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Historia
La empresa Aceites Surestes S.L pertenece a las

familias Paredes y Montoya, constituida en 1966
como Sociedad Limitada (Aceites Sureste S.L.)
primeramente en la Calle Sagasta, para mas tarde y
por cuestion de ampliacidn se cambid la ubicacién
a la CALLE JORGE JUAN, 28 -30204
CARTAGENA , donde actualmente se encuentra,

_ Aceites Sureste es una planta de envasado de todo

Jacinto Paredes Garcia tipo de aceites comestibles, las instalaciones
cuentan con maquinaria y personal para filtracién, higienizacion, almacenaje, etc., tiene
actividad de envasado y empaquetado, comercializa aceites comestibles, su objetivo
social es el comercio al por mayor de sus aceites, no tiene actividades internacionales,
con evidentes sintomas de mejora constante de calidades, presentaciones, formatos y
todo lo que requiera una adecuada presentacion en los mercados de consumo. Su
estructura corporativa se basa en su administrador Jacinto Paredes Montoya , y no
cuenta con participaciones, cuenta con una capital social de 216.364,36€, es una
empresa que no cotiza en bolsa, y su ultimo acto BORME fue en 2011 con un deposito
de cuentas anuales, cuenta con un total de 10 trabajadores entre ellos, de administracion,
directivos funcionales, comerciales y trabajadores de reparto y planta. La empresa
cuenta con cuatro accionistas: Federico Montoya Paredes, Jacinto Paredes Garcia,
Marcelino Paredes Garcia, Antonio Montoya Sanchez . A lo largo de los Gltimos afios y
de los préximos, estaremos siendo testigos de un crecimiento progresivo del consumo
de Aceites de Oliva a nivel mundial. EI Aceite de Oliva es un producto natural, el zumo
de la aceituna, cuyas cualidades le hacen ser uno de los productos mas representativos
de la Dieta Mediterranea, y también de los mas sabrosos y saludables. Todo este
crecimiento implica igualmente de conocimientos y de un desarrollo tecnologico que
esta industria posee, y que le permite con total garantia, no s6lo mantenerse sino ser

cada vez méas competitiva.
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Introduccion

1. Resumen ejecutivo
El tema del trabajo fin de grado planteado tiene como finalidad, elaborar un modelo de
planificacion estratégica para la microempresa “Aceites Sureste S.L”, con la finalidad
de poder formular estrategias para el logro de objetivos mediante el ajuste mas

apropiado de la organizacion con su entorno.

Actualmente nos encontramos en escenarios de alto nivel de exigencias y muy
competitivos, tener éxito ya no es cuestion de ser emprendedor o tener vision
empresarial, ademas de que el empresario empirico que sigue sus instintos ya no tiene la

probabilidad de éxito que afios atras pudo haber tenido.

Este estudio dotara de las herramientas basicas para que el administrador de Aceites
Sureste S.L gestione correctamente las oportunidades que se le presentan y evite que las
fluctuaciones y los adelantos tecnolégicos se conviertan en amenazas. La supervivencia
de la organizacion dependera en si, de la capacidad que tenga la misma para convertir

sus recursos y procesos en fortalezas y no en debilidades.

Entre los elementos clave mas importantes que deben ser analizados para el buen
desarrollo de un plan estratégico y que finalmente van a determinar el éxito o el fracaso

estan:

I.  El Analisis Externo: Pretende buscar las disfunciones o malos funcionamientos
segun las normas y criterios de los expertos. Efectuar un diagnostico de la
empresa representa identificar sus puntos fuertes y débiles, esto es, determinar
su perfil estratégico y configurar la forma y las condiciones en que dicha
empresa funciona y puede competir.

Il.  El Andlisis Interno: Permitira identificar las fortalezas y debilidades que tiene
la empresa, una formulacién de la visién estratégica que indicara cuales son las
metas para la organizacion, proporcionando una vista de a donde nos queremos

dirigir, y la formulacion de la mision, vision, valores, objetivos y estructura
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organizacional, todo ello proporciona la forma en que debe trabajar la empresa
para lograr los objetivos e implementar las estrategias establecidas.

I1l.  El Andlisis de las Estrategias Empresariales: Estrategias genéricas, estrategias
competitivas, estrategias de diversificacion, estrategias de diferenciacion,
estrategias de segmentacion o especializacion, estrategias de crecimiento.

IV. El Sistema de Planificacion y Control: La funcion de planificacion es
fundamental en todas las funciones administrativas ya que planificar es
proyectar un curso de actuacion.

Ademas la direccion empresarial se basa en la planificacion y organizacion. Por
tanto, el ciclo directivo se completa con la coordinacion de esfuerzos, direccion
de las actividades y el control, teniendo en cuenta:

Planificacion, integracion del personal, organizacion, direccién, control,
coordinacion.

Por otro lado el control pretende el conocimiento y seguimiento de la evolucion
del entorno, de las fuerzas competitivas y de la eficacia de la organizacion en la
puesta en practica y logro de los objetivos contenidos en las estrategias
disefiadas, pretende llegar al conocimiento de los siguientes aspectos:

Evaluar la eficacia, identificar los resultados, determinar la calidad, formular un

sistema, observar la adecuacion.

En las pequeiias empresas donde las decisiones suelen estar concentradas en pocas
personas, la elaboracién de un plan estratégico tiene una ventaja adicional: permite
tomar decisiones objetivas basandose en las determinaciones de dicho plan y no da

cabida a decisiones erroneas.

Al mismo tiempo, en un marco politico y econdémico en estado de crisis como el que
actualmente presenta Espafia, todos los sectores se ven afectados, aumentando aun mas
la necesidad de planificar y analizar elementos como los anteriormente mencionados
para de tal manera minimizar la probabilidad de fracaso, evitar riesgos y combatir las

debilidades y amenazas de la empresa.

La planificacion estratégica adaptada a “Aceites Sureste” permitira mantener unido al

equipo para traducir la mision, vision y estrategia en resultados tangibles.

Diego Sanchez Muioz
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Justificacion

La empresa Aceites Sureste S.L, requiere esta planificacion estratégica para tener un
proceso continuo y sistematico en donde la busqueda de una o mas ventajas
competitivas y de formulacién, y teniendo en cuenta la puesta en marcha de estrategias
permita preservar o crear dichas ventajas, todo esto en funcion de la misiéon y de sus

objetivos, del entorno y sus presiones y de los recursos disponibles.

Uno de los retos que pretendo conseguir para Aceites Sureste S.L, es que mi proyecto
no se quede como un simple trabajo sino que se pueda llevar a cabo y asi lograr que la
empresa llegue a ser lider de comercializacion de la Region de Murcia, en donde preste

servicios eficientes y rentables.

Diego Sanchez Muiioz
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Analisis externo

3.1 Naturaleza del entorno
El medio externo de la empresa se puede definir de las formas siguientes:

Condiciones ambientales o fuerzas gue influyen o modifican la empresa o como el

conjunto de condiciones sociales y culturales, como costumbres, leyes, lengua,

religidn, organizacion politica y econdmica, que influyen en una organizacion.

Por tanto el entorno es aquello que es ajeno a la empresa como organizacion (Mintzberg
1984, cap.15), y tiene como finalidad conocer cuéles son las condiciones en las que se
desenvuelve una empresa y como la afectan positiva o negativamente, también mediante
este estudio se puede ver si la empresa tiene 0 no capacidad para reaccionar
ofensivamente o defensivamente mediante la aplicacion de estrategias que permitan
aprovechar las oportunidades externas y reducir a lo minimo posibles amenazas del

sector.
Para hacer el estudio debemos basarnos en estas cuatro dimensiones:
o Socio-cultural.
o Econdmica.
o Tecnoldgica
o Politico-legal.

Cada una de estas dimensiones sera identificada por un determinado nimero de factores
que sirven de referencia para elaborar el diagnostico correspondiente. Algunas de las

circunstancias que pueden hacer que el entorno de la empresa cambie son las siguientes:
o Integracién de la economia mundial.
o Tendencia general hacia un nuevo orden econémico y politico.
o Fuerte cambio social, con efectos externos y dentro de la propia empresa.
o Elevado cambio tecnolégico.

o Aparicién de nuevos competidores del tercer mundo (N.P.1).
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3.2 Escenarios Econdomicos y factores del entorno.

Factores socioculturales:

-Actualmente el mercado de trabajo de la region de Murcia segun datos del informe del
segundo trimestre del 2012 podemos decir que actualmente Murcia cuenta con
poblacion activa de un total de 744,7 estos datos se basan en miles de personas, de entre
ellos se cuenta con un total de 549,7 de poblacién ocupada, y contamos con 195,0 de
poblacion parada, el total de parados actualmente es el de 145,223, en la siguiente tabla

se puede ver el nimero de parados segun nivel académico y su sexo:

Tabla 1. Numero de parados segun nivel académico vy su sexo

| Hombre | Muier |
Parados
Analfabetos 6.728 4,63 3.244 4,45 3.484 482
Primarios Incompletos 24.558 16,91 13.360 18,32 11.198 1549
Primarios Completos 13.669 9,41 7.184 9,85 6.485 ga7
Secundarios F.P. 10.287 7,08 3640 4,99 6.647 9,19
Secundarios Educ. General 73.375 50,53 39944 54,78 33431 46,23
Postsecundarios Técn. Prof. Super. 6.638 4,57 2.304 3,16 4334 5,99
Postsecundarios 1er Ciclo 4,958 34 1.580 217 3.378 467
Postsecundarios 2° Y 3er Ciclo 4,913 3,38 1.616 222 3.297 456
Postsecundarios Otros a7 0,07 41 0,06 56 0,08

145.223 100,00 72.913 100,00 72.310

% Fuente : INE (2012)
8 Como podemos ver en la anterior tabla el nimero total de parados es de 145.223, entre

los cuales son mas hombres que mujeres, un total de 603 hombres mas que mujeres.

-El indice de conflictividad laboral también es algo importante en épocas de crisis como
en la que actualmente se encuentra Espafia, el nimero de huelgas segln datos del CEOE
hasta marzo de 2012 que son las mas actuales es de 241 en los que hay un total de
48.332 trabajadores implicados Yy se perdieron un total de 2.599.826 horas de trabajo.

-En cuanto a grupos sociales actualmente se encuentra tanto familias numerosas, como
familias en las que solo tienen un hijo dado la economia actual, familias en las que solo
son dos miembros y familias que ahora han tenido que cambiar su vida e incorporar a
algin miembro que se haya quedado sin trabajo, de distintas creencias dado que

contamos con inmigrantes. Las familias actualmente se basan en ahorrar puesto que

Diego Sanchez Muiioz
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muchos de ellos no trabajan o si lo hacen con un sueldo minimo o de un trabajo de

pocas horas, por lo tanto el consumo es escaso en algunos sectores.

-Defensa del consumidor: La Oficina Municipal de Informacion al Consumidor de
Cartagena se inaugurd el 20 de diciembre de 1984 en desarrollo del articulo 25.2 g) de
la Ley 7/1985, de 2 de abril, de Bases de Régimen Local, segun el cual: "EI Municipio
ejercera en todo caso, competencias, en los términos de la legislacion del Estado y de
las Comunidades Auténomas, en las siguientes materias: (...) defensa de usuarios y

consumidores".

Esta oficina, segun lo dispuesto en el articulo 17 del Real Decreto Legislativo 1/2007,
de 16 de noviembre, por el que se aprueba el “Texto refundido de la Ley General para la
Defensa de los consumidores y Usuarios y otras leyes complementarias”, y el articulo
10 de la Ley 4/1996, de 14 de junio, del “Estatuto de los Consumidores y Usuarios de la

Region de Murcia”, realiza las siguientes funciones:

o La informacion, ayuda y orientacion a los consumidores y usuarios para el

adecuado ejercicio de sus derechos.

o La indicacion de las direcciones y principales funciones de otros centros,

publicos o privados, de interés para el consumidor o usuario.

o La recepcion y registro de las reclamaciones de consumidores y usuarios, y su

remision a las entidades u organismos correspondientes.
o Tareas de educacion y formacion en materia de consumo.
o Apoyar y servir de sede al sistema arbitral.

o Funciones de mediacion y conciliacion entre consumidores y empresas

afectadas.
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Factores econdmicos industriales:

Crecimiento del PIB:

El Producto Interior Bruto (PIB) de la Region de Murcia se situé en 2011 en 28.169
millones de euros, lo que supone un crecimiento nulo en términos reales, segun la
primera estimacion de la Contabilidad Regional de Espafia del Instituto Nacional de
Estadistica (INE).

Esta evolucion es inferior a la registrada por la media nacional (+0,7%), en tanto que
Murcia (0%) fue, tras Extremadura (-0,3%), la segunda comunidad auténoma con una
dinamica mas desfavorable. En cémputo, en el periodo 2008 — 2011, el PIB regional
cayo un 1,7%, descenso mayor que el acaecido en el ambito nacional (-1%), solamente
superado por Comunidad Valenciana (-2,1%). Los distintos sectores que componen la
economia regional mostraron un comportamiento diferenciado durante el afio 2011. De
este modo, los avances en agricultura, industria y distintas ramas de servicios no fueron
suficientes para compensar el deterioro sufrido por otras actividades como la

construccién, que profundizo su ajuste durante el Gltimo afio.

En cualquier caso, el balance de los ultimos afios dista de ser favorable, ya que la gran
mayoria de actividades registran niveles de actividad inferiores a los que presentaban al
inicio de la crisis. De hecho, solamente tres ramas de actividad alcanzaron en 2011 un
Valor Afadido superior al de 2008: Actividades financieras y de seguros; Actividades
inmobiliarias; y Administracién publica y defensa, seguridad social obligatoria,

educacion, actividades sanitarias y de servicios sociales.
De manera desagregada, se tiene que:

+ Agricultura fue el sector con un mejor comportamiento durante 2011, con un
crecimiento del 1,9%. Este avance resulta consistente con la buena campafa que
cerraron algunos frutales en los que la regidn tiene cierta especializacion, y la
estabilizacion en la produccién de la mayoria de hortalizas. En comparacion con 2008,

el VValor Afadido del sector ha retrocedido un 3,2%.
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* Industria logré un balance anual positivo en 2011, con un crecimiento agregado del

0,8% (en 2010 se contrajo un 2,4%). Esta primera estimacion de crecimiento realizada
por el INE no desagrega las distintas ramas de actividad, si bien, atendiendo a otras
estadisticas de coyuntura como el indice de Produccion Industrial, puede avanzarse un
fuerte avance de la produccion agroalimentaria, energeética, plasticos, quimica o papel.
En cambio, las expectativas resultan menos optimistas en textil, minerales no metélicos,

muebles o calzado.

 Construccion mantuvo su tendencia contractiva, con un retroceso del 6,9% (mas
intensa que la del afio anterior, que fue del 4,5%), debido tanto a la debilidad del
subsector residencial como a los menores niveles de obra publica. Desde 2008, el Valor

Anadido del sector se ha minorado en un 23,6%.

« Servicios muestra un comportamiento muy dispar entre sus distintas actividades, que
van desde la caida de Informacion y Comunicaciones (-1,9%) o Actividades artisticas,
recreativas y de entretenimiento (-2,5%), al repunte de Comercio y Reparaciones
(+1.6%), Actividades Inmobiliarias (+0,8%) y Profesionales y Cientificas (+2,1%).

Avanza la productividad pero retrocede la convergencia con las comunidades

autébnomas mas desarrolladas.

La renta por habitante alcanza a 19.144 euros, un indice del 82,3% respecto a la media
espafola (100). Esta evolucion supone un retroceso de mas de un punto respecto al afio
anterior, cuando se representaba un 83,6% y practicamente 3 puntos menos que al inicio
de la crisis (en 2008 el indice regional era del 85,4%). Con ello, la Region es la cuarta
comunidad auténoma con un PIB per capita mas bajo, solo por delante de Extremadura,

Andalucia y Castilla la Mancha.
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La productividad, medida como el valor afadido bruto generado por trabajador,
present6 un avance del 3,8%. Sin embargo, este incremento no fue suficiente para lograr

crecimiento econdémico debido a la destruccion de empleo.

Figura 1 -Estructura del PIB

Estructura del PIB de la Region de Murcia (2012)

\/

@ Servicios

O Impuestos netos sobre los productos
B Agricultura y Pesca

O Construccion

@ Industria

< Fuente: Elaboracion a partir de datos de la Contabilidad Regional de Espafia (INE 2012)
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Inflacién y paro:

Segun las estadisticas en la region de Murcia podemos ver una inflacion del 1,9% segun
datos de mayo del 2012 baja un 0,1% menos que en febrero de ese mismo afio, por el

contrario la tasa de paro sube respecto a 2011 alcanzando un 26,9%.
Evaluacién de la productividad:

Los excesos cometidos en el pasado justifican que, en la actualidad, Murcia sea una de
las regiones en las que el sector experimenta mayor sufrimiento, pero la accesibilidad
aun no se ha corregido, por la caida de los ocupados y por una correccién insuficiente

de precios. El ajuste pendiente en precios dificulta un mayor nimero de compraventas.

Los hogares de Murcia se esfuerzan en términos de ahorro llegando a estar en linea con
la media, el mayor apalancamiento de empresas y familias limita junto al paro la
capacidad de demanda interna. Hay un menor nivel de deuda publica, pero mayor
déficit supone mayor dificultad de accesos a los mercados. La fuerte especializacion de
Murcia supone una limitacion a corto plazo, pero una oportunidad a medio plazo,

tomando en cuenta su grado de apertura y su cuota en las exportaciones espafiolas.

Los ajustes de la demanda interna y una demanda externa muy orientada a Espafia y
Europa conducen a una contraccion superior a la media tanto en 2012 como 2013. La
gran capacidad exportadora del sector energético y su capacidad de arrastre abre una
nueva linea de crecimiento para la economia murciana. El sector agroalimentario,
limitado por una demanda estancada en los mercados tradicionales, debe abrir nuevos
mercados,...0o aumentar el valor afiadido en lo producido. El turismo debe

internacionalizarse maés.

Divergencia en términos de productividad y tasa de empleo, apoyada en la estructura
sectorial, conducen a una divergencia en términos per capita. Pese a la convergencia en

tasa de actividad.
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Evolucién de la balanza comercial:

Tabla 2- Exportaciones e importaciones segiin mes y afio:

Exportaciones Importaciones Saldo
Junio 2011 17.953,51 21.878,36 -3.924,85
Julio 2011 18.635,21 20.276,71 -1.641,51
Agosto 2011 15.443,79 20.365,97 -
4.922,18
Septiembre 2011 17.779,69 22.632,65 -
4.852,96
Octubre 2011 19.394,36 23.025,95 -
3.631,59
Noviembre 2011 19.865,74 22.539,86 -
2.674,12
Diciembre 2011 17.003,81 21.552,46 -
4.548,65
Enero 2012 16.579,20 20.234,35 -
3.655,15
Febrero 2012 17.977,59 21.736,66 -
3.759,07
Marzo 2012 19.888,50 23.133,75 -
3.245,25
Abril 2012 17.198,36 20.554,15 -
3.355,79
Mayo 2012 19.462,19 21.388,09 -
1.925,90
TOTAL 217.181,95 259.318,96 -
42.137,02

0

< Datos en millones de euros. Fuente: Bases de datos ICEX

¥ Como se puede ver en la anterior tabla el nimero de importaciones es mayor en total
entre los afios 2011 y 2012, siendo las exportaciones menores eso es algo negativo para
el comercio espafiol dado que se deberia tener mas exportaciones para asi tener una

mejor economia en ese sector, interviniendo asi en positivo ante esta crisis
Recursos energéticos:

Las industrias del papel, artes graficas y edicién aparecen inducidas por las necesidades
conserveras de embalajes, cartonajes e impresion del etiquetado. Hoy ocupan al 4,2% de
los activos industriales y producen el 3,6 del VAB industrial. Son particularmente
destacables las actividades relacionadas con las artes graficas, pues se han convertido en

una de las esferas mas dindmicas de la industria regional.

La industria quimica es mas importante por el VAB que genera, el 11,3%, que por la
poblacion que ocupa (5,3%) al tratarse de un sector intensivo en capital. En la Region
tiene un doble componente, de un lado las industrias relacionadas con la fabricacién de
productos destinados a la industria, al consumo final y productos farmacéuticos,
localizada fundamentalmente en la Huerta de Murcia; y de otro, las grandes industrias

asentadas en la zona de Cartagena, con productos dedicados basicamente a la
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agricultura (fertilizantes) y productos quimicos basicos que estan configurando un polo

quimico en torno al valle de Escombreras con tecnologias y producciones punteras a
nivel mundial, destacando la planta de policarbonatos de General Electric Plastics. Cabe

resaltar el alto nivel de exportaciones, lo que prueba su buen nivel competitivo.

La industria de otros productos minerales no metalicos adquiere gran importancia
debido al buen momento que atraviesa la produccién de materias primas en la Regién en
la actualidad representa el 7,8% de los trabajadores y del VAB industrial. Incluye
esencialmente la fabricacion de materiales de construccion y la preparacion del marmol

y piedra natural.

La metalurgia y fabricacion de productos metalicos es la segunda rama en importancia
dentro de las industrias manufactureras. Su presencia es fundamental en la Region
ocupa al 12,3% de la poblacion proporciona el 10,1% del VAB. Es un sector
heterogéneo con actividades muy variadas; corresponde a las empresas de fabricacion
de productos metélicos diversos, excepto maquinaria y equipo, Yy sobresalen la
fabricacion de elementos metalico para la construccion y el tratamiento y revestimiento

de metales.

La industria de la construccion de maquinaria y equipo mecanico ocupa al 6,8% de la
poblacion contribuye con el 6% al VAB industrial. Destaca su intensidad de comercio
con el exterior, con especial importancia para las herramientas articulos acabados en
metal, la maquinaria para el tratamiento de madera, papel y cuero y la construccion de
grandes depositos y caldereria gruesa, asi como maquinaria agraria

La fabricacién de material d transporte, con el 3,4% de la ocupacion y el 1,8% del VAB,
tiene en la construccion naval una tradicién importante en la Regién, a través de la
factoria de IZAR, situada en Cartagena.

En definitiva en la Region de Murcia los principales recursos energéticos son los
recursos edlicos y los recursos solares, ya que los recursos hidraulicos debido a la

escasez de agua no permite la implantacion de centrales hidraulicas.
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Factores tecnoldgicos:

Politica y presupuesto de 1+D:

Las politicas espafiolas de 1+D

El Plan Nacional de 1+D (2008-2011)

El Plan Nacional de 1+D es el instrumento de programacién con que cuenta el sistema

espafiol de ciencia y tecnologia y en el que se establecen los objetivos y prioridades de

la politica de investigacion, desarrollo e innovacion a medio plazo. Sus objetivos son los

siguientes:

O

o

o

O

o

Situar a Espafia en la vanguardia del conocimiento.

Promover un tejido empresarial altamente competitivo.

Desarrollar una politica integral de ciencia, tecnologia e innovacion;

La aplicacion de los ambitos regionales en el sistema de ciencia y tecnologia.

Avanzar en la dimension internacional como base para el salto cualitativo del

sistema.
Conseguir un entorno favorable a la inversion en 1+D+i.

Fomentar la cultura cientifica y tecnolégica de la sociedad.

El Plan Nacional de 1+D (2008-2011) cambia el modelo de pasadas ediciones, basado

en areas tematicas, para construirse a partir de la definicion de los instrumentos. Asi, el

plan estd estructurado en torno a cuatro areas directamente relacionadas con los

objetivos generales y ligadas a programas instrumentales: area de generacién de

conocimientos y capacidades; area de fomento de la cooperacion en I+D; area de

desarrollo e innovacién tecnoldgica sectorial; y area de acciones estratégicas.
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En funcidn de los objetivos y areas citados, el plan establece seis lineas instrumentales

de actuacion (LIA), que se desarrollan a su vez a través de trece programas nacionales

(PN), que representan las grandes actuaciones instrumentales del plan:
LIA de proyectos de 1+D+i:

— PN de proyectos de investigacion fundamental.

— PN de proyectos de investigacion aplicada.

— PN de proyectos de desarrollo experimental.

— PN de proyectos de innovacion.

Ademas de estas seis LIA, el plan establece cinco acciones estratégicas (AE) que
representan las apuestas del Gobierno en materia de 1+D, en los siguientes ambitos
tematicos: salud, biotecnologia, energia y cambio climéatico, telecomunicaciones y
sociedad de la informacion, nano ciencia y nanotecnologia, nuevos materiales y nuevos
procesos industriales. El plan también incluye un programa horizontal de ayudas para el
fomento de la cultura cientifica y tecnoldgica de la sociedad, que tiene como objetivos
especificos el aprovechar los nuevos formatos de comunicacion, desarrollar estructuras
generadoras y promotoras de cultura cientifica e instalar nodos en red de comunicacion

cientifica y tecnologica.

Tabla 3- Numero de proyectos y ayudas solicitados y aprobados en 2010 en el Plan
Nacional de 1+D (2008-2011)

2010

Porcentaje de

Solicitudes Concesiones solicitudes

concedidas
Proyectos de H-D+i 9982 6225 62,4%
Recursos humanos 21088 7997 37,9%
Infraestructuras centificas y tecnoldgicas 795 578 72,7%
Articulacién e intemacionalizacion del sistermna 1451 743 51,2%
Utilizacion del conodmiento y transferencia tecnologica 179 99 55,3%
Fortalecimiento institucional 27 26 96,3%
Acciones estratégicas 6856 1710 24.9%
Programa de cultura cientifica y de la innovacion 1113 269 24.2%
TOTAL 41 491 17 647 42 5%

« Fuente: Memoria de actividades de 1+D+i (2011 FECYT)
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Los presupuestos publicos para 1+D

El fomento de la investigacion es una de las areas de la politica econémica del
Gobierno. En este apartado se examinan los recursos destinados a incrementar la
actividad de I+D+i en el proyecto de Presupuestos Generales del Estado (PGE) para
2012,

Estos recursos se asignan a distintos programas de gasto, en forma de créditos
(cantidades consignadas en los presupuestos para las diferentes actividades) que se
ponen a disposicion de los centros directivos responsables de lograr los objetivos que
tengan asignados.

Los programas se agrupan en politicas de gasto, y estas a su vez en cinco grandes areas:
servicios publicos basicos, actuaciones de proteccion y promocion social, produccién de
bienes publicos de caracter preferente, actuaciones de caracter econdmico y actuaciones

de caréacter general.

En el proyecto de PGE de 2012 (tabla 4), el area de gasto 4, Actuaciones de caracter
econdmico, tiene una asignacion total de 27 130 millones de euros, cifra que supone un
8,7% del total de los Capitulos | a VIII de los Presupuesto, y es un 17% inferior a la de
los Presupuestos de 2011. La Politica de gasto 46, Investigacion, desarrollo e
innovacion, absorbe el 23,6% de los recursos del Area, lo que representa 2,7 puntos
porcentuales menos que en 2011. Respecto al afio anterior los recursos asignados se han
reducido en un 25,7% los destinados a investigacion civil, y en un 24,9% los destinados
a investigacion militar. Dentro del Area, solo ha sido mas severa la reduccion en

Industria y energia, del 32,3%.

De los recursos totales para investigacion, desarrollo e innovacion, el 88,1% va
destinado a la investigacion civil y el resto a la investigacion de caracter militar, un
porcentaje muy parecido al del afio anterior. Por otra parte, la Unién Europea, a través
del denominado Fondo Tecnoldgico, financia proyectos de I1+D empresarial,
preferentemente a empresas situadas en las regiones menos desarrolladas de la UE-27.
Este instrumento, que forma parte de los fondos estructurales (FEDER) para el periodo
2007-2013, asigna a Espaiia 1.995 millones de euros en ese intervalo de tiempo. Dicha

cantidad se encuentra integrada en el presupuesto de la Politica de gasto 46.
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El presupuesto de investigacion, desarrollo e innovacién de los Presupuestos Generales
del Estado. Atendiendo a la finalidad del gasto, la Politica de gasto 46 incluida en el
Area de gasto 4, comprende el conjunto de programas que pone en marcha la
Administracion General del Estado (AGE) para fomentar las actividades de
investigacion cientifica, desarrollo tecnologico e innovacion en el ambito nacional. En
el cuadro que sigue se muestran las principales caracteristicas de esta Politica de gasto
en el proyecto de PGE para 2012.
Tabla 4- Proyecto de Presupuestos Generales del Estado para el afio

2012.Resumen por politicas. Area de gasto 4. Actuaciones de caracter econémico
(en millones de euros)

Dotacion Porcentaje sobre el total

ACTUACIONES DE CARACTER ECONOMICO 27 129,82 8,7%

Porcentaje sobre el area

Agricultura, pesca y alimentacdn 8 510,63 31,4%
Industria y energia 1 897,06 7,0%
Comercig, turismo y pymes 1 109,92 4100
Subvenciones al transporte 161430 6,0%
Infraestructuras 6 897,94 25,4%
Investigacion. Desarrollo e innovacién civil 563322 20,8%
Investigacion. Desarrollo e innovacién militar 757,68 2,8%
Otras actuaciones de caracter econémico 709,06 2 6%
TOTAL CAPITULOS 1 A VIIl 311 B25,85

®,

% Fuente proyecto de Presupuestos Generales del Estado para 2012. Ministerio de hacienda y
administraciones publicas.

¥ En esta tabla podemos ver los presupuestos que el estado ha dado a cada categoria
para este afio 2012 la dotacion total, y mas tarde que dotacién da a cada sector,
también incluyendo su porcentaje.
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Factores Politico Legales

» LaPolitica Agraria Comun (PAC) de la UE: La Organizacion Comun de

Mercado.
La Politica Agricola Comun (PAC) de la UE tiene dos objetivos principales:
1. Ayudar a los agricultores europeos a competir en el &mbito internacional.

2. Fomentar el desarrollo rural, especialmente en las zonas mas desfavorecidas

(aquellas cuyo PIB es inferior al 75% de la media de la UE).

La PAC ejerce una funcion esencial en la UE, no sélo porque las superficies
agrarias y forestales representan méas del 90% del uso del suelo, sino también
porque puede ayudar a Europa a enfrentarse a retos importantes, como son: 1.
Ofrecer a los consumidores alimentos seguros y de alta calidad. 2. Proteger el
medio ambiente. 3. Ajustarse a los cambios de las normas del comercio

internacional.

Después de la importante reforma de 2003, la PAC estda mas atenta a los
problemas del medio ambiente y a las nuevas exigencias de agricultores y

consumidores.

» Normativas sobre envases y normativas medioambientales:

a. Normativa medioambiental Region de Murcia: “Decreto 27/1998, de 14 de
mayo, sobre las Entidades colaboradoras en materia de calidad ambiental
(BOM n° 117, de 23 de mayo de 1998).”

b. Normativa sobre envases: EI 28 de abril de 2006 se aprobé la Ley 9/2006, que
modifica la hasta ahora vigente Ley 11/1997 de Envases y Residuos de Envases
y que afecta a las Declaraciones que presenten las Empresas Adheridas a partir
de 2007. Esta nueva Ley 9/2006 transpone al Derecho nacional la Directiva
2004/12/CE que modifica la Directiva 94/62/CE. En ella se establecen tres
nuevos criterios que complementan la definicion de envase.

Con fecha 29 de Noviembre se publica en el BOE la Orden del Ministerio de
Medio Ambiente 3624/2006, por la que se sustituye el Anexo | del Reglamento
de Envases, para incorporar los ejemplos ilustrativos de los tres nuevos criterios

de la definicién de envase.
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Politica econémica:

Figura 2- Politica econémica - Elaboracion propia
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La entrada en el euro, con las perspectivas de una moneda estable y condiciones
financieras mas favorables a la inversion, produjo una mejora sin precedentes de los

niveles de vida y ocupacion de los espafioles.

Sin embargo, el alto endeudamiento y la pérdida de competitividad acumulados en los
ultimos afios han ocasionado el actual ciclo recesivo, prolongado y agravado por la
crisis financiera internacional, primero, y por las dudas sobre la viabilidad del euro,

después.

La economia espafola se ha caracterizado por registrar ajustes excesivamente bruscos
en el mercado de trabajo. En los ultimos 15 afios, la creacion de empleo ha sido muy
intensa en los momentos de crecimiento, pero también lo ha sido la destruccion de

puestos de trabajo en los momentos de crisis.

La elevada tasa de paro alcanza un nivel inaceptable entre los mas jovenes: uno de cada
dos jovenes de menos de 25 afios carece de empleo (53%).La entrada en el euro, junto
con la consolidacion fiscal, generd una importante mejora de los costes de financiacion.
A partir de 2003, estos costes se situaron en niveles anormalmente bajos, estimulando el
excesivo endeudamiento del sector privado. La crisis financiera invierte radicalmente la
situacion y afecta especialmente a los paises con alto nivel de endeudamiento, como
Espana.

Desde el ingreso en el &rea euro, la economia espafiola ha ido acumulando diferenciales
negativos de competitividad. Sin embargo, en los Gltimos tiempos, se ha iniciado un
proceso de mejora de la competitividad, no solo por la caida de la demanda interna, sino
también por la mejora de la productividad. Espafa es el pais de la Union Europea que
hizo un mayor esfuerzo de consolidacién de déficit y deuda publicos durante su etapa de
crecimiento. Sin embargo, los altos déficit pablicos de los ultimos afios han invertido la

tendencia hacia una senda no sostenible.

La acumulacion de déficits exteriores, en un proceso de pérdida de competitividad y
exceso de liquidez, llevo a duplicar en apenas cuatro afios la deuda externa neta y
alcanzar el 90% del PIB de la actualidad. No obstante, la rapida correccion del déficit
por cuenta corriente y capital ha hecho que Espafia sea el primer pais de la periferia de

la zona euro que ha empezado a reducir su endeudamiento externo.
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El sector financiero se encuentra en una situacion de debilidad porque ha sido el
vehiculo del alto endeudamiento de la economia espafiola. Como consecuencia de la
recesion, los balances de las entidades de crédito cuentan con un importante volumen de

activos que necesitan ser saneados.
Fortalezas de la economia espafiola:

Cuarta economia de la zona euro y cuarto pais por poblacion con 47 millones de
consumidores, 57 millones de turistas al afio y acceso a 1.250 millones de consumidores

por su condicién de nexo entre continentes.

El espafiol es una lengua de importancia mundial y fundamental para los negocios,
oficial en 22 paises y conocida por 500 millones de hispanohablantes. Gran riqueza
natural, histdrica y cultural, que convierten a Espafia en el primer destino del mundo en

turismo vacacional.

Una democracia consolidada, con un Gobierno estable, al comienzo de una legislatura
con mayoria absoluta. Espafia se encuentra entre los diez paises del mundo con mejor

calidad de infraestructuras (Global Competitiveness Index 2012-2013).

o Es la primera red europea de autovias y autopistas (14.262 Km).

o Ocupa la quinta posicion entre los paises de la UE-15 por extension de la red
ferroviaria (13.853 Km).

o Es el tercer pais por tréfico aéreo de pasajeros en Europa (153.387.014

personas).

o Registra la cuarta posicion de la UE en transporte maritimo de mercancias
(376.391.000 Tn).

La estructura de las exportaciones espafiolas es el espejo de un tejido empresarial
diversificado y competitivo a nivel internacional, con empresas lideres en diferentes
sectores. Los ingresos por servicios no turisticos se han incrementado en un 350% desde

1996, lo que ha permitido que alcancen un saldo superavitario desde 2010.

Empresas espafiolas son lideres en sectores de ambitos tan diversos como el desarrollo
de infraestructuras, las energias renovables, el turismo, la banca, la industria textil, la
tecnologia sanitaria y aeronautica, el sector agroalimentario o la industria

automovilistica.
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Siete de las diez principales compafiias de infraestructuras del mundo son espafiolas.

Tres de cada cinco vuelos del planeta son controlados mediante sistemas espafoles de

navegacion.

Esparia es la segunda potencia mundial en desalinizacion y tecnologias de tratamiento
de agua.

Cinco de las principales compafiias europeas de moda son espafiolas; entre ellas, la lider

mundial.

Dos de las principales entidades financieras del mundo son espafiolas y dos compafiias

espanolas estan entre las principales aseguradoras en sus respectivos subsectores.

Espafia es el décimo inversor mundial, con un stock de inversion directa en el exterior
de 500.000M€ (50% del PIB).

Entre 2006 y 2010, Espafia ha sido el décimo pais del mundo en atraccién de inversion
extranjera directa. De media, cada afio han entrado inversiones directas por valor de
32.500M€E.

Espafia siempre ha superado con éxito las crisis economicas: ocurrié con la crisis

energética de los afios 70 y con la crisis del Sistema Monetario Europeo en los afios 90.
Legislacion econdémica y administrativa:

La legislacién actual se rige por la Ley 6/2012, de 29 de junio, de medidas tributarias,

econdmicas, sociales y administrativas de la Region de Murcia.
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Fiscalidad:

Cambios en la fiscalidad empresarial a partir del 1 de septiembre de 2012

El Real Decreto-Ley 20/2012 de 13 de julio supone cambios importantes en el entorno
de la fiscalidad empresarial espariola.

Las medidas que, en resumen, afectan méas directamente a la pyme, son las siguientes,

ordenadas por tipo de impuesto.
IVA
Cambian los tipos de IVA:

Tabla 5- Tipos de VA vy porcentajes

Tipo de IVA Hasta el 31 de agosto Desde el 1 de
septiembre
' General  18% 21%
Reducido 8% 10%
Super reducido 4% 4%

7

¢+ Fuente: Ministerio de Hacienda y Administraciones Plblicas (2012) Tabla: Elaboracion propia

# Como se puede ver en la anterior tabla el cambio en el IVA general de un mes a
otro ha subido un 3%, el reducido un 2 %y el siper reducido sigue siendo de
igual valor que el mes anterior estos son los cambios que se han hecho
actualmente.
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Algunos bienes y servicios cambian de tipo de IVA.

Los tipos de IVA espafioles pasan a alinearse exactamente con los de Italia, situandose

aproximadamente en la media de los tipos europeos.
En paralelo cambian los tipos del recargo de equivalencia:

Tabla 6- Tipos de recargo de equivalencia

Tipo de recargo de Hasta el 31 de agosto Desde el 1 de
equiv. septiembre
‘General 4% 5,2%
Reducido 1% 1,4%

Super reducido 0,5% 0,5%

¢+ Fuente: Ministerio de Hacienda y Administraciones Pdblicas (2012) Tabla: Elaboracion propia

# Como se puede ver en la anterior tabla el cambio en el recargo de equivalencia
de un mes a otro ha subido un 1,2 % el general, el reducido un 0,4 % y el super
reducido sigue siendo de igual valor que el mes anterior estos son los cambios
gue se han hecho para el recargo de equivalencia.

Devengo del IVA

Ante una situacion de modificacion de tipos es esencial ajustarse al momento del
devengo de la obligacion tributaria. Respecto al VA es el momento en que se entienda
realizada la operacion sujeta al impuesto. Depende si hablamos de entrega de bienes o

de prestaciones de servicios.
a) Prestaciones de servicios

El momento en que se presten, ejecuten o realicen los servicios. Para ello habra que
analizar las clausulas contractuales y las pruebas de ejecucion. Por ejemplo, en
consultoria, la fecha de emisidn o presentacion de un informe; o en transporte, la fecha

de realizacion del mismo.
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b) Entrega de bienes

En general en la fecha que el bien se pone a disposicion del adquirente, sea por prueba
documental o por costumbre, regulacion general o contrato entre las partes. La prueba

documental habitual es la fecha del albaran de entrega.
Impuesto de Sociedades
En general no hay cambios para las pymes.

Pagos fraccionados a cuenta.

En las empresas de menos de 10 millones de facturacion no hay variacion.

Inclusion de parte de los dividendos de filiales extranjeras en los pagos fraccionados.

Las empresas de hasta 6 millones de facturacion no se ven afectadas.

Las que facturan méas de 6 millones deberan incluir en la base del pago fraccionado el

25% de los dividendos obtenidos de filiales extranjeras.

Compensacion de bases imponibles negativas generadas en ejercicios anteriores.

En las empresas de menos de 20 millones de facturacion no hay variacion.

Limitacion a la deducibilidad de los gastos financieros

Se amplia la limitacion de la deducibilidad de los gastos financieros a un maximo de un
30% del beneficio operativo a todo tipo de empresas, pero solo para el caso de que los

gastos financieros excedan 1 millén de euros.

Amortizacion fiscal de intangibles de vida Util indefinida

Se trata de gastos de I+D, concesiones administrativas, propiedad industrial o
intelectual, etc. Hasta ahora se podia amortizar un 5% anual. Para 2012 y 2013 pasa

temporalmente a un 2%.

Gravamen especial sobre repatriacion de dividendos de sociedades extranjeras y

plusvalias derivadas de la transmision de entidades extranjeras

Se establece una especie de amnistia fiscal para las sociedades que repatrien fondos del
extranjero, con un gravamen especial del 10%. Si cree que se encuentra en este caso,

consulte a su asesor. Sélo es aplicable hasta el 30 de noviembre de 2012.
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IRPF
El cambio mas importante es en las retenciones a profesionales.

Las retenciones a profesionales y de los rendimientos del trabajo derivados de cursos,
conferencias, seminarios o de elaboracion y cesion de la explotacion de obras literarias,
artisticas o cientificas, pasan del 15 al 21% hasta el 31 de diciembre de 2013.

A partir del 1 de enero de 2014 bajaran (se supone) al 19%

La retencion para profesionales en la etapa de inicio de su actividad pasa del 7 al 9%.
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3.3 Analisis del entorno especifico

Para determinar el conjunto de factores claves del entorno especifico, aplicamos el
enfoque de Porter que es un modelo holistico que permite analizar cualquier industria en
términos de rentabilidad. Segun el economista, la rivalidad con los competidores viene
dada por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas, crean una quinta fuerza: la

rivalidad entre los competidores.

Las 5 Fuerzas de Porter son:

1. Poder de negociacion de los Clientes.

2. Poder de negociacion de los Proveedores.

3. Amenaza de entrada de nuevos competidores.
4. Amenaza de productos sustitutivos.

5. Rivalidad entre competidores.

Desde el punto de vista de las empresas envasadoras, el nicleo de su entorno es su red
de relaciones comerciales, antes y después del envasado.

Estas estan formadas por las transacciones entre suministradores —el sector productor,
clientes —el sector de la distribucion que son las que formarian las fuentes de
competencia “vertical”, asi como por las interacciones competitivas con los productos
rivales, la amenaza del ingreso de nuevas empresas al mercado y la rivalidad de los
competidores actuales, que formarian las tres fuentes de competencia “horizontal”.

Por lo tanto, el ndcleo del entorno empresarial los constituyen los Proveedores, los
clientes, los competidores y los productos competitivos.

Este campo es el entorno particular o especifico de las empresas envasadoras. Es
importante destacar que con el andlisis de estas cinco fuerzas competitivas no solo
obtenemos las oportunidades y amenazas del sector envasador de aceite, sino también la

intensidad de la competencia en el sector.
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Figura 3- Formula de una estrategia competitiva

Amenazas de nuevos
competidores

Poder de negociacion

proveedores

Amenazas de
productos sustitutivos

Poder de negociacion
de clientes

Productos

Sustitutivos

% Fuente: Elaboracion propia a partir de Porter, Michael E. Ventaja Competitiva 1987

Diego Sdanchez Muiioz




Poder de negociacion de los Clientes:

En el segmento en el cual se encuentra Aceites Sureste existe un gran poder de
negociacion por parte de los clientes. Esto se debe a la actual cantidad de empresas que
comercializan con aceite, y al haber suficiente competencia en el mercado, los clientes

tienen la potestad de elegir entre cudl de todos sus proveedores se quedaran.

Al encontrarse frente a una buena oferta como esta, los clientes tienden a elegir la
empresa que presenten una mayor variedad de aceites a un menor costo, por tanto
Aceites Sureste debera esforzarse por demostrar que es lo suficientemente buena y que

tiene la combinacion optima de los factores necesarios para poder ser contratada.

Poder de negociacion de los Proveedores:

El poder en la negociacion con los proveedores tiene una intensidad media ya que si
bien hay muchos proveedores de donde escoger en la industria en que se encuentra
Aceites Sureste, la politica de crédito que tiene cada proveedor es parte fundamental al
momento de hacer la compra ya que algunos ofreceran una mejor politica dependiendo
de factores como la confianza que tienen en la empresa y si esta es buena entonces se
obtendra una buena politica de crédito lo cual provocara que se decida por el proveedor
que mejor crédito le dé. Esto se ve reflejado como un intercambio entre el proveedor y
el cliente ya que al tener Aceites Sureste experiencia y seriedad puede brindar esa

confianza al momento de otorgar crédito.

Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Si se produce en el sector en el que se encuentra “Aceites Sureste” una entrada de
nuevas empresas, esto llevara a un aumento de la competencia, lo que provocara en
cierta medida que la rentabilidad disminuya, ademas se vera obligada a bajar los precios
y tendra un aumento en cuanto a costes, dado que si las empresas desean mantener o

aumentar su cuota de mercado deberan incurrir en gastos adicionales.
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Existen dos factores claves para determinar si existe esta amenaza: en primer lugar las

barreras de entrada existentes, y en segundo lugar la reaccion que los entrantes pueden

esperar de Aceites Sureste.

Las barreras tipicas son las siguientes:

>
>

vV V VY VY

>

Economias de escala.

Ventajas en costes.

Necesidades de capital.

Legislacion o las acciones gubernamentales.

Costes cambiantes.

Acceso a los canales de abastecimiento o distribucion.

Diferenciacion.

A continuacion se explican algunas barreras:

Economias de escala: Existen cuando los aumentos en el tamafio de planta o en
los voliumenes de produccion van acompafiados con incrementos
proporcionalmente menores en los costos totales de produccion, lo que hace que
los costos medios sean decrecientes. Se clasifican de la siguiente manera:

a) Economias internas: tienen lugar cuando se expande una forma individual,
independientemente de la situacion de las otras empresas del mismo rubro o
industria. Pueden surgir debido a la presencia de indivisibilidades en los Factores
de Produccién, vale decir, a razones técnicas que impiden utilizar las maquinarias
o la planta de produccion por debajo de una cantidad minima.

b) Economias externas: ocurren cuando los Costos de las empresas individuales
disminuyen al aumentar la escala de produccion del conjunto de empresas que

pertenecen a la misma rama productiva o industria.
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e Ventajas en costes: La ventaja en costes significa que la empresa es capaz de
operar con los costes mas bajos del sector. Se trata de la capacidad para
gestionar todas sus actividades de manera que los costes de elaborar y vender
cada unidad de producto, sean mas reducidos que los de cualquier competidor.
Aunque dicho producto o servicio no sea mejor, ni cuente con ningun atributo
especial, existiran consumidores cuyo principal factor por el que decide sus
compras sea el precio. La ventaja en coste no consiste en ofrecer un mal
producto, sino un producto aceptable a bajo precio. Como el precio de venta al
publico es la caracteristica apreciada por los clientes, solo una empresa del

sector estara en condiciones de ofrecerla. Asi, s6lo una sera la mas barata.

e Diferenciacion: Mide hasta que punto los compradores muestran preferencias
por algunos productos de algunas empresas motivadas por la diferencia de

ciertos factores como son calidad, precio, componentes, servicio postventa, etc.

Amenazas de los productos sustitutivos:

La sustitucién reduce la demanda de una determinada clase de productos porque los
consumidores cambian entre cada alternativa. Por este motivo, la amenaza de los
productos sustitutivos obliga a las empresas del sector a cuidar los precios de su

producto o a intentar diferenciarlo.

Como productos sustitutivos del aceite comestible que oferta “Aceites Sureste” se
encuentra en el mercado el aceite de maiz y el aceite de sésamo, aceite de palma, aceite
de coco, aceite de algodon, aceite de aguacate, aceite de cacahuete, aceite de canola,
aceite de cartamo, teniendo estos una ventaja en cuanto a precio dado que estos aceites

tiene un menor coste.

Pero debido a la tradicion de consumo que existe en el territorio Espafiol se siguen
consumiendo mayoritariamente los tipos de aceite con los que comercializa “Aceites
Sureste” tales como aceite de oliva suave o intenso, aceite de oliva virgen, aceite

refinado de semillas, aceite de soja ,aceite de girasol, aceite de orujo de oliva.
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Figura 4 - Consumo de aceites segun tipo en Espana
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< Fuente: Elaboracion propia a partir de el Mercado del aceite.

Rivalidad entre competidores:

Existen varios factores a tomar en cuenta para determinar el grado de rivalidad entre

competidores:

En primer lugar, la competencia es numerosa, en cuanto a empresas envasadoras de
aceite tenemos a Aceites Manzano, pero también tenemos hipermercados o
supermercados tales como, Carrefour, Eroski, Mercadona, etc.

En segundo lugar cuando existe un producto o servicio que goza de poca diferenciacion,
la rivalidad aumenta, por ejemplo Aceites Manzano, se diferencia poco del servicio
prestado por Aceites Sureste por lo que la diferenciacion mas significativa se da en el

coste de cada tipo de aceite ofertado por ambas empresas.

En tercer lugar se encuentran las barreras de salida que representan las dificultades para

abandonar el sector por aspectos legales, estratégicos psicoldgicos y econdmicos.
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Aplicacion del modelo Porter de las cinco fuerzas

La magnitud de cada una de las cinco fuerzas competitivas viene condicionada por una
serie de determinantes que se muestran en la siguiente tabla. Los datos que resulten de
las cinco fuerzas de Porter definiran como es el entorno competitivo del sector.

Tabla 7— Aplicaciéon del modelo Porter de las 5 fuerzas

e

% Determinantes de cada fuerza competitiva. Fuente: Elaboracién propia a partir de Porter.
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3.4. Ventajas competitivas

Se podrian definir las ventajas competitivas como aquellas caracteristicas que
diferencian a una empresa de su competencia y le permiten, si son estratégicamente
explotadas, sobrevivir en el sector con buenos resultados. Es decir, que son fuente de la
competitividad de la empresa.

Las ventajas competitivas se pueden clasificar en:

» Ventajas de coste: “Aceites sureste” por medio del control de costes, del estudio
de la cadena de valor, de la organizacion de la produccion, de localizacion, de
acceso preferente a recursos, de relaciones favorables con los proveedores

consigue mantener un coste menor que el de las empresas competidoras.

» Ventajas por diferenciacion: La estrategia de diferenciacion serd positiva si se
aprovechan tendencias existentes en el consumo, factores de estacionalidad o de
ubicacién de la empresa. Ademas de respaldarla con una estructura productiva
flexible, personal especializado, transacciones entre las actividades de la cadena

y enlaces o eslabones entre las actividades de la empresa.

» Curva de experiencia: La curva de experiencia pone de manifiesto como el
aprendizaje es cuantificable y predecible. Es una herramienta de competitividad
que le va a permitir ser lider en costes y poder ofrecer precios menores que
aseguren margenes constantes. La curva tiene su rendimiento 6ptimo al principio
de la vida del producto por lo que es ventajoso crecer mas rapido que los

competidores para aventajarlos en costes.
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A continuacion se muestra la curva de experiencia de la empresa:

Figura 5- Curva de experiencia
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« Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de empresa Aceites Sureste S.L.

Como se puede ver en la tabla el costo total desciende desde el 100 por ciento cuando la
produccion total alcanzé las 10 unidades, a 85 por ciento (100 X 0.85) cuando la
produccién se incrementé a 20 unidades, y a 72.25 (=85 X 0.85) cuando llegd a 40
unidades. En esta tabla se muestra la relacién entre el volumen de produccion

acumulado y el costo directo deflactado.
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Analisis interno

4.1 Mision

Define el negocio al que se dedica la organizacion, las necesidades que cubren con sus
productos y servicios, el mercado en el cual se desarrolla la empresa y la imagen publica
de la empresa u organizacion. La mision de la empresa es la respuesta a la pregunta,

¢ Por qué existe la organizacion?

Para “Aceites Sureste” he planteado como mision:

Ofrecer servicios de alto nivel, a profesionales independientes, pequefias y medianas
empresas para asi mejorar la confianza de sus clientes gracias a la fuerte competitividad

dentro del mercado en relacion calidad-precio de sus productos.

4.2 Vision

Define y describe la situacion futura que desea tener la empresa, el propoésito de la
visién es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su conjunto para alcanzar el
estado deseable de la organizacion. La vision de la empresa es la respuesta a la

pregunta, ¢Qué queremos que sea la organizacion en los proximos afos?
Para el caso de “Aceites Sureste” la vision establecida es:

Buscar consolidarse como una empresa destacada por la calidad de sus productos y
eficiencia en la prestacion de servicios, llegando a alcanzar un reconocimiento como

una de las principales empresas del sector envasador.

Diego Sanchez Muioz




4.3 Valores

Son el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestion de la

organizacion. Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la cultura

organizacional.

Para “Aceites Sureste” los valores mas acorde con su politica empresarial son los

siguientes:

Calidad: Hacer el
trabajo bien a la
primera

Cercania: Saber
escuchar de forma
activa, con sencillez

en el trato

Confianza: Cumplir
siempre con los
compromisos
adquiridos.

¢+ Elaboracion Propia
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Compromiso:
Defendery
transmitir la cultura
y los valores de la
empresa.

Orientacion al cliente:
fomentar la buena
imagen de la empresa

Etica: Proceder a
conciencia con la
equidad, justiciay
rectitud de nuestros
actos.




4.5 Objetivos estratégicos

A continuacién se presentan los objetivos estratégicos y las propuestas para alcanzar

estos objetivos.

Obijetivo 1: Lograr en los ingresos crecimientos progresivos:

» Este incremento se lograra a través de una mejora en la politica de gestion de
cobros de la empresa.

» Asi como reduciendo los costes a través de la implantacién de nuevos sistemas
informaticos, como puede ser la utilizacion de PDA, para asi poder enviar

pedidos mas facilmente al ordenador de la empresa.

Objetivo 2: Mantener la fidelidad de antiguos clientes y captar nuevos:

» Captar nuevos clientes a través de nuevas ofertas de acuerdo a las necesidades

propias del mercado.
» Mantener y fidelizar los antiguos clientes dandoles preferencia.

Obijetivo 3: Darse a conocer entre los clientes potenciales:

» Enfocarse en profesionales independientes, pequefias y medianas empresas.

» Comunicar los beneficios y ventajas del consumo de nuestros productos respecto

a los de la competencia.

Objetivo 4: Lograr una mejora continua de la calidad de los productos vy servicios que

oferta “Aceites Sureste”.

» Adaptacion a las nuevas tecnologias.
» Programas de formacion para los miembros de la empresa.

» Realizar encuestas anuales de calidad de servicio para poder mejorar las

deficiencias en afios sucesivos.
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4.6 Diagnostico estratégico (DAFO)

Entre las debilidades mas destacadas de la empresa tenemos las siguientes:

Falta de marcas posicionadas, es decir ninguno de los productos es una marca conocida
a nivel mundial ni tiene anuncios como tal, por lo que esto es una debilidad dado que
otros tipos de aceite si son marcas ya posicionadas y que venden también en los
supermercados. Escasa presencia en los mercados internacionales, 0 mas bien ninguna
presencia, por lo que eso seria bueno para la empresa que decidiera adoptar una
estrategia de internacionalizacion para asi diversificar riesgos, otra debilidad es la falta
de promocién y publicidad, dado que solo dispone de sus comerciales para que la gente
conozca el producto, el almacén del que dispone la empresa “Aceites Sureste S.L.” no
es demasiado grande por lo que la empresa no puede almacenar grandes cantidades solo
puede embotellar y almacenar el que durante la semana repartiran los encargados de
ello, en cuanto a la tecnologia empleada podemos decir que tiene una debilidad
considerable dado que no dispone de mecanismos muy avanzados lo que hace que sea
mas lento el embotellamiento y el etiquetado, otra debilidad de la empresa y que
deberian mejorar puesto que eso les ha traido problemas anteriormente es la actividad

generadora de efectos negativos medioambientales.

En cuanto a las amenazas que pueda llegar a tener la empresa viendo la competencia
que tiene se pueden ver las siguientes y mas destacadas, un incremento de la actividad
envasadora de las cooperativas de segundo grado y las envasadoras, si ellas tienen ese
incremento la empresa “Aceites Sureste S.L.” podria tener pérdidas ya que no sabemos
si podria contrarrestar el incremento, ademas se produce una mayor concentracion de
productores de aceite asi como una mejor posicion negociadora siendo perjudicial para

“Aceites Sureste S.L.”

Con la actual crisis financiera en la que se encuentra Espafia hace que algunos clientes
no sean fieles a la empresa ya que para buscar soluciones a sus gastos se marchan a
otras empresas con precios inferiores a los de “Aceites Sureste S.L.” y eso puede

desembocar en que la empresa pierda clientes.
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La empresa tiene un servicio de pago en la que no es necesario el pago inmediato, pero
el endurecimiento de las condiciones de crédito puede desembocar en que esta actividad
no se pueda hacer con algunos clientes que puedan llegar a alcanzar grandes niveles de

deuda.

Aun asi la empresa cuenta con grandes fortalezas siendo algunas de las mas
importantes, la gran gama de aceites pudiendo dirigirse asi a un mayor ndmero de
clientes, tiene una amplia cartera de clientes los cuales confian en la empresa, y como
mayor fortaleza a destacar tenemos el hecho de que la empresa tiene un control de una

parte considerable del mercado regional.

En lo referente a las oportunidades cabe destacar de entre todas las que dispone “Aceites
Sureste S.L.” la diversificacion del uso del aceite, establecer una buena estrategia de
marketing llevando a cabo la que anteriormente se propuso siendo esta a su vez sin
apenas costes pudiendo llegar a alcanzar buenos resultado.

Por ultimo, mencionar que una de las mejores oportunidades seria la que ya se esta
planteando y es absorber empresas relacionadas o compatibles con el sector y asi sacar

un mayor partido y tener mayores ventas.
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Figura 6 — Analisis DAFO
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4.7 El perfil estratégico

La mision del perfil estratégico es la de poder comparar la empresa con los otros
competidores sobre los factores claves de éxito, y asi poder establecer la posicidn
competitiva de la misma. El perfil estratégico de una empresa no es nada mas que una
representacion grafica de la valoracion dada a cada aspecto clave de las diferentes areas

funcionales. Las etapas para el disefio del perfil estratégico son las siguientes:

1. Realizando un analisis funcional completo, identificamos los factores criticos de
éxito.

2. Valoracion de los factores segun informes estadisticos o estimaciones subjetivas.

3. Representacion del perfil. Se puntta con una escala del 1 al 5, representando un

1 un punto débil, una situacion mala, y un 5 una valoracion bastante positiva o

punto fuerte.

4. Comparacion con el perfil de los otros competidores. Del conjunto de empresas
de la competencia se escoge la mas representativa del grupo, es decir la que por
sus caracteristicas estructurales y estratégicas represente el competidor principal

de referencia.
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4.8 Las matrices del analisis estratégico

4.8.1 La matriz de crecimiento-cuota de mercado

Determina la asignacién mas adecuada de recursos entre los distintos negocios de la

empresa, distinguiendo entre los generadores de recurso y los que absorben recursos.

ventas de nuestra empresa

ventas del competidor mas importante

e Tasa de crecimiento del mercado (representa atractivo actual y futuro del sector
y necesidad de fondos para financiar inversiones)
e Cuota relativa de mercado (indica la posicion competitiva de la empresa y la
capacidad de un negocio para generar recursos)
La matriz permite ver si la distribucién de los productos es equilibrada, asi como
analizar la forma de canalizar adecuadamente los flujos de recursos.
Como ventajas tenemos la posibilidad de medir objetivamente y de forma sencilla las
dos dimensiones basicas para la ubicacion de los negocios de la empresa. Y como
limitaciones, debido a su simplicidad en las hipétesis subyacentes nos encontramos con

los siguientes items:

- Se debe examinar en cada contexto si los mercados en crecimiento son areas atractivas
en que invertir.

- Problema de medicién de la tasa de crecimiento del sector (posible disparidad entre el
crecimiento real y el previsto).

- Enfoque basico hacia el “cash-flow”, marginando aspectos como la rentabilidad de las

inversiones, el crecimiento de las ventas o el riesgo asumido.
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Figura 7- Matriz BCG
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Los productos en rédpido crecimiento son Estrellas. Permiten el crecimiento de la
empresa pero no contribuyen a la formacién de flujos de caja positivos porque requieren
un elevado grado de promocion. Si la empresa es lider en su sector, gracias a menores

costes puede conseguir mayor rentabilidad que sus competidores.

Los productos en introduccion son dilemas o Interrogantes y su demanda es baja
todavia. Son poco rentables y su rdpido crecimiento precisa de inversiones elevadas.

Los productos maduros son Vacas lecheras que proporcionan buenos beneficios a las
empresas pero que no van a permitir el crecimiento de la empresa. Se trata de areas de

bajo crecimiento, con productos maduros pero que exigen pocas inversiones.

Los productos tecnoldgicamente obsoletos o que han visto reducida su demanda por
cambios en el gusto de los consumidores o por la aparicion de sustitutivos son Perros,
pesos muertos o pozos sin fondo. Consumen poco capital pero no liberan flujos

financieros y son de baja rentabilidad.

Los productos Interrogantes son productos en fase de introduccion, los Estrellas estan
en fase de crecimiento y las Vacas en la etapa de madurez. Los Perros han llegado a la
etapa de hipermadurez o declive. Asi pueden definirse trayectorias 6ptimas en el interior
de la matriz, empezando por la creacién de un producto Interrogante que se convierte
en Estrella y finalmente pasa a ser un generador de tesoreria Vaca, permitiendo la
reinversion y la repeticion del ciclo de vida. Las trayectorias negativas son las que

acaban en Perros.
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4.9 Benchmarking
El benchmarking es un proceso analitico para medir de forma rigurosa las operaciones

de la propia empresa frente a las de las empresas “best - in -class”, tanto de dentro como

de fuera del sector.

Figura 8- Tipos de Benchmarking
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Genérico
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%+ Fuente: Elaboracién Propia a partir de apuntes Direccion estratégica 3° GADE

Benchmarking interno: Entendemos por Benchmarking interno a las operaciones de
comparacion que podemos efectuar dentro de una misma empresa, unidades de negocio
o0 centros de beneficio, filiales o delegaciones. El proceso se lleva a cabo dentro de la
propia organizacién, de la propia empresa. Se trata de aprender de los mejores, de sus
buenas préacticas, de aquellos puntos dificiles que pueden ser solventados y que de

hecho lo son por algunos empleados, al margen de la doctrina oficial de la empresa.

Benchmarking competitivo: En general consiste en efectuar pruebas de comparacion
asi como investigaciones que nos permitan conocer todas las ventajas y desventajas de
nuestros competidores mas directos, este trata de evaluar los productos, servicios y
procesos de la organizacion con actividades similares que ha identificado como las mas
exitosas de la competencia. Se realiza entre competidores pertenecientes a un mismo

sector o actividad.
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Benchmarking genérico: Consiste en la comparacion de los niveles de logros de una

organizacion, con lo mejor que exista en cualquier parte del mundo, sin importar en qué
industria 0 mercado se encuentre. Asi como en la comparacion de funciones o procesos
afines con independencia del sector al que pertenecen sus empresas. Existen funciones y

procesos que pueden ser idénticos en empresas de sectores y actividades diferentes.

Benchmarking funcional: Es aquel que comprende la identificacion de productos,
servicios y procesos de trabajo de organizaciones que podrian ser y no son competidoras
directas de su organizacion. El objetivo del benchmarking funcional es identificar las
mejores practicas de cualquier tipo de organizacion que posea una reputacion de
excelencia en el area especifica que se esté sometiendo a benchmarking. Este tipo de

benchmarking se puede enfocar en cualquier organizacion de cualquier industria.
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4.9.1 Proceso del benchmarking
A continuacion se explica con el siguiente esquema el desarrollo del benchmarking:

Figura 9- Proceso del benchmarking
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% Fuente: Elaboracion propia a partir de Direccion estratégica 3° GADE.
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4.9.2 Beneficios de la implantacion del benchmarking en “Aceites Sureste S.L”

Los beneficios mas importantes que se pueden encontrar y de los que “Aceites Sureste
S.L” podria beneficiarse son: Aumentar la probabilidad de satisfacer las necesidades de
los clientes esto abarca muchos procesos internos distintos que implican vinculos entre
proveedores y clientes. Cuando estos procesos se orientan solo de manera interna, es
muy probable que las necesidades del usuario final sufran. Solamente contando con una
orientacion hacia el exterior es posible determinar, documentar y satisfacer

adecuadamente las necesidades de los clientes.

El benchmarking ayuda a revelar lo que se necesita para alcanzar las metas
organizacionales buscando fuera las mejores practicas para satisfacer de manera
eficiente a los clientes, garantizar que las mejores practicas se incorporen a los procesos
de trabajo, calibrar la verdadera productividad es el resultado de que todos los
empleados en la empresa solucionen problemas reales. En otras palabras, cuando ellos
se concentran en comprender su rendimiento y cémo éste satisface al usuario final, son
capaces de orientar sus actividades a satisfacer las necesidades de dicha persona,
identificar aquellos procesos en los que existen diferencias significativas respecto a las
empresas “best-in-class”, detectar cambios y tendencias en los mercados, asi como los
procesos para incrementar la competitividad e identificar las mejores practicas

empresariales de la empresa de la cual estamos realizando la planificacion estratégica.
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Analisis de estrategias empresariales

5.1. Estrategias competitivas

En definitiva la estrategia competitiva serda el conjunto de acciones ofensivas o
defensivas que permiten mantener la posicion competitiva de la empresa en el sector
industrial, mejorarla segun determinada politica de desarrollo o buscar una nueva
posicion dentro o fuera del sector de actividad para obtener un mejor rendimiento del
capital invertido (Porter1980).

Las estrategias que “Aceites Sureste S.L” podria formular para adaptarse a su entorno y

competir con éxito en el mercado se pueden clasificar en cuatro tipos:

Tabla 8 Distintas estrategias de la empresa

ESTRATEGIAS DEFINICION ‘

Puras Liderazgo en costes

Diferenciacion

Enfoque(alta segmentacion)

Mixtas Combinacion de las puras
De clientes Obtener fidelidad y seguridad de cobro
De proveedores Obtener fidelidad y bajos precios

®,

% Cuadro: Distintas estrategias de la empresa Fuente: Solé et Al 1990
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A de tenerse en cuenta que cada tipo conlleva unos riesgos propios de su aplicacion

incorrecta y de las restricciones que el entorno le impone. Teniendo en cuenta lo

anteriormente nombrado Porter propone tres estrategias puras segin su ventaja

competitiva nombradas a continuacion:

Tabla 9 Ventajas competitivas y ambito competitivo

AMBITO COMPETITIVO VENTAJAS COMPETITIVAS
De coste Diferenciacion

Ancho Liderazgo en Diferenciacion
costes

Reducido Segmentacion elevada
(enfoque)

- Ventajas competitivas y &mbito competitivo configuran las estrategias genéricas de las empresas
Porter (1982)

Liderazgo en costos: La empresa “Aceites Sureste S.L.” no dispone de esta

estrategia dado que la competencia produce y vende a menores costes los
mismos tipos de aceite, seria conveniente que en un futuro a corto o medio
plazo la empresa intentara ser mas competitiva en costes, ademas con la actual
época de recesion economica convendria que estudiaran la posibilidad de
implantar una estratégica de liderazgo en costes.

La diferenciacién: “Aceites Sureste S.L” utiliza la diferenciacién como una de

sus ventajas competitivas puesto que aunque sus precios son algo superiores a
los del resto de competidores ofrece una politica de cobro al cliente en la que no
es necesario pagar en el momento de la recepcion del pedido dando al cliente un
margen en el pago dado que si en ese momento no dispone de tal cantidad de
dinero en meses siguientes podra pagar la cantidad que adeuda a la empresa,
ademas “Aceites Sureste S.L” dispone de un servicio postventa asi como de un
servicio de entrega al comprador gratuito.

Segmentacién o especializacidn: “Aceites Sureste S.L” dirige su enfoque

competitivo hacia restaurantes, bares, detallistas, panaderias, hoteles, de toda la
pedania murciana y alrededores (Comunidad Valenciana).
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5.2 Estrategias de crecimiento

Las estrategias de crecimiento permiten a la empresa mantener su posicion competitiva,

desarrollarse o buscar nuevas posiciones competitivas, y se concretan en (Bueno, 1987)

a) Crecimiento cero: Busca la supervivencia de la empresa a través de la
minimizacion de riesgo.
b) Crecimiento interno: Generacién de inversiones, desarrollo de productos,
creacion de capacidad productiva nueva.
o Crecimiento puro: Productos/mercados tradicionales.
o Crecimiento diversificado: Productos/mercados nuevos.
c) Crecimiento externo: Logrado por adquisicion y control de empresas, no genera
nueva inversion.
o Crecimiento puro: adquisicion, participacion y control de empresas
existentes.
o Crecimiento diversificado: Introduccion de nuevos productos y
mercados.
Después de haber hecho esta breve introduccion sobre las distintas estrategias de
crecimiento, “Aceites Sureste S.L” se estd planteando la posibilidad de realizar una
estrategia de crecimiento externo puro puesto que estd estudiando la viabilidad de
adquirir una empresa del sector servicios que la complemente. Estariamos haciendo
referencia a una absorcién simple en la que se produce la compra de sus patrimonios,
pasando los dos activos al de la sociedad absorberte, la cual debe ampliar su capital con
la cifra a la que se valord el patrimonio adquirido, entregando nuevas acciones a los

antiguos propietarios.

n\“
B

AUB=A

ASA’
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5.3 Estrategias de innovacion.

Son estrategias de innovacion las que potencian la 1+D en las empresas con el fin de
que permita llevar a cabo politicas de lanzamiento de nuevos productos, de adaptacion
de nuevos procesos, de diferenciacion de productos, de venta de tecnologia y de

independencia técnica respecto a otras empresas.

Las estrategias de innovacion no implican el crecimiento de la empresa, sino que puede
también garantizar su supervivencia al adaptarse a los cambios. Existen tres tipos de

motivaciones para esta estrategia:

a) La necesidad imperativa para la empresa en dificultades cuya actividad esta sujeta a
su capacidad innovadora, por lo que la Unica alternativa que se le presenta a la empresa

es innovar o desaparecer.

b) La necesidad relativa para la empresa que desea conservar su cuota de mercado y
situarse en una buena posicion competitiva a la expectativa de una posible mejora de la

economia.

c¢) Posibilidad de aprovechar una oportunidad en el mercado que garantice su despegue

econdmico.

Aceites Sureste S.L estd planteandose invertir en innovaciones tecnoldgicas, a través de
nuevos procesos de envasado, programas de gestion para pedidos ofreciéndoles a los
comerciales una PDA gue mande directamente los pedidos al ordenador siendo asi mas

facil y rapido para el personal de la empresa.
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5.4 Estrategias de responsabilidad social y medioambiental.

Nace en los afios 50's y 60's y se inicia por la idea de que si las empresas usan recursos
que posee una sociedad, el solo hecho de su uso genera un deber ético y por
consiguiente de alguna manera las empresas deben devolver a la sociedad dichos
beneficios. Las empresas creen riqueza 0 no, en el uso o no de un factor productivo,
deben ser responsables de ello, por consiguiente deben ir més alla de la generacion de
trabajo, riqueza para los duefios del recurso financiero y velar por el bienestar de la

comunidad donde se encuentra.

Esta estrategia es de vital importancia para Aceites Sureste S.L que la lleva aplicando
desde hace ya varios afios ya que la empresa tiene un alto grado de conciencia sobre los
problemas medioambientales, dado que si vertiera el aceite en la red de alcantarillado
esto seria una préctica denunciable, cosa que anteriormente les paso por ello ahora estan
mejorando en ese aspecto. ES una empresa muy comprometida con su entorno y grupos
de interés, procura el desarrollo social econémicamente viable y ambientalmente

sostenible.

“Aceites Sureste S.L.” colabora con Ecoemebes, es la organizacién sin animo de lucro
que gestiona la recuperacion y el reciclaje de los envases de plastico, las latas y los briks
(contenedor amarillo) y los envases de carton y papel (contenedor azul) en toda Esparia.
Las empresas envasadoras que participan en Ecoembes, contribuyen de forma colectiva
a la puesta en marcha de un Sistema de Gestion de residuos de envases, encaminado a
alcanzar los objetivos de reciclaje y valorizacion que establece la Ley de Envases y
Residuos de Envases. Este SIG, gestionado por Ecoembes, ofrece una solucion global y
eficiente en la gestion de los residuos de envases domeésticos de los productos puestos
en el mercado por las empresas envasadoras, facilitindolas el cumplimiento de sus
obligaciones de acuerdo a la Ley de Envases. Los envases de los productos
comercializados por las empresas adheridas a Ecoembes como por ejemplo “Aceites
Sureste S.L.”, colaboran por tanto en la financiacién de los costes de gestion de los

residuos de los envases.
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5.5 Plan de marketing

La empresa “Aceites Sureste S.L " no dispone de un plan de marketing como tal, solo
dispone del boca a boca o de los comerciales, por ello seria bueno implantar un plan de
marketing. Se podria establecer un plan de marketing por email mediante la pagina web
mailchimp.com que es gratuito el cual se basa en a través de la pagina disefiar el email,
mas tarde introducir los correos a los cuales se quieren mandar sacados de una base de
datos asequible, y dentro de las herramientas del programa se puede ver cuantas
personas ven el email y cuanta no viendo asi su efectividad, y en el caso de que no
surgiera efecto no se perderia nada, pero si por el contrario este plan de marketing

funciona se podrian poner anuncios en radio o cualquier otro anuncio de bajo coste.

Este tipo de marketing al que anteriormente hacemos referencia se llama e-mail
marketing, que gestionado de una manera correcta, es una de las mejores vias para dar a
conocer un producto nuevo y fidelizar clientes. Como ya he explicado anteriormente
enviando un e-mail con disefio y contenidos atractivos mediante una base de datos
contrastada de nuestro publico objetivo, es posible lograr resultados realmente

positivos.

Para tener un buen resultado con una camparia de e-mail marketing es necesario cumplir
un plan de actuacion premeditado y efectivo, y para ello se deben tener en cuenta los

siguientes pasos 0 puntos:

« Definir los objetivos que se quieren alcanzar y la creatividad para que asi sea
mas llamativo para que llame la atencién del cliente con los contenidos tanto
graficos como textuales.

o Disefar el e-mail en base al publico al que va dirigido, es decir hay que tener
en cuenta el perfil del usuario que va a recibir ese e-mail, para poder asi
establecer un disefio atractivo y que les convenza para ellos.

o Redactar los contenidos del e-mail destacados e interesantes para los usuarios
desde el principio, porque de lo contrario no se tomaran la molestia de continuar

leyendo.
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» Escoger una base de datos fiable ya que es una de las claves mas importantes

dado que seran futuros clientes que ganaremos con este plan de marketing, que
contenga usuarios importantes para nuestros objetivos.

e Analizar los resultados para la mejora esto se consigue analizando el
comportamiento de los usuarios y los resultados obtenidos algo verdaderamente
facil como ya explique anterior mente dado que el programa nos permite ver la
eficacia del e-mail en si esto nos permitird aplicar ese conocimiento a futuras
campanfas, saber si podemos seguir con esa misma campafia 0 tenemos que

mejorarlo, es decir este programa nos permite medir los resultados.
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Planificacion y control estratégico

6.1Planificacion

A través de la planificacion Aceites Sureste S.L trata de identificar qué objetivos desea

alcanzar y como, para la toma de decisiones. Los requisitos basicos son:

-Objetivos: metas concretas que la empresa desea alcanzar, como pueden ser aumentar
la rentabilidad de la empresa no centrandose solo en determinados clientes es decir en
los que ya se dispone, 0 en la misma area geografica (Region de Murcia) y en los
segmentos de mercado ya marcados, sino llegando a mas, salir de esa area geografica y
abarcar un mercado alin mayor para asi poder incrementar la rentabilidad de la empresa.
Modificar sus bases de diferenciacion dado que asi tendremos menos competencia y
mayores ganancias, aprovechar nuevas oportunidades comerciales y unir empresas
compatibles, modificar sus canales comerciales y los servicios, esto ampliara el
mercado y por lo tanto su rentabilidad, también podemos aprovechar las capacidades de
otras empresas, eligiendo correctamente socios incorporamos a la empresa capacidades

que antes no tenia.

-Acciones precisas que deben permitir a la empresa alcanzar sus objetivos, para
lograrlos, la direccién de la empresa debe estar al tanto del desarrollo de los trabajos a
realizar, el tiempo y la cantidad producida; asi como modificar los planes establecidos,

respondiendo a situaciones cambiantes.
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-Asignacion de recursos: como se van a obtener los recursos econémicos necesarios
para llevar a cabo las acciones. Las fuentes de financiacion pueden ser de varios tipos,

las cuales vamos a pasar a describir brevemente:

a) Fuentes de financiacidn propias: Se caracterizan por no tener un plazo preestablecido

para su amortizacion, ya que sus acreedores son los mismos propietarios de la empresa.

Se puede decir que es aquel dinero que aportan los socios a la empresa, para iniciar la
actividad, para poner en marcha la idea. También se incluyen en este tipo de fuentes las
reservas y las amortizaciones que se realizan con posterioridad a la puesta en marcha de
la empresa es decir dinero adicional que obtiene de los clientes mediante la venta de sus

productos

b) Fuentes de financiacién ajenas: son aquellos recursos econémicos que solicitamos a
terceros, y que han de ser devuelto con unos costes, con unos intereses y en un plazo

determinado.

c) Ayudas y subvenciones: que tienen como objetivo favorecer la creacion y

mantenimiento de la misma.

-Eficiencia: reparto de tareas entre el personal de la empresa para el buen
funcionamiento, orientar a un mismo objetivo distintos trabajos, conseguir que se
coopere en las tareas a desempefar, armonizar decisiones para evitar conflictos entre los
trabajadores y tener un buen control de las actividades. Se debe administrar
correctamente el tiempo laboral, utilizar adecuadamente el tiempo en la empresa y la

implantacidn de las nuevas tecnologias es fundamental para ser eficientes,

Diego Sanchez Muioz




La planificacién plantea una estrategia que permite entender las interdependencias entre
sus elementos (causa - efecto), asi como la coherencia con la estrategia y la vision de la

empresa.

Figura 10 Vision y Estrategia

Perspetiva
financiera

\ ot Perspectiva .
Perspectiva | VlSlon y ‘ de procesos

internos de

estrategia | negocios

de clientes

Perspectiva
e

qendizaie

Fuente: Elaboracién propia a partir de Cegarra (2011).
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Al principio, la planificacién estratégica era basicamente financiera y se hacia bajo el

supuesto de que el entorno iba a ser estable en el futuro. Poco a poco, se fue teniendo en
cuenta la importancia del entorno, y la necesidad de tener una estrategia frente a ese
entorno antes incluso de elaborar los presupuestos por lo que existe la necesidad de

debatir las opciones estratégicas antes de adoptar los presupuestos.

Tabla 10 - Hipotesis basicas y avanzadas

Hipétesis basica que persigue Hipétesis avanzada que parte de los
indicadores financieros futuros indicadores financieros presentes
) * . v
P.Financiera «:» P.Financiera
I v
P.Clientesq: P.Clientes.:
A v
P.Formaciony P.Formaciony
Crecimiento(to) Crecimientoc + 1)
L] 9
P.Procesos Internos(to) P.Procesos Internos + 1

Fuente: Elaboracion Propia a partir de Juan Gabriel Cegarra Navarro (2012)

Finalmente, se ha ido tomando conciencia de la necesidad de dar a todos los empleados

las herramientas que les permitan contribuir a esa estrategia.
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6.2 Control
Para “Aceites Sureste S.L ” controlar significa comparar los resultados que han obtenido

con los planes que habian hecho y corregir las diferencias. Para que el control funcione

correctamente, hace falta:

- Que se hayan comunicado con claridad a todos los empleados los objetivos que se
querian alcanzar, mediante una reunion o reuniones periodicas para informarles también
de si ello esta teniendo buenos resultados o no, para asi saber si deben continuar como

hasta el momento o mejorar para alcanzar el propésito.

- Que se recoja informacidn sobre los hechos reales. Esto es costoso por varios motivos:
* Pérdida de tiempo (coste de oportunidad).

* Peligro de que algunos empleados distorsionen la informacion.

Componentes del control:

o Control de actividades: para cada una de las actividades programadas, se trata de
comprobar si se esta realizando correctamente y segun los plazos establecidos,
para ello se tendra en cuenta si los trabajadores han embotellado y etiquetado a
tiempo el aceite que se vendera en esa semana y si lo han hecho en el tiempo

establecido para asi poder cumplir con los pedidos.

o Control de resultados: se trata de comparar los resultados obtenidos con los
planeados, si la empresa “Aceites Sureste S.L” tenia previsto por ejemplo vender
esa semana mas que la anterior y lo consigue se miraran las ventas de una
semana Yy otra en los documentos destinados para ello para compararlos y ver si

ha sido asi, calculando también las ganancias de esa semana.

o Control integral de gestion: informacion sintética sobre los resultados que se
elabora para la alta direccion. Esto se puede medir mediante el Cuadro de
Mando Integral (CMI) o Balanced Scorecard (BSC) es una herramienta de
control empresarial empleada por la direccion para realizar un seguimiento
acerca del cumplimento de los objetivos operativos en cada una de las areas de
la empresa, y cuya consecucion llevara a toda la empresa a cumplir los objetivos

estratégicos fijados.
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Conclusion y Recomendaciones

Llegados a este punto podriamos concluir diciendo que esta planificacion estratégica

sobre la empresa “Aceites Sureste S.L.” nos lleva a las siguientes conclusiones:

“Que objetivos conseguir para la mejora de la empresa y como hacerlo”

En un primer momento para conseguir la realizacién de una buena planificacion
estratégica lo que he hecho ha sido buscar e intentar identificar los puntos fuertes y
débiles con la finalidad de saber cdmo funciona la empresa y tomar esto como punto de
partida para que la empresa comprendiera lo que necesita potenciar ain mas, asi como
en los aspectos que es mas débil y debe mejorar, sabiendo ya estos puntos pude tratar de
hacerle ver a la empresa como podia ser mas competitiva en el actual mercado afectado

por la crisis.

Para la correcta implantacion de la planificacion para la empresa es necesario identificar
las fortalezas y debilidades que esta tiene. Asi obtendriamos una vision de la estrategia
la cual nos proporcionaria hacia donde se quiere dirigir la empresa en el futuro que
junto con la mision, vision, valores, objetivos y estructura organizacional permitird a la
organizacion lograr sus propdésitos ademas de implantar las estrategias que puedan
favorecer su competitividad manteniendo su posicion en el mercado actual o incluso
mejorarla obteniendo un mejor rendimiento del capital que la empresa decida invertir,
ademas de que al corto 0 medio plazo mejorara su estrategia de liderazgo en costes,
también se ha planteado la posibilidad de desarrollar la estrategia de crecimiento
externo puro para que la empresa aumente sus posibilidades de mercado. Se recomienda
que mejore en I+D ya que actualmente son muchos los cambios tecnoldgicos que se
producen quedando la maquinaria y procesos productivos obsoletos por lo que para ser

mucho mas eficiente en su proceso productivo es necesario que invierta en I+D.

Diego Sanchez Muioz




Respecto a la responsabilidad social y medioambiental Aceites Sureste S.L. mantiene

contactos con empresas relacionadas para el desarrollo de la economia y sostenibilidad
medioambiental y concluyendo esta parte se le recomendaria a la empresa despues del

estudio realizado que se planteara el desarrollo de un buen plan de marketing.

Por dltimo, una de las funciones fundamentales ha sido el sistema de planificacion y
control, ya que a través de él se ha conseguido proyectar el curso de actuacion de como
la organizacion desea alcanzar sus objetivos para la toma de decisiones y en conexion
con la planificacion el control pretende el conocimiento y seguimiento de la evolucion
del entorno, de las fuerzas competitivas y de la eficacia de la organizacion puesta en
practica, ademas de evaluar la eficacia, identificar los resultados, determinar la calidad,

formular un sistema y observar la adecuacion del mismo al logro de objetivos.
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