversion que puedan ofrecer entidades
financieras como el Instituto de Crédito Oficial u otras de similares
caracteristicas.

v’ Utilizar la estrategia de diferenciacion de servicio aportando un valor
afadido a los clientes Competir con una estrategia de diferenciacién por
calidad y enfocada al cliente. Penetracion de mercado al ritmo de
crecimiento del sector. Incrementar su cuota de mercado dentro del
sector.

v' Reforzar la marca de Conecta2.

Mantener las fortalezas

v" Aprovechar el potencial del equipo joven que forma la plantilla de
Conecta2 , con las ideas frescas e innovadoras
v' Elevar el grado de formalizaciéon en la comunicacién en la empresa y

descentralizar la toma de decisiones. Todo ello redundara en un mayor
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nivel de comunicacién, motivacion y trabajo en equipo, que a la larga
ayudaran a la mejora de la productividad.

v' Mantener la solvencia que tiene la empresa y controlar la liquidez.

v" Seguir haciéndonos conocer a través de la comunicacién “boca a boca”
de clientes satisfechos.

v' Fortaleceremos esta red de contactos mediante comunicaciones
periddicas (via mail, teléfono, visitas) y a través de la asistencia a ferias
y actos relevantes en nuestro sector.

v' Reforzar la imagen de marca como proveedores Unicos de un servicio

de comunicacion integro.

Explotar las oportunidades
v' Aprovechar el aumento del uso de Internet por parte de las empresas
para tratar de conseguir nuevos clientes.
v Busqueda de nuevos mercados.
v' Aprovechar la creciente necesidad de la inversion por parte de las
empresas en sSu comunicacion corporativa y ofrecernos como su

solucion integra y eficaz.

8.2 PROPUESTA DE MEJORA

Tras haber realizado los andlisis DAFO y CAME, surgen una serie de puntos en
los que Conecta2 podria mejorar para mejorar la calidad de sus servicios.

De entro todos los propuestos, el que me parece mas importante y puede ser el
gue lleva a una gran mejora en la organizacion es el de tratar de buscar nuevos

mercados a los que dirigirse.

Como hemos visto en anteriores apartados, concretamente en el andlisis de las
cinco fuerzas, ya observamos como Conecta2 estd operando en un mercado
atomizado, donde existen muchas empresas que ofrecen servicios similares a
los nuestros y aunque se refuerce la imagen de marca y nos vendamos como
anico proveedor de estrategia de comunicacion, los consumidores no aprecian

este valor afiadido tanto como se deberia.
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La ventaja que presenta este tipo de organizacién es que operan a través de
internet, por lo que no es necesario realizar un servicio cara al cliente, si no que
se puede trabajar a distancia y se puede ofrecer el servicio a través de esta

plataforma, con la posibilidad de tener clientes en diferentes partes del mundo.

Por ello Conect2 plantea un proceso de internacionalizacion en Latinoamérica
con Ciudad Panama como primer punto de partida, este es el pais escogido
debido a contar con la posibilidad de compartir instalaciones y experiencias
con un aliado estratégico y cliente.

Ademas, la situacion econémica del pais plantea un escenario idéneo para

tratar de validar el modelo de internacionalizacion.

A continuacion mostramos algunos aspectos de la economia de Panama y el

porqué de su idénea situacion para iniciar la internacionalizacién

8.2.2 Proceso de internacionalizacion Conecta2 en Panama

a) Datos basicos

Panama es un pais ubicado en el extremo sureste de América Central. Su
nombre oficial es Republica de Panama y su capital es la ciudad de Panama.
Limita al Norte con el mar Caribe, al Sur con el océano Pacifico, al Este con
Colombia y al Oeste con Costa Rica. Tiene una extensién de 75.517 kmz.
Localizado en el istmo que une a Sudamérica con América Central, su territorio
montafioso solamente es interrumpido por el Canal de Panama. Su poblacion
es de 3 706 596. El 1° de enero de 2014 se crea la provincia de Panama
Oeste, asi estando constituida por 10 provincias y por 5 comarcas indigenas.
Antes del 31 de diciembre de 2013 estaba constituida por 9 provincias.
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b) Aspectos macroecondmicos

llustracion 18: PIB en Panama

PIB en Panama
Fuente: Globalmacronomics.com
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Fuente: Globalmacronomics.com, 2016

Como podemos observar en el grafico, desde el afio 2006, la economia
panamefa crece hasta el afio 2014, donde el crecimiento ha sido muy superior
con respecto al 2014. Concretamente, hablamos de un 5,8% de crecimiento.

Se trata de una tasa 3 décimas inferior que la de dicho afio, cuando fue del
6,1%.

En 2015 la cifra del PIB fue de 46.982 M€, con lo que Panama es la economia
namero 76 en el ranking de los 196 paises de los que publicamos el PIB. El
valor absoluto del PIB en Panama crecio 12.205 M.€ respecto a 2014.

Si ordenamos los paises que publicamos en funcion de su PIB per capita,
Panama se encuentra en el puesto 53 de los 196 paises de los que publicamos
este dato.
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llustracion 19: Evolucién anual del PIB en Panama

Evolucién anual PIB Panama Evolucién anual PIB Per capita Panama

Fecha PIB Mill. € Var. Anual Fecha PIB Per C. Var. Anual
2015 45 582€ 5,8% 2015 12.148€ 27 0%
2014 I4TTTE 6,1% 2014 8.992€ 6,2%
2013 32.111€ §,6% 2013 8.338€ 7.0%
2012 29.525€ 9,2% 2012 7.7594€ 22 1%
2011 23.911€ 11,8% 2011 G421 85%
2010 2.T15E 5,8% 2010 5.930€ 15,5%
2009 16.614€ 1,6% 2005 2.1T0E 91%

Fuente: Datosmacro.com, 2016

llustracion 20: Paro en Panama

Paro en Panama

Fuente: Globalmacronomics.com
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Fuente: Globalmacronomics.com, 2016

Observamos como la tasa de desempleo en la region panamefia a efectos
globales ha tenido una tendencia decreciente desde el afilo 2006 hasta el afio
2015.

Segun los los datos registrados por el Ministerio de Trabajo y Desarrollo

Laboral (Mitradel), Panama en noviembre 2015 sufre Fuerte caida de
contrataciones (-13,8%) colocando en una variacion negativa el total de las
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mismas en el periodo de enero a noviembre (-1,2%). Crece hasta el 5,3%; en
2012 lleg6 a su punto mas bajo: 4,2%

Después de que en 2012 Panama alcanzara casi lo que se conoce como pleno
empleo, con una tasa de desempleo de 4,2%, comenzo a crecer a partir de ese
momento (pese al fuerte ritmo de crecimiento econémico que mantiene el pais):
en 2013 escalo al 4,3%, en 2014 aumento6 a 5,1% y en 2015 ascendi6 a 5,3%.

De este modo, 2015 es el tercer afio consecutivo que el desempleo aumento
en Panamda, con datos hasta noviembre de 2015, con lo que continta la
tendencia de pérdida de puestos de trabajo.

-El proyecto en Latinoamerica-
Problema.

Como ya hemos comentado en el andlisis DAFO, Conecta2 esta ubicada en
una region donde existen muchas empresas competidoras que ofrecen
servicios similares.

Operan en un mercado atomizado y deben buscar alternativas para seguir
creciendo.

La posibilidad de internacionalizacién es una solucion viable si se acierta con la
eleccion del pais de inicio.

Panama hoy en dia cuenta con una situacion econémica mas que favorable y
sobre todo para empresas ubicadas fuera de sus fronteras. Estan acogiendo a
un gran numero de empresas internacionales y de nueva creacion, que se
estan posicionando en esta zona por sus ventajas geogréficas y fiscales.

Se trata de uno de los paises con mayor crecimiento de Latinoamérica y se
prevé que siga creciendo en los proximos afios., segun muestran los datos del
INEC Y BM.

Solucioén.

La idea es la creacién de una Sociedad Andonima (Conecta2 Panama) la que
reciba los servicios desde la matriz en Espafa (Conecta2 Espafa)
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Estara formada por

-Departamento comunicacion
-Departamento de branding design
-Desarrollo y analitica
-Departamento comercial

Y otros departamentos complementarios:

-Formacion y consultoria
-E-commerce

En cuanto al modelo de monetizacion, se espera obtener un 80% de los
ingresos en clientes recurrentes de comunicacion (fee mensual en base a las
horas técnicas, valor generado y riesgo) y un restante 20% facturacion de
clientes puntuales.

Conecta2 propone un modelo de negocio sostenido, principalmente por tres
pilares clave:

Estructura de minimos costes (oficina + director de zona)
Unicos esfuerzos en accion comercial y posicionamiento de marca
Un proveedor seguro, fiable y de calidad

La propuesta de valor es la de ofrecer un servicio completo, provisto desde las
oficinas centrales, con una atencion personalizada para disefiar, al igual que en
Espafa, un proyecto adecuado a las necesidades particulares de cada cliente,
con unos presupuestos honestos y responsables.

Las ventajas competitivas:
Una solucion a medida. Actualmente, no existe ninguna sociedad ubicada
fisicamente en Panama que provee productos de comunicacion contemplando

todas las disciplinas de la comunicacion corporativa.

Capacidad de expansion. Esta region puede ofrecer la posibilidad de expansion
internacional por dos motivos:
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- Panam& City es la ciudad elegida por la mayoria de  empresas
internacionales para posicionar su sede principal en Latinoamérica.
-Proximidad geografica a multitud de paises con una economia emergente.

Calidad europea: una gran mayoria de las empresas panamefas sienten la
necesidad de proveerse de servicios corporativos mas alla de sus fronteras, e
intentan evitar tratos con Estados Unidos.

Una vez aprobado este proyecto, se espera captar nuevos SoOCiOS
colaboradores e inversion para hacer posible esta expansion y una inyeccion
de capital de 12.000 € por los socios fundadores.

El nuevo socio serd el director comercial que se trasladara a la region de
Panama donde ejercera la accion comercial.

Este cuenta con un alto perfil comercial y de representacién corporativa con
larga experiencia como ejecutivo de grandes cuentas internacionales.

El objetivo a medio plazo, sera de fusionar la sociedad de Latinoamérica con la
sociedad matriz, con la intencion de revalorizar las participaciones de todos los
socios, pudiendo entonces disefiar una estructura de retorno de inversiéon a
través de reparto de dividendos bianuales y ventanas de liquidez mediante
compra venta de participaciones.

8.3 CONCLUSIONES

Finalmente, una vez analizada todas y cada una de las partes que conforman
Conecta2 S.L, podemos sacar las siguientes conclusiones:

Espafia continua inmersa en una situacion dificil a raiz de la crisis econémica
sufrida en 2008 y que continua arrastrandose hasta la actualidad, sin embargo,
mediante los datos obtenidos del INE y del FMI, vemos como la evolucion es
positiva pero lenta. Esto afecta directamente al consumo privado y a la falta de
inversion de las organizaciones para contratar los servicios de Conecta2 en
materia de comunicacion.

139



Trabajo final de carrera

Conecta2 tiene una fuerte competencia en el sector en el que opera. Los
servicios que ofrece pueden ser facilmente sustituibles por los de otra
organizacion, sin embargo, cuenta con su marca personal, espiritu joven y
desenfadado que asegura una comunicacion fresca e innovadora, esto es
precisamente el punto fuerte a explotar.

La localizacion elegida para las oficinas es una buena ubicacion pues esta
visible al publico y esta en el centro de la ciudad, lo que favorece su publicidad
y facilita su acceso a los clientes o visitas de clientes potenciales.

Los procesos de ejecucion de todos los departamentos estdn claramente
definidos y controlados por los jefes de cada departamento.

Objetivos y vision orientados al cliente, planteando proyectos personalizados
para cada uno ofreciendo la maxima calidad en el servicio, bajo unos
presupuestos honestos. Tienen en cuenta la competencia y al cliente para la
fijacion de los precios.

Puestos de trabajos definidos y organizados, con la supervision de cada jefe de
departamento en cada etapa del proyecto a realizar, buena comunicacion entre
los departamentos, aspecto muy importante por el servicio que prestan de”
integracion de todos los servicios en un mismo paquete”.

Necesaria inversion en formacion para los trabajadores, pues es un sector que
evoluciona rdpidamente debido al avance de las tecnologias y la web 2.0.

La situacion econdémico-financiera de los ultimos dos afios es buena, a pesar
de ser sus primeros afios de vida, Conecta2 esta llevando una politica
econdémico-financiera equilibrada. El estudio de las cuentas y los ratios
evidencian una situacion buena.

La empresa actualmente se declara solvente, capaz de hacer frente a sus
pagos, tanto a largo como a corto plazo, dispone de liquidez, y el fondo de
maniobra es positivo.

Realizado el Analisis DAFO/CAME, hemos identificado los puntos de mejora a
tener en cuenta y se han propuesto para su evaluacion.

La propuesta desarrollada es el proyecto de internacionalizacion de Conecta2
en Latinoamérica, aprovechando la presencia de uno de sus clientes en
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Panam4, plantean la posibilidad de hacerse un hueco en el mercado, donde
han visto la oportunidad de posicionarse en el sector como una marca europea
de calidad.
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