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1. INTRODUCCION

1.1. Resumen

El proyecto que se desarrolla a continuacion trata de un Plan de Empresa para
un negocio de nueva creacion denominado “Chocoval”, que se ha situado en el
poligono industrial Picassent.

La empresa esta dedicada a la produccion de coberturas de chocolate tanto
naturales como vegetales para clientes artesanos e industriales. La idea de
crear una empresa de estas caracteristicas se basa en la gran oportunidad de
negocio que presenta este sector, debido a que es uno de los pocos sectores
que sigue en crecimiento a pesar de la etapa econémica tan dura que vivimos.

Por tanto, el objetivo principal de este proyecto es estudiar la viabilidad del
mismo, con el fin de decidir si se crea 0 no un negocio de dichas
caracteristicas.

El plan de empresa va a tener diferentes areas de actuacion. En primer lugar
se ha analizado las perspectivas de la empresa y se ha concluido que
Chocoval busca consolidarse en el mercado de los productos alimentarios a
medio plazo. A nivel interno y de la competencia, segun el analisis de las 5
fuerzas de Porter y el analisis DAFO, se deduce que existen duras barreras de
entrada. Los proveedores y los clientes tienen una fuerza de negociaciéon
proporcional a su volumen de negocio.

En cuanto a la competencia directa, nombrar que al ser un mercado
estandarizado, existe una competencia muy apalancada. Con respecto al
DAFO, se plantea que las debilidades y amenazas mas representativas son la
falta de experiencia y la poca fidelidad de los nuevos clientes. En cambio, las
oportunidades y fortalezas mas representativas son un segmento poco
explotado y la capacidad de producir mas barato que los clientes que realizaron
sus inversiones afios atrds, pues son inversiones caras y ahora nosotros
podemos aprovecharnos de tecnologias antes inexistentes.

Se ha analizado las operaciones asi como la localizacion de la nave y su
distribucion en planta de una manera optima. Asimismo se ha estudiado la
estructura organizativa y los recursos humanos necesarios de Chocoval.

Con respecto a las politicas de marketing utilizadas decir que la estrategia de
precio se basa en el cliente, que se realiza una distribucion a través de
diferentes canales, aunque principalmente el directo, y en cuanto a la
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comunicaciéon nombrar la utilizaciéon de promociones y publicidad en la web y
las redes sociales.

Finalmente se ha analizado un andlisis econdmico financiero con el andlisis de
sensibilidad a través de tres escenarios: realista, optimista y pesimista. Ademas
se ha estudiado la rentabilidad de la inversion a realizar mediante el VAN y TIR.

Por ultimo se han formulado unas conclusiones siendo las mas relevantes la
viabilidad del proyecto y la rentabilidad de la inversion.
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1.2. Objeto del TFC y justificacion de las asignaturas.

El objeto del presente trabajo es elaborar un Plan de Empresa para un negocio
de nueva creacion denominado “Chocoval”.

Vemos en la posibilidad de crear esta empresa una forma de superar los
momentos convulsos y dificiles que vivimos actualmente, y de labrarnos un
futuro lejos del trabajo por cuenta ajena, que se plantea imposible para un gran
namero de recién licenciados que pasan directamente a engrosar las listas del
paro.

Los conocimientos que hemos adquirido durante nuestra etapa en la Facultad
de Administracion y Direccion de Empresas de la Universidad Politécnica de
Valencia nos ayudaran a elaborar el pertinente plan de empresa como punto de
partida de nuestra aventura empresarial.

Para cada capitulo de este TFC nos apoyaremos, entre otros, en los
contenidos de muchas de las asignaturas estudiadas a lo largo de este periodo
tal y como se detalla a continuacion:

Capitulo del TFC | 2. ANTECEDENTES, SITUACION ACTUAL.

Asignaturas

relacionadas y .
Introduccion a los sectores empresariales | y Il.

Economia espafiola y regional.

Economia espafiola y mundial.
Microeconomia.

Andlisis industrial de la competitividad
Direccidn estratégica y politica de empresa.

Breve
justificacion ) . »
En este capitulo pretendemos analizar la evolucién del
sector en los dltimos afos.

Estas asignaturas nos van a permitir tener una vision
amplia de los sectores que forman parte del tejido
empresarial nacional, incluyendo el de la fabricacion de
cacao, chocolate y productos de confiteria (Céd. 1082
CNAE), en el que nos detendremos para profundizar un
poco mas.
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Capitulo del TFC

3. ANALISIS ESTRATEGICO

Asignaturas
relacionadas

Direccion estratégica y politica de empresa.
Economia de la empresa.

Micro-economia.

Direccion de proyectos empresariales

Breve
justificacion

Este capitulo nos servira para analizar el macro-entorno a
través de un andlisis PESTEL y el micro-entorno
analizando las cinco fuerzas de PORTER. Se estudiara la
competencia directa que nos encontraremos en nuestro
sector.

Estas asignaturas nos ayudan a lo largo de la carrera a
comprender mejor lo que es una empresa y la importancia
de la planificacion estratégica de la misma.

Capitulo del TFC

4. ANALISIS DE LAS OPERACIONES.

Asignaturas
relacionadas

Direccion de produccidn y logistica
Introduccion a los sectores empresariales
Distribucién en planta

Disefio del producto industrial

Breve
justificacion

En este punto le daremos ubicacion a nuestra planta de
produccion asi como la distribucion en planta mas
apropiada con el fin de no malgastar recursos.

También realizaremos una descripcion de los procesos en
los que se va dividir la elaboracién del producto final y de la
maquinaria necesaria en cada punto del proceso.
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Capitulo del TFC

5. ANALISIS ORGANIZATIVO.

Asignaturas
relacionadas

Direccion de recursos humanos

Direccion estratégica y politica de empresa
Derecho de la empresa

Legislacion laboral

Breve
justificacion

Las asignaturas mencionadas ayudan al alumno a
comprender la importancia de los recursos humanos asi
como de la forma juridica seleccionada para toda empresa,
que son los dos puntos mas fuertes que trataremos en este
capitulo.

Capitulo del TFC

6. PLAN DE MARKETING.

Asignaturas
relacionadas

e Marketing industrial
e Direccion comercial

Breve
justificacion

Las asignaturas relacionadas con este capitulo nos van a
ayudar a analizar las 4 variables del marketing Mix
(Producto, Precio, Promocién, y Distribucion) y su papel en
la empresa industrial. Tras este andlisis se detallaran las
técnicas comerciales que se llevaran a cabo para introducir
el producto en el mercado.
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Capitulo del TFC

7. PLAN FINANCIERO / 8. VIABILIDAD DE LA
INVERSION.

Asignaturas
relacionadas

Contabilidad financiera

Contabilidad en la empresa industrial
Contabilidad analitica

Contabilidad general y analitica.
Matematicas financieras

Economia de la empresa |l

Direccion financiera

Breve
justificacion

Para realizar el analisis economico-financiero de la
empresa se realizara un analisis del Balance de Situacion y
Cuenta de Pérdidas y Ganancias a estimar durante los 3
proximos afos.

Para completar este estudio se realizara un analisis de los
ratios. Todas las asignaturas nhombradas han sido de gran
ayuda para entender los conceptos contables y a realizar
los analisis econémicos - financiero a grandes rasgos.

Por dltimo es importante destacar el analisis de viabilidad
para el que estas asignaturas han sido un gran soporte.
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1.3. Objetivos

Una vez definido en el apartado anterior que se busca conseguir con un plan
de empresa, concluimos la necesidad que tenemos de elaborar un exhaustivo
estudio antes de embarcarnos en esta inversion. A su vez, dicho estudio nos
servirh como carta de presentacion a la hora de buscar financiacion para
nuestra inversion inicial y futuras.

En la elaboracion del Plan de Empresa para la creacion de nuestra planta
productora de cobertura de chocolate, sera necesario prestar especial atenciéon
a los siguientes puntos, los que se van seguir.

e Conocer el entorno y la competencia. Es muy importante conocer la
situacion del entorno que nos rodea, asi como la situacion del sector en
la que la empresa se encuentra. Tras este estudio se podran conocer las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas a las que debera
hacer frente la empresa.

Analisis estratégico. Capitulo 3.

e Detallar el Plan de produccion. Tiene como objetivo hacer constar
todos los aspectos técnicos y organizativos que conciernen a la
elaboracion de los productos.

Analisis operaciones. Capitulo 4.

e Determinar la organizacion y el personal de la empresa de tal
manera que se intente garantizar el correcto funcionamiento de los
diferentes departamentos de la empresa, asi como una apropiada
coordinacion de los mismos.

Andlisis organizativo. Capitulo 5.

e Determinar el Plan de marketing. Determinar la fijacion de estrategias
comerciales que permitan alcanzar la cifra de facturacion que recogera
el andlisis econdmico financiero. Debe servir para explotar la
oportunidad de negocio y las ventajas competitivas asociadas a la
misma. En el plan de marketing se debera indicar el publico objetivo al
gue va destinado este producto, la estrategia de precios, la promocion y
publicidad que se desee llevar a cabo para dar a conocer el producto en
el mercado. Ademas se estudiardn los canales de distribucion vy
descuentos que se desea aplicar.

Plan de marketing. Capitulo 6

e Desarrollar un Plan econdmico-financiero, de tal forma que de una
prevision sobre los resultados que se esperan obtener y una conclusion
sobre la viabilidad y rentabilidad del proyecto a realizar.

Plan financiero y Andlisis de la inversion. Capitulos 7 y 8.

Estos objetivos se intentaran alcanzar a lo largo de la elaboracion del Plan de

Empresa y seran decisivos a la hora de tomar la decision de cémo afrontar el
posible proyecto empresarial.
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PLAN DE EMPRESA PARA UN NEGOCIO DE NUEVA CREACION DENOMINADO “CHOCOVAL”

2. ANTECEDENTES, SITUACION ACTUAL.

2.1. Introduccion.

A punto de finalizar nuestra carrera se nos ha presentado la oportunidad de
crear un negocio el cual a parte de todos los beneficios explicitos que pudiera
reportar a cualquier persona que se decidiese por llevarlo a cabo, a nosotros
nos supone una serie de interés implicitos los cuales pensamos que no
debemos desaprovechar.

La empresa se creard por dos socios mayoritarios, Alejandro Higon y Jose R.
Montoya, autor del presente proyecto, que estaran respaldados por sus
respectivas familias, empresarios del mundo de alimentacién y asesores y
consultores del mundo del mundo de la empresa respectivamente.

La idea es realizar una inversion, muy importante a priori, para montar una
fabrica de cobertura de chocolate. La idea surge a través de un tercero el cual
estaba ya en el negocio y esta a punto de jubilarse. Su empresa ha ido a
menos los ultimos afios puesto que viendo su jubilacién proxima decidié no
invertir mas en la misma.

Aqui es donde entramos nosotros, este empresario cedera parte de su cartera
de clientes a la empresa de los Higon, el resto de cartera ya esta incluida en la
propia de estos pues, se dedican a la elaboracion de producto lacteo
(sucedaneo de la leche en polvo) y muchos de los clientes que necesitan
cobertura también necesitan producto lacteo.

Pues bien, vamos a estudiar se el sector del chocolate se ha resentido con la
crisis, 0 como pensamos, la gente sigue consumiendo chocolate por poco que
tenga.

Una vez veamos si el sector es receptivo y rentable estudiaremos la manera de
optimizar la inversion y la rentabilidad de la misma.

Se va a estudiar la mejor forma de financiar la inversion inicial, el mayor coste
lo supone el tanel de frio, inversién que no quiso realizar el empresario del que
hablamos, pero muy necesaria para poder competir actualmente en la venta de
este producto, pues los consumidores ya no quieren grandes y pesados
bloques de 5 kg de chocolate para trabajar por su dificil manejo y el desperdicio
de materia prima que supone, de ahi la necesidad del tinel y el depositador de
gotas, producto final que requiere actualmente el mercado por su manejabilidad
y desperdicio cero.
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2.2. Justificacion de la idea de trabajo.

A modo introductorio es necesario definir qué es y que se pretende, o cuales
son los objetivos, a la hora de elaborar un plan de empresa.

Todo plan de empresa identifica, describe y analiza una oportunidad de
negocio, examina la viabilidad técnica, econdmica y financiera de la misma, y
desarrolla los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada
oportunidad de negocio en un proyecto empresarial concreto.

Los objetivos concretos que se persiguen con la realizacion de un plan de
empresa son los siguientes:

Permite al promotor de una oportunidad de negocio llevar a cabo un
exhaustivo estudio de todas las variables que pudieran afectar a dicha
oportunidad, aportandole la informacidén necesaria para determinar con
bastante certeza la viabilidad del proyecto. Una vez puesto en marcha,
el Plan de empresa ayuda a evaluar la marcha de la empresa y sus
desviaciones sobre el escenario previsto.

Ademas el Plan de Empresa tiene como objetivo ser la carta de
presentacion de los emprendedores del proyecto ante terceras
personas: bancos, inversores, organismos publicos y otros agentes
implicados a la hora de solicitar cualquier tipo de colaboracién y apoyo
financiero.
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2.3. Aproximacion al sector

La Clasificacibn Nacional de Actividades Econdmicas (CNAE) de Espafa
permite la clasificacion y agrupacion de las unidades productoras segun la
actividad que desarrollan de cara a la elaboracién de estadisticas.

La estructura de la CNAE-2009 esta basada en cuatro niveles de clasificacion:
seccion, divisidn, grupo y clase. Nuestra empresa, “Chocoval”, estaria situada
dentro de la seccién “C”, Industria manufacturera; divisiéon “10”, Industria de la
alimentacién; Grupo “108”, Fabricacion de otros productos alimenticios; y
finalmente, clase “1082”, Fabricacion de cacao, chocolate y otros productos
de confiteria. Por tanto, nuestro codigo CNAE es el 1082.

Datos a nivel mundial

Actualmente la produccion del cacao se concentra en una franja geogréafica
muy determinada con centro en Sudamérica. Las Indias Occidentales, Malasia,
Nueva Guinea, Brasil, Ecuador, Africa con Ghana, Nigeria, Camerin y Costa
de Marfil que hoy en dia es uno de los principales productores con un 36% del
total mundial. Entre todos los paises mencionados acumulan el 90% de la
producciéon mundial.

Tabla 1 Producciéon mundial de grano de cacao

PRODUCCION DE CACAO EN GRANO (miles de toneladas)
2009/10 2010/11 2011/12 est.
Africa 2486 68.4% 3226 74.9% 2826 70.8%
Cameroon 209 5,75% 229 5,31% 210 5,26%
Costa de Marfil 1242 34,17% 1511 35,07% 1410 35,34%
Ghana 632 17,39% 1025 23,79% 890 22,31%
Nigeria 235 6,46% 240 5,57% 220 5,51%
Otros 168 4,62% 221 5,13% 96 2,41%
America 516 14,20% 559 12,97% 574 14,39%
Brazil 161 4,43% 200 4,64% 190 4,76%
Ecuador 150 4,13% 161 3,74% 175 4,39%
Otros 205 5,64% 199 4,62% 209 5,24%
Asia & Oceania 633 17,41% 524 12,16% 590 14,79%
Indonesia 550 15,13% 440 10,21% 500 12,53%
Malasia 39 1,07% 47 1,09% 48 1,20%
Otros 44 1,21% 37 0,86% 42 1,05%
TOTAL 3635 100,00% 4309 100,00% 3990 100,00%

Fuente :Organizacioén Internacional del cacao ( 1CC0)2012.
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Grafico 1 Produccion de cacao en grano mundial
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Elaboracion propia. Fuente Organizacion Internacional del cacao ( ICCO)2012.

Se ha de tener en cuenta que en los afios 70 la produccion del cacao se
concentraba tan solo en Ghana, Nigeria, Cote de Marfil y Brasil y desde
entonces ha sufrido una considerable expansion hasta albergar todo el territorio
previamente mencionado. La mayoria de los productores distribuyen grano de
cacao al mercado internacional, es decir, estos paises, en su mayoria en vias
de desarrollo, son a su vez los mayores exportadores, tan solo Malasia y Brasil
no exportan, si no que poseen también industria transformadora del cacao.

Si diferenciamos los cultivos de los productores por continentes, hoy por hoy,
los mayores productores de cacao son los paises africanos. Estos se
caracterizan por tener cultivos poco extensos donde familias campesinas viven
de dichos cultivos. El cacao en estas economias es fundamental puesto que
estdn muy poco diversificadas, el sector agrario representa un 27,9% del PIB,
por encima de la industria, en el caso de Costa de Marfil y el cacao es el mas
importante dentro del mismo. Es el cacao de mayor calidad en términos
generales.

Por otro lado el cacao asiatico es menos aromatico y su color es mas palido,
por este motivo el cacao de procedencia asiatica es el mas indicado para la
elaboracion de chocolate con leche y, nuestro producto, coberturas de
chocolate. Respecto a su cultivo, estd mucho méas extendido y tiene una
productividad superior.
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Los cacaos americanos no pueden ser encasillados tan facilmente, puesto que,
la caracteristica de esta region es su gran variedad de cacao. Mientras que en
Brasil destacan los cultivos de extensidn como llustracién 1 Cacao en grano

en Asia, en Ecuador y Bolivia se sigue un
proceso productivo mas similar al africano,
con cultivos familiares. Respecto a aromas y
colores también hay una gran variedad de
cacaos disponibles en toda esta region.

A pesar de que el cacao se produce en los
paises en desarrollo, se consume
principalmente en los paises desarrollados.
Los compradores en los paises consumidores
son los transformadores y los productores de
chocolate. Unas pocas compafias multinacionales dominan tanto la
transformacién como la produccion de chocolate. El siguiente gréafico
representa los principales consumidores de cacao, basado en el consumo
doméstico aparente de cacao, que se calcula sumando las moliendas a las
importaciones netas de productos de cacao y de chocolate en grano.

Fuente: Google 2012

Grafico 2 Principales paises consumidores
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Fuente Organizacion Internacional del cacao ( ICCO) 2012. Elaboracion propia.
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Sector del cacao en Espafia

La mayor parte del cacao que se consume en Espafia proviene de Africa,
principalmente de Costa de Marfil. Podemos dividir el sector del cacao en dos
subgrupos claramente diferenciados:

e Empresas que compran cacao en grano y que lo transforman en cacao
primario (cacao en polvo).

e Empresas que transforman el cacao y lo convierten en chocolate para su
consumo final o, como en nuestro caso, en cobertura para la elaboracion
de productos con contenido de chocolate.

Los siguientes cuadros nos permitirdn hacer un andlisis exhaustivo sobre el
consumo y el gasto en chocolate y derivados durante 2009 y 2010, asi como su
evolucion en términos absolutos y per capita.

Tabla 2 Consumo chocolate hogares

CONSUMO (MILLONES DE KILOS/KILOS)
EN CHOCOLATE Y DERIVADOS DEL CACAO DE LOS HOGARES

TOTAL PER CAPITA
2009 | 2010 | VAR.% | 2009 | 2010 | VAR. %
CHOCOLATES 48,03 | 47,93 | -0,21% | 1,05 | 1,04 | -0,95%
CHOCOLATE TABLETAS 39,63 | 40,01 | 0,96% | 0,87 | 0,87 | 0,00%
CON LECHE 25,29 | 26,29 | 3,95% | 0,55 | 0,57 | 3,64%
SIN LECHE 1434 | 13,72 | -4,32% [ 031 | 03 | -3,23%
CON ALMENDRAS 6,14 | 6,08 | -0,98% | 0,13 | 0,13 | 0,00%
OTROS CHOCOLATES 33,49 | 33,93 | 1,31% [ 0,73 | 0,74 | 1,37%
TURRON DE CHOCOLATE 8,4 7,92 | -5,71% | 0,18 | 0,17 | -5,56%
OTROS PROD. DE CHOCOLATE Y

CACAO 99,41 | 102,61 | 3,22% | 2,17 | 2,23 | 2,76%
BOMBONES 749 | 7,61 | 1,60% | 0,16 | 0,17 | 6,25%
SNACKS 10,5 | 11,51 | 9,62% | 0,23 | 0,25 | 8,70%
CACAO SOLUBLE 57,71 | 57,28 | -0,75% | 1,26 | 1,25 | -0,79%
NORMAL 57,02 | 56,49 | -0,93% | 1,25 | 1,23 | -1,60%

LIGHT 0,69 | 0,79 | 14,49% | 0,01 | 0,02 |100,00%
CREMA CACAO UNTAR 154 | 16,52 | 7,27% | 0,34 | 0,36 | 5,88%
TOTAL 147,44 | 150,54 | 2,10% | 3,22 | 3,27 | 1,55%

Fuente: Organizacién Internacional del cacao ( ICCQO)2012. Elaboracién propia.

Si realizamos un recorrido por el sector veremos que el lider en términos de
consumo es el cacao soluble, con 1,25 kg per capita en 2010, aunque con una
leve caida del 0,79% respecto al ejercicio anterior. En esta partida cabe
destacar el aumento en el consumo per capita de un 100% del cacao soluble
light, aunque en términos absolutos sigue siendo una partida muy reducida
puesto que tan solo se han consumido 790.000 kg en todo el territorio, aunque
si la tendencia de cuidar la linea y la salud sigue en aumento, probablemente
en unos afios la diferencia entre cacao soluble normal y light se reduzca
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considerablemente. Le sigue el consumo de tabletas de chocolate con 0,87 kg
por habitante. Esta partida se ha mantenido mas o menos estable, aunque el
consumo de chocolate con leche ha aumentado de 2009 a 2010 cerca de un
4% en detrimento del chocolate negro o puro. Hay que mencionar, que aunque
el turrén es el subproducto con menor consumo per cépita (0,18 kg en 2009 y
0,17 kg en 2010), no deja de ser un producto muy consumido, solo que se ve
lastrado por su estacionalidad, a modo de curiosidad y para poder compararlo
con las tabletas convencionales, y suponiéndole una comercializacion media de
3 meses al afio, podemos estimar un célculo de 0,72 kg/afio consumidos por
habitante, lo que ya es mas proximo al conjunto de las tabletas. Por su parte
los bombones contindan creciendo de manera constante, 1,6% y 6,25% en
términos absolutos y per capita respectivamente al igual que las tabletas de
chocolate, y esto se debe a que van surgiendo mejoras tecnolégicas que
permiten su comercializacion durante mas tiempo, porqué, aunque no tan
marcada, también tienen estacionalidad ya que muchas marcas que venden
calidad, dejan de comercializar su producto durante los meses mas calurosos
del afio. Por dltimo mencionar la partida de los snacks, que es la que
representa un mayor crecimiento en términos relativos entre los periodos
analizados, superior al 8%, lo que supone casi 10 millones de kg. Esto se debe
a que cada vez hay mas variedad en los establecimientos que los
comercializan.

Tabla 3 Gasto en chocolate hogares

GASTO (MILLONES DE EUROS/EUROS)
EN CHOCOLATE Y DERIVADOS DEL CACAO DE LOS HOGARES

TOTAL PER CAPITA

2009 2010 | VAR.% | 2009 | 2010 | VAR. %

CHOCOLATES 347,41 | 350,73 | 0,96% 76 | 7,63 | 0,39%

CHOCOLATE TABLETAS 282,39 | 287,46 | 1,80% | 6,17 | 6,26 | 1,46%

CON LECHE 167,12 | 171,94 | 2,88% | 3,65 | 3,74 | 2,47%

SIN LECHE 115,27 | 115,52 | 0,22% | 2,52 | 2,51 | -0,40%

CON ALMENDRAS 53,38 53,7 0,60% | 1,17 | 1,17 | 0,00%

OTROS CHOCOLATES 229,03 | 233,76 | 2,07% | 5,01 | 5,09 | 1,60%

TURRON DE CHOCOLATE 65,01 | 63,27 | -2,68% | 1,42 | 1,38 | -2,82%
OTROS PROD. DE CHOCOLATE Y

CACAO 544,73 | 573,99 | 5,37% |11,91|12,49 | 4,87%

BOMBONES 121,28 | 122,37 | 0,90% | 2,65 | 2,66 | 0,38%

SNACKS 113,4 | 122,65 | 8,16% | 2,48 | 2,67 | 7,66%

CACAO SOLUBLE 219,28 | 2269 | 3,48% | 4,79 | 4,94 | 3,13%

NORMAL 211,84 | 218,14 | 2,97% | 4,63 | 4,75 | 2,59%

LIGHT 7,44 8,76 17,74% | 0,16 | 0,19 | 18,75%

CREMA CACAO UNTAR 66,83 | 74,29 | 11,16% | 1,46 | 1,62 | 10,96%

TOTAL 892,14 | 924,72 | 3,65% | 19,51 20,12 | 3,13%

Fuente: Organizacion Internacional del cacao ( ICCO)2012. Elaboracion propia.
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Si hablamos en términos de gasto, las tabletas son las que mueven un mayor

volumen de negocio, sin ser
llustracion 2 Tabletas de chocolate

las que se venden en mayor
cantidad son las que
suponen el mayor gasto para
las familias espafiolas con
6,26 € per capita en 2010
incrementando alrededor del
15% el gasto respecto a
2009. En términos de
poblacién global el consumo
total ha aumentado en mas
de 5 millones de euros, lo
que representa un
incremento en el gasto del
1,8% lo que deja la cifra en
el ejercicio del 2010 en
287,46 millones de euros. Siguiendo el guibn que hemos realizado en el
comentario del consumo, vamos a nombrar el gran crecimiento en el gasto en
cacao soluble light, que ha pasado de 7,44 millones de euros en 2009 a 8,76
en 2010, un incremento del 17,74%, si miramos mas profundamente en esta
partida, podemos observar que su precio es mucho mas elevado que el del
cacao soluble normal, y aun asi este crecimiento. El gasto en bombones se ha
mantenido mas o menos estable, mientras que en el caso de los snacks ha
crecido bastante, un 8,16%, lo ha hecho en menor medida que el consumo, lo
que confirma nuestra suposicibn de que este aumento en el consumo es
debido al gran aumento de variedad, lo que se convierte en precios mas bajos
y explica que el aumento en el gasto sea menor al aumento en el consumo.

Fuente: Google 2012

Ahora que ya tenemos una idea de cémo ha evolucionado el consumo y el
gasto nacional en el producto final, producto que necesitard de coberturas de
chocolate y pastas de cacao para su elaboracién, que es lo que nosotros
queremos empezar a producir, y viendo que no esta muy afectado por la crisis
global en la que nos encontramos —seguramente en tiempos de expansion
econOmica el crecimiento en el consumo de estos articulos seria mucho mas
pronunciado, pero el que hemos visto, por pequefio que sea, no deja de ser
crecimiento en época de recesion- vamos a proceder al analisis de la encuesta
industrial del INE de la produccién de cada subsector dentro del nuestro (CNAE
1082) en 2011.

Ahora bien, hemos de tener en cuenta que para nosotros la produccion de

chocolate para uso domestico sera una partida practicamente residual, lo que a
nosotros nos concierne, es la produccion de chocolate para uso industrial o
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artesanal, es decir, proveer a quien produce chocolate, en cual quiera que sea
su forma, para el consumidor final. A continuacion se mostraran los datos de la

mencionada encuesta del INE:

Tabla 4 Cantidades y valores por subsector chocolatero

DENOMINACION PRODCOM CANTIDAD ‘”.“OR CHOCOVAL
(Tn) (miles €)
Pasta de cacao 1082110002 20.021 52.731|P/A
Manteca, grasa y aceite de cacao 1082120001 16.289 56.558 | P/A
Cacao en polvo A
Sin azucar 1082130000 71.283| 256.543| A
Azucarado 1082140009 61.792| 206.083| A
Preparaciones que contengan cacao
(envases > 2 kg)
En barras, pastillas en forma liquida o
pastosa, polvo, y granulos con un
contenido en manteca de cacao >= 18% | 1082213001 29.087 71.044 | P
Baios de cacao 1082217002 24.413 34.885| P/P.O.
Otras 1082219008 18.187 42.064 | P
Preparaciones que contengan cacao
(envases <= 2 kg)
Barras, tabletas, pastillas
Rellenas 1082223308 4.166 19.494| P.O.
Sin rellenar P.O.
Con cereales, frutas o f. secos | 1082223506 12.857 71.623
Otros 1082223904 40.332| 148.950
Bombones, incluso rellenos P.O.
Con alcohol 1082224306 283 2.373
Los demas 1082224504 10.344 88.445
Otros articulos de chocolate P.O.
Rellenos 1082225303 26.584 88.872
Sin rellenar 1082225501 5.564 33.140
Articulos de confiteria que contengan
cacao (frutas de Aragon, etc.) 1082226003 5.930 27.817 | P.O.
Pastas para untar que contengan cacao 1082227001 9.936 45.025| P.O.
Preparaciones para bebidas que
contengan cacao 1082228009 1.550 5.616| P.O.
Las demas 1082229007 17.472 49.342
Articulos de confiteria sin cacao
Goma de mascar incluso con adicion
de azucar 1082231003 8.627 29.592
Extracto de regaliz 1082232001 24.441 63.900
Chocolate blanco 1082233009 7.283 16.752
Mazapan y otras pasta y masas (Turrdn,
yemas, etc) 1082235302 32.872| 197.852
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Pastillas para la garganta y caramelos

para la tos 1082235500 402 1.378
Grageas, peladillas y dulces con
recubrimientos 1082236300 3.489 12.337

Gomas y otros articulos a base de
gelificantes incluidos las pastas de frutas

en forma de articulos de confiteria 1082236508 117.730| 233.749
Caramelos
De azucar cocido, incluso rellenos | 1082237308 44.169| 143.173
Los demas 1082237506 2.536 10.705
Otros productos
Obtenidos por compresidn 1082238306 2.511 23.373
Otros 1082239006 4.397 10.070

Frutas, cortezas de frutas y demas
confitadas con azucar (almibaradas,
glaseadas 6 escarchadas) 1082240004 13.659 17.481

(P) produccion propia, (A) necesidad de abastecimiento, (P.0O.) publico objetivo
Fuente: INE 2012. Elaboracion propia.

Atendiendo a los datos de la encuesta industrial del INE, la produccion de
cacao, chocolate y otros productos de confiteria (CNAE 1082) se mantuvo
practicamente estable durante el Ultimo ejercicio computado, llegando hasta las
638.206 toneladas y un valor de 2.060 millones de euros. Respecto a los
subsectores del CNAE 1082 que conciernen a nuestra futura empresa, se
acumulan 357.068 toneladas y un valor superior a 1.245 millones de euros.
Hay que tener en cuenta que gran parte de nuestro publico objetivo, cerca de
2/3, seran productores de bolleria y panaderia, tanto artesanal como industrial,
y estos no se encuentran dentro del sector del chocolate, y por tanto de estos
datos.

Analizando mas detalladamente las partidas, observamos que el cacao en
polvo es la que méas volumen mueve, entre azucarado y sin azucar, mas de
120.000 Tn al afio, esto se debe a que para la produccion de otros muchos
subproductos como la manteca de cacao y la pasta de cacao tienen como
ingrediente base al cacao en polvo, ademas de los usos que tiene por si
mismo. Estudiaremos mas adelante la posibilidad de vender el cacao en polvo
directamente a ciertos clientes que consumen esta materia en cantidades mas
modestas, puesto que nosotros deberemos estar siempre bien aprovisionados.
Respecto a las partidas de pasta y manteca de cacao, veremos como
podremos tanto producir como abastecernos de materia ya producida,
dependiendo del momento y la situacion.
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2.4. Epilogo

Hemos realizado un recorrido fugaz que abarca todos los sectores relacionados
con la cobertura de chocolate, desde datos de la produccién de la materia
prima en origen, el cacao en grano, hasta los datos de consumo de chocolate
en todas sus variedades en nuestro pais. Como conclusiéon del apartado cabe
mencionar que a pesar de la situacion global de crisis que vivimos, estamos
viendo que el mercado del chocolate se estd manteniendo incluso aumentando
ligeramente, estos datos del sector animan a introducirse en él y confiar en la
llegada de beneficios futuros.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO

En este apartado nos disponemos a analizar el entorno que rodea a la
empresa, con el fin de obtener wuna informacion lo suficientemente amplia
como para que un analisis de la misma sea de utilidad para fijar las decisiones
estratégicas.

Dichas decisiones estratégicas van a ser el punto a seguir por la empresa, es
decir, van a marcar nuestro camino en el largo plazo. Van a marcar la toma de
decisiones, que engloban cuatro funciones administrativas: planear, organizar,
conducir y controlar.

Comenzaremos el andlisis estratégico estudiando y analizando el macro-
entorno, es decir, aquellos factores que afectan al conjunto de la sociedad, y
trataremos de identificar aquellos que afecten a nuestro sector empresarial. La
herramienta mas util es el analisis PESTEL, acrénimo de politicos, econdémicos,
sociales, tecnolégicos, ambientales y legales, factores analizados por dicho
analisis.

Seguiremos con un analisis del micro-entorno de la organizacion. En esta
ocasion nos guiaremos con el modelo de las cinco fuerzas de PORTER. Son
los factores que estan intimamente ligados a la actividad y le afectan de
manera directa: clientes, proveedores, competencia, productos sustitutivos y
entrada al sector.

A continuaciéon analizaremos la competencia, la situacién actual provoca
variaciones constantes en todos los sectores del mercado. Todas las
variaciones del entramado empresarial de un sector como puedan ser fusiones,
escisiones, quiebras... hacen variar sensiblemente el posicionamiento de las
empresas existentes. El estudio de los mismos permite obtener una idea global
de la manera de funcionar que tiene el sector

Por ultimo realizaremos un analisis DAFO, estratégicamente es de gran
utilidad, ya que resume Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades,
condiciones de la empresa que te indican cual es el mercado mas factible para
la empresa en cuestion.
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3.1 Anélisis Macro-entorno (PESTEL).

En este punto vamos a realizar el andlisis de todos los factores totalmente
incontrolables por la empresa y que, a pesar de ser ajenos a esta, le influyen
de manera muy notoria.

La herramienta mas utilizada y fiable para analizar estos factores es, como se
ha comentado anteriormente, el analisis PEST. A los cuatro factores principales
de este analisis —politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos- le afadiremos
el andlisis de los factores ecologicos y legales, ddndonos como resultado un
analisis mas amplio denominado PESTEL.

Factores politicos:

La politica que lleve a cabo cada pais es primordial para la situacion de las
empresas, ya que de ella dependen nuevas leyes y decretos que pongan en
marcha los gobiernos. El clima politico puede originar sentimientos y
reacciones en la poblacion y ello puede afectar directamente a la economiay a
todos los sectores.

El sistema de gobierno espafiol responde a una monarquia parlamentaria, ya
gue su poder legislativo ejerce la mayor parte de la responsabilidad legislativa y
del gobierno.

A pesar de que la historia reciente de Espafia haya experimentado cambios
importantes, pasando de una dictadura a una monarquia parlamentaria,
muchos autores reconocen que con los ultimos cambios de poder en el
gobierno, el ciclo se ha completado y gozamos de un pais estable
politicamente hablando. En cuanto a las fuerzas politicas existentes, Espafia es
un pais claramente bipartidista, donde PP y PSOE se reparten alternativamente
el poder, ya sea en ciclos de cuatro u ocho afos. Esto supone una pobreza
politica importante, donde irrefutablemente para incidir sobre el resultado
electoral debes decidir entre ambas fuerzas politicas, catalogadas como la
izquierda (PSOE) y la derecha (PP)

Otra de las caracteristicas claras que identifica a Espafa es la
descentralizacion de los territorios. Asi como en el resto de Europa es comun,
en Espafia los diferentes territorios administran de forma local sus sistemas
sanitarios y educativos, asi como, algunos de los aspectos del presupuesto
publico. Incluso, comunidades como el Pais Vasco y Navarra, llegan a
administrar su financiacion publica casi de manera autobnoma.

Ademas nos encontramos dentro de la Comunidad Econdmica Europea,
poseyendo una moneda comun en todos los estados miembros, el euro, que a
su vez es una de las monedas mas fuertes a nivel mundial. Estratégicamente
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Espafa, dentro de la unién europea, ocupa un peso importante tanto por su
tamafio como por tu posicionamiento. Espafia también forma parte de
organizaciones globales como la Organizacion de las Naciones Unidas (desde
el 14 de diciembre de 1955), la Organizacion del Tratado del Atlantico
Norte (desde el 30 de mayo de 1982) y la Organizacién para la Cooperacion y
el Desarrollo Econdmico; continentales como la Organizacion para la Seguridad
y la Cooperacion en Europa, el tratado de la Union Europea Occidental y de
la Agencia Europea de Defensa; y organizaciones que estrechan lazos
historicos y culturales del vinculo transatlantico como la Union Latina,
la Comunidad Iberoamericana de Naciones, y la ABINIA.

Asi pues, Espafia es uno de los paises mas influyentes y tenidos en cuenta
dentro de la unidon europea. No obstante, hay un tema que ha preocupado
histéricamente a la poblacion espafiola y afectado su economia de manera
colateral. El terrorismo.

Espafia cuenta con la Unica fuerza terrorista dentro de la union europea. ETA.
Este grupo organizado cuyas siglas responden a Euskadi Ta Askatasuna, que
significa Patria Vasca y Libertad, persigue la independencia del Pais Vasco por
medio de la lucha armada. Su mayor actividad se encuentra en el Pais Vasco,
donde ha pertrechado cientos de atentados ocasionando un total de 551
muertos(sept. 2012) , su actividad ademas de extenderse al resto de
Espafia(278), también se desarrolla en el sur de Francia. Recientemente, el 20
de octubre de 2011, ETA anuncio “el cese definitivo de su actividad armada”
mediante un comunicado oficial en los diarios Garra y Berria. En el
comunicado, ETA afirmé un “compromiso claro, firme y definitivo” de “superar la
confrontacién armada”, al tiempo que pidié a los gobiernos espafiol y francés
un “dialogo directo” con objeto de llegar a una solucién de “las consecuencias
del conflicto”. Tanto el presidente del gobierno como la oposicién de entonces,
valoraron muy positivamente el comunicado, no obstante gran parte de la
opinion publica y particularmente de la asociacion de victimas del terrorismo lo
ve un “fraude” pues todavia no se ha producido una entrega de armas ni se han
puesto a disposicion de la justicia.

Factores Econémicos:

La economia espafiola, al igual que su poblacion, es la quinta fuerza en
términos europeos (UE) y la décima en términos globales. En cuanto a
capacidad de poder adquisitivo nos encontramos entre las mas importantes del
mundo.

En 1990 Espafia sucumbid en una pequefa crisis, que tras superarla vinieron
los afilos de mayor bonanza. Durante estos afios Espafia ha vivido un periodo
largo y sostenido de crecimiento que se ha vio truncado a mediados de 2007.
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El cambio de ciclo economico se debe fundamentalmente a la contencion de
crédito bancario provocado por la crisis de las subprime en Estados Unidos,
unido a las subidas del tipo de interés y el precio del petréleo. La celeridad con
la que se han producido estos cambios ha provocado una grave crisis que
azota principalmente al sector de la construccion y colateralmente, ya sea por
la propia crisis o por la relacion con este al resto de los sectores econdmicos.

El origen de esta caida es una combinacion de problemas estructurales propios
de la economia espafiola y la influencia externa de la crisis mundial de liquidez.
En Espafia destaca la participacion del sector de la construccién en el PIB, lo
que supedita en muchos casos, la estabilidad del pais a la buena salud del
sector. La explosion de la burbuja inmobiliaria, es sin duda, mucho mas grave
en nuestro pais que en otros, donde la estructura economica sea mucho mas
repartida.

Los principales indicadores de la salud economica son el PIB, la tasa de Paro y
la inflacion. Vamos a proceder a analizarlos marginalmente y a comprarlos con
el resto de economias de la union europea.

El PIB espariol tras abandonar la recesion en el segundo trimestre de 2010,
trata de acumular datos positivos que le vayan llevando a salir de la tendencia
negativa que arrastra desde que se exploto la crisis a mediados de 2007.

Durante el 2011 ha evolucionado positivamente pero registrando altibajos, eso
si, nunca provocando un retroceso en la economia como si se registré a finales
de 2008 y hasta mediados de 2010. La composicidon ha sido la habitual desde
el principio de la crisis: el crecimiento ha procede del sector exterior que aportod
1.1 puntos porcentuales a la tasa intertrimestral anualizada, mientras que la
aportacion de la demanda nacional fue practicamente nula.
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Grafico 3 Evolucion PIB Espaia
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Fuente: INE 2012.

En cuanto a la relacién con Europa, nos encontramos en un lugar intermedio,
acumulamos una recesiéon del 0.3%, dato que se sitia por debajo de la media
europea que ha superado una “doble recesion” al conseguir mantener a 0 el
PIB en el primer trimestre de 2012. LA economia alemana es la mayor participe
de este dato dado que su economia ha registrado una evolucion del 0.5%,
dejando asi atras el -0.2% que registro en el ultimo periodo de 2011.
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Grafico 4 PIB 6 paises
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Empleo:

El trabajo supone hoy en dia, la mayor preocupacién de la poblacion espafiola,
los datos que se extraen muestran cifras mas que preocupantes. La activacion
del empleo es una de las mayores preocupaciones de los gobiernos habidos
durante la crisis del ladrillo y est4d afectando a todos los sectores de la
economia. A continuacién vamos a analizar las cifras absolutas, relativas, por
sectores, por comunidades, por tipos de contratos y otras variables. Datos del
segundo trimestre de 2012.

La ocupacion desciende en 15.900 personas en el segundo trimestre de 2012,
hasta un total de 17.417.300. La tasa intertrimestral de variacion del empleo se
sitda en el —0,09%.

La poblacion activa aumenta en 37.600 personas. El numero de parados crece
en 53.500 personas y alcanza la cifra de 5.693.100.

La tasa de paro se incrementa en 19 centésimas hasta el 24,63%. Por su parte,
la tasa de actividad sube hasta el 60,08%. El paro de los hombres aumenta en
70.000 personas este trimestre, mientras que el de las mujeres desciende en
16.400.
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La ocupacion de las mujeres se incrementa en 14.600, mientras que la de los
hombres disminuye en 30.600.

La ocupacion aumenta en 42.800 personas en los Servicios y en 6.200 en la
Construccién. Los ocupados de la Agricultura descienden en 44.000 y los de la
Industria en 21.000.

El total de asalariados con contrato indefinido sube en 4.400, mientras que el
de asalariados con contrato temporal baja en 18.300.

El nimero de hogares con todos sus miembros activos en paro aumenta en
9.300 en el trimestre y se sitia en 1.737.600.

Por comunidades autbnomas, la tasa de paro oscila entre el 14,56% de Pais
Vasco y el 33,92% de Andalucia. La tasa de actividad fluctia entre el 52,50%
de Principado de Asturias y el 67,54% de llles Balears.

En cuanto al area del levante, se sitda en la parte media de la tabla, la tasa de
paro asciende al 26.30% lo que supone un dato muy cercano a la media
espafiola. En el grafico siguiente se muestra la distribucion de la tasa de paro
en Espafia.

Grafico 5 Mapa Tasa Paro por CCAA
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La cifra de parados actual alcanza los 5.693.100 parados en el territorio
nacional, fruto de un aumento de la poblacién activa y un descenso de la
ocupacion. La gran problematica de estas cifras es la evolucion que ha
experimentado la tasa de paro desde que estallo la crisis a mediados de 2007,
la evolucion ha sido tal que no ha habido tiempo de reaccion para hacer frente
al aluvién de parados que se iban acumulando mes a mes. En 2007, antes de
caer en la crisis, la tasa de paro se situaba en el 8,26%, una cifra que unida a
la economia sumergida, suponia el pleno empleo, en 2008 pasaba al 11%, en
2009 al 18%, en 2010 al 20% y en 2011 al 21% y los datos actuales la situan
en el 25%. Estas cifras salpican a todo el entramado financiero y econémico
que forma una rueda donde el gasto de las familias es fundamental para el
movimiento econdémico.

Grafico 6 Evolucion Tasa de Paro
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Inflacion

La inflacion es otra de las amenazas contra las que se debe luchar, afecta al
calculo de todas las inversiones, especialmente cuando calculas el coste de
oportunidad cuando inicias una inversion. El IPC suele situarse afio a afio entre
el 2% y el 4%, actualmente (agosto 2012) se sitla en el 2.7%, estas subidas
siempre esta fundamentadas por los grupos que influyen mas en el indice.

Los grupos con mayor influencia en este aumento son:

Transporte, cuya variacion anual se incrementa mas de dos puntos y se sitla
en el 6,1%, debido principalmente al aumento de los precios de los carburantes
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y lubricantes este mes frente a la bajada que registraron en agosto del afio
pasado.

Vivienda, con una tasa anual del 6,0%, seis décimas superior a la del mes de
julio, en su mayoria a causa del aumento de los precios del gaséleo para
calefaccién que bajaron en 2011. La variacion anual de esta parcela aumenta
mas de 12 puntos y se sitla en el 19,6%.

Alimentos y bebidas no alcohdlicas, que presenta una variacion anual del
2,0%, dos décimas por encima del mes anterior. En esta evolucion destacan
las subidas de los precios de las frutas frescas y las patatas y sus preparados,
frente a las bajadas registradas en agosto de 2011. Ademas de estas subidas,
resalta la bajada del precio de los otros productos lacteos y las legumbres y
hortalizas frescas.

Otros bienes y servicios, con una tasa anual del 1,8%, cuatro décimas superior
a la del mes pasado, en su mayoria a causa de la subida de los precios de los
otros servicios que se mantuvieron estables el pasado afio.

Ocio y cultura, cuya variacion anual desciende cinco décimas hasta el —0,2%.
En esta bajada destaca el comportamiento de los precios de la prensa y
revistas, los servicios culturales y el viaje organizado.

La evolucion anual del IPC, presenta una dinamica bastante regular, muy
distinta a los experimentados afios anteriores donde se observaron periodos de
deflacion combinado con algunos de una gran inflacion.

Grafico 7 Evoluciéon mensual IPC Espaiia
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El area de actuacion de la empresa, obliga a hacer alusiones a la evolucion por
comunidades autbnomas. A continuacion se muestran los datos de evolucion
de IPC por comunidades autonomas, donde hemos dado especial importancia
a los datos de la Comunidad Valenciana.

Grafico 8 Evolucion IPC por CCAA
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A nivel europeo, los datos de inflacion se calculan a partir del IPCA-IC, indice
de precios de Consumo Armonizado, cuyo objetivo, ademas de conocer la
evolucion armonizada de los precios es, la comparativa individual con cada
pais. Durante el mes de agosto de 2012, ultimo dato disponible, la tasa se sitia
en el 2.7%. La evolucion de IPCA respecto al IPC ha sido variable en el tiempo,
anteriormente a Agosto de 2011, la evolucion del IPC era mucho mayor que el
armonizado europeo, dato preocupante debido a que la subida en Espafa era
mucho mayor que la media europea pese a la grave situacion econémica que
vive el Pais. A partir de entonces, el IPC se situo por debajo y ahora han vuelto
a equipararse, lo que apunta a un nuevo cruce en sus “cotizaciones” y el
consecuente temor a que vuelva a revivirse un mayor aumento de los precios
espafoles respecto a sus socios europeos.

Grafico 9 Evoluciéon de IPCA respecto al IPC
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Factores Sociales:

Espafia, es uno de los principales destinos turisticos a nivel mundial, con una
historia y un folklore muy singulares que la convierte en un atractivo especial
por su diversidad y la calidad de su cultura. En Espafia contamos con regiones
con un gran valor cultural e historico. Cultural por la herencia de los diversos
pueblos que han ocupado sus tierras e histérico porque nacié como pueblo
hace miles de afios y desde entonces siempre ha conservado gran parte del
legado de quiénes han vivido en la peninsula.

Actualmente los principales atractivos que exporta el Pais a nivel mundial y en
el ambito cultural son el flamenco y las corridas de toros, tan singulares y con
tarta carga cultural y artistica que despierta un gran interés a los visitantes.
Ademas Espafia cuenta con infinidad de pueblos que tienen dentro de su
término municipal gran cantidad de monumentos que recuerdan el paso de las
civilizaciones y queda patente el rastro de los movimientos sociales y
enfrentamientos que se han sucedido durante miles de afios. La conservacion
de todos estos elementos despierta un atractivo importante. La idiosincrasia de
cada uno de estos pueblos es tal que te permite vivir experiencias distintas en
cada sitio. Tan solo recorriendo unos kildmetros encuentras diversos nucleos
urbanos que se diferencian por la carga cultural y hasta por el acento que
adoptan del mismo idioma.

Un aspecto fundamental para tan rica variedad social es la orografia del Pais,
que aun caracterizandose por un clima soleado y cientos de kilbmetros de
playa, es el pais mas montafioso de Europa. Conviven tanto pueblos
pesqueros caracteristicos del litoral espafiol como pueblos con tradiciones
ganaderas en zonas aridas, en zonas de media montafia e incluso en climas
de frio perpetuo durante el afo. La variedad de los asentamientos ha
provocado la variedad social, con costumbres distintas, lenguas distintas e
incluso morfologias distintas.

Toda esta variedad social y toda esta variedad en costumbres y tradiciones, da
lugar a una extraordinaria carga cultural, sabiendo entender y aceptar las
diferencias culturales a la que todos los esparfioles nos hemos enfrentado tan
solo viajando unos kilbmetros en cualquier direccion. Tras vivir de espaldas a
Europa durante muchos afos, el pueblo espafol esta mostrando todo su
esplendor ensefiando a Europa y el mundo sus cualidades.

La poblacion registrada en Espafia ascendia a 1 de enero de 2011(ultimo dato
publico) a 47.190.493 habitantes, segun indica el instituto nacional de
estadistica, puesto 27 por paises a nivel mundial. El aumento respecto al afio
2010 ha sido del 0.31%. Del total de la poblacion espafiola, el 12.3% son
extranjeros (5.804.431).La densidad de la poblacion asciende a 92.46hab/km?,
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muy por debajo de la media de los paises de la Union Europea, ademas la
distribucién es muy irregular debido a la orografia del territorio. Las mayores
densidades se concentran en las zonas costeras y la capital y sus alrededores,
en cambio el resto de zonas se encuentra con densidades muy inferiores,
incluso en determinados casos, nulas.

Grafico 10 Densidad poblacion espaiola por provincias 2008
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Otro factor importante es la distribucion por sexo y edad de la poblacién
espafiola, donde la poblacion de mujeres espafiolas es ligeramente superior a
la de hombres. La diferencia entre el nimero de hombres y mujeres se debe a
una serie de factores que se repite anualmente. Anualmente nacen un nimero
de varones superior al de mujeres, esta circunstancia ocurre de manera estable
durante muchos afios. En cambio y debido a la mayor esperanza de vida por
parte de las mujeres, las defunciones anuales de los hombres son claramente
superiores a la de las mujeres. Estos factores relacionales hacen que la
distribucion por sexo y edad no se mantenga constante en todas las franjas de
edad. Asi pues, desde el nacimiento hasta los 45 afios de edad, la poblacion de
hombres es superior a la de mujeres y es, a partir de esa edad, cuando el
namero de mujeres es superior al de hombres, esta diferencia se incrementa
segun avanzan los tramos de edad.
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Desde el punto de vista de la Comunidad Valenciana, las distribuciones de
edad son muy parejas, manteniendo una diferencia entre hombres y mujeres
de menos del 0.5%, lo que podria reconocerse como nula.

Tabla 5 Poblacién Comunidad Valenciana por provincia y sexo

PROVINCIA Total Varones Mujeres
03 Alicante/Alacant 1.934.127 964.560 969.567
12 Castellén/Castelld 604.344 302.855 301.489
46 Valencia/Valéncia 2.578.719 1.274.365 1.304.354

Fuente: INE 2012. Elaboracion propia.

Factores Tecnol6gicos:

Espafia no se caracteriza especialmente por su potencial tecnoldgico y
cientifico. Asi como ha sido un pais con importancia relativa en campos como
la politica, la literatura o las artes en general, su aportacion a la tecnologia y
desde la antigliedad no rebasa el 1,6% de todas las aportaciones mundiales.

A pesar de su escasa aportacion, su equipacion en términos de infraestructura
tecnologica e industrial es mas que suficiente. EI volumen de parques
tecnologicos en las principales areas industriales y la creacién de centros de
investigacion y desarrollo (I+D) en muchas de las universidades de prestigio,
han incrementado sensiblemente el potencial tecnoldgico del pais. Actualmente
existen 42 parques tecnologicos (15 en funcionamiento y 27 en proyecto)
donde hay establecidas mas de 1000 empresas y mas de 100 centros de I1+D+i.

A pesar del crecimiento del sector a un mayor ritmo que el resto de sectores, es
uno de los puntos mas débiles de la economia espafola, ya que las
Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones son los factores base de
la productividad y competitividad de cualquier pais. El intervencionismo estatal
hasta los afios 90 ha mermado sensiblemente su desarrollo, a partir de
entonces y con la Ley General de Comunicaciones se ha favorecido la
introduccién de nuevas tecnologias.

El gasto en Investigacion y desarrollo (I+D) en Espafia es mas bien escaso,
segun datos del INE, cualquiera de nuestros vecinos europeos hace un mayor
esfuerzo en I+D. El gasto espafiol asciende al 1,35% del PIB, muy lejos del
3,75% de Suecia. Ademas con la crisis econémica por la que atraviesa
actualmente el pais, el presupuesto destinado a I1+D se ha visto reducido
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drasticamente, lo que favorece a una mayor diferencia respecto a nuestros
SOCioSs europeos.

Tabla 6 Inversion I+D 6 paises

1995 1996 1997 | 1998 1999 | 2000 2001 2002 2004 2005 2006 2007
1218219 2 |224(227| 24 | 2 2 |249 (252|249 | 2 3 |253]|263
Alemania
. 081|079 | 1 08 (087|086 | 1 1 (099 |1,05|1,06| 1 1 (1,27 1,35
Espaina
. 2,32 (2,29 | 2,27 | 2,19 | 2,14 | 2,16 | 2,15 | 2,2 | 2,23 (2,17 | 2,45 | 2,1 | 2,1 | 2,04 | 2,02
Francia
] 1,02 (097 | 1 [103|105|102| 1 1 (1,131,121 11 1 1 |1,18 1,18
Italia
. 326 | .. |348| . [361]| . 4 . |385|362]| 4 4 |3,61]3,75
Suecia
Reino
X 197|191 1,83 | 1,77 1,76 | 1,82 | 1,81 | 1,79 | 1,79 | 1,75 | 1,68 | 1,73 | 1,75 | 1,82 | 1,88
Unido
1,69 | . [163| . |164]| . 2 1,66 (1,71 (159 | 2 2 |1,65]1,62
Noruega
Fuente: INE 2011. Elaboracion propia.
Grafico 11 Evolucion Inversion I1+D 6 paises
4,50%
4,00%
3,50% .
=¢=Alemania
[
2,50% == Francia
2,00% - == |talia
1,50% ie=Suecia
1,00% —W —@—Reino Unido
0.50% ==t==Noruega
0,00% T T T T T T T T T T T T T T 1
5 O AN P D O NDNDL DD >SS AN D
PP PP LENPLEL L
N TR RN R AR AR AT AT AR AR AT AT AP

Fuente: INE 2011. Elaboracion propia.

Como se observa en el grafico extraido del INE, la evolucién de la inversion
espafiola en I+D es positiva pero muy lejana al resto de paises de la UE, en
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algunos casos y paises de una tradicibn mas arraigada en las nuevas
tecnologias, llegan a superarnos en mas del doble de inversion. Solo
mantenemos una estadistica parecida a la que mantiene Italia.

Tabla 7 Cuadro resumen factores econémico-demografico de C. Valenciana.

Fecha VALOR
Padrén: Poblacién Total 2011 5.117.190
Padrén: Poblacién Total (varones) 2011 2.541.780
Padron: Poblacion Total (mujeres) 2011 2.575.410
Indicadores Demograficos Basicos. Tasa Bruta de Mortalidad
. . . 2010 8,04

(defunciones por mil habitantes)
Indicadores Demograficos Basicos. Tasa Bruta de Natalidad (nacidos por

. . 2010 10,36
mil habitantes)
Ind_lcadores Demograficos Basicos. Tasa de Fecundidad (nacidos por mil 2010 41,81
mujeres)
IPC 2012Septiembre 103,372
IPC. Variacion Interanual 2012Septiembre 34
DIRCE. Nimero de empresas 2012 342.484
EPA. Tasa Actividad (%) 2012TII 59,71
EPA. Tasa de paro (%0) 2012TI1 27,1
EPA. Ocupados (miles de personas) 2012T11 1.817,3
Censo Agrario. Numero de Explotaciones 2009 120.180
Censo Agrario. Superficie agricola 2009 657.470,95
Censo Agrario. Unidades ganaderas totales 2009 558.959,82

Fuente: INE 2012. Elaboracion propia.

Factores ecoldgicos

La Unidn Europea integra distintas normas en sus actividades y politicas con el
fin de conseguir un desarrollo equilibrado y sostenible desde el punto de vista

econdémico, ambiental y social.

El Ministerio de Trabajo y Asuntos Sociales, a través de

la Unidad

Administradora del Fondo Social Europeo y el Instituto Nacional de Empleo, ha
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elaborado una serie de Manuales de Buenas Practicas Ambientales para las
diferentes familias profesionales, entre ellas la agroalimentaria.

En estos manuales recogen practicas incorrectas comunmente practicadas y
dan a soluciones para corregirlas, van desde la mal gestion y derroche de la
energia y el agua, hasta la no separacion y reciclaje de los residuos. Propone
una serie de medidas muy simples y eficaces, que no dejan de ser de sentido y
comun y lo que se les pide a todas las familias en general pero a nivel
industrial, para la mejora y correccion de las practicas incorrectas.

En nuestro caso, el nivel de emisiones es insignificante por no decir nulo,
nuestras maquinas transformadoras no emiten humo alguno, sin embargo si
que emiten mucho calor que es incompatible con las condiciones de
mantenimiento del producto terminado. Es aqui donde habremos de
esforzarnos en para no consumir mas energia de la necesaria, que en todo
caso Yy sin ningun tipo de legislacion ambiental seria igualmente nuestro
objetivo puesto que la energia es un coste indirecto muy caro.

Por otro lado, en nuestro proceso productivo no se genera ningun tipo de
residuo, puesto que la materia que trasformamos no los deja y que toda la
maquinaria es eléctrica. Solo tendremos que preocuparnos de separar los
embases y embalajes en los que nos llegaran todos los aprovisionamientos.

Legislacion de referencia de los manuales de la Unién Europea:

e Reglamento (CE) 761/2001 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 19
de marzo de 2001, por el que se permite que las organizaciones se unan a
un sistema comunitario de gestion y auditoria medioambientales.

e Ley 10/1998, de 21 de abril, de Residuos.

e Ley 15/1994, de 3 de junio, por la que se establece el régimen juridico de la
utilizacion confinada, liberacién voluntaria y comercializacién de organismos
modificados genéticamente, a fin de prevenir los riesgos para la salud
humana y para el medio ambiente.

e Real Decreto Legislativo 1/2001, de 20 de junio, por el que se aprueba el
texto refundido de la Ley de aguas.

e Real Decreto 3454/2000, de 22 de diciembre, por el que se establece y
regula el programa integral coordinado de vigilancia y control de las
encefalopatias espongiformes transmisibles de los animales.

Otra legislacion a tener en cuenta desde el ambito regional:

¢ Ordenanza municipal de Proteccion contra la contaminacion acustica.

e Ordenanza municipal de Proteccion contra incendios.

e Derogacion parcial de la Ordenanza municipal de proteccion contra
incendios.
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e Ley 2/2006, de 5 de mayo, de Prevencion de la Contaminacion y Calidad
Ambiental y el Decreto 127/2006, de 15 de septiembre por el que se
desarrolla la anterior Ley.

e Ordenanza municipal de limpieza urbana.

e Ley 2/1992 sobre Saneamiento de las aguas residuales de la Comunidad
Valenciana.

Factores legales

Se expone a continuacion la normativa especifica de la actividad a desarrollar
en el local que se debe contemplar para garantizar las condiciones de higiene
en los productos alimenticios que se van a comercializar:

REAL DECRETO 1055/2003, de 1 de agosto, por el que se aprueba la
Reglamentacion técnico-sanitaria sobre los productos de cacao y chocolate
destinados a la alimentacion humana:

Articulo Unico. Aprobacion de la Reglamentacion técnico-sanitaria sobre los
productos de cacao y chocolate destinados a la alimentacién humana, y ambito
de aplicacion.

e 1. Se aprueba la Reglamentacién técnico-sanitaria sobre los productos de
cacao y chocolate destinados a la alimentacién humana, que se inserta a
continuacion de este real decreto.

e 2. La reglamentacion técnico-sanitaria aprobada por este real decreto se
aplicara a los productos de cacao y chocolate destinados a la alimentacion
humana definidos en su apartado 1 y es de obligado cumplimiento para
todos los fabricantes, elaboradores, envasadores, comerciantes e
importadores de productos de cacao y chocolate.

Disposicién adicional uUnica. Modificacion de la Reglamentacion técnico-
sanitaria para la elaboracion, circulacién y comercio de productos derivados de
cacao, derivados de chocolate y sucedaneos de chocolate, aprobada por el
Real Decreto 823/1990, de 22 de junio.

El apartado 7 del articulo 2 de la Reglamentacién técnico-sanitaria para la
elaboracién, circulacion y comercio de productos derivados de cacao,
derivados de chocolate y sucedaneos de chocolate, aprobada por el Real
Decreto 823/1990, de 22 de junio, queda redactado de la siguiente forma:

«Sucedaneos de chocolate: son aquellos preparados que, bajo formatos o
moldeados especiales y que son susceptibles por su presentacion, aspecto o
consumo de ser confundidos con el chocolate, cumplen los requisitos

56



PLAN DE EMPRESA PARA UN NEGOCIO DE NUEVA CREACION DENOMINADO “CHOCOVAL”

establecidos para este producto en la reglamentacion técnico-sanitaria sobre
los productos de cacao y chocolate destinados a la alimentacion humana,
excepto en que la manteca de cacao ha sido sustituida total o parcialmente por
otras grasas vegetales comestibles o sus fracciones hidrogenadas o no
hidrogenadas y la diferenciacion clara en el etiquetado. La definicibn de
“sucedaneos de chocolate” unicamente afecta a los preparados en los que se
sustituya total o parcialmente la manteca de cacao por otras grasas vegetales,
segun se indica en el parrafo precedente y, por tanto, no es de aplicaciéon a los
productos a los que se les adicionen grasas vegetales distintas a la manteca de
cacao, de acuerdo con lo establecido en el apartado 2 de la mencionada
reglamentacion técnico-sanitaria, sobre los productos de cacao y chocolate
destinados a la alimentacion humana.»

Disposicion transitoria Unica. Régimen transitorio.

Los productos etiquetados con anterioridad al 3 de agosto de 2003, y que no se
ajusten a lo dispuesto en este real decreto, podran seguir comercializandose
hasta que se agoten las existencias, siempre que se ajusten a lo dispuesto por
las disposiciones vigentes con anterioridad a su entrada en vigor.

Disposicidn derogatoria Unica. Derogacion normativa.

A partir de la entrada en vigor de este real decreto, quedan derogadas cuantas
disposiciones de igual o inferior rango se opongan a lo establecido en él y, en
particular, el Real Decreto 822/1990, de 22 de junio, por el que se aprueba la
Reglamentacion Técnico-Sanitaria para la elaboracion, circulacion y comercio
del cacao y chocolate, a excepcién del titulo VI, relativo a métodos de analisis,
de la mencionada Reglamentacion técnico- sanitaria, los cuales podran ser
complementados con los métodos de andlisis validados internacionalmente o
aprobados por el Codex, para verificar el cumplimiento de lo establecido en
esta disposicion.

Disposicion final primera. Titulo competencial.

Este real decreto se dicta al amparo de lo dispuesto en el articulo 149.1.13.ay
16.a de la Constitucién, que atribuye al Estado la competencia exclusiva sobre
bases y coordinacién de la planificacion general de la actividad econémica y de
la sanidad.

Disposicion final segunda.

Facultad de desarrollo. Los Ministros de Agricultura, Pesca y Alimentacion y de
Sanidad y Consumo podran dictar, en el ambito de sus respectivas
competencias, las disposiciones necesarias para el desarrollo de lo establecido
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en este real decreto y, en su caso, para la actualizacion de la reglamentacion
técnico-sanitaria que se aprueba, cuando ello sea necesario.

Disposicion final tercera. Entrada en vigor.

El presente real decreto entrara en vigor el dia siguiente al de su publicacién en
el «Boletin Oficial del Estado». Dado en Palma de Mallorca, a 1 de agosto de
2003.

-Se adjunta el resto de la reglamentacion en los anexos-.

Otras normas legales se aplicacion, cuyo cumplimiento es preciso para poder
establecer la actividad empresarial, son las siguientes:

e Plan General de Ordenacion Urbana.

e Ordenanza municipal de Usos de Actividades.

e Decreto 54/1990 de 26 de marzo del Consell de la Generalitat Valenciana,
por el que se aprueba el Nomenclator de actividades molestas, insalubres,
nocivas y peligrosas.

e Real Decreto 1027/2007 por el que se aprueba el Reglamento de
Instalaciones Térmicas en los Edificios.

e Cddigo Técnico de la Edificacion.

e Ley 1/1998, de 5 de mayo, de la Generalitat Valenciana, de Accesibilidad y
Supresion de Barreras Arquitectonicas, Urbanisticas y de la Comunicacion.

e Decreto 39/2004, de 5 de marzo, del Consell de la Generalitat, por el que se
desarrolla la anterior Ley, en materia de accesibilidad en la edificacion de
publica concurrencia y en el medio urbano.

e Orden de 25 de mayo de 2004, de la Conselleria de Infraestructura y
Transporte, por la que se desarrolla el Decreto 39/2004 de 5 de marzo,

o del Gobierno Valenciano, en materia de accesibilidad en la edificacion de
publica concurrencia.

e Real Decreto 314/2006, de 17 de marzo por el que se aprueba el Codigo
Técnico de la Edificacion.

De acuerdo a esta normativa se elabora el Proyecto de Reforma y de Licencia
Ambiental, que posteriormente se presenta en el Ayuntamiento del municipio
donde se va a iniciar la actividad empresarial.
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3.2. Analisis Micro-entorno

A continuacion, siguiendo con el analisis estratégico, vamos a estudiar el micro-
entorno, es decir, vamos a detallar las caracteristicas de los agentes que
rodean a la empresa: clientes, proveedores, competidores (existentes y
potenciales) y posibles productos sustitutivos.

Para analizar los cinco agentes mencionados utilizaremos la herramienta mas
conocida y desarrollada: el modelo de las cinco fuerzas de PORTER.

Michael Porter describe el entorno competitivo de una empresa en términos de
cinco fuerzas competitivas basicas.

llustracion 3 Diagrama de las fuerzas de Porter

Competidores
potenclales

Amenaza de

nuevas entrantes
Poder negociador Poder negociador
del proveedor Competidores del sector del cliente

Proveedores - — Compradores

Bivalidad existemte
entre las empresas

0 serviclos sustitutives

ﬂ Amenaza de productos

Sustitntos

Fuente: Trasparencias DEPE 2008 (Asignatura F. ADE).
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12 Fuerza: El poder de negociacion de los clientes

Comenzamos por el analisis del poder de negociacion de los clientes,
considerado que es el agente mas importante del entorno de la empresa. De
ellos depende la viabilidad de todo negocio y por ello merecen que se les
preste especial atencion.

El poder de negociacion de los clientes depende, en gran medida del nimero y
de su tamafio relativo. A mayor numero de clientes menos fuerza para cada
uno, y a mayor tamafio relativo, mayor poder.

Hemos de tener en cuenta que con la situacion actual, que impulsa a las
empresas a plantearse buscar soluciones para sus situaciones financieras, el
objetivo primordial que se va a buscar es abaratar el precio en detrimento de
una calidad méas elevada. En épocas de expansion econdmica, donde las
empresas buscan crecer, no es tan importante abaratar el abastecimiento como
el ofrecer un producto de mayor calidad con el fin de ampliar cuota de mercado.

Por un lado, nos encontraremos una serie de clientes potenciales en la cuerda
floja. Esta tesitura les da mas poder de negociacién a los clientes para reducir
los precios de abastecimiento, bajo el pretexto de posibles impagos futuros si
no consiguen sacar su producto adelante, lo que les impedira continuar su
negocio.

Por otro lado, estan los clientes que no tienen tantos problemas pero que
intentardn subirse al carro de la crisis para conseguir mejores precios y
aumentar sus margenes.

En resumen, las épocas de recesién econdémica, proporcionan al entramado
empresarial por completo de cualquier sector fuerza para negociar precios de
abastecimiento. Esto se debe a que la desaparicion de muchas empresas que
requieren del mismo producto, reparte la fuerza de negociacion entre las
supervivientes y esto provoca que para un cierto numero de empresas que
ofrecen el mismo producto, ahora hay menos clientes potenciales para
colocarselo.

Hemos de destacar que nosotros podemos diferenciar a los clientes segun otro
criterio, la relacion comercial ya existente con la empresa colaboradora de
productos lacteos, de donde procede uno de los socios, y los nuevos clientes
que se intentarad captar. Esta diferenciacion es clave porque los clientes ya
conocidos y satisfechos con la manera de trabajar de nuestra empresa amiga,
en un principio, deberian ejercer menor fuerza ya que van a acudir a nosotros
por mas factores a parte del precio.
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La ventaja con la que contamos los proveedores de coberturas de chocolate es
gue vamos a poder jugar con la calidad del producto, variando las proporciones
de los ingredientes dentro de unos margenes, podemos conseguir ajustar
mucho los precios, puesto que la diferencia de precios entre ellos para nosotros
es abismal.

Méas adelante explicaremos la diferencia entre la cobertura de chocolate
natural, de mayor calidad y mucho més costoso, y la vegetal, que dependera
del porcentaje de cacao en polvo puro que contenga. La diferencia de costes
de produccion entre ambas materias es considerable, pero el margen de
beneficio también lo es. La cobertura vegetal tiene un precio mas competitivo y
en ella es mas dificil reducir margenes.

22 Fuerza: El poder de negociacion de los proveedores

Aqui tenemos que diferenciar dos tipos de proveedores:

e Por un lado necesitaremos abastecernos de materia prima, cacao en polvo.
Dentro de este grupo de proveedores hay que diferenciar entre los
transformadores, los que compran el cacao en grano y lo transforman por
un proceso de molido en polvo, los productores de cacao en polvo, y las
empresas comercializadoras de cacao en polvo, es decir, aquellas que
compran directamente a las transformadoras para revender el producto
terminado.

Este mercado funciona como cualquier otro del sector agricola del que no
somos productores y tenemos que importar en su totalidad de los paises
que lo producen, mayormente de Costa de Marfil, como se ha mencionado
en el capitulo 2 de este trabajo, la materia prima. Hay un mercado mundial
de cacao en polvo que marca su precio diario, este como cualquier otro
producto que cotiza en un mercado, esta sujeto a una serie de variables —en
el caso de las materias primas agricolas relacionadas con la climatologia de
los paises productores, las politicas econdémicas y de mercado alli
impuestas- y a la temida especulacién para aumentar o disminuir su precio.

A continuacién mostraremos la evolucion del precio del cacao en grano en

€/Tn en el mercado mundial durante los ultimos diez afios para poder
observar las fluctuaciones de las que hemos hablado.
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Grafico 12 Evolucion precio grano del cacao
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Fuente: World Bank 2012

Normalmente los transformadores de la materia prima tienen mucha mas
fuerza dado el volumen de produccién que mueven y el menor nimero de
competidores que compiten a estas altura del proceso. Su poder no se
refleja tanto en el precio, siempre que tengas acceso a estos deberia ser
mas baratos que los comercializadores, si ho como en el tamafio de los
lotes que estan dispuestos a vender.

Los comercializadores de cacao en polvo tienen menos poder que los
transformadores, ahora bien, como en el caso de los clientes dependera del
namero de competidores que haya y el tamafio relativo de la empresa en
cuestién. Cuanta mas cantidad de producto muevan, mayores margenes
conseguiran y mayor fuerza podran ejercer sobre nosotros. Hay que tener
en cuenta que pueden llegar a ser mas baratos que los transformadores en
el caso de que la diferencia de lotes que ellos compran a estos en diferencia
con la que nosotros necesitamos, creé un margen suficientemente amplio
como para que puedan llegar a vendernos a un precio inferior al de los
primeros.

Otro proveedor de materia prima sera el del azucar, mercado que funciona
de forma similar que el del cacao, en este caso se podra considerar el
abastecimiento desde puntos de vista comerciales como supermercados e
hipermercados, ya que el azlcar se necesita en mucha menos cantidad que
el cacao, y en ocasiones estos establecimientos tienen el precio por kg
inferior al del mercado mundial del aztcar.
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En el otro lado, estan los proveedores de materias semielaboradas y
productos terminados.

En cuanto a los productos semielaborados, hay que destacar que se posee
una buena relacion comercial con la empresa Natra, la cual se dedica a la
elaboracion de manteca, grasa y aceites de cacao entre otros, y que debido
al volumen de produccién que tienen, veremos que en algunas situaciones
nos serd mas rentable abastecernos de ellos que producir nosotros este
subproducto. Sobre Natra decir, que a la vez de proveedor sera competidor
y posiblemente mas tarde cliente, al igual que la multinacional conocidisima
de Valor.

Esto es, dado que ellos tienen una produccion mucho mas diversificada, en
ocasiones no tienen capacidad productiva para abastecer toda la demanda
a la que tienen que hacer frente, se intentara trabajar para ellos en forma de
filial aprovechando la relacibn comercial, y en algun caso personal, que
existe con estas empresas.

Respecto a lo que trata este punto, que nos estamos desviando, el poder de
negociacion que tiene estos proveedores es menor que el de los de materia
prima, siempre teniendo en cuenta que hablamos para cada nivel de calidad
del producto, es decir, tienen mucho margen para negociar, pero alterando
las composiciones del producto, para un pedido que se quiera con un cierto
porcentaje de manteca determinado, no tienen mucho margen si no
cambian dicho porcentaje.

Otros proveedores, estos sin ningun tipo de poder de negociacién con los
que se trabajara, seran los proveedores de cajas, embalajes, utillajes en
general y suministro eléctrico. En el polo opuesto esta el suministro de agua
potable, donde el proveedor ejerce una fuerza total.

32 Fuerza: Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de entrada depende del nUmero e importancia de las barreras de
entrada. Las barreras de entrada son factores que necesitan ser superados por
los nuevos entrantes para poder competir con éxito. Elevadas barreras de

entrada son buenas para los competidores existentes, ya que impiden que
entren nuevos competidores, y por el contrario, son muy perjudiciales para los

inversores potenciales y emprendedores, dado que, una serie de barreras
insalvables para un nuevo entrante, significa que no llegue al mercado.
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Barreras en nuestro sector:

e Para la apertura de este tipo de negocio se requiere una gran inversion
inicial, a la que no todos los emprendedores pueden tener acceso.

e Diferenciacion del producto: En el sector de la cobertura de chocolate o
chocolate de uso industrial, la diferenciacion principal reside en el tandem
calidad-precio y las pequefiisimas caracteristicas que puedan diferenciar
este producto de una competencia cada vez mayor. Ninguna cobertura de
chocolate es igual a otra y los valores que las diferencian entre ellas son: el
tipo de cacao en polvo utilizado, las proporciones y los aromatizantes.

e Cumplimiento legal: Toda empresa que quiera desarrollar este tipo de
actividad debera cumplir una estricta legalidad comentada en el punto
5.1.Aspectos legales.

Entre estas barreras de entrada, hay que mencionar que por la situacion
econdmica actual, y la tremenda crisis financiera que estamos atravesando, la
mas dificil de salvar es la primera, la gran inversion inicial, puesto que, al estar
las entidades encargadas de hacer llegar el ahorro de los ahorradores a los
inversores en quiebra muchas ellas y al borde la mayoria del resto, es
tremendamente dificil conseguir financiacion hoy en dia.

42 Fuerza: Amenaza de productos Vv servicios sustitutivos

La entrada de productos o servicios sustitutivos en el mercado hara que los
precios bajen para hacer frente a la competencia adecuada y por lo tanto y baje
también la rentabilidad del sector.

Para proteger nuestro producto, nuestra empresa debera intentar diferenciarse
de las demas modificando su imagen ante el publico, especialmente mejorando
la relacién calidad-precio e intensificando su atencion y trato al cliente.

Nuestro sector no tiene ningun tipo de producto sustitutivo, no de manera
directa. Vamos a ver, el chocolate como producto final para el consumidor, Si
gue puede tener productos sustitutivos, por ejemplo, que un nifio prefiera
merendar un bocadillo de mortadela en lugar de un trozo de pan con chocolate
0 un snack de chocolate, que un enamorado decida regalar un ramo de flores
sin caja de bombones, que alguien decida empezar a desayunar con café y
dejar el cacao soluble... Pero esto afecta a nuestro sector de manera indirecta,
nosotros no vamos a tener medios para influir en el consumidor final.
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Hemos dicho que nosotros no vamos a tener productos sustitutos que nos
amenacen directamente, porque el fabricante de bombones de chocolate no
puede hacer bombones con otro producto que no sea chocolate, las industrias
heladeras no pueden bafiar los helados de chocolate con otra cosa que no sea
chocolate y asi con todos los ejemplos que se nos ocurran. La amenaza es
indirecta porque lo que si que puede pasar es que la gente deje de comer los
bombones de los cuales nosotros somos proveedores de cobertura, pero
volvemos a lo mismo, depende del vendedor de bombOnes y no de nosotros
qgue el consumidor final elija sus bombones en lugar de las flores.

52 Fuerza: Rivalidad entre los competidores existentes

Esta fuerza existe porque en cualquier momento algunos competidores ven la
posibilidad de mejorar su situacion realizando ciertas acciones sobre el
mercado y los demés sienten la necesidad de contrarrestarlas para no perder
su posicion. Guerras de precios estrategias de financiacion agresivas para los
clientes, innovaciones sobre la calidad del servicio son los movimientos
competitivos que las empresas efectuan con el fin de incrementar su tasa de
beneficios.

Existen diversas empresas que fundamentan la competitividad del sector a
pesar de la crisis econdémica en la que estamos inmersos. Los competidores
actuales son aquellas empresas que ofrecen un mismo servicio y que rivalizan
con la empresa por este motivo.

A la hora de crear una empresa de la industria agroalimentaria en un escalon
tan temprano y homogéneo, hay que tener en cuenta ante todo los nichos de
mercado, nuestros puntos fuertes, la especializacion el servicio afiadido
personalizado a las necesidades de cada uno de nuestros clientes, esto
marcara nuestro éxito o nuestro fracaso.
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3.3. Analisis de la competencia

En este punto se har4 una descripcidon de los competidores directos a los que
la empresa “Chocoval” debera enfrentarse para ganar cuota de mercado. El
objeto de analisis de la competencia es detectar los principales competidores y
permite deducir las estrategias de posicionamiento de la empresa, detectar
posibles nuevos ambitos a abarcar, detectar los fallos y oportunidades para la
empresa, etc. Por eso, es conveniente realizarlo en cualquier tipo de empresa.

Primero hay que especificar que empresas se podran considerar competencia
directa, y seran aquellas, no solo que elaboren cobertura de chocolate, sino
que también destinen su produccién al mismo publico objetivo. Por ejemplo,
Cocolates Valor o Chocovic, empresas que, entre muchos otros productos,
elaboran cobertura de chocolate de uso industrial, no pueden considerarse
competencia directa dado que al tener un volumen de negocio superior a los 90
millones de euros y plantillas de trabajadores superiores a 250 trabajadores
podemos deducir que no se pararan a abastecer pedidos de lotes pequefios.
Pequefios relativamente, en el caso de Chocolates Valor, no venden lotes
inferiores a 5.000kg, para nosotros vender esa cantidad al mes seria suficiente
para cubrir costes y considerar el negocio como viable.

De hecho, se va a intentar trabajar para estas dos empresas y Natra como filial,
en otras palabras, vamos a intentar producir cobertura para ellos, esto seria el
impulso definitivo para nuestra empresa y una forma de asegurar su existencia
a lo largo del tiempo. También se esta estudiando la posibilidad de fabricar
cobertura liquida para Estiu, fabricantes de helados en Riba-Roja del turia.

Debido a la dilatada experiencia en el sector y a la interminable lista de
empresas con excelente relacion comercial de la lecheria de la familia de uno
de los socios. Nos hemos ahorrado la mencionada busqueda exhaustiva a la
que nos referiamos al inicio de este punto, para pasar a analizar a los que ya
sabemos de antemano que van a ser nuestra competencia directa, puesto que
tienen una capacidad de produccion similar a la nuestra y van dirigidas al
mismo publico objetivo.

También hemos de especificar, que algunas de las siguientes empresas tienen
la misma capacidad productiva que nosotros en su linea de negocio de la
cobertura de chocolate, que a priori son empresas de mucha mas envergadura
de lo que la nuestra serd inicialmente. Estas empresas pueden tener un
volumen de negocio de 5 a 7 veces superior al que nosotros prevemos tener,
pero el peso de la cobertura de chocolate que producen en su volumen de
negocio total si que es equiparable al que esperamos para “Chocoval’.
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Chocolates Clavilefio

Esta empresa es quiz4, a la que deberiamos intentar justracion 4 Logotipo
aproximarnos a medio plazo, es, de las analizadas, la que Chocolates Clavilefios
tiene una trayectoria mas larga y mejor reputacion en el

ambito nacional. La pega, nuestra ventaja, es que solo

produce dos calidades de chocolate, mejor dicho, solo

tiene una gama de coberturas naturales y otra de '??%ClaVﬂeﬁOﬁ
coberturas de grasa vegetal, no tiene la capacidad de

adaptarse a cada cliente debido a su produccién en linea o

continua

Fuente: Google 2012

Chocolates Algarra
Esta empresa es el polo opuesto a Chocolates Clavilefios,

una empresa familiar con una capacidad productiva muy
limitada y especializada en coberturas de grasa vegetal,
las de menor calidad y mejor precio posible. También hay
que decir que es la que mejor conocemos y a la que
esperamos quitarle mas directamente su cuota de
mercado. Esta situada a escasos kilometros de nuestro
poligono, en el pueblo de Torrent. Intentaremos
aprovecharnos de su situacion concursal actual.

llustracion 5 Logotipo
Chocolates Algarra

Fuente: Google 2012

Barry Callebaut Pastry Manufacturing Iberica.

Esta empresa es el mas claro ejemplo a los cuales jjuqracion 6 Logotipo Barry Callebaut

nos referiamos anteriormente, filial espafiola de
la empresa multinacional suiza Barry Callebaut BARRY CALLEBAUT
AG que facturo en el ejercicio fiscal de 2011 mas
5.000 millones de euros, eso si, repartidos en
mas de 100 plantas productivas en todo el mundo y con una variedad de
productos tanto industriales como comerciales interminable. Tiene tres plantas
en Espafia, dos en Barcelona, y una en Alicante, de estas tres, tan solo la
situada en Gurb, Barcelona, se dedica a la elaboracion de cobertura de
chocolate para uso industrial, por lo tanto nuestra competencia directa sera
Gnicamente esta planta y no todo el gigante multinacional Barry Callebaut.

Fuente: Google 2012
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Cremyco Fillings

llustracién 7 Logotipo Creamyco

Esta empresa de nombre foraneo pero de Filings
procedencia catalana, es un ejemplo de como

introducirse en el mercado, desde hace diez afios oo vco
que lleva operando en Barcelona, ha conseguido
ampliar su mercado a todo el ambito nacional y ya Fuente: Google 2012

mueve unas cantidades de producto similares a empresas aeaicaoas
infinitamente mas tiempo al sector. Por la forma de trabajar, bajo pedido, y la
capacidad productiva, entre 50.000 y 70.000kg mensuales, esta sea quiza la
empresa mas similar a lo que sera la nuestra. Por suerte no sera competencia
para el menudeo por la localizacion de su empresa, pero para clientes de
mayor volumen, ellos seran mas competitivos en el tercio norte peninsular y
nosotros en el sur, debido a lo que encarece el producto el transporte.
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3.4. Andlisis DAFO

El analisis DAFO, acréonimo de debilidades, amenazas, fortalezas vy
oportunidades, es la herramienta estratégica utilizada para conocer la situaciéon
real en la que se encuentra la empresa, este es el método por el cual
obtendremos un diagnéstico de la organizacion. Dicho andlisis esta dividido en
dos partes claramente diferenciadas: el andlisis interno y el externo.

El analisis interno tratard los factores controlables por la empresa: las
debilidades y las oportunidades. En cambio, con el analisis trataremos aquellos
factores que no son controlables, es decir, las amenazas y las oportunidades.
El objetivo de la matriz DAFO es identificar los elementos que se pueden
considerar relevantes en cada uno de los puntos de andlisis y diagndéstico.

Las oportunidades son los aspectos que ofrecen alguna opcién o alternativa
interesante y positiva para el desarrollo de la idea de negocio. Las
oportunidades suelen ser factores que provienen del exterior, principalmente
del mercado y de su entorno.

Las amenazas son todo aquello que plantea un riesgo, principalmente del
exterior. Son principalmente los competidores, posiciones de fuerzas de
clientes, cambios en el mercado, cambios legislativos, etc.

Las fortalezas son aspectos de los que la empresa dispone, que la sitian en
una buena posicion. Su origen es interno. Generalmente son recursos valiosos
a disposicion de la empresa, tales como, conocimientos, recursos humanos,
recursos materiales, comerciales, financieros, etc.

Las debilidades son aspectos negativos de origen interno que dificultan o
limitan a la empresa, a los cuales se debe poner remedio. Normalmente se
refieren a la falta de recursos o capacidades tanto materiales como humanas y
econdémicas. (Miranda Olivan, A. T.; 2004)

A continuacion veremos el diagrama resumen del analisis DAFO vy
posteriormente justificaremos cada uno de los puntos mencionados en cada
una de las cuatro partes de que se compone el cuadro.
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Grafico 13 Diagrama DAFO

ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

Debilidades

Amenazas

- Falta de experiencia

- Falta de financiacién propia

- Gestion de la empresa concretada en
pocos trabajadores

- Desaparicion de clientes potenciales

- Leyes concursales

- Clientes potenciales de poca fidelidad

Fortalezas

Oportunidades

- Precios accesibles a todo tipo de
consumidores

- Localizacion de la empresa

- Diferenciacion en la atencion y trato al
cliente

- Fabricacién de productos de calidad y
adaptados a las necesidades del cliente

- Colaborador con experiencia en sectores

relacionados y buenas ventajas
comerciales

- Previsiones favorables de la situacion
econdmica en el sector

- Segmento de mercado poco
explotado

- Clientes conocidos fieles

Fuente: Elaboracion propia 2012
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Debilidades
e Falta de experiencia.

Por parte de los socios. Aunque vamos a estar bien asesorados en todos los
aspectos de la empresa por parte del entorno de los socios —por un lado esta la
empresa de productos lacteos que tienen un modo de funcionar parecido al que
pretendemos llevar nosotros, y por otro lado tenemos toda una asesoria legal,
laboral, mercantil y fiscal- la verdad es que es la primera aventura empresarial
en que nos embarcamos.

e Falta de financiacion propia.

A dia de hoy y por el motivo antes mencionado de que es el primer negocio en
el que nos metemos, nNo tenemos recursos propios para afrontar la elevada
inversion inicial que se necesita. Esta inversion inicial, es elevada en términos
relativos, para nosotros se hace impensable conseguir ese capital sin ayuda,
pero por el contrario, para nuestros avalistas, una vez presentada la idea, no
supone gran esfuerzo econdémico.

e Gestion de la empresa concentrada en pocos trabajadores.

Va a ser una pequefia empresa en términos de trabajadores, y la gestion se va
a concentrar en pocas manos como se explicara mas adelante, pero una vez
mas confiaremos en el entorno que nos rodea a cada uno de los socios.

Fortalezas
e Precios accesibles a todo tipo de clientes.

Vamos a tener la capacidad de ajustarnos a lo que el cliente requiera en cada
momento, puesto que las remesas de productos seran personalizadas a cada
pedido.

e Localizacion de la empresa.

La empresa se ubicard en un poligono industrial en la misma Autovia del
Mediterrdneo y a menos de 14 minutos de la A3, lo que nos pone rapidamente
en direccion a cualquier cliente.

¢ Diferenciacion en la atencion y el trato al cliente.
Vamos a tratar de convertir la debilidad de la concentracién de la gestion en

una fortaleza, esto es, los clientes trataran directamente con la gestion, y no

71



Jose R. Montoya Vano

con un subordinado de un departamento que no le afecta directamente una
relacion comercial con un cliente, como pasa en las grandes empresas.

e Fabricacion de productos de calidad y adaptados a las necesidades del
cliente.

Existe una serie de clientes, que lo son ya de la empresa colaboradora de
productos lacteos, que no tienen la posibilidad de conseguir cobertura de
chocolate de los grandes distribuidores puesto que lotes que necesitan no
alcanzan el tamafio minimo que estos ofrecen, y han de abastecerse como los
consumidores particulares en grandes superficies comerciales, donde el
producto que consiguen dista mucho de la calidad que buscan y el precio es
desorbitado en comparacion con lo que ofreceremos. Esto es el menudeo, un
empresario que posee dos hornos en un pueblo y necesita 100kg de cobertura
al mes, no puede comprar el lote minimo de Chocolates Valor (5.000kg) ni
abastecerse en supermercados como Mercadona comprando de 250 en 250
gramos.

e Colaborador con experiencia en sectores relacionados y buenas ventajas
comerciales.

Antes de iniciar el negocio ya hay una serie de clientes dispuestos a
comprarnos el producto, esto es gracias a que la empresa de lacteos hacia
labores de comercial de cobertura de chocolate a clientes que consumian
grandes cantidades de su producto y cantidades menores de cobertura. Este
colaborador va a ser fundamental para arrancar y una gran ventaja comercial.

Amenazas
e Desaparicion de clientes potenciales y leyes concursales.

Aunque el sector del chocolate no esté propiamente afectado por la crisis como
lo pueda estar cualquier otro, esto es en términos absolutos, el consumo de
chocolate crece levemente afio tras afio, pero los pequefios pro ductores tienen
cada vez mas dificultades por culpa de terceros y el negocio se concentra en
grandes productores. Los futuros clientes de los que hablamos hace unos afios
serian bastantes mas, y otros muchos se encuentran en situacion concursal, y
con estos llevaremos una politica de no financiacion o paga al contado, puesto
gue siendo una empresa de nueva creacion no podemos arriesgarnos nada.
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e Clientes potenciales de poca fidelidad.

La fidelidad de los clientes es un factor muy importante y es a su vez un arma
de doble filo. Por un lado estaran los clientes que consumen un volumen
considerable de producto, lo que les da un poder de negociacion fuerte, y que
se fijaran sobre todo en el precio, y por otro los que ya hemos comentado que
tienen menos poder de negociacion y valorardn mas el trato personal. También
hemos de diferenciarlos entre clientes ya conocidos y a los cuales hemos sido
recomendados, y los que pretendemos captar.

Oportunidades

e Previsiones favorables de la situacidon econdémica en el sector.

Hemos visto ya como el consumo de chocolate no se esté viendo afectado por
la crisis econdbmica como la mayoria de sectores, por lo que puestos a realizar
una inversion considerable no encontramos mejor sector en el que invertir.

e Segmento de mercado poco explotado.

Vamos a posicionarnos en un punto intermedio donde podremos abarcar desde
el suministro a pequefios consumidores como hornos e industrias donde la
cobertura de chocolate no tienen un peso considerable, hasta ser capaces de
producir grandes cantidades para abastecer a las empresas dominadoras del
sector como filial suya, pasando por medianas empresas que a dia de hoy han
de recurrir a las grandes donde pierden todo su poder de negociacion.

¢ Clientes conocidos fieles.

De estos ya hemos hablado, aqui incluimos a los que tienen buenas
recomendaciones nuestras y a los que van a priorizar el trato personal frente al
precio.
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3.5. Epilogo

En este capitulo, mediante el analisis estratégico, hemos determinado que nos
vamos a encontrar un macro-entorno cuanto menos poco esperanzador, en
una economia inmersa en una terrible crisis y unos factores politicos de
constante cambio y con pocos recursos para poder cambiar dicha situacion.

En lo que al analisis del micro-entorno se refiere, el panorama es mucho mas
positivo, pues nuestro sector en concreto no se esta viendo tan afectado por el
panorama econdmico. La gente por poco que tenga, lo Ultimo que se va a
quitar es la comida, y el chocolate es un producto muy demandado en nuestra
sociedad.

Respecto a nuestros competidores directos, podemos decir que no son muy
abundantes, aunque hay mucha industria en el sector, son o pequefios
minoristas los cuales no nos afectan directamente, o grandes empresas que no
comparten nuestros objetivos y de los cuales esperamos sacar un gran
beneficio en el futuro.

Por ultimo, en el andlisis DAFO, hemos identificado las debilidades en las
cuales deberemos centrarnos para no tener problemas mayores en el futuro.
Esperamos superar la falta de experiencia con las colaboraciones del entorno
de los socios.
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4. ANALISIS DE LAS OPERACIONES

En este capitulo nos centraremos en cuatro aspectos basicos. En primer lugar
decidiremos la situacion légica de nuestra empresa, analizando las
caracteristicas basicas que debe cumplir, y justificando la ubicacion
seleccionada.

Seguidamente, expondremos la distribucion en planta Optima para poder
establecernos en la nave que, cumpliendo nuestros requerimientos de espacio
y comodidad para los trabajadores, sea la mas adecuada posible.

A continuacion, presentaremos todas las operaciones y procesos que se
desarrollaran durante la actividad normal. Dichos procesos deberan determinar
las actividades y la secuencia de las mismas para el buen funcionamiento de la
sociedad.

Y por ultimo, detallaremos el plan a seguir para gestionar las existencias.
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4.1. Localizacion de la empresa

En este punto es donde empiezan a aflorar los beneficios de empezar un
negocio con colaboradores dedicados al mundo de la empresa durante méas de
tres décadas, ya sea por el conocimiento del sector o sectores muy similares y
relacionados, o por los multiples contactos y relaciones con personas del
mundo de la empresa. Vamos a ver primero la teoria de como escoger la
localizacion Optima para una empresa y después nos pasaremos a justificar el
motivo de nuestra eleccion.

En algunos casos, especialmente en empresas de servicios, la localizacion
vendra determinada por el propio Plan de Marketing dado que la proximidad al
cliente objetivo y/o la imagen de la empresa derivada de la propia localizacion
son los factores criticos a considerar. Cuando no es asi, como es el caso de la
mayoria de las empresas de fabricacion, los criterios para decidir la localizacion
geografica proceden basicamente del Plan de Operaciones. (OLLE,
M.,PLANELLAS, M., MOLINA, J., y otros; 2002) Entre ellos hay que sefalar:

e Proximidad de las fuentes de suministro.
e Proximidad de los clientes.

¢ Nivel de equipamientos.

e Comunicacion y accesos.

e Transporte publico.

e Disponibilidad de recursos humanos.

e Posibilidad de subcontratacion.

e Planes de ordenacion territorial y ordenanzas municipales.
e Ayudas fiscales y econémicas.

e (Calidad de vida.

e Costesy tramites.

Es importante no olvidar que el binomio Infraestructura Fisica+Localizacién
debe alcanzar el nivel minimo establecido para cada requisito; si ho es asi
debe desestimarse. Ademas, en relacidbn a este mismo binomio, se plantea
muchas veces la cuestion de ¢comprar o alquilar? La realidad es que la
respuesta mas adecuada en cada caso depende de factores ajenos al Plan de
Operaciones tales como:

e Disponibilidad de recursos econdmicos suficientes para afrontar la compra.

e Criterios de fiscalidad.

e Criterios de rentabilidad.

e Conveniencia/necesidad de imagen de solvencia frente a terceros,
especialmente entidades de crédito.
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Lo mas aconsejable en la mayoria de casos, incluido el nuestro, es optar por el
alquiler debido a un triple motivo:

e Mayor flexibilidad ante una evolucion de la empresa muy distinta de la
prevista inicialmente.

e Poder disponer de mayores recursos econémicos.

e Evitar enmascarar nuestro verdadero negocio con otro mas bien de tipo
inmobiliario.

Una vez explicado los motivos tedricos en los que nos hemos basado a la hora
de buscar un local, y de decidirnos por el alquiler en lugar de la compra de una
nave, vamos a centrarnos en lo que a nosotros nos concierne y nuestro caso
en concreto.

Como hemos mencionado en el primer péarrafo del capitulo, hemos recurrido a
la asesoria colaboradora de nuestro proyecto, Montoya Abogados, quienes nos
han facilitado un contacto dedicado a la venta y alquiler de naves comerciales e
industriales.

Dicho contacto tiene un gran numero de naves que cumplen los requisitos
previamente mencionados debido a la situacion econdémica actual, es decir,
debido a que desde hace unos afos cierran mas empresas de las que inician
actividad, dejando asi muchas naves libres. Ademas de que nos va a dar una
serie de facilidades, aparte de por la situaciéon de exceso de oferta de naves y
alquileres, por ir de parte de quien vamos, tales como una rebaja en el precio
del alquiler sustancial, y un periodo de carencia hasta que la empresa empiece
a funcionar.

De todas las naves que alcanzaban el nivel minimo para cada requisito del
binomio Fisica+Localizacion, hemos descartado las primeras todas aquellas
gue que nos han parecido una exageracion. Si podemos empezar a trabajar
con 20x30m, es decir con unos 600 metros cuadrados, vamos a ver naves que
nos den un poco de margen por si hubiésemos de ampliar las instalaciones en
un futuro préximo, 800-1.000 metros cuadrados, pero no naves de 1.500,
2.000m. y en adelante.

La nave por la que nos hemos decidido se sitla en el poligono industrial de
Picassent, junto a la Autovia del Mediterraneo y a tan solo 14 minutos de la A3,
lo que nos pone en camino de nuestros clientes estadn donde estén de manera
muy rapida. Ademas de que se encuentra muy cerca de Turis, pueblo donde
esta situada nuestra empresa colaboradora de producto lacteo y con la que
compartiremos recursos.
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Puesto que el precio no ha sido un factor condicionante por las facilidades
obtenidas, y una vez descartadas las naves que no cumplian requisitos
técnicos y las que no cumplian con la necesidad de espacio, ya fuese por
exceso o por defecto, el factor localizacion ha sido clave.

llustracion 8 Ubicacion Poligono de Picassent
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4.2. Distribucion en Planta

En este punto se detallard la distribucidon en planta que nos va a ayudar con los
objetivos estratégicos y tacticos que la empresa se ha marcado.

En este punto se va a intentar encontrar una ordenacion de los equipos y de las
areas de trabajo que sea lo mas econdmica y eficiente posible, al mismo
tiempo que segura y satisfactoria para el personal que ha de realizar el trabajo
en cada momento del proceso productivo y en cada sector de la nave.

De esta forma se intentaran alcanzar los siguientes objetivos mas importantes:

e Unidad.
Se intentaran integrar las actividades auxiliares, asi como cualquier otro factor,
de modo que resulte el compromiso mejor entre todas las parte.

e Circulacion minima.
De esta manera se intentar4 minimizar los desplazamientos del producto.

e Seguridad.
A igualdad de condiciones, sera siempre mas efectiva la distribucion que haga
el trabajo mas satisfactorio y seguro para los trabajadores.

e Flexibilidad.
Siempre sera mas efectiva la distribucién que pueda ser ajustada o reordenada
con menos coste e inconvenientes.

A continuacion se puede observar la distribucion en planta que habra en la
superficie destinada para el proceso productivo de la elaboraciéon de cobertura
de chocolate.
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llustracidn 9 Distribucidn en planta

Jose R. Montoya Vano
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Fuente: Elaboracion propia 2012
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Como podemos observar las materias primas y el resto de aprovisionamientos
nos llegan por la zona de camiones, una vez se descargan se depositan en la
zona de acopio de materias primas.

Cuando se requieren dichas materias primas uno de los operarios las trasporta
hasta el centre de la nave, donde se encuentra la maquinaria (zona de
manipulacion), entonces vierte los ingredientes en las cantidades indicadas por
el maestro chocolatero o jefe de produccion en la maquina universal.

Ahora ha empezado el proceso de produccion, una vez las gotas llegan al final
del tanel de frio, uno de los operarios debera depositarlas en bolsas de plastico
gue estan sobre una bascula, cuando el peso de la bolsa sea de 10kg debe
meter la bolsa en el embalaje y llevarla a la zona de acopios de productos
terminados.

Los productos en curso y los productos terminados tienen necesidades
térmicas opuestas, mientras que el producto terminado requiere de
temperaturas inferiores a los 21°C para no derretirse, el producto en curso que
estd almacenado en el tanque, no puede descender de los 72°C, para evitar
gue se solidifigue y obstruya las maquinas. Este es el motivo por el cual al
almacén de las materias prima se encuentra situado junto a las maquinas
despendedoras de calor como son la universal, el depésito y el fundidor de
manteca mientras que el almacén de productos terminados se encuentra
situado junto al tunel de frio. Con esta medida pretendemos optimizar los
recursos energéticos de la planta, pues solo habra que acondicionar la parte
del tanel de frio y al estar junto al almacén de los productos terminados, que es
una camara frigorifica, hara que esta pierda menos frio al abrirse y cerrarse lo
gue conlleva un ahorro energético.

También se ha delimitado la zona de peatones donde coinciden con el espacio
para camiones para evitar posibles accidentes. En la zona de manipulacion
también estara delimitada por el hecho de que mientras un operario puede
estar pendiente de algun proceso de la produccion, otro puede estar
conduciendo la carretilla para el transporte de paletas.

Se ha acondicionado la antigua oficina que estaba ya en la nave para poder
realizar trabajos de administracion en la misma nave, y tener un lugar donde
recibir clientes o visitas si fuese necesario. Ademas de estar provisto con el
ordenador y el teléfono necesario.

Por dltimo comentar, que por ley no se requiere de un vestuario, ya que no
contamos con el nimero de empleados minimo, peor como la nave ya contaba
con este espacio hemos decidido aprovechar este espacio por Si se nos
requiriese en un futuro.
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4.3. Descripcion de los procesos

El contenido de todo Plan de Operaciones gira alrededor del ¢cdédmo? y ¢con
qué?, ya que muy poco nos serviria haber identificado y definido un producto o
servicio tan interesante y atractivo que nuestros clientes potenciales estuviesen
todos ellos ansiosos de poseerlo, utilizarlo y disfrutarlo si después no fuésemos
capaces de fabricarlo, comercializarlo y prestarlo. (OLLE, M.,PLANELLAS, M.,
MOLINA, J. y otros; 2002)

Ademas, no hay que olvidar que muchos de los datos necesarios para realizar
el Plan Financiero (costes de los recursos materiales y humanos, incidencias
unitarias de los mismos en cada uno de los productos o servicios, existencias,
etc.) deben ser proporcionados por el Plan de Operaciones.

Es por ello que los objetivos de cualquier Plan de Operaciones son:

1. Establecer los procesos de produccién y logisticos mas adecuados
para fabricar, comercializar, prestar los productos o servicios definidos
por el Plan de empresa.

2. Definir y valorar los recursos materiales y humanos necesarios para
poder llevar a cabo adecuadamente los procesos anteriores.

3. Valorar los parametros basicos (capacidades, plazos, existencias,
inversiones, etc.) asociados a los procesos y recursos citados en los dos
puntos anteriores y comprobar que son coherentes con los
condicionantes y limitaciones esenciales impuestos por el entorno, la
definicién de negocio, las estrategias generales del mismo y otros planes
componentes del Plan de empresa.

4. Programar y valorar el periodo de puesta en marcha, previo al
desarrollo regularizado de los procesos ya que a menudo el
emprendedor, impulsado por su propia ilusiébn, olvida que
inexorablemente existird un periodo inicial en que todo se desarrollara
de una forma mucho mas dificil y con unos resultados muy inferiores a
los que se obtendran posteriormente una vez cubierta la etapa de
‘rodaje”. Por lo tanto, para evitar fracasos prematuros es necesario estar
mentalizado y preparado para superar esta etapa inicial.

En este caso se van a definir un solo proceso de produccion. Hay que tener en
cuenta que tanto para producir cobertura de chocolate natural como cobertura
de grasa vegetal, el proceso es el mismo, tan solo se diferencia en los
productos que se mezclan en la universal, lo mismo ocurre con la cobertura
liquida, que solo se diferencia en que no se ha de enfriar.
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A continuacién, se detallan las operaciones del proceso de producciéon de la
cobertura de chocolate:

llustracidon 10 Esquema de cadena de produccién de gotas de chosolate

,
Molidor de azticar

Universal/Mezclador
Fundidor de 1000L
aceite/manteca de

cacao

Bomba
: Bomba

Depdsito atemperado
1000L

Depositor de gotas y
tinel de frio

Fuente: STM Ltd. 2012

Una vez recibidos las materias primas y los productos semielaborados
comenzara el proceso de transformacion para conseguir nuestra cobertura de
chocolate en forma de gotas de 2 a 3gr. de peso.

1. Preparacion de los materiales/ingredientes para la mezcla

Algunos de los ingredientes como aromas, estabilizantes y pastas de cacao,
pueden meterse directamente en la maquina Universal para su mezclado. Esto
no ocurre asi con otros productos como el azlUcar y la manteca de cacao.

Por una parte, tenemos el aZl'Jcar, que necesita llustracién 11 Molidor/Refinador de
ser molido y refinado al maximo posible por dos 224

motivos, primero, que cuanto mas fino sea el

azucar, mas uniforme y homogénea sera la

mezcla posterior, y, segundo, cuanto mas fino ‘

sea el azucar menos desgaste le causara a las :
palas de la maquina mezcladora.

La maquina de molienda del azucar se utiliza
principalmente para la trituracion secundaria de
azucar granulado a azucar en polvo.

Fuente: STM Ltd. 2012
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Por otro lado estan la manteca, el aceite Ilustracién 12 Fundidor manteca/aceite de cacao
de cacao, y en el caso de la cobertura
vegetal, el sucedaneo de la manteca sera
la grasa vegetal. Estos ingredientes a
temperatura ambiente son solidos, por lo
gue necesitaremos tenerlos a punto en el
fundidor para cuando vayamos a
comenzar la mezcla.

Fuente: STM Ltd. 2012

2. Mezclado de los ingredientes

Una vez el azucar se ha refinado hasta hacerse polvo, la manteca o
mantequilla de cacao se ha hecho liquida, lo mismo que la pasta de chocolate,
y tenemos el resto de materias, se procede a introducirlas todas en una

magquina mezcladora denominada maquina Universal.
llustracion 13 Maquina mezcladora o universal.

Fuente: STM Ltd. 2012

La maquina de fresado de chocolate es uno de los principales elementos
utilizado para la molienda de chocolates. El tiempo de molienda es de entre 8 ~
16 horas aproximadamente, dependiendo de la homogeneidad necesitada por
el cliente, la granularidad media puede alcanzar 20um. Esta maquina tiene
muchos ventajas tales como una estructura compacta, es de manejo sencillo y
cémodo y minimo mantenimiento, inversion Unica, entre otras.

Una vez tenemos la mezcla en el estado que deseamos, y dependiendo de la
necesidad productiva que tengamos, se enviara directamente al depositador de
gotas, o al tanque atemperado de almacenamiento. Hay que tener en cuenta
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que en la maquina Universal, la temperatura de la jctracion 14 pepssito atemperado
mezcla es superior a la que permite el tunel de frio, por 1000L
ello, dependiendo de si la mezcla va a ir directamente al

tunel de frio o al depdsito, deberd procederse al
regulado de temperatura o no. En el caso de que se
envie antes al depdsito no hara falta, puesto que el
depadsito tiene esta misma funcion disponible.

|
|

El tanque de almacenamiento de chocolate es un

elemento necesario en la linea de produccion de (4?
chocolate. La mezcla de la cobertura ha de estar a una ﬂ h
temperatura superior a los 60°C para que no se s B

solidifique, por lo que no puede permanecer en la ruente: STM Ltd. 2012
maquina universal una vez esta lista, si se solidificase

en dicha maquina, seria muy perjudicial para las palas mezcladoras puesto que
podrian averiarse. De ahi la importancia del depdésito, la mezcla que no se vaya
a usar en el momento he de mantenerse a una temperatura elevada, y ese es
el propésito de esta maquina.

3. Depositado de gotas en tunel y enfriado

Una vez la mezcla esta lista y la temperatura adecuada, unas bombas
hidraulicas bombearan la mezcla hasta el depositador de gotas, éste depositara
dichas gotas en la cinta del tunel de frio, y durante su recorrido de 11 metros
quedaran totalmente solidificadas y listas para envasar en bolsas de 5kg.

llustracién 15 Depositador de gotas y tunel de frio

Fuente: STM Ltd. 2012
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Una vez explicados los tres procesos principales, se detalla acuntinuacion el
diagrama de flujos de procesos:

llustracion 16 Diagrama resumen procesos

Saborizantes | leche en
paolvo, leche en polva
de=snatada cocoa en polvo.

Azucar granuladsa Martecuilla de cocos Maza de cocoa

¥ r

halido Derretida Derretido

Regulada de
. -
Almacenamiento | temperatura

Llenado

¥

Transportador de
vibracion

h 4

Enfriamiento

Ervoltura

r

Almacenado
refrigerado

r

Camercializacion

Fuente: Elaboracion propia 2012
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4.4, Gestion de las existencias

Hemos de diferenciar entre los tres tipos basicos de existencias para poder
proceder a su correcta gestion:

e Materias primas y semielaboradas que se hallan depositadas en nuestros
almacenes, sin estar involucradas, por el momento, en ningln proceso
productivo.

e En curso -materias primas, semielaboradas y productos acabados todavia
no disponibles, involucrados en algun proceso productivo no completado-
que se hallan normalmente situados en la propia area productiva.

e Productos acabados ya disponibles y resultado de algun proceso productivo
terminado, que pueden encontrarse tanto en el area productiva como en
almacenes especificos.

Es conveniente valorar y tratar cada uno de estos tres tipos béasicos por
separado debido a que las valoraciones globales e indiscriminadas basadas en
criterios de rotacion establecidos a priori pueden conducir a errores de bulto,
tanto por exceso como por defecto.

De hecho, existen cuatro tipologias basicas de causas de generacion de
existencias aplicables a los tres tipos de existencias especificadas
anteriormente; dichas tipologias son:

e Mala gestion: previsiones erroneas, comodidad, rutina, etc.

e Seguridad: proveedores no fiables, averias, etc.

e Ciclo temporal mas largo que el plazo de entrega requerido: plazos de
entrega largos, tiempos de puesta en marcha largos, etc.

e Economia: descuentos, gastos fijos en lanzamiento y preparaciones, etc.

Ademas, no hay que olvidar que existe un cierto efecto en cadena en el sentido
de que algunas causas especificas de existencias de productos acabados
también provocan generacion de existencias en curso y de materias primas o
semielaborados. La identificacion de las causas especificas de generacion de
existencias en el caso particular de cada empresa resultara muy util, tanto para
poder disponer de una estimacion no arbitraria de las existencias que el
funcionamiento de dicha empresa va a precisar, como para emprender
acciones concretas con el objetivo de reducir el nivel de existencias necesario.

Hoy en dia practicamente todo el mundo considera muy importante reducir las
existencias al maximo, aunque a menudo, solamente con la finalidad de reducir
los elevados costes inherentes a los mismos, tales como costes financieros, de
espacio, de manipulacion, de gestidon, de obsolescencia, etc. La realidad es que
la filosofia del justo a tiempo nos ha enseflado que hay que luchar

89



Jose R. Montoya Vano

denodadamente contra las existencias, no solo por su coste directo, sino
también por el hecho de que casi siempre ocultan problemas graves de otro
tipo (procesos inadecuados, materiales defectuosos procedentes de
proveedores muy baratos pero incapaces, personal poco capacitado y
desmotivado, etc.) que precisamente por permanecer ocultos nunca se
solucionaran.

Las existencias en la nueva empresa van a tener la siguiente tipologia:

Materias primas

Los ingredientes necesarios para la elaboracion de la cobertura de chocolate
compondréan las materias primas con las que contard la empresa. Algunas de
estas materias son el cacao en polvo, el azucar, el aceite de chocolate, el
chocolate en polvo, la manteca de cacao, el producto lacteo, la leche, etc.
Como se puede ver la actividad productiva de la empresa y la diversidad de
producto requieren numerosos tipos de materia prima, por lo que se tendra que
llevar un control exhaustivo para evitar retrasos en la produccion. Para ello, la
empresa utilizard una plantilla en la que ira anotando la cantidad de cada
materia prima que tiene en su almacén con la misma frecuencia en la que se
realizan los pedidos a los proveedores, normalmente de forma semanal.

Producto en curso

Como producto en curso se va a considerar la pasta de cacao que se
encuentran en los tanques de mezcla o depédsitos atemperados, la cual
necesita una temperatura determinada para no solidificar. En este caso la
empresa deberd tener en cuenta las limitaciones de los tanques, de forma que
una produccidn masiva no podria ser almacenada y perjudicaria a la
conservacion de las caracteristicas de los productos. Para poder controlar este
tipo de existencias la empresa utilizara una plantilla, en la que diariamente se
anotara la cantidad de producto que se encuentra almacenado, antes de iniciar
la produccién.

Producto terminado

Las existencias de producto terminado son aquellas que ya estan listas para la
venta. Para poder controlar este tipo de producto también se utilizard una
plantilla, en la que diariamente se anotara la cantidad que no se ha vendido. De
esta forma, la empresa podra tener una idea de la cantidad de producto
vendido y ajustar la produccion a la demanda de los clientes. Conviene sefalar
gue no es aconsejable tener stock de este tipo de existencias, puesto que
supone para la empresa pérdidas, al incurrir solamente en gastos y a la
inexistente entrada de ingresos de estos productos.
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Por otra parte hemos de tener en cuenta que vamos a intentar trabajar siempre
bajo pedido, puesto que las empresas de bolleria industrial, seguramente
hagan pedidos para abastecerse periodos de entre dos y cuatro semanas.
Ademas, tenemos una capacidad de produccién de alrededor de 200kg por
hora, esto nos permitira ser capaces de atender pedidos de hasta 2.000kg de
un dia para otro en el caso de que nos llegue un pedido urgente y sin peligro de
desatender el producto en curso que tengamos.
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4.5. Epilogo

Hemos comprobado como la localizacion de la empresa era un factor
sumamente importante, dado que el resto de restricciones que debiamos salvar
como alquiler, precio, etc. Estaban ya superadas de antemano, donde ibamos
a poder sacar una ventaja competitiva era en su localizacion ya que un
poligono bien comunicado abarata costes de transporte y te hace mas
accesible a tus proveedores. Por tanto, tras analizar la oferta de naves de
Valencia y alrededores nos hemos decantado por una situada en el Poligono
nuevo de Picassent, en la misma Autovia del Mediterraneo y a tan solo 14
minutos de la A3.

A continuacién hemos realizado la distribuciébn en planta para optimizar el
espacio y conocer los requerimientos necesarios en la nave.

Por otro lado, hemos presentado nuestras lineas de negocio. Se ha visto como
podremos producir una amplia gama de cobertura tan solo variando las
composiciones de la mezcla original, y asi poder ajustar precios. También se
puede sacar un subproducto como es la pasta de cacao para relleno en bolleria
y reposteria.

Finalmente, hemos definido los tipos de existencias y hemos decido como se
gestionara cada uno de estos tipos.
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5. ANALISIS ORGANIZATIVO

5.1. Forma Juridica de la empresa

La idea original es formar una sociedad de responsabilidad limitada, para limitar
la posibilidad de pérdidas, por lo que la opcion de ser empresario autbnomo
gueda descartada.

Ahora bien, tras estudiar un cuadro comparativo con las distintas modalidades
legales de empresa en Espafia, como aprendimos en la asignatura de Derecho
de la Empresa, y teniendo en cuenta que la inversion inicial superara
previsiblemente los 60.000€ requeridos para formar una Sociedad Andnima
(como se informa en el andlisis economico-financiero), ésta es la forma
escogida para la empresa.

Al aportar un capital social mayor, nos saldran luego unos ratios de
endeudamiento mejores y de mayor calidad de cara a futuras inversiones de
ampliacion, y lo que es mas importante, de cara a firmar contratos comerciales
con grandes multinacionales como Valor, Chocovic o Estiu.

Las Sociedades Anonimas se definen como un conjunto de personas o
entidades que se crean y desarrollan para un fin comdn, es una de las mas
importantes instituciones sociales que conforman el Derecho Mercantil. Se trata
de una figura mercantil con personalidad juridica propia y caracter mercantil,
cualquiera que sea su objeto.

Entre las caracteristicas mas importantes destacamos las siguientes:

1. En la sociedad anénima el capital, que estara dividido en acciones, se
integrara por las aportaciones de los socios, quienes no responderan
personalmente por las deudas sociales.

2. En la denominacién de la compafia debera figurar necesariamente la
indicacién "sociedad an6nima" o su abreviatura "SA".

3. No se podré adoptar una denominacion idéntica a la de otra sociedad
preexistente.

4. Reglamentariamente, podran establecerse ulteriores requisitos para la
composicion de la denominacion social.
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Vamos a ver un cuadro resumen con las principales caracteristicas de las

“Sociedades Anénimas”:

Tabla 8 Tabla resumen SA

PERSONALIDAD

SOCIEDAD ANONIMA

JURIDICA

DEFINICION Sociedad de tipo capitalista. El capital social se
integra por las aportaciones econémicas de todos
los socios y esta dividido en acciones. Los socios
no responden personalmente de las deudas
sociales.

UTILIDAD Grandes y medianas empresas sin limite de

capital o de socios.

CONSTITUCION

Escritura publica, incluyendo Estatutos.

APORTACIONES
SOCIALES

60.101,21 €

DESEMBOLSO
FUNDACIONAL

Desembolso minimo del 25%.

NUMERO DE SOCIOS

Minimo 1

DERECHOS Y
OBLIGACIONES DE LOS
SOCIOS

Participar en pérdidas y ganancias en proporcién
al capital aportado.

Derecho de suscripcién preferente.

ORGANOS DE
ADMINISTRACION

Junta General de Accionistas
Consejo de Administraciéon o Administradores.

TOMA DE ACUERDOS
SOCIALES

Por mayoria.

RESPONSABILIDAD
FRENTE A TERCEROS

Limitada al patrimonio Socia.

NORMATIVA LEGAL

Ley de Sociedades Andnimas. R.D. 1564/1989,
22 de diciembre.

Ley 2/1995, de 23 de marzo de Sociedades de
Responsabilidad Limitada.

REGIMEN DE AFILIACION
A LA SEGURIDAD
SOCIAL

Régimen General.

DENOMINACION SOCIAL

Libre y exclusiva, debiendo figurar
necesariamente “Sociedad Anénima” o “SA

REGIMEN FISCAL

Impuesto de Sociedades

Fuente: Camara de Castell6n 2012
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Requisitos de constitucion

Se precisa formalidad expresa para la constitucion de la sociedad, esto es una
escritura de constitucion de la sociedad en la cual se expresaran:

e Nombres, apellidos y edad de los otorgantes, si fuesen personas fisicas,
o la denominacién o razén social si son personas juridicas.

¢ Voluntad de los otorgantes de fundar una sociedad anonima.

e Metdlico, bienes o derechos que cada socio aporte o se obligue a
aportar.

e Cuantia de los gastos de constitucion.

e Estatutos que han de regir el funcionamiento de la sociedad.

e Nombres, apellidos y edad de las personas que se encarguen
inicialmente de la administracibn y representaciéon social, o su
denominacion social, nacionalidad y domicilio.

e La escritura de constitucion deberd inscribirse en el Registro Mercantil.

En los estatutos que han de regir el funcionamiento de la sociedad se hara
constar:

e Denominacion social.

e Objeto social.

e Duracion de la sociedad.

e Fecha de inicio de operaciones.

e Domicilio social.

e Capital social, expresando la parte de su valor no desembolsado, asi
como la forma y plazo maximo en que han de satisfacerse los
dividendos pasivos.

e Numero de acciones, valor nominal, clase y serie, importe
desembolsado y si estan representadas por medio de titulos o de
anotaciones en cuenta. En el caso de titulos, debera indicarse si son
nominativas o al portador y si se preve la emision de titulos multiples.

e Estructura del 6rgano de administracion, numero de administradores,
que en el caso del Consejo no sera inferior a tres.

¢ Modo de deliberar y adoptar acuerdos.

e Fecha de cierre del ejercicio social, que en su defecto sera el 31 de
diciembre de cada afio.

e Restricciones a la libre transmisibilidad de las acciones, cuando se
hubiesen estipulado.

e Régimen de prestaciones accesorias.

e Derechos especiales de los socios fundadores o promotores de la
sociedad.
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Tramites de constitucion

En este punto hemos de aclarar que todas estas tramitaciones seran llevadas a
cabo por la asesoria laboral que vamos a contratar, y en la que depositaremos
plena confianza al tratarse de la asesoria de la familia de uno de los socios,
donde este ha trabajado anteriormente y con quien sigue existiendo una
relacion laboral bilateral.

Tabla 9 Tramites de constitucion

Registro Mercantil Central | Solicitud de Certificacion Negativa

Notario Escritura publica de constitucion y estatutos
sociales
Consejeria de Economia y | Autoliquidacion del Impuesto de Transmisiones
Hacienda patrimoniales y actos juridicos documentados.
Registro Mercantil Calificacion e inscripcion de la escritura de
constitucion.
Agencia Tributaria Declaracion Censal.
Obtencion del CIF.
Alta en el IAE.
Tesoreria General de la Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social.
Seguridad Social Alta en un sistema de riesgos AT y EP.

Alta y afiliacion de los socios.
Alta y Afiliacion de los trabajadores a su cargo.

Direcciéon General de Comunicacion de apertura del centro de trabajo.
Trabajo

Inspeccién de Trabajoy | Diligencia del libro de visitas.
Seguridad Social Obtencién del calendario laboral

Oficinas del SERVEF Formalizacion de contratos

Ayuntamiento Alta en el IAE (cuota municipal)

Licencia de Obras
Licencia de apertura
Licencia de actividades e instalaciones...

Fuente: Camara de Castellén 2012

Organos de constitucion

Toda sociedad andnima precisa una serie de Organos para un correcto
funcionamiento de la misma. Los érganos de constitucién a destacar son tres,
en nuestro caso, al ser dos socios, vamos a cumplir las funciones de los tres
organos los dos.
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Vamos a ver las definiciones de los tres érganos:

e Junta General de accionistas. Organo deliberante que expresa con sus

acuerdos la voluntad social.

Se define como reunién de accionistas, debidamente convocados para
deliberar y decidir por mayoria sobre asuntos sociales propios de su

competencia.

e Administradores. Organo ejecutivo encargado de la gestion permanente
de la sociedad y de representar a la misma en sus relaciones con

terceros. Facultades y deberes de los administradores:

* Convocar las Juntas Generales.
* Informar a los accionistas.

* Formular y firmar las cuentas anuales y redactar el informe de

gestion.
+ Depositar las cuentas en el Registro Mercantil.

Los administradores pueden ser personas fisicas o juridicas y, actian
por mayoria absoluta, por lo que el nimero minimo de administradores

es de tres. Los administradores no tienen porqué ser accionistas.

e Accionistas. Los accionistas son los que participan en el reparto de las

ganancias sociales y en el patrimonio resultante de la liquidacion.

Tienen derecho de suscripcion preferente, tanto en nuevas acciones
emitidas como en obligaciones convertibles en acciones y pueden asistir

y votar en las Juntas Generales e impugnar acuerdos sociales.

Como ya se ha explicado anteriormente, todos estos derechos y obligaciones
recaeran a partes iguales sobre los dos socios fundadores de la empresa, si en
un futuro fuese necesaria una ampliacion, o la empresa buscase expandirse, ya

se estudiaria la forma de hacerlo y si se acudiria a terceros.

Cuentas anuales

Por otra parte, toda sociedad anénima debe de llevar un sistema de cuentas
anuales las cuales han de ser formuladas por los administradores de la
sociedad en el plazo maximo de tres meses a contar del cierre del ejercicio
social, acompafadas de un informe de gestion y de la propuesta de aplicacion

del resultado.
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Iran firmadas por todos los administradores, seran revisadas por los auditores
de cuentas y se someteran finalmente a la aprobacion de la Junta General.

Las cuentas anuales, que forman una unidad, deben ser redactadas con
claridad y mostrar la imagen fiel del patrimonio, de la situacion financiera y de
los resultados de la sociedad.

Comprenderan:

e El balance.
e La cuenta de pérdidas y ganancias.
e La memoria.

Régimen Fiscal

e Tributaran por el Impuesto de Sociedades, con tipo general fijo del
30% para los primeros 120.2002,40 € de base imponible y en los que
excedan de dicha cantidad sera aplicacion el tipo general del 35%.

e La base imponible de dicho impuesto debe determinarse en
estimacion directa.

e En cuanto al IVA aplicaran el régimen general.

Hay que aclarar que por el momento vamos a seguir refiriéndonos a nuestra
empresa como “Chocoval’. Una vez se lleven a cabo todos los procedimientos
y tramites tratados en este punto, y no antes, ser4 cuando le pongamos
apellido a nuestra empresa y empezaremos a referirnos a ella como “Chocoval
S.A.”. Hasta el momento no sabiamos si quiera si iba a ser S.A. o S.L. ahora
aunqgue ya esté decidido esperaremos a que todo esté en orden para empezar
a referirnos a ella como S.A.
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5.2. Organigrama

Un organigrama puede ser definido como un esquema de la organizacion de
una empresa, entidad o de una actividad. También se puede utilizar este
término para nombrar a la representacion grafica de las operaciones que se
realizan en el marco de un proceso industrial o informatico.

Un organigrama nos permite analizar la estructura de la organizacion
representada por el mismo y cumple con un rol meramente informativo, al
ofrecer datos sobre las caracteristicas generales de la organizacion.

En los organigramas se pueden incluir los nombres de las personas que dirigen
cada departamento o division de la entidad si se desea, para explicar de
manera mas explicita las relaciones jerarquicas y competencias vigentes.

De esta manera, los organigramas deben representar de forma gréfica o
esquematica los distintos niveles de jerarquia y la relacion existente entre ellos.
No tienen que abundar en detalles, sino que su mision es ofrecer informacion
facil de comprender y sencilla de utilizar.

Hemos de tener en cuenta que ningun organigrama puede ser fijo o invariable,
es decir, un organigrama es una especie de fotografia de la estructura de una
organizaciéon en un momento determinado. Con el paso del tiempo, toda la
estructura y las relaciones existentes experimentan cambios, que deben ser
reflejados con actualizaciones del organigrama o, incluso, con el disefio y
desarrollo de un organigrama completamente nuevo que deje sin valor el
anterior.

Una vez definido lo que es un organigrama en términos generales, vamos a
aclarar una serie de aspectos especificos sobre el organigrama de “Chocoval’.

Los socios van a formar parte activa de todo el proceso productivo, solo se va a
contratar personal externo en las situaciones en las que se requiera de
personal técnico o en el caso de que se empiece a soportar una carga de
trabajo suficiente como para rentabilizar un aumento de personal.

Como se ha explicado anteriormente, el organigrama es una foto estatica de un
momento determinado de la vida de la organizacion, y el que se va a
representar a continuacion es el esquema organizativo que va a tener nuestra
empresa al inicio.

Después de la representacion de los puestos se definiran las funciones de cada
uno de ellos.
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Grafico 14 Organigrama Chocoval

Direccion
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w Comerciales
produccion

= Repartidor

Fuente: elaboracién propia 2012

Podemos diferenciar tres niveles en el organigrama y otros dos elementos
asistentes. La direccion est4 asistida por una asesoria laboral y fiscal y por un
departamento de recursos comerciales, y es directamente responsable del
departamento de produccion y de los comerciales o vendedores. En el
departamento de produccién habra un encargado, unos peones y un repartidor.
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En este punto del plan vamos a hacer una pausa para aclarar las aportaciones
de los socios.

Los socios fundadores de la sociedad seran 4, que formaran la Junta General
de accionistas. Dos socios mayoritarios, que seran los gerentes de la sociedad:
Jose R. Montoya y Alejandro Higdn. Los otros dos socios, Abogados Montoya y
Productos Lacteos 2000 SL, tendran caracter capitalista, es decir, haran su
aportacion como inversion a largo plazo y participaran del reparto de
dividendos como forma de agradecimiento por su colaboracion.

Jose R. Montoya, socio fundador y trabajador de la sociedad. Con residencia
en la localidad de Valencia.

Aportacion al capital: 30.100€.

Alejandro Higon, socio fundador y trabajador de la sociedad. Con residencia en
la localidad de Turis.

Aportacion al capital: 30.100€.

Abogados Montoya, socio capitalista y administrador de la sociedad, con sede
social en Valencia. Donde la empresa tendra su domicilio social y donde se
establecera la sede administrativa de la misma.

Aportacién al capital: 4.900€.
Productos Lacteos 2000 SL, socio también capitalista, con sede social en Turis.
Aportacion al capital: 4.900€.

Todas las aportaciones seran en efectivo puesto que ninguno de los dos socios
posee maguinaria o elementos que puedan formar parte de esta empresa en
estos momentos. El local se alquilard, por lo que tampoco es posible aportar
terrenos o edificios.

El capital social inicial sera por tanto de 70.000€, superior al minimo de
60.000€ requerido. Se emitiran 700 acciones de 100€ de valor nominal cada
una, por lo que el accionariado quedaréa de la siguiente manera:
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Grafico 15 Participacion socios

Productos Lacteos

Montoya 2000[ 7%
Abogados; 7%

Fuente: elaboracién propia2012

Una vez explicado brevemente el esquema organizativo, y la reparticion de los
titulos y el poder en la toma de decisiones que esto conlleva, vamos a
adentrarnos en las funciones de cada departamento, en los recursos humanos

de “Chocoval’.
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5.3. Recursos Humanos

En este punto vamos a analizar los recursos humanos que posee nuestra
organizacion, para ello, vamos a describir los puestos de trabajo.

Carrel, Elbert Y Hatfield (1995) sefialan que la descripcion de los puestos de
trabajo es el proceso por el cual la direccidon investiga sisteméaticamente las
tareas, obligaciones y responsabilidades de los puestos dentro de una
organizacion.

Direccion y elementos asistentes

Los encargados de la direccion de la sociedad seran los dos socios principales.
Ahora vamos a ver las funciones de cada uno de los componentes de la
direccion.

Los socios mayoritarios se encargaran de la Direccion de la empresa,
realizando las siguientes actividades:

Definicibn y aprobacion de politicas, estrategias, planes de desarrollo y
presupuestos

Los directores deben delimitar las politicas y estrategias que la empresa va
llevar a cabo. Asi como detallar los planes de accién a seguir por la empresa.
Estos planes de accién los debe seguir toda la empresa siendo dirigida por
ellos mismos. Ademas también estableceran los presupuestos del proyecto.
Por ultimo llevaran a cabo la coordinacion de todos los puestos de trabajo.

Jose R. Montoya y a través de Montoya Abogados y bajo supervision de este,
se encargara de realizar las labores que ya practicaba de forma externa para
empresas terceras durante su periodo de aprendizaje en la asesoria:

Area Financiera, realizando:
« Analisis de contabilidad y fiscalidad

La empresa realiza en esta area la actividad propia de analizar la
situacién econdmica-financiera de la empresa, de esta forma detectara
cualquier error en sus cuentas o cualquier modificacion a realizar para
mejorar la situacion financiera.

También estara encargado de llevar todos los impuestos de la sociedad
asi como las ndéminas de los trabajadores al dia.

» Capacidades del personal
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El personal de la empresa estd en contacto continuo para poder
cooperar los distintos equipos de personal de los distintos
departamentos.

El personal de cada departamento debe ser entendido en la actividad
gue desarrolle su departamento. Es importante mencionar que se
desarrollardn cursos de formacion para el personal que este en el
departamento de produccién para que se cumplan correctamente las
normas que hacen preservar la calidad natural del producto sin ningan
tipo de sustancia o tratamiento que altere su composicion.

Alejandro Higén y a través del creado departamento de relaciones comerciales
—con el fin de explotar la cartera de clientes de Productos Lacteos 2000 SL- y
bajo supervision del mencionado cuarto socio, se encargara de mantener las
relaciones ya existentes con los clientes potenciales de la empresa de su
familia asi como de atender sus pedidos personalmente. Realizara las
siguientes funciones:

* Funcién de Relaciones Publicas y establecer vinculos con el entorno

El nimero y la organizacion de las organizaciones de consumidores van
en aumento, y por tanto, su poder e influencia sobre el reparto de ventas
del sector. La empresa debe intentar penetrar en el mercado con buena
imagen externa de marca y a través de una estructura dinamica,
funcional y potente, establecer todas las posibles relaciones cordiales
con dichas asociaciones para mantener una buena posicion competitiva.

* Analisis y diferenciacion de la competencia

Sin ningun tipo de dudas, existe una entrada de nuevos competidores en
el sector, por ello el equipo de Marketing debe hacer uso del
conocimiento del producto y del mercado adquirido para poder analizar a
la competencia y a través de este analisis, establecer la diferenciacion
de este producto en el sector hara que en el futuro se pueda conseguir
una posicion de liderazgo en el sector.

Quedan definidas asi las obligaciones de los cuatro socios —Gerentes y
Elementos Asistentes-.

Remuneraciones:

Para los dos socios mayoritarios se adjudicard inicialmente un sueldo de
1.500€, supeditados a que se paguen antes el resto de costes.

Asesoria Montoya Abogados, por todos los servicios de asesoramiento laboral,
legal, contable y fiscal, se le adjudica una iguala de 500€
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Productos Lacteos 2000 SL, se les remunerara de forma variable, en funcién
de las ventas mensuales a los clientes de su cartera. 15% sobre margen bruto
de dichas ventas.

Encargado de Produccion

Para este puesto se ha buscado a una persona con mas de treinta afios de
experiencia en el sector, dedicada a la elaboracion de formulas chocolateras en
una empresa, Meivel, que antiguamente elaboraba coberturas para su venta, y
que hoy en dia tan solo las elabora para sus propias chocolatinas. Antolin es su
nombre, y va a ser el maestro chocolatero de la empresa “Chocoval’.

Sus funciones seran las siguientes:

e Elaboracion de las recetas de las coberturas, esto implica definir una
serie de aspectos en funcién de las necesidades de los clientes y lo que
estan dispuestos a pagar. Los aspectos a definir son:

* Ingredientes.

+ Composicion.

» Caracteristicas Fisicoquimicas
» Caracteristicas Microbiologicas.

e Organizacion de las tareas de los peones.

e Formacion de los peones y de los trabajadores que se puedan contratar
eventualmente.

e Reparto del menudeo. Antolin tiene una gran fama en la zona, el se
encargara de repatrtir las partidas pequefias diariamente a los hornos de
la zona con quien posee una relacion comercial de muchos afos.

Remuneracion:

Por su jornada laboral normal de 8h, se ha acordado un sueldo fijo de 1.200€
brutos.

Por su labor de comercial y distribucion a hornos locales, se le abonara el 50%
de la parte del precio que supere el 140% de los costes de produccion.

Por ejemplo, una partida de 120kg de cobertura de chocolate de alta calidad
nos ha costado, incluidos CD y ClI, 1,39€/kg. Aplicandole el margen comercial
estratégico, 40%, nos queda un precio minimo de venta 1,94€/kg. Como esta
cobertura es la mas cara y la que mayor margen reporta, Antolin consigue
venderla por 2,5€/kg. Salario variable del encargado a fecha de hoy:

120x(2,5-1,94)x0,5=33,6€.
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Antolin prevé repartir entre 1.000 y 1.500kg con margenes de entre 0,2 y 0,3€
para él cada mes, lo que le supondria un salario extra de entre 200 y 450€
mensuales. De todas formas, una vez empecemos a funcionar, iriamos
puliendo este punto de su remuneracion, hemos de conseguir un equilibrio
entre la comodidad, bienestar y felicidad de este empleado y de los comercios
locales de los que se va a encargar.

Comerciales

Se ha creado un elemento asistente denominado relaciones comerciales y
supeditado por uno de los socios, Productos Lacteos 2000 SL. Pues bien,
nuestro encargado del departamento comercial, no sera otro que uno de los
socios fundadores de esta otra sociedad que participa en la nuestra, Nacho
Higon, hermano de Alejandro Higdn, socio mayoritario de “Chocoval’.

Nacho se encargar4 de mantener las relaciones con los clientes del socio
Productos Lacteos 2000 SL, que ademas de consumir su producto requieren
de cobertura de chocolate, ya sea natural o de grasa vegetal o liquida. También
buscarda a través de estos clientes aumentar nuestra cuota de mercado,
captando clientes colaboradores de los nuestros.

El encargado de produccién también tendra una labor comercial ya detallada
en el punto anterior.

El resto de socios también haran labores de comerciales, pero su remuneracion
sera de forma indirecta ahorrando las comisiones de los comerciales oficiales y
aumentando asi el resultado del ejercicio, lo que les supondra un mayor
dividendo.

Remuneracion:

Por motivos fiscales y a peticion del comercial jefe, se le hard un contrato de
colaboracion externa.

Su remuneracion sera en forma de objetivos, comisiones e incentivos. Hay que
tener en cuenta que ya se le remunera de forma indirecta a través de los
margenes comerciales y los dividendos de su empresa Productos Lacteos 2000
SL, por lo que las cuantias exactas de los objetivos y las comisiones han de ser
estudiadas minuciosamente.

Un ejemplo podria ser 100€ por cada 2.000kg vendidos mensualmente, y
aumentar el margen de Productos Lacteos 2000 SL del 15 al 20%, y que vaya
a Nacho directamente el 5%.
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Pedn v repartidor

Se va a contratar de momento a tan solo 2 peones, este debera tener
indispensablemente el permiso B de conducir, puesto que realizara repartos de
lotes inferiores a 2.000kg con la furgoneta de la empresa.

El motivo de que solo se contrate a dos peones no es otro que, tanto el
encargado de produccién como los socios Alejandro y Jose R., realizaran las
funciones de este puesto siempre que no estén elaborando las suyas propias y
siempre gque sea necesario por pedidos de grandes cantidades.

No se descarta en absoluto la contrataciéon de forma indefinida de los peones
qgue sean necesarios una vez estabilizado el volumen de produccién. Cuanto
MAs peones sean nhecesarios significara que la empresa trabaja a mayor
volumen.

Para partidas superiores a lo que nuestra furgoneta pueda cargar se
subcontrataran servicios de transporte externos, y su coste lo soportara
nuestra empresa o el cliente en funcién de los acuerdos pactados. De todas
formas, ya se ha estudiado en contabilidad como afectan a estos costes
dependiendo de quién los soporte.

Funciones del pedn:

* Recepcion y almacenamiento de las materias primas y productos
semielaborados recibidos.

* Vigilancia del correcto funcionamiento de la maquinaria cuando
esté trabando.

+ Empaquetamiento del producto terminado en bolsas de plastico
de 5kg que a su vez han de meterse en cajas de cartén.

+ Limpieza de las maquinas entre lotes de productos distintos.

* Preparacion y embalado de las paletas para su correcto
transporte.

+ Transporte de lotes en la zona y compatibles con la furgoneta de
la empresa.

» Limpieza de la nave segun criterios de sanidad para empresas del
sector alimenticio.

Remuneracion:

Salario bruto de 1.000€ por jornada laboral de 40 horas.
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5.4. Epilogo

En este capitulo lo primero que se ha estudiado ha sido la forma juridica mas
conveniente para la futura empresa. Una vez estudiadas todas las formas mas
convenientes posibles, se ha descartado la idea original de crear una sociedad
limitada y se ha tomado la decision de crear una sociedad anénima, una vez
comprobado que el capital inicial que van a aportar los cuatro socios
fundadores es superior al minimo exigido.

Seguidamente se ha elaborado un organigrama para esquematizar la
estructura de la empresa y se han visto las aportaciones y el peso en la toma
de decisiones asi como en la reparticion de los dividendos de cada uno de los
SOCiOS.

Por ultimo, se han analizado los recursos humanos de “Chocoval” y se han
determinado cuales son las funciones de cada uno de los puestos de trabajo.
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6. PLAN DE MARKETING

6.1. Politica de producto

El producto es cualquier bien, servicio o idea, que posea valor para el
consumidor, susceptible de ser objeto de intercambio. Su valor se determina
por el servicio que presta al consumidor. [Lovelock, C. (2004)].

Nuestra empresa va a desarrollar tres tipos de productos. La cobertura de
chocolate natural, la cobertura de grasa vegetal, y la cobertura de chocolate
blanco.

Cobertura de chocolate

Se trata de un tipo de chocolate de una calidad muy alta y con un contenido de
manteca de cacao muy elevado, entre el 32 y el 39 por cien. Este alto
contenido en manteca de cacao se ha de combinar con un templado especifico
para conseguir un brillo idéneo y una textura mas rigida al romperse, ademas
de aportar un sabor mucho mas cremoso.

Su utilidad es la reposteria, y esta calidad es mas demandada a nivel artesanal,
las pastelerias de alta calidad demandan siempre coberturas con grandes
porcentajes de manteca de cacao y cacao en polvo, mientras que empresas de
bolleria industrial que pretenden vender calidad, por lo que no pueden utilizar la
cobertura de grasa vegetal, pedirAn coberturas de chocolate rozando los
estandares minimos.

El porcentaje total de cacao natural esta regulado con el objetivo de poder
obtener la denominacion de “cobertura de chocolate natural”’. El porcentaje de
manteca de cacao ha de estar entre las cantidades antes mencionadas, 32-
39%, y ha de combinarse con chocolate solido o cacao en polvo para alcanzar
un porcentaje de cacao natural total de al menos el 54%. Luego se afadiran
azucares, aromatizantes, estabilizadores, etc.

Su alto contenido en cacao y Su menos llustracion 17 Gotas de cobertura natural

namero de ingredientes, va a propiciar que la
mezcla consiga homogeneizarse mas
facilmente, proporcionando asa al producto
un color mas uniforme y mucho mas oscuro.

Fuente: STM Ltd. 2012
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Coberturas especiales

Estas coberturas se utilizan como sucedaneo de la cobertura de chocolate, se
obtienen de la misma manera que las anteriores, pero la diferencia con estas
erradica en la sustitucion total o parcialmente de la anteca de cacao por otras
grasas vegetales comestibles o sus fracciones, ya sean hidrogenadas o secas.

Dentro de estas coberturas especiales esta nuestra denominada cobertura de
grasa vegetal. Las coberturas especiales solo pueden ser utilizadas a nivel
industrial, como producto utilizado para bafiar, rellenar o decorar.

El fin de utilizar grasas vegetales sustitutivas ,sracisn 18 cobertura vegetal

no es otro que el de abaratar los costes del
producto, se consigue luego imitar el sabor
del chocolate afadiendo una serie de
aromatizantes  artificiales. Este  bajo
contenido en cacao y gran contenido en
grasas diferentes, hacen que nuestro
producto posea un color mas claro y menos _ &

uniforme que el anterior. Fuente: STM Ltd. 2012

Coberturas de chocolate con leche y chocolate blanco

La empresa elaborara también coberturas de chocolate con leche y de
chocolate blanco. Estas podran ser tanto a base de manteca de cacao
naturales, como a base de grasa vegetal.

Para la elaboracion de estas coberturas se
afiadira a la mezcla leche, en mayor cantidad si
es para la elaboracion de chocolate blanco, y en
menor para el caso de la cobertura de chocolate
con leche. Para estos productos se puede utilizar
leche en polvo, o su sucedaneo, el producto
lacteo, que no es mas que el mismo caso que el
de la cobertura de grasa vegetal, leche en polvo
elaborada con proteinas vegetales sustitutivas de ,
la proteina lactea. -

llustracion 19 Cbertura de chocolate
blanco

Fuente: STM Ltd. 2012
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A continuacion se muestra una tabla explicativa con los componentes basicos
en sus cuantias minimas requeridas para la elaboracién de cada uno de los
tipos de cobertura que se van a elaborar:

Tabla 9 Composicion basica tipos de coberturas

. Cacao seco Sélidos de leche | Grasa de leche Grasa total
Tipo de cobertura desgrasado , . .
(i) (total) (minimo) (minimo)
Negra 14,0% - - 31,0%
Leche 2,5% 6,0% 1,5% 31,0%
Blanca - 14,0% 3,5% 31,0%
Amarga 61,0% - - 31,0%
Vegetal 14,0% - - 31,0%
Vegetal leche 4% 10% - 31,0%

Fuente: elaboracion propia 2012

Como puede observarse, la cantidad minima de grasa para la elaboracion de
todos los tipos de cobertura de nuestra gama de productos, es la misma, el
31%, la diferencia entre la cobertura de chocolate y la de grasa vegetal esta en
la fuente de la grasa, que en el caso de la primera es de la manteca de cacao,
y de las segundas es la cobertura vegetal sustitutiva.

La grasa vegetal mas utilizada como sustitutivo de la manteca de cacao en los
productos de reposteria son los aceites de coco y de palma. Una vez se ponga
en marcha nuestra empresa se haran numerosas pruebas, las que sean
necesarias, para decidir qué tipo de sustitutivo se utilizara para las coberturas
vegetales, teniendo en cuenta costes y resultados finales a nivel de sabor,
aroma, textura y facilidad de manipulacion. No se descartan otras materias.

Por dltimo comentar las diferencias entre la cobertura de chocolate con leche y
la de chocolate blanco. Como puede observarse, en el caso de la cobertura de
chocolate blanco no es indispensable el uso de cacao, pero esto siempre en el
caso de la cobertura vegetal blanca, si se desea elaborar cobertura con
manteca de cacao y que resulte una cobertura blanca, habra de utilizarse una
gran cantidad de leche ademas de una serie de colorantes alimenticios. En el
caso de la cobertura de chocolate con leche, simplemente se ha de trabajar
con los porcentajes de cacao y de grasa de leche.
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6.2. Politica de Precios

El precio es una variable del marketing que viene a sintetizar la politica
comercial de la empresa. Por un lado, existen las necesidades de mercado
fijadas en un producto con unos atributos determinados y, por otro, el proceso
de produccion, con los siguientes costes y objetivos de rentabilidad
establecidos. Por ello, la empresa es la encargada de fijar el precio que
considere mas adecuado.

Para que una organizacion pueda funcionar como una verdadera unidad de
negocio es imprescindible tanto conocer los costes reales de los servicios
prestados como establecer una politica de precios que, cuando menos, permita
recuperar los costes en los que han incurrido. (PARMERLEE, D; 2002)

En primer lugar, debe establecerse una politica de precios, para lo cual existen
varias opciones, tales como:

e Coste mas margen: se establecen los costes totales del producto o
servicio y se les aflade un margen de beneficios.

e Precio de mercado: se cobran los productos en funcion de las tarifas
vigentes en el mercado para productos de similar naturaleza.

e Precio negociado: se negocia directamente con el cliente cuél es el
precio estipulado por los productos o servicios.

e Precio flexible: depende de los objetivos cumplidos.

Para el cliente potencial, el valor del producto se manifiesta en términos
objetivos y subjetivos, ya que tiene una escala muy particular a la hora de
computar los diferentes atributos de los que estd compuesto, y de ahi la
percepcion de caro o barato que le atribuye. Sin embargo, para la empresa el
precio es un elemento muy importante dentro de su estrategia de marketing
mix, junto con el producto, la distribucién y la promocién.

Por tanto, se puede definir el precio como la estimacién cuantitativa que se
efectda sobre un producto y que, traducido a unidades monetarias, expresa la
aceptaciéon o no del cliente hacia el conjunto de atributos de dicho producto,
atendiendo a la capacidad para satisfacer sus necesidades.
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El precio es el mecanismo por el cual la operacién de venta transforma el
producto en ingresos, siendo, por lo tanto, la via por la que la empresa obtiene
ingresos y permite que se consolide en el tiempo.

La fijacion del precio es una politica en si misma y como tal esta al servicio de
la politica global de la empresa, principalmente de la de marketing. El precio es
una variable muy importante, ya que cualquier cambio en el mismo puede tener
efectos directos sobre la venta de los productos y sobre los ingresos y
resultados.

Considerando que el precio es una herramienta que debe ser gestionada de
forma adecuada, la politica de precios sera, pues, la filosofia basica y los
principios que rigen la forma de negociar el intercambio entre empresa y
cliente.

La importancia de las decisiones que el empresario pueda tomar sobre el
precio de sus productos es funcion de una cantidad de variables, las cuales
influyen en la fijacion del precio definitivo del producto. En lineas generales, los
empresarios intentan rehuir las bajadas de precios para lograr la ampliacion de
la cuota de mercado, ya que, aunque este movimiento estratégico suele ser
interesante en un primer momento, al ser estas acciones detectadas por los
competidores, la respuesta de la competencia llevar4d a una bajada de sus
precios, restableciéndose la situacion previa con un menor beneficio para
todos. En definitiva, la bajada de precios s6lo ha hecho disminuir los margenes
comerciales para todos los intervinientes del mercado, situacion ésta que
puede poner en dificultades a las empresas mas pequefias o0 las menos
solventes.

La metodologia de fijacién de precios se establece basandose en tres criterios:

e Costes.
e La competencia.

e FEl mercado o la demanda.

Normalmente, para la fijacion del precio se compaginan los diversos criterios ya
reseflados. Las empresas nuevas utilizan como referencia el precio de la
competencia, debido a que el mercado ya ha ajustado los precios en torno a
estos valores. Asi pues, este precio de la competencia sera el que se utilice
como referencia para ajustar nuestros precios.
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Hemos de tener en cuenta que nuestro producto final va dirigido a
profesionales y no al consumidor final. Estos profesionales van a tomar la
decision final de compra por una serie de criterios objetivos a diferencia de lo
que ocurre en el mercado de bienes de consumo, donde la publicidad
condiciona de forma muy marcada el criterio del consumidor final, rigiéndose
este por criterios mas subjetivos.

Estas condiciones especificas de nuestros clientes potenciales conllevan la
necesidad de ser muy criticos con el producto que vamos a elaborar. Al tratarse
de una materia tan homogénea, hemos de afiadir un plus al producto, ahi es
donde entra en juego la gran experiencia y conocimientos del maestro
chocolatero que se ha buscado.

El mercado estd muy estandarizado, es decir, a un nivel de calidad de producto
basado en su porcentaje de cacao puro, el precio esta muy ajustado y es muy
similar entre todos los proveedores. Hemos de conseguir que, sin disparar los
costes, se consigan mezclas con matices de aromas y sabores que puedan
diferenciar nuestra cobertura para un mismo nivel de cacao de la de los
competidores directos previamente mencionados.

Con todo esto, podemos decir que seguiremos una politica de precio
negociado, hemos de satisfacer las necesidades de nuestros clientes de la
forma mas rentable posible. Hemos de tener en cuenta que gran parte de
nuestros clientes vendran ya recomendados, lo que nos da un poco de margen
de negociacion, por lo que intentaremos homogeneizar una serie de
coberturas, para que sin ellos saberlo, poder fabricar lotes mas grandes
capaces de satisfacer las necesidades especificas de cada uno de nuestros
clientes abaratando los costes de produccién. Aclaramos que, teéricamente, se
les va a vender producto totalmente adecuado a sus necesidades de calidad y
sus restricciones de precio.

Entendemos que el precio negociado serd siempre a partir de unos margenes
de beneficio, que intentaremos que nunca sea inferior al 20 por cien. Esto no
quiere decir que, en momentos puntuales y ante clientes que lo requieran, lo
merezcan 0 nos interese, podemos rebajar este margen cuanto sea necesario.
Lo que pretendemos definir con una politica de precio negociado, a diferencia
de una politica de margen sobre beneficio, es que no habra un precio estandar
para cada variedad de producto, si no que a cada cliente le negociaremos el
precio que se considere mas oportuno y que nos permita el mayor beneficio
posible respetando la felicidad del cliente respecto a la compra que realizada,
es decir, la satisfaccion que sienta en cuanto a la relacién calidad-precio en
comparacion con el resto de oferta que puede encontrar en el mercado para un
mismo nivel de calidad de producto y el volumen deseado.
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Segun todo lo comentado anteriormente en este punto hemos de realizar la
estimacion del coste de cada uno de nuestros productos. Es muy importante
tener en cuenta dichos costes para tener un punto de partida de donde poder
aplicar los margenes necesarios para que el proyecto sea viable.

Después de escandallar todos los costes de aprovisionamiento, que se
detallaran posteriormente en el plan financiero, nos quedan los siguientes
costes para cada producto:

Tabla 10 Estimacion precios de produccién

COBERTURA/CLIENTE PRECIO |
COBERTURA NATURAL 327€
COBERTURA VEGETAL 1,53 €
COBERTURA BLANCA 1,73 €
COBERTURA LIQUIDA 2,17 €

Fuente: elaboracion propia2012

Ya se ha comentado anteriormente en este capitulo que se intentar4 adecuar
los precios a cada tipo de cliente. Lo primero que hemos de aclarar es que
vamos a dividirlos en dos grupos. Por un lado tendremos los pequefios clientes,
estos son los hornos y pastelerias, a quienes debido a su menor volumen de
compras se les aplicard un margen superior, de aqui la importancia de las
relaciones del maestro chocolatero, aunque es uno de los factores importantes
gue nos han llevado a plantearnos esta inversion. Y por otro lado estan los
grandes clientes, que debido a los volimenes de sus pedidos ha de
aplicarseles un margen muy inferior al de los primeros.

Tabla 11 Estimacidn precios de venta

COBERTURA/CLIENTE PRECIO \ P. PONDERADO
COBERTURA NATURAL INDUSTRIALES 5,06 € 5,06 €
PARTICULARES 7,22 €

COBERTURA VEGETAL INDUSTRIALES 2,46 € 2,46 €
PARTICULARES 3,98 €

COBERTURA BLANCA INDUSTRIALES 3,17 € 3,17€
PARTICULARES 512 €

COBERTURA LIQUIDA 2,68 € 2,68€

Fuente: elaboracion propia2012

Para facilitar los célculos posteriores se ha ponderado un precio medio para
poder trabajar con mas comodidad.
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6.3. Politica de distribucioén

La distribucion es la forma de hacer llegar el producto al consumidor y tiene
como finalidad que éste lo pueda adquirir en forma simple y rapida.

Se puede resumir cuales son los factores estratégicos que inciden en la
estructuracion de los canales de distribucion:

Las caracteristicas del consumidor final: este aspecto indicaria la
conveniencia del fabricante para dirigirse a ellos directamente o no.

Las caracteristicas del producto-mercado: existen productos como los
industriales o tecnoldgicos, que requieren canales de contacto mas
directos entre cliente y fabricante. Por otra parte, y en general, aguellos
de escaso valor unitario como los de consumo masivo, utilizan mayor
namero de canales de distribucion.

Cobertura de mercado: se debe definir la estructura de los canales a
adoptar, el nUmero de intermediarios que se utilizaran en los distintos
niveles y las diferentes areas geograficas a cubrir.

Se pueden encontrar los siguientes canales de distribucion:

Directos: son aquellos que vinculan la empresa con el mercado sin
intermediarios y poseen un solo nivel. La ventaja de este tipo de canal
es que se establece una relacién directa con el cliente, creando
fidelidad, es una opcion de baja inversidbn y de gran capacidad de
adaptacion.

Indirectos: pueden ser cortos o largos, segun cuenten con uno o mas
niveles entre la empresa y el consumidor:

o Cortos: se trata de la venta minorista. Se ejerce un mayor control
sobre la totalidad del negocio. Generalmente requiere una mayor
inversion en stocks.

o Largos: la venta se realiza a través de mayoristas, distribuidores y
representantes. Cada venta es importante en volumen y en
general implica un manejo de stock mas simple. Se pierde el
control sobre la venta al consumidor final, existe una gran
dependencia de pocos compradores y se cede parte del margen a
los intermediarios. (SAINZ DE VIZCUNA, J.M.; 1995)
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En el caso de nuestra empresa el canal de distribucion que se va a utilizar es
directo, es decir, vamos a proporcionarles el producto a nuestros clientes
directamente desde nuestra planta de produccién, sin ningun tipo de
intermediarios.

Con este canal vamos a intentar crear una mayor fidelidad de nuestros clientes
a través del trato personalizado, también se va a conseguir llegar a conocer
mejor a estos en cuanto a gustos y exigencias se refiere, o que permitira
personalizar, a parte del trato, el producto.

Para llevar a cabo esta estrategia de distribucion habra que diferenciar entre
tres situaciones diferentes.

Primero, el comercio pequefio, hornos y pastelerias regionales, componen la
cartera de menudeo, es decir, nhumerosos clientes compraran voliumenes
pequefios de mercancia. Una vez definidos los clientes, su localizacion, y la
cantidad de producto requerida peridédicamente, se trazara una serie de rutas
para abastecerles de coberturas. De esto se encargara todas las mafanas el
maestro chocolatero con la furgoneta de la empresa, pues ya se ha explicado
en capitulos anteriores la relacion que tiene este con numerosos panaderos y
pasteleros de la zona.

En segundo lugar estan las empresas medianas que realizaran pedidos mas
espaciados en el tiempo y de cantidades mucho mayores. Con estos, una vez
definido el volumen y la periodicidad de los pedidos, se planeara otra hoja de
ruta para abastecerles de forma peridédica y también con nuestra furgoneta,
siempre y cuando sean pedidos de cantidades admisibles en nuestro vehiculo.

Estos dos grupos de clientes tendran contacto directo con la empresa a través
del repartidor que les lleve el producto, que inicialmente sera la misma persona
gue ya conocian de la empresa y por la cual nos han contactado, ya sea
Antolin con los pasteleros y panaderos o Nacho o Alejandro con una de las
empresas que les compran producto lacteo. También se estudiara la posibilidad
de compartir recursos de transporte con Productos lacteos 2000 SL para
abaratar costes en el caso de las empresas que consumen los tres productos.

Por dltimo estan las grandes multinacionales para las cuales se intentara
producir. En estas la distribucion también es directa aunque en este caso el
transporte lo proporcionarian ellos.
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6.4. Politica de comunicacion

La comunicacion comprende un conjunto de actividades que se desarrollan con
el propésito de informar y persuadir a las personas que integran los mercados
objetivos de la empresa, como asi también a los canales de comercializacion y
al publico en general.

La comunicacion permite captar la preferencia del consumidor, que se conozca
el producto o servicio, instalar y consolidar una marca, establecer un puente
entre la empresa y el mercado y destacar caracteristicas positivas y neutralizar
las negativas.

La comunicacion esta integrada por las siguientes estrategias parciales:
Publicidad

El objetivo de la publicidad es generar, en el grupo de compradores o
segmento de mercado, una actitud favorable respecto del producto. La
publicidad es una de las formas de la comunicacién que se establece entre la
empresa y el consumidor. El consumidor a través de la publicidad puede
conocer cualidades distintivas de los productos, con el ahorro de tiempo que
significa haber evitado la exploracion en cada punto de venta.

Existen distintos medios para hacer llegar el mensaje al consumidor, cuya
utilizacion dependera del grado de impacto que se quiera proyectar, el tipo de
publico al que va a llegar y las condiciones técnicas con las que cuente la
empresa.

Promocién de ventas

Los objetivos especificos de la promocion de ventas son que el consumidor
pruebe el producto o servicio, que se aumente la cantidad y frecuencia de
consumo, fortalecer la imagen del producto o servicio y lograr la fidelidad.

Esta herramienta de comunicacion tiene un gran potencial de desarrollo porque
se pueden obtener resultados casi inmediatos, es menos costosa que la
utilizacion de los medios publicitarios, se puede asegurar una respuesta rapida
cuando se trata de lanzamientos de nuevos productos, permite dirigir la
comunicacion del producto o servicio al segmento de mercado elegido en forma
mas eficaz y obtener resultados de corto plazo.
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Es importante destacar que la promocion no reemplaza la publicidad sino que
se complementan y a través de ella se trata de demostrar que el producto
existe.

Relaciones publicas

Las relaciones publicas se desarrollan practicamente en todas las
organizaciones, son parte del sistema de comunicacién y se realizan en forma
consciente o inconsciente en todos los contactos que la empresa tiene con las
personas, clientes o proveedores.

Este aspecto de la comunicacion tiene que ver con la insercion de la empresa
en el medio en que se desenvuelve. Todo intercambio de mensajes entre la
empresa y su entorno constituye una forma de relacion y tiene incidencia en la
estrategia de marketing.

Las principales actividades de las relaciones publicas son:

e Relaciones de prensa: el objetivo consiste en colocar noticias
informativas en los medios para atraer la atencion hacia el producto o
servicio.

e Propaganda del producto: consiste en ganar espacio en distintos medios
de informacion para promover un producto o servicio. Los productos
nuevos, los eventos especiales, las ferias de alimentos, los productos
adecuados a las nuevas tendencias de consumo, son aptos para la
propaganda.

e Comunicacion corporativa: comprende las comunicaciones internas y
externas para fomentar el conocimiento de la organizacion.

e Lobby: comprende la negociacion con los funcionarios gubernamentales
para promover o eliminar las leyes y reglamentaciones. Las grandes
empresas emplean a sus propios lobistas, mientras que las empresas
pequefias lo hacen a través de sus asociaciones locales.

Venta personal

La venta personal es la herramienta mas efectiva en ciertas etapas del proceso
de compra, sobre todo para fomentar la preferencia del consumidor, la
conviccion y la compra. En comparacion con la publicidad, la venta personal
tiene varias cualidades destacables. Implica un contacto directo entre dos o
mAas personas, permitiendo a cada una observar las necesidades y las
caracteristicas de las demas y realizar cambios rapidos. La venta personal
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también permite que surjan todo tipo de relaciones, que varian desde una
relacion de venta hasta una profunda amistad personal. En la venta personal,
se produce una comunicacién mas integral que posibilita un conocimiento mas
amplio del consumidor y existe una mayor necesidad de escuchar y responder.

Para la nueva empresa que se va a abrir se van seguir las siguientes
estrategias en la politica de comunicacion:

1. Se va a contemplar la posibilidad de publicitarse en revistas especializadas
en alimentacion. Este medio va a permitir darse a conocer tanto a nivel
industrial, donde la empresa realiza su negocio, como a nivel particular,
aunque los consumidores particulares no sean nuestro publico objetivo,
nunca estd de mas que conozcan el nombre de la empresa para cuando
consuman algun producto elaborado con nuestra cobertura.

2. Otro elemento importante en la publicidad de “Chocoval” va a ser la
publicidad en vehiculos, tanto en la furgoneta de reparto como en los
coches particulares de los socios. Este tipo de publicidad consiste en poner
anuncios publicitarios en el exterior de vehiculo de forma que cuando el
vehiculo estd en funcionamiento como cuando esta aparcado el anuncio
publicitario se expone y de esa manera se da a conocer el producto o
servicio anunciado. Ademas es una forma de publicidad dindmica con un
alto impacto en la poblacion.

3. Como ultimo recurso de publicidad, trataremos de publicitarnos a través de
la red de forma muy econémica.

Primero crearemos una pagina web de la empresa con datos sobre esta,
sobre los productos que ofrecemos, y una serie de informacion relevante
como puedan ser noticias relacionadas con el sector asi como facilidades
de contacto. Después crearemos un perfil en todas las redes sociales y
pediremos a todos nuestros contactos que nos apoyen. Cuando tengamos
estos pasaos en marcha, crearemos un “anuncio” en www.google.es, con
su herramienta AdWords, que consiste en seleccionar una serie de palabras
clave para que cuando un usuario de esta pagina busque dichas palabras,
aparezca nuestra pagina web. Este servicio solo nos cobrara si la gente que
realice dicha busqueda pincha en nuestro anuncio.

Estamos hablando de unos 30 euros de publicidad al mes, 19,99 por la
creacion y mantenimiento de la pagina web, y la gente que pinche en
nuestro anuncio del buscador google, que sera diez céntimos de euro por
cada clic.
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4. En cuanto a la forma de promocionar las ventas, como se trata de una
empresa que no vende directamente al consumidor, las promociones no se
pueden hacer sobre aquella persona que consuma los productos, sino que
se estableceran buenos precios para los clientes que decidan comprar este
producto, para que asi ellos promuevan las ventas de la empresa aplicando
descuentos sobre el producto que ofreceran al consumidor final.

Por otro lado, nuestra empresa enviara una muestra gratuita a todos
aquellos clientes que ya se conocen y de los cuales se sabe qué tipo de
cobertura van a necesitar.

5. La empresa también va a tener en cuenta la posibilidad de asociarse a la
Asociacion de Comerciantes de Picassent, una asociacion local que permite
participar en ferias comerciales y obtener un mayor apoyo ante las
instituciones locales.

Las ferias comerciales, tanto nacionales como internacionales, son un
instrumento de comunicacion magnifico entre expositores y clientes
potenciales. La feria se convierte en un enorme centro comercial de gran
repercusion y resonancia publica. Para cualquier empresa estas ferias son
un potente instrumento de promocion.

Las principales ferias a las que intentaremos acudir seran tanto de caracter
alimentario en general, como de chocolate y de sectores que requieran de
nuestros de nuestros productos, como el heladero, en particular.

6. Con respecto a la venta personal hay que sefialar que, aunque el tipo de
actividad a la que se va a dedicar la empresa no requiere de un contacto
directo, se va a tratar de tener una relacién cercana y directa con los
clientes intentando ofrecerles un trato personalizado y brindandoles la
oportunidad de poder tratar directamente de tu a tu con el vendedor.
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6.5. Epilogo

En esta capitulo hemos definido los cuatro elementos principales del marketing
mix:

e Producto

e Precio

e Distribucion

e Comunicaciéon

En cada punto hemos tratado uno de ellos con la misma estructura. Hemos
definido los conceptos tedricos asi como todas las posibilidades que nos ofrece
cada uno de los elementos. En un mercado dinamico en el que hay cambios a
diario, hemos intentado definir las estrategias seguir en cada uno de los
elementos. Pero no se puede descartar operar de cualquier otra manera si la
coyuntura lo requiere, de ahi que hayamos explicado todas las opciones
posibles.

Una vez explicados los cuatro elementos hemos definido la estrategia de
marketing mix a seguir por nuestra empresa.

Vamos a elaborar una serie de productos sustitutivos entre ellos, pero que
requieren del mismo proceso de elaboracion y la misma maquinaria. La
diferencia va a estar en la composicién de cada uno ellos, lo que variara su
calidad y su precio.

La politica de precio sera negociada directamente con el cliente siempre a
partir de un margen requerido por nuestra empresa para empezar a funcionar.
El volumen y el numero de pedidos influirdn en el precio final. También lo hara
la homogeneidad en cuanto a cantidad y la periodicidad. Con todo ello hemos
concluido que ofreceremos un precio personalizado a cada cliente.

El canal de distribucion va a ser directo para tratar de no perder relaciéon con
los clientes. Hemos diferenciado entre tres tipos de clientes en este elemento
que tienen una serie de particularidades para la distribucién de las coberturas.

Por ultimo se ha explicado la politica de comunicacién, que va a consistir en
llegar a clientes potenciales muy especificos, por lo que la inversion en este
canal no va a ser muy fuerte inicialmente pero si muy concentrada.
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CAPITULO 7:
PLAN FINANCIERO
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7. PLAN FINANCIERO

7.1. Planificacion de ventas

En relacion con las previsiones de ventas que se expresan en el Plan de
Empresa, éstas deberan estar suficientemente justificadas, de acuerdo con las
hipotesis de evolucién del mercado y previsiones de venta que se proyecten y
documenten debidamente por parte del emprendedor. Para ello, el
emprendedor se deberé basar en los datos derivados del analisis del mercado
y en otras fuentes de informacidén objetivas previamente analizadas. Por otro
lado, la fijacion del precio de los productos serd uno de los aspectos mas
importantes a la hora de hacer la prevision o estimacion de ventas a reflejar en
el Plan de Empresa.

La forma méas aconsejable para construir estas previsiones de ventas, y asi
poder minimizar errores en su presentacion, es cuantificarlas mensualmente al
menos durante el primer afio de arranque del negocio, para en los afios
posteriores hacer una presentacion trimestral, dando una imagen de
profesionalidad y conocimiento del mercado en el que se actia. (NEIRA, J.A,;
2010)

Conviene ser especialmente conservador en las previsiones durante el primer
ejercicio o afio de actividad del negocio, puesto que las ventas suelen ser
menores durante la etapa inicial o de introduccion en el mercado de una
companfia. Asi mismo, y siempre que sea necesario, habra que considerar, en
funcién del tipo de producto o servicio, un posible caracter estacional, puesto
que este factor también condicionard la temporalidad de las previsiones de
venta. La proyeccion de ventas para los dos siguientes ejercicios sera
suficiente estimarla con periodicidad trimestral, teniendo en cuenta que, una
vez introducido el negocio en el mercado y tras el primer afo de
funcionamiento, las perspectivas de venta deberan experimentar una tendencia
ascendente que haga rentable la actividad para la que se desarrolla el Plan de
Empresa.

Para la previsién de las ventas vamos a suponer que la nueva empresa entra
en funcionamiento a partir del 2013, y realizaremos dicha previsién para los
tres primeros afios de vida de la empresa. También tendremos en cuenta tres
escenarios posibles, pesimista, realista y optimista, detallando primeramente el
escenario realista.

En la estimacién de las ventas del primer afio en el escenario realista vamos a
tener en cuenta los consumos de cobertura de chocolate de los clientes del
socio Productos Lacteos 2000 SL asi como el suministro de cobertura liquida
para una empresa que produce helados con quien ya se esta negociando, y se
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tiene apalabrado el suministro de 10.000l mensuales, recordamos que se iba a
intentar conseguir una serie de contratos para el suministro de coberturas a
empresas con las que se tiene relacion que operan a una escala mucho mayor
gue la nuestra como Valor, Chocovic o Helados Estiu.

Puesto que el unico cliente que padece de una estacionalidad muy marcada en
su consumo de cobertura es Helados Estiu y se ha acordado proveerle una
cantidad de producto fija al mes por nuestras restricciones de capacidad,
vamos a estimar las ventas de forma anual, simplemente cogiendo los
consumos mensuales que se nos han facilitado y multiplicandolos por 12.

Mostramos a continuacion las ventas estimadas en el escenario realista para
los tres primeros afios de funcionamiento de Chocoval:

Tabla 12 Estimacidn ventas realistas

2013 2014 2015
COBERTURA NATURAL 3.000 3.150 3.308
COBERTURA VEGETAL 15.000 15.465 15.944
COBERTURA BLANCA 1.000 1.040 1.082
COBERTURA LIQUIDA 120.000 120.000 120.000

Fuente: elaboracion propia2012

Los datos de las coberturas natural, vegetal y blanca estan expresados en
kilogramos, mientras que los datos de la cobertura liquida lo estan en litros.

Como se puede observar se ha supuesto que la tendencia de las ventas es al
alza, en las coberturas soélidas, de forma que para los afios 2014 y 2015 las
ventas aumentan un 5% respecto al afio anterior. Mientras que para la
cobertura liquida las ventas permanecen constantes a lo largo de los tres afos,
esto se debe a que el acuerdo con Helados Estiu es de caracter indefinido, y
como a parte de nosotros posee otros proveedores de cobertura, se ha
acordado proveerle una cantidad mensual fija menor de lo que iba a ser
originalmente, a cambio de concedernos prioridad de permanencia de
suministro de cobertura en el caso de tener que prescindir de alguno de sus
proveedores.

Para hacer esta estimacion de crecimiento interanual nos hemos basado en el
consumo de chocolate nacional, que lejos de haberse visto afectado por la
situacion econdmica actual, ha aumentado ligeramente durante todo el periodo
de recesion. También hemos supuesto que las empresas que siguen
funcionando en el sector y con las que vamos a tratar, ya estan consolidadas
en el mismo y no hay problema de que vayan a desparecer, de hecho se va a
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seguir una politica de pago al contado a aquellas empresas es situacion
concursal o que sean potencialmente peligrosas por impagos.

A continuacion mostramos un cuadro con los ingresos desglosado en afos y

productos:

Tabla 13 Estimacion ingresos realistas

2013 2014 2015
COBERTURA NATURAL 15.180 16.736 18.451
COBERTURA VEGETAL 36.900 39.946 43.244
COBERTURA BLANCA 3.170 3.462 3.780
COBERTURA LIQUIDA 321.600 337.680 354.567
TOTAL 376.850 € 397.824 € 420.042 €

Fuente: elaboracion propia2012

Para calcular estos ingresos hemos tomado un precio medio ponderado puesto
que cada cliente consumira unas cantidades diferentes a unos precios
diferentes. Los precios resultantes son:

Tabla 14Precios medios ponderados

COBERTURA NATURAL 5,06 €
COBERTURA VEGETAL 2,46 €
COBERTURA BLANCA 3,17 €
COBERTURA LIQUIDA 2,68 €

Fuente: elaboracion propia2012
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7.2. Fuentes de financiacion

Uno de los aspectos mas importantes en la puesta en marcha de una empresa
es conocer las fuentes de financiacion a las que va a recurrir la nueva empresa,
asi como las caracteristicas en la forma de pago, tales como comisiones, tipo
de interés, etc.

En nuestra empresa van a haber dos fuentes de financiacion basicas:

Financiaciéon propia

Los cuatro socios fundadores aportaran el capital inicial de la empresa, a pesar
de no estar obligados a ello, lo aportaran y suscribirdn todo de golpe antes de
iniciar la actividad. Estas aportaciones determinan también la participacion de
cada socio en la empresa. Las recordamos a continuacion:

e Alejandro Higon Quiles aporta 30.100€ (43%)

e Jose Ramén Montoya Vario aporta 30.100€ (43%)
e Abogados Montoya aporta 4.900€ (7%)

e Productos Lacteos 2000 SL aporta 4.900€ (7%)

Como se puede observar la financiacion propia inicial asciende a 70.000 euros
en forma de aportacion dineraria de los socios.

Financiacién ajena

Para obtener mas financiacion debido a que para la creacién de este negocio
es necesario invertir una gran cantidad de dinero, la empresa ha solicitando
financiacion a la entidad BBVA de la localidad de Benetusser.

Las caracteristicas del producto que se contratard corresponden a una Linea
de Financiacion ICO Inversion 2012 son las siguientes:

Financiacion de hasta el 100% del proyecto de inversion, incluido el IVA o el
impuesto analogo correspondiente.

Seran financiables a través de esta linea todas aquellas inversiones
productivas cuyo proyecto de inversion pueda incluir:

e La adquisicion de activos fijos, nuevos o de segunda mano

e La adquisicion de vehiculos turismos, monovoliumenes, todoterrenos de
precio no superior a 30.000 Euros mas IVA, siempre que se dediquen a uso
profesional o empresarial
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e Se pueden financiar vehiculos industriales
e La adquisicion de empresas
e Impuesto sobre el Valor Afiadido o impuesto de anéloga naturaleza

e Gastos de circulante con el limite del 10 % del importe total de la
financiacion

Seran financiables las inversiones realizadas desde el 01 de Enero de 2011,
siempre que se pueda justificar documentalmente con la factura
correspondiente.

El tipo de interés puede ser fijo o variable, en este caso se ha escogido tipo
fijo del 6.846 %.

Sin comisiones de apertura, estudio o disponibilidad.

En este caso para la creacién de la planta se estima que el capital que se
quiere financiar es de 200.000 Euros.

Esta operacion se firma a nombre de la empresa, figurando en ella como
avalistas todos los accionistas de la misma. Por lo que es necesario aportar por
parte de la empresa la escritura de constitucién, el proyecto y licencia de obras,
el presupuesto, asi como un plan de viabilidad en el que figuraran
detalladamente los ingresos que la empresa espera obtener. Por parte de los
avalistas es necesario la declaracion de la renta de todos ellos, asi como
documentacion de los bienes que poseen.

El tiempo de amortizacion sera de 10 afios sin periodo de carencia

No se aplicardn comisiones, tal y como se indica en la informacion financiera
del producto.

Por ultimo el Método de amortizacién utilizado es el Método Francés.

La cuota a pagar por la empresa sera de 2.268,92 Euros al mes.
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7.3. Cuenta de Tesoreria, cuenta de pérdidas y ganancias y
balance de situacién.

Este punto estd calculado también para escenario pesimista y optimista
(ANEXOS 1Y 2)

Cuenta de tesoreria

La Prevision de Tesoreria es el documento que refleja los flujos monetarios
(pagos y cobros) que generara nuestra actividad y es necesaria para detectar
posibles desfases entre cobros y pagos.

La Prevision de Tesoreria se ha preparado con periodicidad anual y se ha
tenido en cuenta todos los pagos y cobros, el inmovilizado que adquirimos
durante el primer afio de actividad, el préstamo del banco y el capital aportado
por los socios.

Para realizar el analisis de la tesoreria de estos primeros tres afios, partimos
del saldo inicial que tenemos en la cuenta de tesoreria, que el primer afio se
corresponde a las aportaciones dinerarias de los socios.

El resto de ejercicios partimos del liquido que posee la empresa en la partida
de tesoreria, ya sea en caja o en bancos, que se corresponde con el saldo final
del afio anterior y le realizamos los ajustes procedentes:

Hay que sumarle el beneficio del resultado, y todas aquellas partidas de
nuestro balance que estén contabilizadas como gasto pero que al cierre del
ejercicio no hayan supuesto ningun pago: las amortizaciones, el saldo de la
partida de, y por dltimo el efectivo que consiguiésemos extraordinariamente por
préstamos recibidos o ampliaciones de capital. Ahora tendriamos ajustados los
flujos positivos del ejercicio.

Pasariamos pues a ajustar los flujos negativos del mismo ejercicio. Ahora
restaremos el saldo de la cuenta de clientes por el motivo contrario al de los
proveedores, esta registrado como un ingreso pero no ha generado ningun
cobro, los dividendos (cuando los empiece a haber), la devolucién del préstamo
y en el caso del primer afio la inversion inicial y en los posteriores las que haya.

Por ultimo restariamos la variacion de las existencias que queden en el
almaceén, esta partida nos puede suponer tanto un ajuste positivo como
negativo, es decir, si la variacion ha sido positiva, querra decir que nos hemos
aprovisionado en exceso y la partida de existencias estara contabilizada como
un ingreso, aunque no haya generado todavia ningun cobro por lo que
habremos de restar la cuantia de dicha variacion, mientras que si ha sido
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negativa, hemos comprado menos de lo que hemos vendido y nos supondra un
ajuste positivo.

A continuacion se muestra la Prevision de Tesoreria para los ejercicios 2013.
2014 y 2015, en el escenario més realista:

Tabla 15 Cuadro de tesoreria escenario realista

Saldo inicial 61.200,00 24.645,36 21.141,95
(+) Beneficio -18.954,47 -10.189,79 -3.282,74
(+) Amortizaciones 11.310,00 11.310,00 11.310,00
(+) Prestamos obtenidos 0 0 0
(+) Ampliaciones de capital 0 0 0
(+) Crédito de proveedores 23.048,27 1.917,06 778,21361
(-) Crédito a clientes 30.973,97 1.723,86 1.826,17
(-) Dividendos 0 0 0
(-) Devoluciones de préstamos 4.964,46 5.304,03 5.666,83
(-) Inversiones 0 0 0
(-) Existencias 16.020,00 -487,22 1.421,91
Saldo final 24.645,36 21.141,95 21.032,52

Fuente: elaboracion propia 2012

Si analizamos el estado de la cuenta de tesoreria de la empresa, observamos
gue aumenta en mas de 9.000 euros durante el primer ejercicio, esto se debe a
gue partimos de una situacién inicial con una partida de aprovisionamientos
elevada, por el que primer aflo no necesitamos comprar mucha materia prima.

Vemos como el segundo y tercer afo el saldo de la cuenta disminuye, esto se
debe a los resultados negativos de los ejercicios anteriores. Hemos de tener en
cuenta que la empresa ha hecho una fuerte inversién inicial, por lo que no se
espera conseguir beneficios los primeros afios. Mas adelante veremos a partir
de qué afio empieza a tener beneficios la empresa, aunque adelantamos ya
que con la aportacion inicial de los socios, la cuenta de tesoreria ira
disminuyendo hasta que lleguen los beneficios, momento en el que cambiara
su tendencia, pero sin llegar a ser negativa, es decir, sin que lleguemos a
necesitar financiacion ajena extra.

También hemos de tener en cuenta que la partida proveedores es siempre
superior que la de clientes, esto se debe a que, aunque se ha estimado el
mismo periodo de pago a proveedores que de cobro a los clientes, al ser este
cuadro informacion en un momento concreto, siempre hemos de comprar antes
de fabricar y vender, por lo que siempre hemos de pagar antes de cobrar.
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Grafico 16 Evolucion de la cuenta de tesoreria a final de cada ejercicio
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Fuente: elaboracion propia 2012

Mostramos este grafico de la evolucion de la cuenta de tesoreria para
demostrar, como se ha mencionado anteriormente, que aunque la partida con
los afios analizados parece que decrece de forma continua, esta no llega nunca
a ser negativa, y en cuanto la empresa empieza a generar beneficios la
tesoreria cambia su tendencia y empieza a crecer.

Tenemos que aclarar dos cosas en este punto. La primera, que se ha realizado
el andlisis durante los primeros 20 afios, pero conforme nos alejamos del
momento presente, las predicciones van perdiendo consistencia, y tampoco
podemos analizar los 20 afios.

Y la segunda, que somos conscientes de que no es bueno tener una partida de
tesoreria tan elevada, pues el rendimiento que no le sacamos al efectivo de la
empresa es dinero que estamos perdiendo, pero no se ha profundizado tanto, y
en el caso de que se fueran cumpliendo todas nuestras previsiones, ya
estudiariamos amortizar el préstamo en menos afios, ampliar las instalaciones
o lo que fuese necesario.

Para concluir decir también, que la tendencia descendiente de la cuenta de
tesoreria coincide con los afios que hay pérdidas, y que sus tendencias
inversamente proporcionales hasta que los beneficios empiezan a ser positivos
y entonces empiezan a ser directamente proporcionales. Al tener varios
ejercicios con resultados negativos hemos de tirar de la caja para compensar
dichas pérdidas.

El presupuesto final de la maquinaria esta en el ANEXO 3.
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Cuenta de pérdidas y ganancias

La cuenta de resultados refleja todos los ingresos y gastos del periodo que
componen el resultado de la empresa. (BONED, J.L., LEIVA, L. TEMPRA, J.y
otros; 2005)

Vamos a proceder a analizar la cuenta de resultados o cuenta de pérdidas y
ganancias vertical y horizontalmente, esto es, al andlisis durante los ejercicios y
la variacién entre estos. Pero primero vamos a explicar lo que se incluye en
cada partida.

Partiremos del importe generado por nuestras ventas anuales, al cual le
retaremos los costes de aprovisionamiento y las variaciones de existencias,
consiguiendo asi nuestro margen bruto de explotacién. Lo expresaremos en
porcentaje sobre las ventas, es muy importante que este margen sea positivo y
lo més alto posible, pues indica la rentabilidad de la actividad que estamos
desarrollando.

A este resultado le restamos ahora los gastos de personal, que incluyen los
sueldos y salarios brutos de todos los empleados, es decir, los datos de gasto
de personal que vamos a comentar incluyen los gastos de seguridad social e
impuesto sobre las personas fisicas en que incurre la empresa a la hora de
pagar a sus trabajadores. Le restamos también el coste del alquiler de la nave
y el resto de gastos en los que incurriremos en nuestra actividad normal. En la
partida de otros gastos hemos incluido: electricidad, gastos de teléfono, agua,
el gasoil de la furgoneta, los seguros, el coste de la asesoria, la publicidad, las
tasas y las comisiones del banco. Una vez restados todos estos gastos
obtenemos el EBITDA. Este indicador financiero, representado mediante un
acronimo que significa en inglés Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation,
and Amortization (beneficio antes de intereses, impuestos, depreciaciones y
amortizaciones), refleja el beneficio bruto de explotacion calculado antes de
deducir los gastos financieros.

Le restamos ahora las amortizaciones y obtenemos el BAII, beneficio antes de
intereses e impuestos (EBIT en inglés, Earnings Before Interest and Taxes).
Descontamos los gastos financieros generados por nuestro préstamo y
llagamos al beneficio antes de impuestos o BAI.

Finalmente al BAI le aplicamos el impuesto sobre sociedades, en el caso de las
pequefias y medianas empresas como sera el nuestro, 25% hasta 300.000 y el
30% en adelante, y obtenemos asi el resultado del ejercicio.
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En el caso del escenario realista, la cuenta de resultados prevista para los

primeros tres afios de funcionamiento de

continuacion:

Tabla 16 Cuenta de resultados

la empresa se muestra a

CUENTA DE

RESULTADOS 2013 2013 (%) 2014 2014 (%) 2015 2015 (%)
Ventas 376.850,00 100% | 397.823,69 100% | 420.042,10 100%
Aprovisionamiento 280.420,59 74,41% | 303.744,78 76,35%| 313.213,05 74,57%
Variacién de
existencias -16.020,00 -4,25% 487,22 0,12% -1.421,91 -0,34%
Margen bruto 80.409,41| 21,34%| 94.566,13| 23,77%| 105.407,14| 25,09%
Gastos de personal 43.200,00| 11,46%| 44.945,28| 11,30%| 45.844,19| 10,91%
Alquileres 6.000,00 1,59% 6.120,00 1,54% 6.242,40 1,49%
Otros gastos 31.492,04 8,36% | 32.436,80 8,15% | 33.409,91 7,95%
EBITDA -282,63 -0,07% | 11064,0438 2,78% | 19.910,65 4,74%
Amortizaciones 11.310,00 3,00%| 11.310,00 2,84%| 11.310,00 2,69%
BAII -11.592,63 -3,08% -245,96 -0,06% | 8600,65359 2,05%
Gastos financieros 13.680,00 3,63%| 13.340,43 3,35%| 12.977,63 3,09%
BAI -25.272,63 -6,71%| -13.586,39 -3,42%| -4.376,98 -1,04%
Impuesto sobre b2 -6.318,16 -1,68%| -3.396,60 -0,85% | -1.094,25 -0,26%
Resultado -18.954,47 -5,03%| -10.189,79 -2,56% | -3.282,74 -0,78%

Fuente: elaboracion propia2012
ANALISIS VERTICAL:

Como puede observarse en el cuadro de la cuenta de resultados, la empresa
es capaz de generar un resultado positivo de explotacion, que en el caso de
2013 es casi del 30%, muy superior a la de 2014 y 2015, esto se debe a que el
primer aflo partimos con un elevado nimero de materias primas, por lo que
podemos considerar mas indicativo el de los siguientes afios y suponen un 24y
un 26% respectivamente.

Ahora analizando los gastos de explotacion de la empresa podemos ver que el
gue tiene un mayor peso es el gasto de personal, que supone en torno al 14%
de las ventas del ejercicio, el resto de gastos suman alrededor del 10%
dejandonos un EBITDA del 5,18, 0,12 y 2,90% en los cursos del 2013, 2014 y
2015 respectivamente. No es un margen muy amplio, pero siempre que sea
positivo quiere decir que la empresa es capaz de generar recursos suficientes
para vencer sus gastos. EI motivo de que decrezca del primer al segundo
ejercicio es el mismo que hemos comentado anteriormente.
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Ahora debemos centrarnos en las amortizaciones para ver como queda el BAII,
vemos que estas suponen en cuanto apenas un 3%, lo que no es una muy
buena proporcion, el problema que tenemos es que el EBITDA no era muy
amplio, pero es una situacion que puede considerarse dentro de lo normal en
una empresa en crecimiento con una inversion inicial tan fuerte.

La diferencia entre el BAI y BAIl nos dara la informacion suficiente sobre los
gastos financieros en los que incurre la empresa. Existen muchas empresas
donde sus principales problemas econdémico-financieros surgen de esta partida.
En nuestro caso es el factor que nos hace incurrir en perdidas, pero una vez
mas hemos de comentas que no representa un gran gasto respecto a la cifra
de ventas, ya que solo es 3,5%.

Al final se nos queda un resultado negativo antes de impuestos, ya que
nuestros BAI es de -5.456,19€ en 2013, -24.154,67€ en 2014 y -12.093.92€ en
2015.

Por ultimo, aunque negativos ambos, encontramos la carga impositiva y el
resultado después de impuestos. Esto también es importante porque una vez
comencemos a tener beneficios esto nos dara derecho a la deduccién de parte
de nuestro impuesto sobre sociedades.

Mas adelante anexaremos la cuenta de resultados de los 20 afios que dura el
préstamo para la inversion inicial y veremos que aunque empezamos con unos
ejercicios con resultados negativos, estos van decreciendo hasta convertirse en
positivos. Nuestra intencion no es ningln momento empezar a recoger
beneficios y repartir dividendos desde el primer afio. Esto es una inversion a
largo plazo.

Anéalisis horizontal

En el analisis horizontal lo que vamos a comparar son las partidas a lo largo de
los afios mediante variaciones porcentuales anuales, su evolucién y el porqué
de sus comportamientos.

Para realizar dicho andlisis tendremos en cuenta los dos segundos afios, es
decir, 2014 y 2015, puesto que la situacion inicial con unas existencia tan
elevadas desvirtian considerablemente los datos del primer ejercicio por lo que
los datos de estos ejercicios y sobre todo su evolucion nos parece mas proxima
a la realidad y por tanto los datos que extraigamos de dicho analisis nos seran
de mucha mas utilidad para el resultado del analisis.

Vamos a mostrar los datos de dichas variaciones en una tabla independiente
de la primera para ver de forma mas clara y directa la evolucion de las partidas
analizadas.
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Tabla 17 Variacién anual de la cuenta de resultados 2014-2015

CUENTA DE RESULTADOS ‘ 2014 2015 var. Anual

Ventas 397.823,69 420.042,10 5,58%
Aprovisionamiento 303.744,78 313.213,05 3,12%
Variacion de existencias 487,22 -1.421,91 -391,84%
Margen 94.566,13 105.407,14 11,46%
Gastos de personal 44,945,228 45.844,19 2,00%
Alquileres 6.120,00 6.242,40 2,00%
Otros gastos 32.436,80 33.409,91 3,00%
EBITDA 11.064,04 19.910,65 79,96%
Amortizaciones 11.310,00 11.310,00 0,00%
BAII -245,96 8.600,65 -3596,82%
Gastos financieros 13.340,43 12.977,63 -2,72%
BAI -13.586,39 -4.376,98 -67,78%
Impuesto sobre beneficios -3.396,60 -1.094,25 -67,78%
Resultado -10.189,79 -3.282,74 -67,78%

Fuente: elaboracion propia 2012

Empezamos comentando la cifra de ventas, y observamos, como era de
esperar ya que es una previsidon y hemos supuesto que se incrementarian un
5% al afo, que han aumentado un 5,58%, esta diferencia con la prevision
realizada se debe a que para los gastos hemos supuesto un incremento del
3%, similar al IPC anual estudiado en el capitulo 3, mientras g para los precios
de venta hemos incrementado ligeramente el precio por encima del IPC.

La variacidbn de existencias es un incremento anecddético ya que suponen
menos del 1% de la cifra de ventas y como se podia esperar el aumento de las
provisiones es de entorno al 3%. Todo esto ha logrado que nuestro margen se
incremente en un 11,46%.

El incremento de los gastos no es ni mas ni menos que la prevision de
crecimiento que nosotros hemos estimado, y el EBITDA ha aumentado hasta
unos 20.000 euros, la variacion proporcional es desmesurada ya que en 2014
era casi la mitad.

La variacion de las amortizaciones es neutra, pues el método de amortizacion
utilizado es lineal, por lo que nos produce unas amortizaciones constantes.
Todo esto ha hecho que nuestro BAIl pase de ser ligeramente negativo a ser
positivo, 8.600 euros.

Los gastos financieros se han reducido ligeramente y ahora nuestro BAI es
negativo, pero la mitad que el aflo anterior, se ha reducido un 50%.
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Como llevamos mencionando todo el capitulo, el analisis de los primeros afios
se espera que de uno resultados negativos los primeros afos, por lo que
vamos a ver en un nuevo gréafico la evolucion de la cuenta de resultados y la
del indicador EBITDA.

Grafico 17 Evolucion cuenta de resultados y EBITDA
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Fuente: elaboracion propia 2012

Como puede observarse, el resultado de explotacion o EBITDA, comienza a
ser positivo a partir del segundo afio, y luego en el quinto afio, decrece hasta
casi ser negativo, desde este momento ya no deja de crecer. Esto se debe a
que el 5° afio los socios comienzan a cobrar sueldos por el trabajo realizado, ya
que se ha estudiado que comenzando a cobrar el salario este ejercicio no
supondra ningun inconveniente para las cuentas de la empresa.

Como cabia esperar, la empresa no comienza a dar resultados positivos hasta
el aflo 7, aunque los socios ya han comenzado a sacar rendimientos de la
sociedad por su trabajo realizado en esta.

Vamos a ver ahora el plazo de recuperacion de la inversion. El plazo de
recuperacion determina el periodo de tiempo que se tarda en recuperar la
inversion realizada. Es el método con mas frecuencia utilizado a la hora de
medir la liquidez de un proyecto de inversion. Solo considera los flujos netos de
caja que se generan hasta el momento de la recuperacion del desembolso
inicial.

En este caso considerando el desembolso inicial de 200.000 Euros que es
invertido inicialmente, se podria recuperar este desembolso en
aproximadamente 10 afos.

Balance de situacion

El Balance de Situacion es un documento contable integrante de las cuentas
anuales que comprende, con la debida separacion, el activo de la empresa, el
pasivo y el patrimonio neto, en un momento determinado, que coincide con la
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A continuacién se muestra el Balance de Situacion Previsional inicial de la
empresa y la de los ejercicios 2013 y 2014 en el escenario realista, con el fin de
poder analizar la situacion de la empresa para poder tomar las consecuentes

decisiones estratégicas.

Tabla 18 Balance de situacion

ACTIVO INICIAL 2013 2014
Inmovilizado 188.800,00 188.800,00 188.800,00
Amortizaciones 0,00 11.310,00 22.620,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 188.800,00 177.490,00 166.180,00
Existencias 20.000,00 36.020,00 35.532,78
Clientes 0,00 30.973,97 32.697,84
Tesoreria 61.200,00 24.645,36 21.141,95
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 81.200,00 91.639,33 89.372,57
TOTAL ACTIVO 270.000,00 269.129,33 255.552,57
PATRIMONIO NETO
Recursos propios 70.000,00 70.000,00 70.000,00
Reservas 0,00 0,00
Resultados negativos -18.954,47 -29.144,26
TOTAL PATRIMONIO NETO 51.045,53 40.855,74
PASIVO
Prestamos 200.000,00 189.731,50 184.064,68
TOTAL NO CORRIENTE 200.000,00 246.081,06 230.587,24
Proveedores 23.048,27 24.965,32
Deudas Entidades de crédito c/p 4.964,46 5.304,03
TOTAL CORRIENTE 23.048,27 24.965,32
TOTAL PASIVO Y PN 270.000,00 269.129,33 255.552,57

Fuente: elaboracion propia 2012

Activo No Corriente:

En el Activo No Corriente se encuentran los activos destinados a servir de
forma duradera en las actividades de la empresa, incluidas las inversiones
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financieras cuyo vencimiento enajenacion o realizacion se espera habra de
producirse en un plazo superior a un afio. En nuestro caso esta formado
Unicamente por el inmovilizado material y su amortizacion.

El inmovilizado material son los elementos del activo tangibles representados
por bienes, muebles o inmuebles, excepto los que deban ser clasificados en
otros subgrupos, en particular en el Subgrupo 22 (Inversiones Inmobiliarias).

Se incluye en esta partida la maquinaria que se necesita en el proceso
productivo asi como el mobiliario, ordenadores y transportes necesarios en
toda la empresa.

También se encuentra en el Activo No Corriente la amortizacion acumulada de
dichos inmovilizados, que va restando el valor de estos.

Activo Corriente:

En el Activo Corriente se encuentran los activos que la empresa espera vender,
consumir o utilizar en el transcurso del ciclo normal de explotacién, asi como
activos cuyo vencimiento, o enajenacién o realizacibn se espera que se
produzca en un plazo maximo de un afio contado a partir de la fecha de cierre,
también se encuentran los activos financieros incluidos en la cartera de
negociacion y el efectivo y otros activos liquidos equivalentes.

En nuestro caso el Activo Corriente esta formado por:

e Las existencias que permanecen en nuestro almacén a fecha de cierre

e Los clientes que deben pagar a la empresa. Como cualquier empresa a
sus clientes les da facilidad de pago y por ello a fecha de cierre algunas
empresas no habran pagado la totalidad de los productos. No obstante
ningun cliente se considera de dudoso cobro. La empresa dispone de
facturas pendientes de cobrar a fecha 31/12/2012 por ventas de
mercaderias de 30 dias de un importe de 30.973,77 Euros.

e La cuenta de tesoreria que corresponde a los medios liquidos que la
empresa disponga en Caja y/o bancos.

Patrimonio Neto:
Tal y como se ha comentado anteriormente es una Sociedad Anénima en la

gue los socios han aportado 70.000 Euros de Capital Suscrito.

143



Jose R. Montoya Vano

Ademas la empresa ha decidido realizar una Politica de Reservas. Se destinara
el 10% del beneficio del ultimo ejercicio a Reserva Legal y ademas otro 20 % a
Reservas Voluntarias. Con ello la empresa pretende ir compensando los
resultados negativos de los primeros ejercicios y al cabo de 10 afios realizar
ampliaciones de capital en la medida en que sea posible.

Inicialmente también tenemos la partida de resultados negativos, pero ya se ha
analizado en el apartado anterior el tiempo que permanecerd en nuestro
balance.

Pasivo No Corriente:

En el Pasivo No Corriente de la empresa se podra encontrar una deuda a largo
plazo con entidades de crédito, en concreto con la entidad BBVA, por valor de
200.000 Euros.

Tras consultar con el Director de la oficina BBVA ubicada en Benetusser y
después de explicar al director el tipo de empresa que se desea crear, ha
aconsejado a la empresa que lo mas idoneo para la creacion del negocio seria
Contratar la Linea ICO Inversion, puesto que esta linea permite financiar un
gran importe destinado a la realizacion de inversiones en activos fijos
productivos dentro del territorio nacional. Este tipo de de linea permite financiar
el 100% de la Inversion hasta 10 millones de euros durante un plazo méaximo
de 20 afios.

Pasivo Corriente:

En el Pasivo Corriente en el primer aflo de existencia de la empresa ya
comenzara a pagar lo correspondiente a las cuotas del préstamo comentado
anteriormente, reflejandose en la partida Deuda a corto plazo con entidades de
crédito.

También se encontrara pagos relacionados con los Proveedores por facilidades
de pago que se otorgan y a fecha de cierre del ejercicio quedan pendientes de
efectuarse.

A fecha 31/12/2012 dispone de facturas pendientes de pagar a proveedores de
30 dias por valor 23.048,27 Euros.
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7.4. Analisis mediante ratios

Tendremos en cuenta que los resultados obtenidos en los ratios, son del
calculo del trascurso normal de la actividad, sin haber tenido en cuenta ningun
tipo de medida para solventar las situaciones negativas, ya sean por exceso 0
por defecto.

Fondo de maniobra

Un ratio es “el cociente entre magnitudes que tiene cierta relacién y por ese
motivo 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.”

El Fondo de Maniobra puede definirse como la parte de activo circulante que se
encuentra financiada con recursos a largo plazo (propios o ajenos).

Un Fondo de Maniobra positivo es una garantia financiera de estabilidad,
porque supone que el activo circulante es mas que suficiente para hacer frente
a las deudas a corto plazo.

En nuestro caso el Fondo de Maniobra es el siguiente:

Tabla 19 Fondo de Maniobra

ANALISIS DEL BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3

Fondo de maniobra 81.200,00 €| 68.591,06 € | 64.407,24 € | 66.767,68 €
Fuente: elaboracion propia 2012

Para que la empresa no se encuentre en situacion de insolvencia el Fondo de
Maniobra debe de ser positivo, es decir, que Activo Corriente — Pasivo
Corriente > 0. Pero cuando la empresa ve que F.M > Pasivo Corriente nos
encontramos en ociosidad, esta situacién, aunque viable, no es la ideal porque
estamos sacando baja rentabilidad al negocio y el fin de un negocio es obtener
la mayor rentabilidad posible.

Pero si miramos un poco mas alla, al saber que se esperan entre 5y 6 afios
iniciales con pérdidas, necesitamos de esta liquidez para ir palidndolos, sin que
nos provoquen pérdidas acumuladas interanuales, reduciendo asi nuestros
fondos propios.
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Ratios de liquidez

Con los ratios de liquidez podremos diagnosticar la capacidad de la empresa
para hacer frente a sus pagos a corto plazo.

Tabla 20 Ratios de liquidez

ANALISIS DEL BALANCE 2013 2014 2015
Ratio de Tesoreria 2,41 2,16 2,16
Ratio de Liquidez 3,98 3,58 3,59

Fuente: elaboracion propia 2012

Activo Corriente
Ratio Liquidez = . . =15
Pasivo Corriente

En nuestro caso, el primer afio, este ratio es muy superior a lo considerado
como Optimo, y si ho tomamos medidas, va en aumento afio tras afio, al
aumentar nuestro activo corriente y permanecer mas o menos estable el pasivo
corriente. Pero esto no es lo que sucedera realmente, ya que iremos
compensando las pérdidas de los ejercicios con la cuenta de tesoreria.

Disponible + Realizable

Ratio Tesoreria = . . =05
Pasive Corriente

Volvemos a comentar lo mismo, nuestro ratio de tesoreria, a simple vista,
puede parecer muy ocioso, pero nada mas lejos de la realidad serd nuestra
fuente de hacer frente a los primeros ejercicios con resultados negativos.

Una vez corregida esta tendencia de pérdidas, se estudiara la forma de sacar
la mayor rentabilidad posible a nuestro realizable ocioso, y siempre que no le
encontremos una rentabilidad superior a los intereses de nuestro crédito ICO,
el primer objetivo sera ir cancelando el préstamo.
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Ratios de endeudamiento

A partir del andlisis de los principales ratios de endeudamiento podemos
realizar un diagnostico acerca de la calidad y cantidad de deuda que tiene la
organizacion.

Tabla 21 Ratios de endeudamiento

ANALISIS DEL BALANCE 2013 2014

Ratio de endeudamiento 0,81 0,84
Ratio de autonomia 0,23 0,19
Calidad de la deuda 0,11 0,12

Fuente: elaboracién propia

Deudas

Ratio Endeudamiento = , . — <=2 0,6
Patrimonio neto + Pasivo

Observamos que nuestro ratio de endeudamiento es ligeramente superior a lo
establecido como seguro, y peor aun, que crece de afio a afio. Esto es irreal,
ya que el motivo de que crezca no es otro que la partida de resultados
negativos que aparece en el PN, pero como ya se ha comentado antes,
utilizariamos nuestro exceso de liquidez para saldar estas deudas, lo que
provocaria la disminucion de este ratio y el de liquidez, corrigiendo asi dos de
nuestros ratios defectuosos.

El ratio de endeudamiento, si permanece constante el PN, ird disminuyendo
progresivamente a la vez que lo haga nuestro préstamo.

Patrimonio Neto

Ratio Autonomia = : =04
Pasivo

Este ratio mide la capacidad de una empresa para financiarse. Se trata de la
relacion existente entre los capitales propios de la empresa con el total de
capitales permanentes necesarios para su financiacion, donde se incluyen
también los préstamos a corto y largo plazo. Asi, cuanto mayor sea este ratio
mayor sera la autonomia financiera de la empresa.
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En nuestro caso nos alejamos del ratio idoneo dado que el capital aportado por
los socios es muy inferior al préstamo obtenido con las entidades de crédito.
Aunque veamos que el ratio estatico empeora, comentaremos lo mismo que en
el ratio anterior, y una vez compensados los resultados negativos la tendencia
seré creciente.

Pasivo Corriente
Ratio calidad deuda =

Pasiveo Total

Este coeficiente determina la proporcion que representa la deuda a corto plazo
(pasivo corriente) sobre el total de deuda (pasivo corriente mas pasivo no
corriente), interesando que sea lo menor posible, puesto que reflejard una
mayor facilidad para devolver los fondos ajenos al estirarse los vencimientos de
éstos en el tiempo.

Podemos observar que este ratio si que se encuentra en un punto correcto
desde el momento inicial, irdA aumentando ligeramente en el transcurso de los
ejercicios debido a la reclasificacién de la deuda con entidades de crédito de
largo a corto plazo, permaneciendo la deuda a corto constante.

Ratios de rentabilidad

Tabla 22 Ratios de rentabilidad

RENTABILIDAD 2013 2014 2015
Econdmica
Rotacion 1,40 1,56 1,69
Margen -0,03 -0,0006 0,02
Financiera
Apalancamiento 11,49 345,52 -3,35
Efecto fiscal 0,75 0,75 0,75

Fuente: elaboracion propia

Podemos observar que nuestra rotacion (Ventas/Activo) es muy elevada, todo
lo contrario que nuestro margen (EBIT/Ventas), que este ultimo ratio sea
negativo los dos primeros afios es anecddtico, pues tenemos un beneficio
antes intereses e impuestos negativos como ya sabiamos de antemano.

Podemos decir pues, que nuestra actividad se basa principalmente en la
rotacion, esto es, en satisfacer una gran cantidad de pedidos con un bajo
margen para nosotros, y que a medida que pasan los afos, este margen va
incrementandose con la subida de los precios.
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Activos BAI
X =1
Rec.Propios EBIT

Apalancamiento =

Este ratio nos indica si la deuda es beneficiosa o0 no para la empresa, esto es,
si endeudarnos mas conlleva un aumento en nuestra rentabilidad o no. Esto se
sabe si el ratio es superior o inferior a uno.

En el caso de nuestra empresa podemos observar que los primeros afos este
dato se distorsiona un poco al tener datos de la ecuacion muy préximos a cero
otros negativos y otros muy superiores. Pero una vez estabilizada la situacién
de la empresa, cuando esta empieza a obtener beneficios, se espera tener un
apalancamiento superior a 1, por lo que interesara endeudarse y crecer.

El efecto fiscal es constante, ya que tributaremos en el impuesto de sociedades
y este es un impuesto proporcional y no progresivo como lo puedan ser otros.
Para beneficios de hasta 300.000 euros nuestro efecto fiscal sera el 0,75, y a
partir de esta cuantia el 0,70. Esto es porque antes y después de ese beneficio
tributamos el 25 y el 30% respectivamente.

Una vez mas vamos a hacer alusidbn al momento en que esperamos que
lleguen los beneficios de la empresa para hablar de la rentabilidad econémica
de nuestra empresa. El ROE, o rentabilidad econémica, mide dicha magnitud, y
no esperamos que sea positiva hasta el sexto afio, momento en que
empezamos a tener beneficios, y momento en que este retio comienza a crecer
constantemente ejercicio tras ejercicio.

Beneficio Neta

ROE = - .
Patrimonio neto
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7.5. Epilogo

En este capitulo hemos estudiado la viabilidad financiera de la empresa, y
como hemos comprobado, la empresa puede llegar a ser muy rentable en el
medio y largo plazo. Debido a la gran inversidn que supone este proyecto no
esperamos obtener beneficios positivos los primero afios, pero se ha
comprobado que podemos hacer frente a estos primeros ejercicios con
resultados negativos.

Hay que destacar una vez mas, que los estudios y calculos realizados son
estaticos para poder simplificarlos y trabajar mas comodamente sobre ellos en
la hoja de calculo, es decir, que no se ha tenido en cuenta las decisiones que
se han de tomar entre ejercicios, de ahi que algunos ratios no parezcan a priori
adecuados.

Podemos concluir que el proyecto parece muy viable, y que con la aportacion
inicial y renunciando a ganar algo en los primeros afios la empresa puede salir
adelante y darnos grandes beneficios en el futuro.
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8. VIABILIDAD DE LA INVERSION

8.1. Analisis de laiinversion. VAN y TIR

Para realizar un mas exhaustivo analisis de viabilidad econdmica y financiera
de la inversibn se va estudiar la rentabilidad de la inversion utilizando los
criterios del VAN y TIR.

El VAN es la suma de los Flujos de Caja futuros que generara el proyecto de la
inversion, descontados a una tasa de rentabilidad menos el coste inicial de la
inversion. Es una medida de rentabilidad del proyecto. Si sale positivo, deberia
realizarse la inversion, en cambio si sale igual o menor a cero no deberia
realizarse la inversion.

En primer lugar, se definiran los parametros de la inversion:

PAGO DE LA INVERSION (k): se corresponde con el desembolso inicial
efectuado por la empresa. Es el pago efectuado por la adquisicion del
inmovilizado material e inmaterial por parte de la empresa.

VIDA ECONOMICA (n): se considera como el periodo durante el cual van a
estar produciendo en la empresa movimientos de fondos como consecuencia
de la realizacion del proyecto de la inversion, en este caso, se ha estimado un
periodo de 20 afios para realizar esta prevision.

FLUJOS DE CAJA: hace referencia al valor neto de lo que incrementa el valor
de la empresa como consecuencia de la realizacién del proyecto de inversion,
para su calculo serdn necesarios tanto los cobros como los pagos a los que se
deberan hacer frente.

Para el célculo de los Flujos de Caja se utilizara la siguiente expresion:

Cobros- Pagos de explotacién (excepto los financieros)
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Tabla 23 Flujos netos VNAy TIR

Periodo ‘ Flujos netos

0 -150.000,00
1 80.409,41
2 94.566,13
3 105.407,14
4 113.635,73
5 126.855,85
6 139.442,46
7 160.058,47
8 172.906,67
9 191.818,85
10 214.124,53
11 231.269,03
12 255.148,25
13 275.438,91
14 306.901,45
15 332.129,45
16 358.207,27
17 395.566,49
18 433.939,92
19 460.486,27
20 507.481,01
VAN 132.404,16 €
TIR 66,36%

Fuente: elaboracion propia 2012

Aplicando la férmula:

Donde:

D: Desembolso inicial o coste de la inversion

Fj: Flujo neto generado por la inversién en el afio j.
N: Duracion temporal o vida util de la inversion

K: coste de capital

i: 10 afos
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Se utilizara para el coste de capital el coste de los recursos financieros
empleados para la financiacion del proyecto, es decir se utilizara el interés del
6.846 %, que ha sido el valor utilizado para el calculo del préstamo concedido
por la entidad BBVA.

Por lo que se obtiene un VAN de 132.404€. Este valor al ser positivo indica que
se aceptaria realizar la inversion, ya que la realizacion del proyecto permitira
recuperar el capital invertido y obtener beneficio neto en términos absolutos
igual a la cantidad expresada por el VAN.

Por lo que respecta al TIR, se define como aquella tasa de actualizacion o de
descuento r, que hace cero el VAN. Es una medida de rentabilidad relativa
bruta anual por unidad monetaria comprometida en el proyecto. Se trata de una
medida relativa puesto que se define en tanto por ciento o en tanto por uno, y
bruta porque de la misma falta descontar el coste de financiacion de los
capitales invertidos en el proyecto (k).

Rn=r-k

Si la rentabilidad neta es mayor a cero es interesante realizar la inversion, pero
si es negativa o nula se rechazard la inversion.

En este caso se obtiene un TIR de 66,36 %, por lo que se observa que es un
valor muy superior al coste de financiacion de los capitales invertidos en el
proyecto (k) y podriamos concluir que se aceptaria la inversion.

Por lo tanto segun las previsiones mencionadas también el proyecto seria
viable desde el punto de vista econdémico y financiero.
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CAPITULO 9:
CONCLUSIONES
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CONCLUSIONES:

Las conclusiones que vamos a destacar son las obtenidas de cada uno de los
capitulos estudiados:

Existen ciertos sectores que se estan sobreponiendo a la
gravisima crisis, entre ellos el alimentario.

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter nos ha indicado que
tenemos cierta capacidad de negociacion ante nuestros
proveedores y ante los clientes minoristas.

Existen fuertes barreras de entrada para nuevos competidores,
una vez superadas, jugaran a nuestro favor.

No existen productos sustitutivos que no podamos producir
Nosotros mismos.

La nave se situara en un poligono estratégico debido a su
ubicacion cercana a las principales autovias.

La distribucion escogida se basa en separar los productos
terminados de los que estan en curso debido a sus necesidades
opuestas de temperatura.

Los procesos a seguir para conseguir el producto estan definidos
a dia de hoy, previa apertura, pero no significa que no puedan
cambiar. Llevaran una evolucién con el paso de los afos, donde
las mejoras tecnoldgicas, el aprendizaje y la estandarizacion nos
aproximen lo maximo posible a la eficiencia perfecta.

La forma juridica escogida es la de una Sociedad Andénima, con
esto intentamos, ademas de evitar tener responsabilidades,
obtener grandes beneficios fiscales como Empresa de Reducida
Dimensién.

Hemos organizado la empresa en tres departamentos, uno interno
(produccion) mas dos externos (comercial y administrativo).
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Nuestro publico objetivo seran las empresas que poseen relacion
comercial directa con nuestro socio Productos Lacteos 2000 SL y
los contactos del maestro chocolatero.

En la elaboracion del precio se han tenido en cuenta todos los
precios, y seran diferentes para un mismo producto dependiendo
de las circunstancias de cada cliente.

En cuanto a la comunicacion hemos intentado abarcar el mayor
namero posible de canales de comunicacion, dentro de nuestros
presupuestos, como las redes sociales y la pagina web que nos
han salido baratos e incluso gratis y perduran mas en el tiempo.

La distribucién sera por norma general directa en el punto de
venta, no quiere decir que también propongamos plantear ventas
via on-line para evitar molestias innecesarias a los clientes.

Las previsiones econdmico-financieras de la empresa son
positivas después de un periodo de recuperacion de la fuerte
inversion.

Los resultados obtenidos de los balances de situacién, cuentas de
resultados, ratios y tesoreria han de considerarse después de los
ajustes entre ejercicios, y no solo quedarse en los datos estaticos
de la hoja de célculo.

Las fuertes deudas con terceros ha hecho que el andlisis de los
ratios fuera un poco complicado porque la mayoria contaba en
alguno de sus términos con la partida de deudas y el resultado
obtenido no era cien por cien representativo.

El VAN y TIR, confirman la viabilidad de la asesoria a lo largo del

tiempo, independientemente de la fiabilidad de los datos
obtenidos en los ratios.
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ANEXQO 1. Escenario pesimista

Para este escenario hemos supuesto que solo producimos 5.000 litros de
cobertura liquida y unas previsiones de ventas un 10% inferiores a las del

escenario realista.

Cuadro de tesoreria:

TESORERIA AL FINAL DE CADA ANO 2013 2014 2015
Saldo inicial 61.200,00 4.210,43 -25.003,70
+ Beneficio -41.904,47 -36.240,29 -32.649,57
+ Amortizaciones 11.310,00 11.310,00 11.310,00
+ Prestamos obtenidos 0,00 0,00 0,00
+ Ampliaciones de capital 0,00 0,00 0,00
+ Crédito de proveedores 12.346,90 1.596,02 447,54
- Crédito a clientes 17.757,53 1.063,04 1.132,06
- Dividendos 0,00 0,00 0,00
- Devoluciones de préstamos 4.964,46 5.304,03 5.666,83
- Inversiones 0,00 0,00 0,00
- Existencias 16.020,00 -487,22 142191
Saldo final 4.210,43 € 25.003,70€ |- 54.116,53 €

Cuenta de resultados:

Ventas 216.050,00 100% | 228.983,69 100% | 242.757,14 100%
Aprovisionamiento 150.220,59 69,53% | 169.638,78| 74,08%| 175.083,87 | 72,12%
Variacién de

existencias -16.020,00 -7,41% 487,22 0,21%| -1.421,91| -0,59%
Margen 49.809,41 23,05%| 59.832,13| 26,13%| 66.251,37| 27,29%
Gastos de personal 43.200,00 20,00% | 44.945,28| 19,63%| 45.844,19| 18,88%
Alquileres 6.000,00 2,78% 6.120,00 2,67% 6.242,40 2,57%
Otros gastos 31.492,04 14,58% | 32.436,80| 14,17%| 33.409,91| 13,76%
EBITDA -30.882,63 | -14,29%| -23.669,96 | -10,34% | -19.245,12| -7,93%
Amortizaciones 11.310,00 5,23%| 11.310,00 4,94%| 11.310,00 4,66%
EBIT -42.192,63| -19,53%| -34.979,96| -15,28% | -30.555,12| -12,59%
Gastos financieros 13.680,00 6,33%| 13.340,43 5,83%| 12.977,63 5,35%
BAI -55.872,63| -25,86%| -48.320,39| -21,10% | -43.532,76| -17,93%
Impuesto sobre

beneficios -13.968,16 -6,47% | -12.080,10| -5,28% | -10.883,19| -4,48%
Resultado -41.904,47 | -19,40% | -36.240,29 | -15,83% | -32.649,57 | -13,45%
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ACTIVO INICIAL 2013 2014
Inmovilizado 188.800,00 188.800,00 188.800,00
Amortizaciones 0 11.310,00 22.620,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 188.800,00 177.490,00 166.180,00
Existencias 20.000,00 36.020,00 35.532,78
Clientes 0 17.757,53 18.820,58
Tesoreria 61.200,00 4.210,43 0,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 81.200,00 57.987,96 54.353,36
TOTAL ACTIVO 270.000,00 235.477,96 220.533,36
PATRIMONIO NETO
Recursos propios 70.000,00 70.000,00 70.000,00
Reservas 0 0
Resultados negativos -41.904,47 -78.144,76
TOTAL PATRIMONIO NETO 28.095,53 -8.144,76
PASIVO
Prestamos 200.000,00 195.035,54 189.731,50
TOTAL NO CORRIENTE 200.000,00 223.131,06 181.586,74
Proveedores 12.346,90 13.942,91
Deudas Entidades de crédito c/p 0,00 25.003,70
TOTAL CORRIENTE 12.346,90 38.946,62
TOTAL PASIVO Y PN 270.000,00 235.477,96 220.533,36
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ANEXO 2. Escenario optimista.

Para este escenario se ha supuesto la firma de un contrato con Chocolates
Valor por el cual le abastecemos de 3.000Kg de cobertura vegetal al mes.

Cuadro de tesoreria:

Saldo inicial 61.200,00 27.373,78 26.384,25
(+) Beneficio -15.890,24 -7.743,65 -450,55
(+) Amortizaciones 11.310,00 11.310,00 11.310,00
(+) Prestamos obtenidos 0,00 0,00 0,00
(+) Ampliaciones de capital 0,00 0,00 0,00
(+) Crédito de proveedores 23.319,04 2.034,87 789,87
(-) Crédito a clientes 31.580,55 1.773,94 1.880,13
(-) Dividendos 0,00 0,00 0,00
(-) Devoluciones de préstamos 4.964,46 5.304,03 5.666,83
(-) Inversiones 0,00 0,00 0,00
(-) Existencias 16.020,00 -487,22 1.421,91
Saldo final 27.373,78 26.384,25 29.064,70

Cuadro de resultados:

Ventas 384.230,00 100% | 405.812,90 100% | 428.687,87 100%
Aprovisionamiento 283.714,95 73,84% | 308.472,48 76,01% | 318.082,58 74,20%
Variacién de

existencias -16.020,00 -4,17% 487,22 0,12%| -1.421,91 -0,33%
Margen 84.495,05 21,99% | 97.827,64| 24,11%|109.183,39| 25,47%
Gastos de personal 43.200,00 11,24% | 44.945,28 11,08% | 45.844,19 10,69%
Alquileres 6.000,00 1,56% 6.120,00 1,51%| 6.242,40 1,46%
Otros gastos 31.492,04 8,20% | 32.436,80 7,99% | 33.409,91 7,79%
EBITDA 3.803,01 0,99% | 14.325,56 3,53%| 23.686,90 5,53%
Amortizaciones 11.310,00 2,94% | 11.310,00 2,79% | 11.310,00 2,64%
EBIT -7.506,99 -1,95% | 3.015,56 0,74%| 12.376,90 2,89%
Gastos financieros 13.680,00 3,56% | 13.340,43 3,29% | 12.977,63 3,03%
BAI -21.186,99 -5,51% | -10.324,87 -2,54% -600,74 -0,14%
Impuesto sobre

beneficios -5.296,75 -1,38% | -2.581,22 -0,64% -150,18 -0,04%
Resultado -15.890,24 -4,14% | -7.743,65 -1,91% -450,55 -0,11%
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ACTIVO INICIAL 2013 2014
Inmovilizado 188.800,00 188.800,00 188.800,00
Amortizaciones 0 11.310,00 22.620,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 188.800,00 177.490,00 166.180,00
Existencias 20.000,00 36.020,00 35.532,78
Clientes 0 31.580,55 33.354,49
Tesoreria 61.200,00 27.373,78 26.384,25
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 81.200,00 94.974,33 95.271,51
TOTAL ACTIVO 270.000,00 272.464,33 261.451,51
PATRIMONIO NETO
Recursos propios 70.000,00 70.000,00 70.000,00
Reservas 0 0
Resultados negativos -15.890,24 -23.633,89
TOTAL PATRIMONIO NETO 54.109,76 46.366,11
PASIVO
Prestamos 200.000,00 195.035,54 189.731,50
TOTAL NO CORRIENTE 200.000,00 249.145,29 236.097,61
Proveedores 23.319,04 25.353,90
Deudas Entidades de crédito c/p 0,00 0,00
TOTAL CORRIENTE 23.319,04 25.353,90
TOTAL PASIVO Y PN 270.000,00 272.464,33 261.451,51
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ANEXO 3. Presupuesto definitivo maquinaria.

* Suzhou Tianfang Machinery Co., Ltd.
Janet Mobile:+86 13815257764 B
http://www.szifjx.cn// c €

Proposal of Chocolate Chips Production Line

TIANFANG

Part 1 :Final Chocolate chips from our production line:

Chocolate chips with tail ( like water drops)
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Chocolate chips without tail { like buttons)

Part 2:this production line compose of:

Sugar crusher TFTJ250"15ET

Cocoa butter melting tank TRYG350"1SET(120kg"3)
Chocolate conche machine TIMJ1000"25ET
Chocolate storage tank TEWG1000"25ET
Chocolate Chips Depositing line  TQDJ1000"15ET
Chocolate pump TSJB32°4SET

Chocolate pipe and its aocessonies

TIAMNFAM

1. Sugar Crusher (Model: TFTJ250)

USE:

The sugar grinding machine is mainly us=d for secondary grinding of granulated sugar o
sugar powder.

Used in foods, medicine and chemical industry fo crush dry granules.

Technical parameter:

Production capacity: 250kgh
Feeding granularity: 0.5~2mm
Awerage grain: B0-100 mesh
Mainshafis power. 7.5kw

Feed motor power: 1.5kw

Mainshafis Rotation spesd: 3800rmin
Feed spindle rotation speed: 2170 min
Met weight: 500kg

Gross weight 720kg

Cutside dimension: 124098017 33mm
Facking size:1300"1500" 24 00

Major structure and work principal.

1.1.The frame head and crushing wnit is composed of main shaft and four drving
hammer fieed plates sheathed on the shafi 24 driving hammers are hinged with
drivimg hammer fixed plates through pin shaft, and the top cover is inset with 67 high
quality carbon steel bars, and the radial gap between the point of the stesl backs and
the top of drivimg hammer is Soim in rotation.

1.2The feeding wnit of the frame head includes the level-2 speed reduction unit
conmected to turbo worm screw pair throwgh V-belt, and the screw shaft connected to
the worm shafi.

1.3.The framework is composed of profile steel welded parts (figure 3-1:sketch map of

Address:No. 163, Huagiac Road. Xuguan Industry Park, Suzhow, Jiangsw, China Zip:215151
Tel [Fax:+858-512-668763450 Email:salesi@szfjx.com.cn  Website: hitp:/fenann sz cnd!
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Janet Mobile:+86 13815257764 Ce€ @

http://www.sztfjx.cn// *?
granulated sugar crushing machine).

1.4.This machine takes impactcrushing mode. The matenal is sent to the crushing
chamber by agitating shaft, and then is to be cut and crushed by the active hammer
composed of 2-column 24 driving hammers in continuous high-speed rotation, and the
matenal having received some energy will revolve flexibly and crush with each oter.

Thus the crushing is done. And the crushed material will come into powder storage
bag with the help of air flow.

TIANFANG

Picture of sugar grinding machine :

2. Cocoa butter Meiting Tank (Model:TRYG360) :

USE:

The chocolate butter melting tank is used for melting the cocoa butten'vegetable fat. This
chocolate machine could be heated by the electrical immersion heater or steam. The tank
wears hot-water jacket.

Technical Parameter:
Capacity: 360kg (120kg*3)

Address:No. 163, Huagiac Road.Xuguan Industry Park, Suzhou,Jiangsu,China zip:215151
Tel /[Fax:+86-512-68763450 Email:sales@szfjx.com.cn Website: hitp/fwww.sztfj.cn//
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Motor power: Skw

Shape: rectangle or cylinder

Matenal: inner :stainless steel, outer: mild steel
Qutside dimension: 1800"270" 1250mm

Note: We can make melter of Capacity from 100kg~1000kg according to customer’s
demand.

Picture of chocolate butter melting tank :

3. Chocolate Conche (Model: TJMJ1000)

USE:

The chocolate milling machine is one of the major equipments which are used for

the fine grinding of chocolates.

The fine grinding time is about 18~24 hours, the average granularity can achieve 20pm.
This machine has many merits such as tight structure, easy operation, convenient
maintenance, few one-off investment, and so on.

It is suitable especially for the technical request of small chocolate and candy factory.

Main parameter:

Maximum capacity: 1000L

Fine grinding grain: 20-25pm

Fine grinding time: 14-20h

Overall power: 22kw

Net weight: 4100kg

Gross weight: 4850kg

Qutside dimension: 2700" 1250 1800mm
Packing size: 2810"1450"1800mm

Address:No. 163, Huagiao Road.Xuguan Industry Park,Suzhou,Jiangsu,China zip:215151
Tel [Fax:+86-512-68762450 Email:sales@sztfjx.com.cn Website: hitp:/fwww.sztfjx.cnl/
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Gear motor, electric motor tighten grinding pressure.

Picture of chocolate conche machine:

4. Chocolate Storage Tank (TBWG1000)

USE:

The chocolate storage tank is a necessary equipment in chocolate production line. It
wears double wamm-water jacket which used for temperature storage of fine

ground chocolate paste So that to meet the technical request of chocolate production
and the request of continuous production.

This chocolate tank has functions of temperature decrease, nse and preservation.
Besides it has the functions of degasification, desmelling, dehydration and preventing the
chocolate paste from the separation of oil and grease and so on.

Main parameter :

Model: TBWG1000

Maxamum capacity: 1000L

Motor power: 2 2kw

Net weight: 1000kg

Qutside dimension: (diameter)1220"(height) 1850

Address:No. 163, Huagiac Road. Xuguan Industry Park, Suzhou, Jiangsu,China zip:215151
Tel /[Fax:+86-512-68762450 Email:sales@szfpc.com.cn  Website: hitp/iwww.szifjccn//
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Picture of chocolate storage tank:

TIANFANG

Chocolate Chips Depositing Machine (Model: TQDJ1000)

USE:

1).The chocolate chips depositing machine is used for producing particle chocolate chips.
it can produce chocolate chips with a tail on top (like water drops), it can also produce
chocolate chips without a tail on top (like button).

2).The size and weight of chocolate chips can be adjustable as per client's requirement.
3).The chocolate chips depositing machine comprise of depositor and cooling tunnel. It is
controlled by PLC system.

Technical Parameter:

1).Width of conveyer belt: 1000mm

2).Speed of conveyer belt: 1~3M/Min

3).Working temperature of tunnel: 0~10 degree Celsius

Address:No. 163, Huagiao Road, Xuguan Industry Park,Suzhou,Jiangsu,China zip:215151
Tel /[Fax:+86-512-68762450 Email:sales@szfjx.com.cn Website: hitp:/fwww._szfjx.cn//
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4} Depositing speed: about 20times/minuis
5).Cooling compressor COPELAND brand
G).Diameter of chocolate chips: 4~12mm adjustable
T)1.Weight of chocolate chips: 0.1~2g adjustable

&) Length of cooling tunnel: 20 meters

@), 2sets of 10HP COPELAND cooling compressor
10). S0ion cooling water tower sysiem

11 LOMROM electric and PLC

12). expanded PU cover

13} Met Weight: 3500kg

Main structure and working principle:

1).The chocolate chips depositing machine is comprised of depositor and cooling tunmel.
2).The depositor is comprised of chocolate paste depositing structure, conveyance beft
lifting structure, frame ete.

3).The chocolate paste is fed into the hopper with themnal insulation temperature.

4).The chocolate paste is deposited on the conveyance belt by the depositing pars and
then transported to the cooling tunmel by the conveyance belt

5).The cooling tunmel is comprised of § ssgments, the cover layer adopts thermal
insulation painted steel plate which can be cpened, and get the best cooling effect.

G).The cooling air is from the extemal refrigeration compressor, the evaporator makes up
the circulation of cooling air. When the refrigeration compressor is working, the evaporator
emits heat. Turm on the blower, the cooling air from the evaporator is sent fo upper
position of the middle color plate in form of cooling air to cool the chocolate chips and sent
o lower position of the middle color plate through self-suction of the blower, then through
the evaporator to realize drculation of cooling air, so that to avoid loss of cooling air and
increase cooling efciency of the refrigeration compressor.

T.After refrigeration starts working and femperature in the upper position of cooling tunnel
reaches 5 10 degree Celsius, the chocolate chips can enter the cooling tunnel.

&).The conveyance beltis used to convey chocolate chips on the corveyance belt into the
cooling funne for cooling.

Features:

1 Compact struciure, Nice Sppearance;

2 High refrigeration efficiency, less cooling loss;

3 Automatic temperature contrel by PLC and convenient and accurate control;
4 Easy operation and installation and commissioning:

5Wide scope of application (for cookie, cake, biscuit ect).

Picture:

Address:No. 163, Huagiao Road, Xuguan Indusiny Park, Suzhouw, Jiangsu, China @ip:215151
Tel (Fax:+86-512-6B763450 Emailsalesi@szifpecom.on  Website: hitpfansew szifjcndf
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Chocolate chips with tail Chocolate chips without tail
(like water drops) (like buttons)

5. Chocolate Paste Feeding Pump

USE:

The chocolate paste feading pump is usad for convey and lift chocolate paste.

The pump wear warm-water jacket with temperature control automatically by electnc
heater.

Address:No. 163,Huagiao Road.Xuguan Industry Park,Suzhou, Jiangsu,China zip:215151
Tel [Fax:+86-512-68763450 Email:sales@szifjc.com.cn Website: http:/Awww.szifjc.cn//
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Main parameter: (Model:TSJB32)
Motor power. 1.5kw

Flow rate: 32L/min

Delivery fift: 10m

Net weight: 120kg

Gross weight:200kg

Qutside dimension: 780*380*350mm
Packing size:1130"510"680mm

TIANFANG

Picture:

6. Chocolate Pipe

Address:No. 163, Huagiao Road. Xuguan Industry Park,Suzhou, Jiangsu,China zip:215151
Tel /[Fax:+86-512-68763450 Email:sales@sztfjx.com.cn  Website: hitp:/fwww. sztfjx.cn//
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* Suzhou Tianfang Machinery Co_,Ltd.
Janet Mobile:+86 13815257764

_ - %61
., http://www.sztfix.cn// CE @

Part 2: installation and commissioning service after sales
Technological assistance:

We can provide you the plant layout design, assembling and installation till regular
start-up. But the buyer should be responsible for all the expenses induding round-air
tckets, local transportation, board & lodging of our testing people, and allowance to them.

Address:No. 163, Huagiac Road. Xuguan Industry Park Suzhou Jiangsu,China zip:215151
Tel.[Fax:+86-512-68763450 Email:sales@sztfjx.com.cn  Website: http:/fiwww.szfj.cn//

182



PLAN DE EMPRESA PARA UN NEGOCIO DE NUEVA CREACION DENOMINADO “CHOCOVAL”

@ HM R IR A
T T] Suzhou TianFang Machinery Co.,Ltd.
Ho. 163, Huagiao Road, Xuguan Industry Park,Suzhou Jiangsu,China Zip: 215151

PROFORMA INVOICE
MO.: TFI12-1033 DATE: June. 2, 2012
TO BUYER y Chocohimon {Spain VALID PERIOD: 30days
A t{UsSD) | A nt{USD
Commodities & Specifications Qty mount{ ) mount( )
(S5ET) | FOB Shanghai | EXW factory
rindi hine TFTI250 (250k
sugar grinding machine { g per 1 $3,000 52,800
howr}
fat melting tank TRYG360 (120kg*3=360kg) 1 2,300 £2,100
chocolate conche machine TIMI1000 {automatic 3 $28,600 $27,600
type)
chocolate storage tank TBEWG1000 (all stainless 2 $11,000 $10,400
steel)
chocolate chips depositing line TQDI1000 (width:
1000mm, include depositor and cooling tunnel) i $31,800 $30,500
chocolate pump TSIB32 4 £6,800 6,400
about
chocolate pipe (all stainless steal) 35 meters 4,200 4,025
hipping freight to rt and i
shipping freig your seapart and Insurance will offer you to confirmm before shipping
charge
TOTAL: 587,700 583,825

1.POWER: 380V, 50Hz,3Phase

2.PAYMENT:_40% by TT as advance payment 60% by TT after inspection and before shipping
3.PACKING: Standard Seaworthy Wooden Package

4.PORT OF LOADING :_Shanghai port,China

5.PORT OF DESTIMATION: _ Port.Spain

6.SHIPMENT: We need 60days as production time after order

7.Installation : The buyer is responsible for the technician's two-ways flight tickets.local food

hotel traffic.and USD100/person/day,
B.BAMNK DETAILS:; BEMEFICIARY:, SUZHOU TIANFANG MACHINERY CO. LTD.

BAMK: BANK OF CHINA SUZHOU NEW AND HI-TECH DEVELOPMENT ZONE SUB- BRANCH
BANK ADDRESS :NO.929, SHISHAN ROAD,NEW DISTRICT, SUZHOU CITY JIANGSU PROVINCE, CHIMNA
SWIFT: BKCHCNBIS5E

ASC:532658226155

VIA: BANK OF CHINA NEW YORK BRANCH

SWIFT: BECHUS3I XXX

BUYER: SELLER:
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