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RESUMEN

En este trabajo, se va a desarrollar un plan de negocio llamado “Oleoturismo Finca-Los
Arcos”. Este plan empresarial consiste en la oferta de distintos servicios y actividades
relacionadas con el mundo del aceite y su olivar, la gastronomia tipica de la provincia y
hasta poder conocer la ciudad de Jaén. El cliente podra aprender la cultura del olivar, su
historia, los procesos de elaboracidn del aceite, podréa realizar catas de aceite y degustar
la gastronomia tipica de la provincia, el cliente vivira una experiencia Unica y

satisfactoria.

En este plan de empresa se exponen los estudios de las areas necesarias a tener en cuenta
para la puesta en marcha de este proyecto. Las areas necesarias son el analisis del entorno,
el plan de operaciones, el plan de marketing, el plan de recursos humanos, la

formalizacion de la sociedad y por Gltimo el plan econémico-financiero del proyecto.

ABSTRACT

This work will focus on the development of a business case called “Oleoturismo Finca-
Los Arcos”. The business plan consists of offering a variety of services and activities
related to the world of oil and olive grove, with an immersive approach to the typical

gastronomy and even the opportunity to know the city of Jaén.

The prospective customer will learn about the olive grove culture, its history, the
processes behind transforming the olive fruit into oil - he or she will also have the
possibility to have oil tastings, while experiencing the gastronomical culture of the

province, living a uniquely satisfactory experience.

The present business plan displays the area off-studies that are required for launching the
project. Such areas include: context and environment analysis, operational plan,
marketing plan, HR plan, company constitution and, lastly, financial and economical

plan.
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1. QUE ES EL TURISMO RURAL Y EL OLEOTURISMO

1.1. Turismo rural

Vamos a definir el turismo rural:

Gilbert (1990) “Considera el turismo rural como un producto y distingue tres
componentes: el beneficio basico buscado por el cliente; los elementos tangibles que
permiten ofrecer el beneficio basico; y el producto aumentado que se refiere a la oferta

completa”.

El turismo rural es muy importante para reactivar ciertas zonas rurales, es una oportunidad
para las zonas de interior. Canoves y Pérez (2000) argumenta que las primeras actividades
de turismo rural fueron en 1960, cuando la poblacion se iba a casas de labranza en la
época de vacaciones, como una formula de vacaciones mas econémicas para la poblacion
media. Este tipo de vacaciones hizo que los caseros adaptaran y mejoraran las viviendas

para asi mejorar la experiencia de los huéspedes.

El turismo rural es uno de los sectores emergente del turismo espafiol, con una importante

dindmica de crecimiento desde su todavia reciente origen.

Hay almazaras y bodegas que han empezado a abrir sus instalaciones para que los turistas
se interesen por la elaboracidn y puedan adquirir sus productos directamente en dichas

instalaciones.

Sus indices de crecimiento, tanto de oferta como de demanda son verdaderamente
Ilamativos y el posicionamiento alcanzado en su corta historia en nuestro pais lo

convierten en un producto de esperanzador futuro.

1.2. El Oleoturismo

Millan Vésquez de la Torre et al. (2015) dicen que podemos considerar como oleoturista
a la persona que, en su tiempo de ocio, se desplaza a un sitio distinto de su residencia

habitual, para culturizarse en los conocimientos de la cultura del olivar y su aceite, y que



realiza alguna de las siguientes actividades ofertadas por las empresas dedicadas a este

mercado, como son:

e Visita a la almazaras, cortijos, tiendas especializadas o museos del aceite para
conocer la historia y la elaboracion del aceite de oliva.

e Visita las explotaciones agrarias y contempla sus paisajes olivareros.

e Participa en actividades gastronémicas, con el aceite como protagonista.

e Conocimiento de los beneficios del aceite de oliva.

El desarrollo de las actividades relacionadas con el Oleoturismo, generan unos beneficios
econdmicos y reactivan el turismo en areas geograficas de interior, creando sinergias con
otros sectores, segun recogen Cariero Morales, Lopez-Guzman Guzman, Moral Cuadra y
Orgaz Aguera (2015).

Visto esto, podemos afirmar que el Oleoturismo es una modalidad turistica que esta
relacionado con todo aquello que tiene que ver con el aceite de oliva, desde su forma de

mantenerlo, su produccion, su distribucién hasta su cultura y beneficios.

2.PRESENTACION DE LOS PROMOTORES DEL PROYECTO

Oleoturismo-Finca los Arcos es un proyecto empresarial fundado por dos promotores:
Gabriel Olmo Cobo y José Antonio Olmo Cobo, dos hermanos e hijos de los duefios de

la Finca Los Arcos.

Gabriel Olmo Cobo, 21 afios de edad, graduado en Derecho por la Universidad de Jaén,
cuenta con el titulo de B1 de inglés, con el curso de Maestro de Almazara y con el titulo
de manipulador de alimentos. Como experiencia profesional, ha estado realizando sus
practicas de empresa en un despacho fiscal en la ciudad de Jaén. Destaca en atencion al

cliente y temas fiscales empresariales.

José Antonio Olmo Cobo, 26 afios de edad, graduado en Administracion y Direccion de
Empresa por la Universidad de Jaén, cuenta con los titulos B1 de inglés e italiano, con el
curso de Maestro de Almazara y con el titulo de manipulador de alimentos. Como

experiencia profesional, ha estado trabajando en una empresa de Jaén durante mas de



medio afio en el departamento de contabilidad y administracion. Destaca en liderazgo

profesional y en temas relacionados con la contabilidad de una empresa.

En la siguiente Tabla 1 se especifica la formacion y la experiencia profesional, junto a las

capacidades y habilidades de cada uno de los promotores.

Tabla 1. Cualidades de los promotores (Fuente: Elaboracién propia)

PROMOTORES

NOMBRE

FORMACION

EXPERIENCIA
PROFESIONAL

CAPACIDADES
Y
HABILIDADES

Gabriel Olmo Cobo

Grado en Derecho

Curso de Maestro de
Almazara. Elaboracion de
Aceite de Oliva Virgen Extra
de alta calidad

Nivel B1 (inglés)

Titulo Manipulador de
alimentos

Préacticas en empresa a través
de la Universidad de Jaén
Alto cédigo ético
Responsabilidad

Simpatia y respeto hacia los
clientes

Confianza para conseguir
metas

Ambicioso

José Antonio Olmo Cobo
Grado en Administracion y
Direccidn de Empresas
Curso de Maestro de
Almazara. Elaboracion de
Aceite de Oliva Virgen Extra
de alta calidad
Nivel B1 (inglés)

Nivel B1 (CELI 2 italiano)
Titulo de Manipulador de
alimentos

Préactica de empresa través de
beca Icaro, durante 6 meses.
Liderazgo empresarial
Resolucion de conflictos
Competitividad profesional
Empatia y trato con los
clientes

Decision y ambicion


http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/
http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/
http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/
http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/
http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/
http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/
http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/
http://www.escuelaeuropeadecata.com/producto/curso-de-maestro-de-almazara-elaboracion-de-aceite-de-oliva-virgen-extra-de-alta-calidad-202122-y-23-febrero-2019-como-montar-una-almazara-para-la-alta-calidad/

3. DESCRIPCION DE LA IDEA

Oleoturismo-Finca los Arcos es una empresa dedicada a la visita especializada del olivar
de la Finca los Arcos, visita a la almazara “Cooperativa Ciudad de Jaén”, en la realizacion

de talleres de cata de aceites, degustaciones y desayunos molineros.

Oleoturismo-Finca los Arcos se sitla a 6 kilébmetros de la Ciudad de Jaén, la cual se
caracteriza por su olivar, la caseria tipica jienense y sus vistas inigualables. Dicha finca
data de una antigiiedad de mas de 100 afios, siendo propiedad de mi familia desde hace

70 afnos.

Este proyecto nace de ver como ha evolucionado en el siglo XXI el mundo del olivar, su

produccion y la manera que tiene el mundo de ver este bien.

La idea nace para poder explotar la finca familiar, poder sacar un rendimiento mayor a
la finca y ensefiar a los clientes otra forma de hacer turismo y ver el Aceite Virgen Extra
de nuestra tierra. Esta nueva modalidad de turismo es positiva para la provincia de Jaén,
al ser otra opcion a lo ya existente, como puede ser la visita Ubeda y Baeza Patrimonio
de la Humanidad, el parque Natural de Cazorla, Segura y las Villa y las rutas de los
Castillos de Batallas. Sin duda, una provincia muy rica en oferta turistica que no para de

crecer.

3.1 Estudio del entorno y del mercado

En este epigrafe, analizamos el entorno y el mercado de nuestra empresa con un analisis

del entorno genérico, especifico y un analisis DAFO.

3.2 Andlisis del entorno

Nuestra empresa pertenece al sector terciario y se encuentra catalogada en el grupo 79 de

la Clasificacion Nacional de Actividades Econémicas (CNAE): “actividades de agencias



de viajes, operadores turisticos, servicios de reservas y actividades relacionadas con los

mismos”.

3.2.1. Analisis del entorno genérico (PEST)

Chapman (2004) manifiesta que “el analisis PEST es una herramienta de gran utilidad
para comprender el crecimiento o declive de un mercado, y, en consecuencia, la posicion
potencial y direccion de un negocio. Es una herramienta de medicién de negocios. PEST
estd compuesto por las iniciales de factores Politicos, Econémicos, Sociales y

Tecnoldgicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio”.

A través de dicho andlisis, obtendremos un diagndéstico de la situacion, tanto actual como

futura, y descubrir las posibles amenazas y oportunidades.
Procedemos a la realizacion de dicho analisis:
e Factores politicos:

Espafia estd regida por una monarquia constitucional basada en una democracia
parlamentaria, el poder estd muy descentralizado, las comunidades autdnomas tienen de

un alto nivel de autonomia.

Por ello, para la creacion de nuestra empresa debe seguir las leyes de la comunidad
autonoma de Andalucia.

A continuacion, vamos a ver las subvenciones que podemos solicitar y podriamos obtener

en base a nuestra situacion y a los requerimientos de cada una de ellas:
Subvenciones a jovenes universitarios o de FP Superior. Afio 2018.

https://www.dipujaen.es/conoce-diputacion/areas-organismos-

empresas/areaD/subvenciones/subv-2018/subv-empleo-universitarios.html

Tendran la condicién de beneficiarios de estas subvenciones las personas fisicas o
juridicas que promuevan iniciativas empresariales ubicadas en la provincia de Jaén de

nueva creacion que cumplan los siguientes requisitos:


https://www.dipujaen.es/conoce-diputacion/areas-organismos-empresas/areaD/subvenciones/subv-2018/subv-empleo-universitarios.html
https://www.dipujaen.es/conoce-diputacion/areas-organismos-empresas/areaD/subvenciones/subv-2018/subv-empleo-universitarios.html

Concesion de subvenciones para la realizacion de proyectos de inversidn en inmovilizado
material necesario para la puesta en funcionamiento de iniciativas empresariales ubicadas
en la provincia de Jaén por parte de jovenes titulados universitarios o de FP superior

empadronados en la provincia de Jaén.
La cuantia total de la convocatoria asciende a 130.000,00 euros.

Esta subvencién esta destinada a jovenes universitarios o de FP Superior, menores de 35
afios y tener el domicilio de la actividad radicado en la provincia de Jaén.

Subvenciones para el ejercicio 2018, destinada al aprovechamiento turistico de las

almazaras de la provincia de Jaén. Linea 1. Proyectos de inversion.

https://www.dipujaen.es/conoce-diputacion/areas-organismos-

empresas/areaD/subvenciones/subv-2018/subv_almazaras.htmi

Podran acogerse a los beneficios de esta Convocatoria de subvenciones las empresas, con
independencia de su forma juridica, que entre las actividades econdémicas que realice se
encuentre la fabricacion de aceite de oliva y que dicha actividad se desarrolle en un

municipio de la provincia de Jaén.

Regular las subvenciones del Area de Promocion y Turismo, en el marco del Presupuesto
para el ejercicio 2018, destinadas a la realizacion de proyectos destinados al
aprovechamiento turistico de las almazaras de la provincia. Linea 1. Proyectos de
inversion

Cuantia total: 170.000,00 euros.

Cuantia maxima por beneficiario: 20.00.00 euros.

El “Fondo de Apoyo a las pymes turisticas y comerciales” de la Junta de Andalucia.

https://appweb01.agenciaidea.es/Fondos/indexPymesTuristicasComerciales.jsp

El objetivo de este fondo es proporcionar financiacion a empresas con negocios en el
ambito turistico y/o comercial, para solventar la situacion de restriccion de financiacion

que existe desde la crisis del 2008.
Tarifa plana en la cotizacion de autbnomos.
https://www.boe.es/boe/dias/2017/10/25/pdfs/BOE-A-2017-12207.pdf
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https://www.dipujaen.es/conoce-diputacion/areas-organismos-empresas/areaD/subvenciones/subv-2018/subv_almazaras.html
https://www.dipujaen.es/conoce-diputacion/areas-organismos-empresas/areaD/subvenciones/subv-2018/subv_almazaras.html
https://appweb01.agenciaidea.es/Fondos/indexPymesTuristicasComerciales.jsp
https://www.boe.es/boe/dias/2017/10/25/pdfs/BOE-A-2017-12207.pdf

La tarifa plana para autonomos (50 euros) es una medida para impulsar el autoempleo
que consiste en el pago de una cuota mensual reducida a la Seguridad Social en calidad

de autbnomo.

El Gobierno, en la nueva Ley de autbnomos cuya aprobacion definitiva se produjo en
octubre de 2017, ha proyectado la ampliacién del primer tramo de esta bonificacion para

nuevos auténomos a partir del 1 de enero de 2018 de los actuales seis meses a un afio.
e Factores Economicos:

En este punto vamos a estudiar algunos factores econdmicos que tenemos que tener

presentes para ejecutar nuestro proyecto:
PIB.

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una economia
en un periodo determinado. EL PIB es un indicador representativo que ayuda a medir el
crecimiento o decrecimiento de la produccion de bienes y servicios de las empresas de

cada pais, Gnicamente dentro de su territorio.

En el Grafico 1, “Evolucion anual del PIB en Espafia. Base 2010, podemos observar la
evolucion del PIB en Espafia en tasa anual desde el afio 2005, observando las
desaceleraciones, decrecimientos y crecimientos del PIB en estos afios. En los afios de
decrecimiento del PIB, Espafa se ve sumergida en una crisis financiera. A partir del afio
2014 el PIB en Espafia vuelve a crecer a buen ritmo, esto es un buen sintoma para el pais,
Este crecimiento del PIB, se traduce en mayor inversion, consumo Yy capacidad

adquisitiva de las personas.
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Gréfico 1. Evolucidn anual del PIB en Espafia. Base 2010 (Fuente: Instituto Nacional de
Estadistica (INE) 2019)
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El INE (2018) dice “El indice de Precios de Consumo (IPC) tiene como objetivo
proporcionar una medida estadistica de la evolucion del conjunto de precios de los bienes

y servicios que consume la poblacién residente en viviendas familiares en Espafia.”
La tasa anual de la inflacion aumenta dos décimas, hasta el 1,0% (INE, 2018).

La tasa anual del IPC general en el mes de octubre es del 2,3% (INE, 2018).

Los grupos con mayor influencia positiva en el mantenimiento de la tasa anual son:

e Transporte, con una variacion del 5,7%. Este comportamiento se debe a que los
precios de los carburantes y lubricantes suben mas que en octubre de 2017 y el
aumento d ellos precios del transporte aéreo.

e Ocio y cultura, su tasa anual se incrementa un punto, hasta el 0,0%.
Por su parte, los grupos con influencia negativa que destacan son:

¢ Vivienda, que desciende su variacién anual mas de un punto y la sitda en el 4,0%.
Destaca la bajada de los precios de la electricidad, al contrario que el afio pasado. En
caso contrario, tenemos el incremento de los precios del gas, que disminuyeron en
octubre de 2017.

e Comunicaciones, con una tasa del 2,0%, seis décimas inferiores a la del mes anterior.
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Gréfico 2. Influencia de los grupos en la tasa anual del IPC octubre 2018 Fuente: INE
(2019)
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Grafico 3. Variacion Anual del IPC, afio 2018 Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
(INE)
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e Factores socio-culturales

Segun el INE, Espafia tiene una poblacion de 46.733.038 personas, segun la ultima nota
de prensa publicada a dia 13/12/2018.
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La esperanza de vida en Espafia es de 83 afios, siendo la esperanza de vida de las mujeres
espanolas superior a la media con 85 afos y los hombres 80 afios. El incremento de la
esperanza de vida se debe a la mejora en la calidad de vida y fundamentalmente a los

avances en la ciencia médica que se han producido en las ultimas décadas.

La tasa de natalidad en Espafia es de 1,33 hijos por mujer, el crecimiento de la natalidad

cada vez es menor.

El incremento en la esperanza de vida y la baja tasa de natalidad, estan originando un
crecimiento acelerado en el porcentaje de personas mayores, que tiene como

consecuencia un aumento del envejecimiento de la poblacion.

La sociedad espafiola ya no solo se conforma con cosas materiales, como estamos viendo
en la actualidad, la poblacidn busca experiencias y vivencias Unicas e inolvidables. Esta
busqueda se puede satisfacer a través del turismo, ya que es engloba todo lo que demanda

la sociedad buscando nuevas experiencias.

El turismo es un escape a lo cotidiano de la vida, es conocer, probar, sentir y crecer, por
lo que es un tiempo muy buscado por la sociedad actual. No solo se limitan a lo que es
conocer una ciudad, ya quieren saber como viven, sus habitos, sus culturas, su
gastronomia y la forma de ver el resto del mundo. Para ser exactos, el turismo cultural en
Andalucia mediante la Consejeria de Deporte y Turismo de la Junta de Andalucia, en el

afo 2017 ha aumentado un 15,1%.

También la sociedad cada vez estda mas preocupada por la salud y un estilo de vida
saludable. Cada vez se busca mas la dieta idonea para uno y se interesa por los alimentos

y por el cdmo de la realizacion y conservacion de esos alimentos que estan consumiendo.
e Factores tecnolégicos.

Las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TICs) han tenido un alto impacto
en los diferentes sectores de la industria del turismo, méas que todo cuando hablamos del

factor informacion.

Los consumidores quieren satisfacer sus necesidades de forma répida y sencilla. Las
empresas necesitan de una comunicacion rapida y flexible, para ponerse en contacto con

los demandantes, y viceversa. En la actualidad la herramienta idonea para esto es Internet,
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tanto para la publicidad, darse a conocer, comunicacion, reservas o realizar una compra

0 venta.

Las empresas deben tener muy presente el uso del internet, ya que pueden crear una
imagen, atractivos, publicidad de productos, llegar a mas clientes, en definitiva, lo que
deben hacer es aprovechar este tipo de herramientas para crearnos la necesidad, y tener
éxito.

Debemos hacer una referencia a las redes sociales, tanto Facebook, Twitter, Instagram,
Youtube, Linkedin: este tipo de portales son muy dinamicos y beneficiosos para la
empresa, ya que es un escaparate a nivel mundial. Estas redes no solo se utilizan para
publicar o dar informacién sobre la persona, también para buscar nuevos productos e

informarnos de estos. Un marco muy grande y una gran oportunidad.

A todo esto, hay que afadir lo presente que estan los Smartphone en nuestra vida, la
sociedad hace todo con estos dispositivos, esto hace a las empresas a invertir en las TICs
para llegar a la maxima difusion. Los Smartphone ayudan a esta difusion a través de las
redes sociales, ya que se pueden crear perfiles de empresa y publicitar nuestra empresa,
llegando a un nimero de personas bastante alto. Si ponemos de ejemplo la red social
Facebook, los anuncios son creados por los propios administradores del perfil o empresa,
dando la maxima libertad a la hora de hacer el anuncio, tanto el objetivo, la audiencia,
donde publicitar el anuncio, el formato o el presupuesto. Una vez publicado el anuncio,
podremos hacer un seguimiento del rendimiento. Esta herramienta puede ser de gran

ayuda.

3.2.2. Analisis del entorno especifico (Analisis Porter)

Porter (1992) dice: “La esencia de la formulacion de una estrategia competitiva consiste
en relacionar a una empresa con su medio ambiente. Aungue el entorno relevante es muy
amplio y abarca tanto fuerzas sociales como econdmicas, el aspecto clave del entorno de

la empresa es el sector o sectores industriales en los cuales compiten”.

Porter (1992) dice que las cinco fuerzas se basan en los principales elementos del

mercado, que son.
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e Competidores Directos.
e Clientes.

e Proveedores.

e Productos Sustitutivos.

e Competidores Potenciales.

Después de este breve resumen sobre las cinco fuerzas competitivas de Porter, vamos a

desarrollarla en nuestra empresa:

1. Amenaza de nuevos competidores
El Oleoturismo es una modalidad de empresa que no lleva mucho tiempo, pero en los
Gltimos afios se aprecia un aumento de empresas dedicadas a este tipo de negocio. La
razon de este auge, proviene de curiosidad de la poblacion por saber sobre los origenes,
historia, elaboracion, tipos y catas de aceite. Tenemos que destacar los estudios hechos
sobre los beneficios del aceite de oliva virgen extra, tanto para la dieta alimenticia, salud
hasta tratamientos de piel con aceite, creando la necesidad a la poblacion de informarse e

interesarse por este producto.

En la provincia de Jaén hay un total aproximado de 577745 de hectareas de olivo, y
ocupando el segundo puesto en produccion mundial de aceite de oliva (equiparandolo a
un estado productor sin contar Espafia, a la que aporta su produccion) y un total de 326
almazaras en la provincia de Jaén (Libro “La olivicultura internacional” de Vilar y

Pereira, 2018) siendo el 39% del total de las almazaras de Andalucia.

La posibilidad de nuevas entradas a este mercado como competencia es bastante alta,
viendo la gran aceptacion de la poblacién a esta cultura y el aumento de clientes en las

actuales rutas de Oleoturismo.

Podemos considerar como barreras de entrada de impuestas por el mercado el tener una
finca de olivos y una caseria para poder desarrollar las actividades, de lo contrario se
tendria que hacer una fuerte inversion o alquilar las instalaciones. También el disponer
de una almazara o algin acuerdo con alguna, para poder ir a visitarla y explicar la visita.
Consideramos como barrera el tiempo atmosférico y la tierra, ya que en todos los terrenos
no se pueden plantar olivos y se debe tener un cuidado constante ante estos arboles, el
coste de mantener y cuidar los olivos es costoso tanto de tiempo como de dinero.
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2. Rivalidad entre competidores
En toda la provincia de Jaén hay un total de 326 almazaras (Libro “La olivicultura
internacional” de Vilar y Pereira, 2018) siendo el 39% del total de las almazaras de

Andalucia.

Analizando la competencia, vemos que no solo estan las almazaras con visitas, también
las empresas de servicios turisticos, que organizan visitas y rutas a almazaras, museos y

otros elementos turisticos relacionados con la cultura del Olivar y el Aceite de Oliva.

Si nos centramos en las almazaras con ruta de Oleoturismo en la provincia de Jaén, la
competencia es muy alta al tener un gran prestigio ciertas almazaras gracias su cuidado,

elaboracion y venta. Vamos a hablar de las mas conocidas:
e Oleicola San Francisco:
-Ubicacion: Begijar (Jaén), préxima a la ciudad monumental de Baeza.
-Tipos de aceite: Arbequina y Picual.
-Oleoturismo, tipos de visitas:

1. Visita a laalmazara: Visita a la almazara, conocer los tipos de aceite que elaboran
en una almazara, visita a la antigua almazara y a la fabrica moderna, degustacion y cata

de Virgen Extrea Esencial Olive.

2. Experiencia paisaje, el olivo y nuestra cultura: Interpretaremos el paisaje desde un
mirador con vistas espectaculares, donde interpretaremos este paisaje Unico, a
continuacién, nos marchamos para el olivar, donde descubriremos el arbol, el fruto, sus
cuidados, conoceremos arboles jovenes y arboles centenarios. Acto seguido, visita a la
almazara, conocer los tipos de aceite que elaboran en una almazara, visita a la antigua

almazara y a la fabrica moderna, degustacion y cata de Virgen Extra Esencial Olive.

3. Gastronomia, el sabor de nuestra tierra y tradiciones: Desayuno molinero,

aperitivo en la almazara, comida “Degusta Jaén” o taller de tapas.

Informacion a destacar: Oleicola San Francisco se ha convertido en la primera Almazara
Turistica de la provincia de Jaén con registro en la Consejeria de Turismo de la Junta de

Andalucia y un referente a nivel mundial en Oleoturismo.

e Oro de Bailen:
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-Ubicacion: Villanueva de la Reina (Jaén).
-Tipos de aceite: Arbequina y Picual.
-Oleoturismo:

Visita guiada a la almazara donde se explica el proceso de elaboracion del -aceite de oliva

y degustacion comentada de aceites Oro Bailén.
Y ademas ofrecen:
Visita guiada por las fincas de olivar.
Almuerzo.
Visita a Ubeda y Baeza, Patrimonio de la Humanidad, para grupos.
Packs "Fin de semana de Oleoturismo”.
Actividades para familias con nifios, para grupos.
e Cortijo Espiritu Santo:
-Ubicacion: Cortijo del Espiritu Santo, S/N Ubeda (Jaén).
-Tipos de aceite: Arbequina y Picual.
-Oleoturismo:

Pack “Visita guiada a la almazara y el olivar” incluye: visita guiada al olivar, para
observar los olivos y las técnicas de cultivo que se realizan. Seguido de una visita guiada
a la almazara para conocer como se obtiene el auténtico zumo de aceituna. Todo el
proceso desde que entra la aceituna en la almazara hasta que esta el aceite en bodega. Por
altimo, degustacion comentada de aceites Cortijo Spiritu_Santo, apreciando las
sensaciones olfativas, gustativas y retronasales que se experimentan al probar un aceite

de oliva virgen extra.
e Castillo de Canena.
-Ubicacién: Canena (Jaén).
-Tipos de aceite: Arbequina, picual y royal.
-Oleoturismo:
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“Vive una Experiencia Castillo de Canena”: Mostrar como cosechamos con la mejor
tecnologia, como elaboramos los AOVE en la almazara, y terminar el recorrido en nuestra

casa.

Desde las plantaciones de olivos, la recoleccién de los frutos, produccion y envasado
hasta la comercializacion de nuestros AOVEs. Todo ello enmarcado en una tradicion
olivarera que data de 1780 y con el emblema del Castillo de Canena, propiedad de la
familia y situado a escasos kilometros de las ciudades de Ubeda y Baeza, ambas

declaradas Patrimonio de la Humanidad por UNESCO.
e Melgarejo:
-Ubicacion: Pegalajar (Jaén).
-Tipos de aceite: Picual, hojiblanca, arbequina y frantoio.
-Oleoturismo:

Aceites Melgarejo promueve actividades que difunden la cultura relacionada con el
cultivo del olivo, la produccion de aceite, la cata y usos de los aceites extra virgenes. Para
ello, organizan visitas guiadas a sus olivares y almazara, proporcionando ademas talleres

de cata de aceite de oliva y usos.

Si hablamos de las empresas dedicadas al servicio turistico en la provincia de Jaén,
tenemos que destacar; Artificis (Ubeda), Atlante visitas guiadas (Ubeda), Linares
servicios turisticos (Linares), PApulo (Baeza), Rutas del aceite de oliva (Beas de Segura),

Semer turismo (Ubeda) y visitaubedaybaeza.com (Ubeda).

Este tipo de empresas se dedican al servicio turistico, informando a los clientes sobre las
ciudades en las que estan, dandoles a conocer qué tipo de actividades pueden hacer,
gestionandole y dandole la facilidad de ensefiar el patrimonio de la ciudad en concreto y
alrededores y ofertandoles tours tanto turisticos, como gastronémicos como productos de

la tierra.

Tenemos que destacar la empresa Artificis de Ubeda (Jaén), la cual, ademas de las
actividades comentadas anteriormente, tenemos que destacar otra actividad, la Gestion
del Patrimonio Cultural. Empresa privada pionera en la Provincia de Jaén, en gestion de
Patrimonio, gracias al convenio existente con la Casa Ducal de Medinaceli en relacién
con la Sacra Capilla de El Salvador de Ubeda.
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Como podemos ver las empresas dedicadas al servicio turistico son una gran amenaza
como competencia, al ofertar tantas actividades y de una manera muy eficiente, pero
también es una oportunidad, al poder asociarnos con este tipo de empresas para que
promocionen nuestra ruta en la Finca los Arcos, asi poder darnos a conocer de una manera

mas rapida y captar mas clientes por otra via.

3. Poder de negociacion de los proveedores
Nuestra empresa va a tener poco trato con proveedores, al ser una empresa que ofrece un
servicio. El poco trato que vamos tener con los proveedores son con empresas de
alimentacién, para el desayuno molinero que ofertamos, agricultores locales y con la

almazara de la cual, somos socios.

Hay varias empresas en la provincia de Jaén para que nos puedan suministrar los
productos necesarios el tema de alimentacidn, la competencia es bastante alta y tiene poco
poder de negociacion. Buscamos empresas que se amolden a nuestros requisitos y nos

que tengan un buen servicio hacia sus clientes.

Con la Cooperativa almazara “Ciudad de Jaén” no tendremos ningun problema, al ser

nosotros socios, el poder de negociacion del proveedor es inexistente.
Para el menaje y los catadores de aceite, se buscara la empresa que méas nos convenga.

Por ultimo, para el material de publicidad y oficina, buscaremos una empresa de
impresion en la provincia de Jaén donde el servicio sea eficiente y de calidad, hay muchas

empresas dedicadas a este sector en la provincia.

4. Poder de negociacién de los clientes
Los clientes son la parte fundamental para una empresa, son el fiel reflejo de buen hacer

de una empresa.

Las empresas dedicadas a este sector tienen unos precios y servicios muy similares, pero
podemos hacer una diferenciacion en la calidad del tipo de aceite, desayunos o innovacion

en las instalaciones, para que el cliente encuentre algo diferente.

El poder de negociacion de los clientes es bastante bajo, al tener los precios ya estipulados
y en este tipo de empresas no existe una gran diferenciacion de precios en los servicios

ofertados.
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Si hay algo mas de poder de negociacién cuando son un grupo de personas, aqui buscarian

una reduccion de precio o algun precio especial por alguno de los packs ofertados.

5. Amenaza de servicios y productos sustitutivos.
Los bienes sustitutos son los productos que realizan las mismas funciones del producto
en estudio. Representan una amenaza para el sector, si cubren las mismas necesidades a
un precio menor, con rendimiento y calidad superior. Las empresas de un sector industrial
pueden estar en competencia directa con las de un sector diferente, si los productos

pueden sustituir al otro bien.

Analizando nuestro producto y el mercado, un servicio/producto sustitutivo es el

Enoturismo.

Hall (1996) manifiesta que el Enoturismo o turismo del vino trata; la visita a vifiedos,
bodegas, festivales y demostraciones de vino para degustar uva/vino y/o experimentar las

cualidades de una region vitivinicola como principal factor motivador para los visitantes.

Basandonos en la definicion, vemos ciertas similitudes entre el Enoturismo y el
Oleoturismo, en ambas, los clientes se interesan por como se cultiva y se cuida el arbol
de donde se extrae la fruta en concreto, la visita a la fabrica de produccion, sus beneficios

para la salud, sus museos, catas y degustaciones del producto en concreto.

En la provincia de Jaén, hay pocos vifiedos, si se compara con la gran cantidad de olivo.
Por esta cuestion el Enoturismo en Jaén es casi inexistente, pero hay una gran cultura e

intereses por esta rama de turismo.

3.2.3. Andlisis DAFO

Olivera y Hernandez (2011) argumenta que “el analisis DAFO (o FODA) es una
herramienta de gestion que facilita el proceso de planeacion estratégica, proporcionando
la informacidn necesaria para la implementacion de acciones y medidas correctivas, y
para el desarrollo de proyectos de mejora. EI nombre DAFO, responde a los cuatro
elementos que se evaltan en el desarrollo del analisis: las debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades”.
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Tras estudiar nuestra empresa y tras hacer el analisis DAFO, podemos decir cuales son

nuestras; debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.

Debilidades: En la época de recogida de aceituna y de produccion las visitas a
nuestras instalaciones se veran reducidas al tener que reducir nuestro horario de
apertura, ya que en la finca se estara recogiendo aceituna y la almazara estara con
la produccion. Dependemos del tiempo atmosférico, ya que algunas de las
actividades ofertadas son al aire libre y con la lluvia podriamos sufrir
cancelaciones de reservas y una bajada de la demanda en esos dias. Por Gltimo,
tenemos la debilidad de que, en ciertas actividades los clientes van a visitar la
almazara y ese trayecto corre a su cargo, la empresa no dispone de vehiculos para
transportar a los clientes hasta la almazara.
Amenazas: La crisis y la tasa de desempleo tanto en la provincia de Jaén como en
toda Esparia puede afectarnos a nuestro negocio, ya que los clientes tienen una
renta menor al estar en desempleo y no pueden gastar en turismo. Otra de las
amenazas que podemos tener es que la almazara no esté adecuada y limpia en
ciertos dias de visita, esto es algo que no esta en nuestras manos, pero siempre que
vamos a la visita de la almazara, les hacemos saber a la almazara dia y hora de
que dicha visita se hara. La busqueda de proveedores eficientes es muy
importante, ya que tenemos una actividad “Desayuno molinero” la cual, ciertos
productos se compran el mismo dia que se realiza la actividad, esto crea la
necesidad de que nuestros proveedores estén operativos y sean eficientes cuando
se les demande los productos. Una gran amenaza que todo negocio tiene muy
presente es la amenaza de nuevos competidores, esto hace estar siempre estar
atento y nunca estancarnos en nuestra eficiencia y eficacia, para poder crear un
prestigio como empresa y servicios ofertados.
Fortalezas: Como fortaleza tenemos la oferta de la actividad “Desayuno
molinero”, ya que es una actividad gastrondmica que va a tener una gran
aceptacion ya que se daran a conocer y degustar productos tipicos tanto de Jaén
como de la provincia y pudiendo los clientes, previo aviso, demandar algun
producto en especial. La situacion de la caseria y el paisaje de la finca es un marco
incomparable. Nuestro horario es de lunes a domingo, adaptandonos a los clientes
si asi lo requiriera la ocasidn, esto hace que los clientes puedan combinar su visita
a nuestras instalaciones con sus obligaciones. Los trabajadores de nuestra empresa
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son magnificos profesionales y sabedores de lo que hacen y de las tierras que

trabajan. En la almazara, damos la oportunidad a los clientes que puedan comprar

aceite recién producido. Nuestros precios se ajustan lo maximo posible al mercado

y a la competencia, dando unos servicios inmejorables.

e Oportunidades: Con este negocio intentamos que los clientes puedan ver el mundo

del aceite de otro punto de vista, que se sumerjan en la historia y su produccién,

que se sientan parte de la produccion y que puedan resolver todas las dudas que

tengan o les puedan surgir. También es una oportunidad para nuestra provincia,

crear otro tipo de turismo, sumar como empresa a crear riqueza, dar oportunidad

de trabajo y hacer valer a nuestra tierra.

A continuacion, en la Tabla 2 veremos nuestro analisis DAFO.

Tabla 2. Andlisis DAFO (Fuente: Elaboracion propia)

DEBILIDADES

-Reduccion de visitas en la época de
produccion y recogida de la aceituna.

-Tiempo atmosférico.
-El transporte hasta la finca.

AMENAZAS

-La crisis econémica y la gran tasa de
desempleo que hay en la provincia de Jaén.

-Estado almazara.
-Eficiencia proveedores.
-Entrada de nuevos competidores.

FORTALEZA

-Desayuno molinero, paisaje inmejorable
con vista al campo de olivar, una parte de
pinos y vistas a la ciudad de Jaén,

Horario de lunes a domingo.
-Profesionales en el mundo del aceite.
-Punto de venta del producto.
-Atencion al cliente al detalle.

-Los precios competitivos.

OPORTUNIDADES

-Dar a conocer el aceite desde otro punto de
vista.

-Aumento del turismo en Jaén.
-Creacion de empleo.
-Fomentar el turismo en Jaén.
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4. PLAN DE OPERACIONES

En este apartado vamos a desarrollar las operaciones que lleva nuestra empresa, la gestion

del aprovisionamiento y nuestra localizacion.

4.1 Proceso de prestacion de nuestro servicio

A continuacién, vamos a enumerar las partes de nuestro proceso de prestacién de servicio:

1.

El cliente se pone en contacto con nuestra empresa mediante teléfono, redes
sociales o en la finca.

Informamos sobre nuestros servicios, precios, horarios, condiciones y
resolvemos las dudas que pueda tener el cliente sobre lo que ofrecemos,
recomendando el mejor pack para lo que demanda.

El cliente realiza la reserva el servicio que mas le interesa y concretamos cuantas
personas seran, fechas, horario, condiciones y dependiendo de la actividad que
haya escogido se le dira que indumentaria debe de llevar el dia en concreto, sobre
todo en la actividad “dia jornalero” o “visita finca y almazara”.

Hasta el dia en que han reservado la actividad, el cliente podra consultar
cualquier duda o imprevisto.

El dia de la actividad, se les dara la bienvenida en la entrada de la finca y se le
explicara cémo se va a desarrollar el servicio adquirido.

Se llevaran a cabo la actividad o actividades reservadas.

Al finalizar las actividades, se hara una foto grupal y se comentara como se ha
llevado a cabo las actividades con los clientes y se le pasara un formulario de

satisfaccién, andnimo y voluntario.

Para el pago de las actividades reservadas se intentara dar la mayor facilidad al cliente.

Por este motivo damos la opcion de pagar mediante la reserva mediante nuestra pagina

web, el mismo dia que se desarrollara la actividad, el pago se hara antes de realizarlay se

podré pagar al contado o mediante tarjeta de crédito o débito, nuestra empresa dispondra

de terminal de punto de venta (TPV).
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Hay clientes que el pago a través de internet no le da confianza por miedo a engafio o
error en la reserva, y prefieren realizar el pago en metalico o por tarjeta de crédito o debito
el dia que se desarrolla la actividad, por estos motivos se le da la opcion que més le
convenga al cliente. Todas las opciones de pago tienen el mismo cargo, no hay ningun

coste adicional.

Para llevar un buen funcionamiento de las actividades y que esté todo adecuado para la

visita de nuestros clientes, realizamos otras actividades como:

e Trato con los proveedores.

e Provisiones de material.

e Limpieza y adecuacion de instalaciones.

e Organizacion de los trabajadores diariamente.
e Actualizacion de redes sociales.

e Revision de correos.

e Contacto permanente con la almazara.

4.2. Activos necesarios para la realizacion de las actividades

En este apartado vamos a numerar que necesitamos para dar nuestros servicios:

e 2 ordenadores.
e PAgina web.
e |mpresora.

e Un proyector para la emisiéon de videos explicativos en distintas actividades y

charlas que realizamos.
e Sistema de sonido para la correcta emision de videos y masica.
e Mesas plegables.
o Sillas plegables.
e Vasos para la cata de aceite.
e Menaje.
e En la caseria habilitaremos una habitacion para el almacenaje de material de

oficina, folletos de nuestra empresa y tripticos.
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e De mobiliario disponemos lo que habia en la caseria, propiedad de la familia,
desde mesas comedor, sillas, bafios, cocina habilitada para la elaboracion y
conservacion de comida para el desayuno molinero y despacho.

e Decoracion y cuadros cedidos por el artista Damian Martinez Guijarro, de una de

sus exposiciones de artes y Andalucia.

4.3. Aprovisionamiento

Nuestra empresa necesita de aprovisionamiento debido a la actividad que ofertamos
llamada “desayuno molinero”. Los proveedores que vamos a seleccionar para los

productos que necesitamos seran de la provincia de Jaén.

Para esto, compraremos en el mercado central de abastos de San Francisco (Jaén) ya que
hay bastantes proveedores y asi poder adquirir los productos que necesitamos. Para otros
productos iremos un Cash de Alimentacion de Jaén, ubicados la mayoria en el poligono

industrial de los Olivares.

Al principio nuestra idea de aprovisionamiento hasta que tengamos un alto nivel de
demanda de la actividad “desayuno molinero” es la de tener en el almacén ciertos
productos como son los productos no perecederos. Cuando la actividad tenga una mayor
demanda se tendra un stock mayor de productos, y podremos tener una negociacion mas
interesante y atractiva con nuestros proveedores, al tener que demandar mas productos,

nuestra posicion serd mas fuerte en la negociacion.

Al ofertar esta actividad, los productos que vamos a almacenar son los productos no
perecederos, ya que su caducidad es mas longeva, esto productos van a ser; café, azlcar,
cacao, aceite, sal y productos enlatados. También tendremos en el almacén quesos,
jamones y demas ibéricos, se mantendran a la temperatura correspondiente y su

almacenaje puede ser de hasta 3 meses.

Para los demas productos, como pueden ser la fruta, verdura, leche, pan, bolleria, huevos
y productos tipicos de Jaén y estacionales, se comprara dependiendo de la demanda que
tenga esta actividad, ya que su conversacion y caducidad es mas limitada. Con esto
conseguiremos dar un servicio de calidad con productos excelentes. Estos productos, los

no perecederos, no podemos tenerlo mucho tiempo en almacén y si no se demanda la
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actividad asiduamente, podriamos perder estos productos y tener perdidas al tener que

desechar esta comida por no estar en condiciones saludables.

4.4. Localizacion

La localizacion de nuestra empresa es en la finca Los Arcos, estos terrenos son del
Término Municipal de Jaén y se encuentra a escasos 6 kilometros de Jaén, direccion
Camino Fuente de la Pefia, por la A-6050, en donde hay un desvio sefializado direccion

a la caseria, este carril es de propiedad privada.

Imagen 1.- Localizacion de la finca (Fuente: Google Maps)

En la Imagen 1, podemos observar la extension de la finca, en donde también esta la
caseria, en la cual realizaremos ciertos servicios ofertados y la oficina de la empresa. La

distancia que hay entre la finca y la almazara es de un kilémetro y medio.
Tanto la finca como la caseria es propiedad de nuestra familia, no tenemos alquiler.

La caseria esta habilitada para la realizacion de todas nuestras actividades de forma
adecuada. Disponemos de sala de exposiciones y charlas, dos salones grandes, 4
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habitaciones para realizacion de catas de aceite, una oficina, almacen, patios exteriores al

aire libre y con porche, cocina y 3 cuartos de bafio adaptados para minusvalidos.

5. PLAN DE MARKETING

Para Kotler (2002) el marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes™

En este punto vamos a desarrollar el plan de marketing de nuestra empresa, en el cual
vamos a analizar las cuatro variables del marketing mix. Kotler (2017) define “el
marketing mix es una herramienta clasica para ayudar a planificar qué ofrecer a los
consumidores y como ofrecérselo, lo constituyen las 4 “P”: producto, precio, punto de

venta y promocion”.

5.1. Producto

Kotler (2002), define producto como “cualquier ofrecimiento que puede satisfacer una
necesidad o un deseo, y podria ser una de las 10 ofertas basicas: bienes, servicios,
experiencias, eventos, personas, lugares, propiedades, organizaciones, informacion e

ideas".

En Oleoturismo-Finca los Arcos vendemos una experiencia para la persona. Esta
experiencia hard sentir la naturaleza, el saber y trato del olivo, degustara el producto,
disfrutaré del patrimonio Unico en un marco incomparable, sera informado y se resolveran

las dudas que puedan surgir.

Los servicios-experiencias que ofertamos son:
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e Visita finca y almazara:

Visita a guiada por la finca de olivos, donde se explicara la historia de la familia y el

escenario en el que estamos, su paisaje, su olivar y las vistas.

Acto seguido, iremos a la Almazara de la Cooperativa Virgen de la Capilla, en la cual se
dara una introduccion del Aceite con un video explicativo, se visitaran todas las zonas de

la almazara con su correspondiente explicacion, se dara los tipos de aceite.

Para terminar, volveremos a la finca e iremos a la caseria, en la cual se hara una
degustacion y cata de nuestros Aceites Virgen Extra, se ensefiara a catar un aceite y sus

propiedades.
En la caseria se podra comprar de nuestro aceite.

El horario de la visita es desde las 10 de la mafana, siendo la Gltima visita a las 18 de la

tarde.

La duracion de la visita es de 90 minutos aproximadamente.

e Desayuno molinero:

Creemos firmemente en la gastronomia jienense y de su provincia al ser tan rica y variada

que sentimos la necesidad de mostrarla y darla a conocer con un desayuno molinero.

El desayuno se basara en tostadas con pan de distintos tipos con nuestro Aceite Virgen
Extra, tomate natural triturado, aceitunas, jamon de bodega, queso, chorizo y salchichén
de la Sierra de Cazorla, pates de la Sierra de Cazorla, carne de ciervo, embutidos de carne
de jabali, ochios de Ubeda, tortas de manteca, tortas de chocolate. Acompafados de café,

zumo de naranja y agua.

Tenemos que afadir que, dependiendo de la época del afio, habra productos tipicos de
temporada como pueden ser gachas en visperas del puente de todos los Santos,
borrachuelos y mantecados de la provincia en época de Navidad y visperas, torrijas y

hornazos en cuaresma y Semana Santa.
El horario del desayuno es desde las 9 de la mafiana hasta las 13h.

Para solicitar el desayuno molinero deben de ser un minimo de 8 personas.
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Importante; el desayuno molinero debe ser reservado con antelacion, rogamos que
compruebe disponibilidad para las fechas que pretendan solicitar dicho servicio a traves

de nuestra pagina web o via teléfono.
e Diajornalero:

Esta actividad se basa en ser por un dia olivarero, participando en la recogida de la
aceituna y sentir un trabajo que se lleva realizando desde hace siglos, la recoleccion.
Durante la recogida se iran explicando la metodologia y los métodos que se deben llevar
para hacer una recogida eficiente. Al terminar esta jornada se ira con la aceituna

recolectada a la Almazara para ver los pasos que se deben de seguir con el fruto.
El minimo de personas para realizar esta actividad debe de ser un grupo de 8 personas.
Esta actividad esta sujeta a los meses de recoleccion entre noviembre y enero.

El horario de esta actividad se divide en dos turnos: el primer turno empezaria a las 8 de

la mafiana y el segundo turno a las 11 de la mafiana.
La duracion de la actividad es de 3 horas aproximadamente.
e (Cata de Aceite:

La cata de nuestros aceites guiada por nuestros expertos ensefiara a distinguir los distintos
tipos de aceite explicando sus caracteristicas y calidades, disfrutando sus matices
sensoriales y catdndolos. Esta actividad esta destinada tanto para clientes con iniciativa

para iniciarse en este mundo como a profesionales relacionados con el mundo del aceite.
La duracion de la cata de aceite seré de 1 hora, en la caseria de la finca los Arcos.
El minimo de personas para esta actividad debe de ser de 5 personas.
El horario de la cata de aceite es a las 18 de la tarde.
e Apadrina un olivo:

Producto novedoso en el que el cliente obtendra aceite de oliva virgen extra del olivo que

apadrine.

Esta iniciativa nace para contribuir al desarrollo sostenible del olivar tradicional y
contribuir al mantenimiento de uno de nuestros olivos que crecen y cuidamos al detalle

para dar al cliente un producto excelente.
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Con este pack recibiras: un certificado de apadrinamiento de tu olivo y el olivo en cuestion

tendra una placa con su nombre y un mensaje.
Para esta modalidad hay dos opciones:

Modalidad 1: Su precio es de 70€, obteniendo una botella de 5 litros de aceite de oliva

virgen extra y una botella de aceite de cosecha temprana de 500 mililitros.

Modalidad 2: Su precio es de 90€, obteniendo dos botellas de 5 litros de aceite de oliva
virgen extra y una botella de aceite de cosecha temprana de 500 mililitros.

El aceite se recibird en su propia casa en el plazo de un mes, desde su recoleccion. En

ambas modalidades, se garantiza la maxima calidad del producto.

e Visita la Ciudad de Jaén:

Desde nuestra empresa promovemos el patrimonio cultural y la visita a nuestra ciudad de

Jaén y por eso damos la oportunidad de tramitar las visitas al casco historico de Jaén.

La visita guiada empezaré en la plaza de santa Maria, delante de la catedral, joya del
renacimiento espafiol. Acto seguido iremos al Palacio Villadompardo, donde se
encuentran los Bafios Arabes, los mas grandes del mundo. A continuacion, iremos al

convento de Santo Domingo y la visita finalizara en el barrio y la iglesia de la Magdalena.
Para desarrollar esta actividad, el minimo de personas debe de ser de 10 personas.
La duracién del tour es de dos horas y media.

La visita cultural serd explicada por profesionales del sector.

5.2. Precio

Soriano (1991) dice que, el concepto de precio es la cantidad de dinero que estan
dispuestos a pagar los consumidores para adquirir 0 consumir un producto o servicio

especifico.

El ejecutivo de marketing puede utilizar el precio con el fin de: igualarse o atacar a la

competencia o fijar su precio en funcidén de un mayor margen de rentabilidad.
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Respecto al precio es importante hacer dos advertencias importantes:

El precio no debe fijarse Gnicamente en funcién de los costes. Los costes constituyen uno
de los factores importantes que deben tomarse en consideracion al fijar el precio de un
producto o servicio, pero debe primar las consideraciones respecto a las condiciones del
mercado y la posicion competitiva existente o deseada para el producto.

El precio no debe fijarse (nicamente en funcion de la rentabilidad. Las condiciones del
mercado constituyen los factores condicionantes mas importantes, ademas, es necesario
que se considere siempre el concepto de rentabilidad en funcion del tiempo, para logar

una rentabilidad a corto plazo, estable o futura.

La tabla 3, marca los precios de los productos con explicacion en espafiol, si se quisiera

la opcion de inglés, el coste incrementaria un euro en todos los productos/actividad.

A continuacion, se veran los precios de nuestras actividades sin descuentos de grupo.

Tabla 3. Tabla de precios (Fuente: Elaboracion propia)

PRODUCTO/ACTIVIDAD PRECIO

Visita finca y almazara 10€ persona
) Mayores de 10 afios: 11€ persona
Desayuno molinero
Menores de 10 afios: 5€ persona
Dia jornalero 30€ persona
Cata de aceite 8€ persona
_ ) Modalidad 1: 70€ persona
Apadrina un olivo .
Modalidad 2: 90€ persona

o . Mayores mas de 12 afios: 15€ persona
Visita ciudad de Jaén
Menores de 12 afios: 5€ persona

En el caso de que vengan grupos de personas se les haran un descuento concreto, asi
evitaremos la negociacion con el cliente sobre el descuento. Los descuentos se imponen

previamente y para todos los grupos sera el mismo, variara dependiendo del numero de
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personas que vengan. A continuacion, una tabla explicativa de los descuentos por grupo

de personas.

Tabla 4. Tipos de descuentos (Fuente: Elaboracion propia)

‘ NUMERO DE PERSONAS DESCUENTO
Menos de 20 personas Precio normal, sin descuento
Entre 20 y 30 personas 10% de descuento
Mas de 30 personas 15% de descuento

En el caso del producto “apadrina un olivo” no hay descuento, el precio es el fijado en la

Tabla 4.

5.3. Distribucion

Soriano (1991) definio el concepto basico de distribucion como una estructura interna y
externa que permite establecer el vinculo fisico entre la empresa y sus mercados para

permitir la compra de sus productos o servicios.

La distribucidn persigue colocar de la forma mas eficiente posible, el producto o servicio
al alcance de los consumidores o usuarios con el fin de que estos tengan mayores

oportunidades de comprarlo.

En nuestra empresa nos encargamos nosotros mismo de hacer llegar a los clientes nuestro
producto y servicio. La distribucion sera mediante nuestra pagina web, teléfono de
contacto y en nuestra propia sede, la finca.

Como iniciativa nos daremos a conocer a través de charlas disefiada para nifios en
distintos colegios de la provincia, para que los mas jovenes tomen conciencia y valor de
nuestra tierra, en la Universidad de Jaén y en el programa universitario de mayores de la
Universidad de Jaén. En las charlas se hablara de los beneficios del aceite, de la historia

de la finca y se animara a que visiten nuestra finca.

Utilizaremos un canal indirecto, el cual es la oficina de turismo de la provincia de Jaén,
localizada en el centro historico de la ciudad de Jaén, que dara informacién y ofrecera

nuestro servicio a los visitantes de la provincia.
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5.4. Comunicacion

La comunicacion la define Soriano (1991) como actividades que realizan las empresas
mediante la emision de mensajes que tienen como objetivo dar a conocer sus productos y
servicios y sus ventajas competitivas con el fin de provocar la induccién de compra entre

los consumidores 0 usuarios.

Primero vamos a mostrar la marca de nuestra empresa, la marca nos hace diferenciarnos
de las demas, es un logo propio y nos identifica como tal (ver Gréafico 4). Este logotipo
estd hecho por Damian Martinez Guijarro, graduado en bellas artes y especialista en

materia de 3D.

Gréfico 4.- Logotipo de la empresa (Fuente: Damian Martinez Guijarro)

ARCOS - OLEOTy 15y,

Es un disefio simple y elegante, mostrando la entrada de la caseria y la parra tipica de esta
caseria. El logo intenta con el circulo y en logo en blanco y negro focalizar la atencion

del cliente en la primera vista.
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Analizando las opciones que hay en la actualidad para comunicar y dar a conocer nuestra
empresa, hay muchas herramientas muy eficientes gratuitas o con un coste minimo. En
este tiempo, el elemento mas importante para la comunicacion es Internet, es rapido,

sencillo y de facil acceso.
A continuacion, enumeramos los portales que vamos a utilizar:

Péagina web: cuya direccion es www.caserialosarcos.com, en la cual los internautas,
interesados, clientes o futuros clientes podran ver toda la informacién acerca de nuestra
empresa, a qué nos dedicamos, una introduccion de nuestra historia, localizacién, lo que
ofertamos, podran reservar cualquier servicio, teléfono de contacto y correo. Para hacer
mas atractiva la web, tendra un disefio sencillo y de facil manejo, donde incluiremos fotos
de la finca y de los paquetes que ofertamos, ademas de una pestafia donde los clientes que
ya han pasado por nuestra finca podran publicar sus fotos realizadas en esta y sus

opiniones. La pagina tendré la opcion tanto en el idioma espafiol, como en inglés.

Redes sociales: son herramientas de comunicacion entre usuarios en donde se puede
compartir informacion en distintos formatos, texto, imagenes, videos y de acceso gratuito.
Para las empresas, son una gran oportunidad para llegar a un gran nimero de personas a

nivel mundial, un escaparate al alcance de todos los usuarios.

e Daremos de alta un perfil de empresa en Facebook, Instagram y LinkedIn, en los
cuales las tareas que desarrollaremos son:

e Subiremos a los perfiles informacion sobre nuestros productos/servicios.

e Subiremos fotos y videos tanto de la finca como de las catas y demas servicios.

e Compartiremos las fotos grupales que haremos al terminar cada visita para que
los clientes puedan tener un recuerdo de la visita a nuestras instalaciones.

e Publicaremos noticias de interés relacionadas con nuestra tematica de trabajo.

e Sorteos periddicamente para que los usuarios compartan una publicacion
concentra y den me gusta a nuestra pagina y asi llegar a mas usuarios.

e Los clientes podran valorarnos y dar su opinién de su experiencia y asi facilitar a
futuros clientes o interesados otro punto de vista.

e Contestaremos a todos los mensajes recibidos tanto comentarios en publicaciones
como por mensaje privado.

e Haremos campafia de anuncios para gque a otros usuarios que no conozcan nuestra

pagina puedan saber de nosotros y asi crear un interés.
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Anuncios: Nos publicitaremos en libros de la ciudad de Jaén como pueden ser en feria,
semana santa, fiestas patronales y calendarios que realizan ciertas empresas de la
provincia para promocionar dichas fechas, repartiéndose por toda la provincia. El coste
de estos anuncios suele venir establecidos por la asociacion que los realiza y a veces, se
suele pedir la voluntad. Este tipo de publicidad tiene un alcance considerable en la
provincia al ser un producto (libros y calendarios) esperado por la poblacién de la

provincia.

Ferias de aceite y turismo rural: Asistiremos a distintas ferias de aceite como de turismo,
Ilevando un stand, el cual se basara en publicitar nuestra empresa y nuestros servicios y
actividades, publicitando la finca mediante un video de ella y lo que ofertamos, dando
folletos e informacidn sobre ellas y pudiendo hacer reservas para visitas a la finca. Es
necesario que estemos presente en estas jornadas, ya que es una gran oportunidad de
publicitar nuestra empresa y buscar futuros clientes, estas ferias aglomeran a muchos
interesados de todas las partes del mundo, un marco incomparable para la captacion de

clientes.

Asistiremos tanto a ferias provinciales como a nivel internacional. Las ferias que van a

contar con nuestra presencia seran:

e Expoliva, Feria Internacional del Aceite de Oliva e Industrias Afines, en Jaén.
e Fiesta Anual del Primer Aceite, en Ubeda.
e Feria Internacional de Turismo (FITUR), en Madrid.

e Salon Internacional Turismo Catalufia (SITC), en Barcelona.

Estas son las que provisionalmente asistiremos, pudiendo ampliar nuestra participacion

en otras ferias a convenir para la empresa.

Para hacer llegar a mas gente, no solo gente de alrededores, invertiremos en marketing
digital, sobre todo en Search Engine Optimization (SEO) y en Search Engine Marketing

(SEM), para mejorar nuestro posicionamiento en el portal de basqueda Google.
Para entender mejor la inversion en marketing digital, vamos a definir SEO y SEM:

SEOQ: Segun Arias (2013) el principal objetivo es mejorar el posicionamiento de cualquier

tipo de website dentro de los mecanismos de busqueda como Google.
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SEM: Segun Luna (2017) consiste en aumentar el trafico de una pagina a traves de

anuncios pagados.

Nuestra idea es invertir tanto en SEO como en SEM, ya que el SEM es més costoso, pero
mas efectivo a plazo corto, y el SEO es menos costoso, es mas efectivo en el tiempo, pero
posicionara a nuestra péagina web en las primeras recomendaciones al buscar en el

buscador “Oleoturismo”.

6. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

En este punto estudiaremos la organizacion de la empresa, las funciones que realizara

cada persona, contrataciones y coste de cada trabajador.

6.1 Organigrama

Oleoturismo-Finca Los Arcos contard con dos trabajadores, los dos son los promotores
de laempresa, y demandaréa otros dos puestos de trabajo cuando ciertas actividades tengan

una gran demanda.

Grafico 5. Organigrama Oleoturismo-Finca Los Arcos (Fuente: elaboracion propia)

Direccion
general

Guia de Atencion al
actividades cliente
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6.2. Descripcion y especificacion de los puestos

En este apartado, vamos a detallar las tareas y responsabilidades y en cierto puesto, los
requisitos necesarios para optar a dicho puesto. También nombraremos la persona que se
encarga de cada puesto (ver Grafico 6).
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Gréfico 6. Descripcidn de puestos (Fuente: Elaboracion propia)

*RESPONSABLES: Gabriel Olmo Coboy José Antonio
Olmo Cobo

*DESCRIPCION: Apice estrategico.

Direccion *REQUISITOS: Graduado en administracion y direccion

de empresas o graduado en derecho.

general *FUNCIONES: Liderar la empresa, conseguir los

objetivos fijados, contacto con proveedores, coordinar,

tomar decisiones, politicas y estrategias.

*RESPONSABLES:Gabriel Olmo Cobo y José Antonio
Olmo Cobo.

G u iaS de manipulador de alimentos y manejo de inglés.
. +DESCRIPCIONN: Persona encargada de acompafiar y
actividades explicar las actividades demandadas por los clientes.

*FUNCIONES: Recibir a los clientes, explicar y organizar
la actividad, desarrollar la actividad.

*RESPONSABLES: Gabriel Olmo Cobo y José Antonio
Olmo Cobo.

*DESCRIPCION: Gestionar las tareas de administracion-
contable de la empresas.

*FUNCIONES: Llevar la contabilidad de la empresa,
efectuar pagos a los proveedores, facturas, cobros a
clientes, redes sociales, presentar cuentas anuales y
cualquier otra tarea relacionada con la administracion.

Administracion

*REQUISITOS: Tener el curso de maestro de Almazara, de
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6.3. Numero de empleados y asignacion

Para el correcto funcionamiento de la empresa, inicialmente habréa dos trabajadores en
plantilla. En cuanto la empresa note que la demanda aumenta mas del 20% anualmente,
se deberé contratar a mas personas y asi poder llegar a realizar mas de dos actividades

simultaneamente.

Ademas de los dos trabajadores iniciales, se buscara a una persona con la titulacién de
Grado en Turismo, que esté dado de alta como auténomo para poder llevar la actividad
llamada “Visita la Ciudad de Jaén”. Uno de los requisitos que demandamos es el que
tenga un grado de inglés alto, al tener que llevar la actividad en inglés, si lo demandara el
cliente. La empresa seria la que gestionaria a los clientes y esta persona la que llevaria a
cabo la actividad. El acuerdo al que llegaremos con esta persona serd que cada parte se
lleva un porcentaje de lo pagado por los clientes. En principio, el acuerdo que buscamos
es de dividir lo ganado en porcentajes, siendo para nosotros un 40% de lo pagado por los
clientes, por la labor de gestionar a los clientes y la persona que lleva a cabo la actividad

un 60% de los pagado por los clientes.

En un futuro, cuando el volumen de demanda de nuestras actividades sea alto, se precisara
de una persona que tenga ciclo formativo grado superior administracion y finanzas, cuya
funcidn sera recibir a los clientes y las tareas derivadas de atencion al clientes y cobros.
Ademas, se contratara una persona para la actividad de “desayuno molinero”, para servir

y atender a los clientes en esta actividad.

6.4 Calculo de coste de personal

En este punto vamos a desarrollar y detallar el coste de personal que vamos a tener, tanto
mensualmente como anualmente por trabajador, teniendo en cuenta las bases de

cotizacion del Régimen de la Seguridad Social de 2019 (ver Tabla 5).
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Tabla 5. Coste personal. (Fuente: Elaboracion propia)

Trabajador:Gabriel Olmo Cobo
Coste total trabajador mensual:1050€+313,95€=1363,95€
Coste total trabajador al afio: 1363,95€x12=16367,4€

Grupo de cotizacién: 5. Oficial Seguridad social a cargo de la empresa:
Administrativo.

Contingencias comunes: 23,6%=247,8€
Salario base:900€ Desempleo: 5,5%=57,75€

Paga extraordinaria Formacion profesional: 0,6%=6,3€
prorrateada:(900x2)/12=150€ FOGASA: 0.2%=2,1€

Total devengado: 900€+150€=1050€ Total Seguridad Social: 313,95€

Trabajador: José Antonio Olmo Cobo
Coste total trabajador mensual:1166,66€+348,81€=1363,95€
Coste total trabajador al afio: 1515,47€x12=16367,4€

Grupo de cotizacion: 5. Oficial Seguridad social a cargo de la empresa:
Administrativo.

Contingencias comunes: 23,6%=247,8€
Salario base:900€ Desempleo: 5,5%=57,75€

Paga extraordinaria Formacion profesional: 0,6%=6,3€
prorrateada:(900x2)/12=150 € FOGASA: 0.2%=2,1€

Total devengado: 900€+150€=1050€ Total Seguridad Social: 313,95€
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7. FORMA JURIDICA Y PLANIFICACION PUESTA EN MARCHA

En dicho punto vamos a explicar qué forma juridica hemos elegido para llevar este

proyecto, los tramites y gastos de gestién, y por ultimo la planificacion para la puesta en

marcha de la empresa.

7.1. Eleccién forma juridica

En este apartado, vamos a comentar las sociedades mercantiles mas comunes en Espafia,

las cuales son; la Sociedad Limitada, la Sociedad Andnima, la Sociedad Colectiva y la

Sociedad Comanditaria:

Sociedad Limitada: es la Sociedad mas comun en Espafia, debido principalmente
a que los empresarios no deben de responder de forma personal con su patrimonio
ante las deudas de la empresa, la responsabilidad se limita al capital aportados por
los socios. EI nimero minimo de socios para la constitucion de la Sociedad, es de
uno. EIl capital social esta dividido en participaciones. Para la constitucién de
dicha Sociedad, es necesario un capital minimo exigido de 3.000€, deben
desembolsarse integros en la firma de la escritura publica.

Sociedad Anonima: este tipo de Sociedad es la segunda mas comun en nuestro
pais. Una de sus caracteristicas mas ventajosa es que su capital esta dividido en
acciones y se pueden trasmitir libremente. El capital minimo exigido para la
constitucion de la Sociedad asciende a 60000€. El nimero de personas minimo
para la constitucion de la Sociedad es de una. Para su constitucion se exige un
minimo de capital de 60.000 euros, desembolsado en un 25% en el momento de

la escritura pablica.

Sociedad Colectiva: este tipo de Sociedad tiene caracter personalista, esto
significa, que todos los socios se comprometen a participar, no solo en la
aportacion de capital, sino también aportando trabajo. En caso de tener deudas la
sociedad, todos los socios tiene responsabilidad ilimitada, responderian con su

patrimonio. No hay capital minimo exigido para la creacion de la Sociedad.
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Sociedad Comanditaria (0 en comandita): Es muy similar a la colectiva, ya que
no hay capital minimo exigido para su constitucion y la responsabilidad es
ilimitada también. La diferencia con la Sociedad Colectiva reside en que existe la
posibilidad de que haya socios que no aporte trabajo, se limitarian a la aportacion

de capital.

Tras informarnos sobre todas las sociedades posibles, hemos decidido hacer una sociedad

limitada. La sociedad limitada es la que mas nos conviene segun nuestro planteamiento,

ya que, en caso de insolvencia de la sociedad, la responsabilidad seria limitada al capital

aportado por los socios. También nos conviene por el capital minimo aportado, que es de

solo 3000€, en contra de los 60000€ que exigen de capital minimo aportado la sociedad

anénima.

7.2. Tramites de Constitucion y gastos derivados

VVamos a enumerar y explicar brevemente los tramites a seguir para la constitucion de la

empresa.

Registro mercantil: Consiste en la obtencion de un certificado acreditativo de que
la denominacion de la Sociedad no es idéntica a alguna de las que ya figuran
incluidas en la seccion de denominaciones del Registro Mercantil Central. Este
certificado recogera la expresion denominativa con la que va a ser identificada la
sociedad como sujeto de derechos y obligaciones en todas sus relaciones juridicas.
Necesitamos la certificacion negativa del nombre de la sociedad, esto asegura que
no hay otra empresa con el mismo nombre que la nuestra.

Abrir cuenta bancaria: Necesitamos abrir una cuenta bancaria a nombre de la
futura empresa e ingresar un capital minimo de 3.000€, es el capital minimo
exigido para la constitucion de una Sociedad Limitada.

Acreditar la certificacion de que se ha realizado la cuenta bancaria y se ha
depositado el capital social minimo que se debe aportar.

Agencia tributaria: Debemos solicitar el Codigo de Identificacion Fiscal (C.1.F),
este codigo es provisional hasta que la sociedad sea legalmente constituida.
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e Notaria: Los socios firman la escritura de la sociedad ante notario y aprobacién
de los estatutos de la sociedad.

e Modelo 600: Formulario de la Agencia Tributaria que sirve para presentar el
Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos y Documentados
(ITPAID).

e Registro Mercantil Provincial: Inscribimos a la empresa en el Registro Mercantil
Provincial de Jaén.

e Agencia Tributaria: Finalmente, obtenemos nuestro N.I.F definitivo.

A continuacion, en la Tabla 6, veremos el coste de la constitucion:

Tabla 6. Coste constitucion Sociedad (Fuente: Camara de Comercio)

COSTE CONSTITUCION SEGURIDAD SOCIAL

Certificacion negativa del nombre sociedad 16 €
Registro mercantil (gestion y asesoramiento) 140 €
Notaria (firma escritura y aprobacion estatutos) 360 €
TOTAL 516 €

7.3. Planificacion puesta en marcha

En este apartado, vamos a exponer las tareas que vamos a realizar y su duracion para la

puesta en marcha de la empresa:

-Plan de empresa: exponemos las caracteristicas del proyecto, analizamos el entorno tanto
general como el entorno al que vamos a pertenecer, estudiamos la competencia. También,
elaboramos un plan de marketing, donde exponemos los productos, sus precios, la
distribucién y la comunicacion. Por Gltimo, un plan econémico y de viabilidad para ver

como de rentable creemos que va a ser este proyecto.

- Constitucion de la sociedad: Como hemos comentado de una manera mas extensa en el
apartado 7.1, llevaremos a cabo la constitucion de la sociedad. Los tramites que

llevaremos a cabo son, registro mercantil, abrir cuenta bancaria, solicitar el C.I.F, firma
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de escritura de la sociedad y aprobacion de los estatutos ante un notario, presentaremos
el Modelo 600 ante ITPAJD, inscribir la sociedad en el Registro Mercantil Provincial de

Jaén y por altimo obtener el N.I.F definitivo.
En la constitucion de la sociedad tardaremos un mes aproximadamente.

-Peritaje: al ser la caseria de los progenitores de los promotores del proyecto, y al ver que
la mejor opcion es el arrendamiento, un perito debe certificar y valorar la caseria y poner

precio a dicho arrendamiento. Estos tramites tardarian 2 dias aproximadamente.

-Adecuacion de la caseria: Debemos colocar y ordenar para el correcto uso de las

instalaciones. Esta tarea tendra una duracion de 1 semana.

-Limpieza de instalaciones: Tras la realizacion de las mejoras, se limpiaran las
instalaciones y colocacion de todo el mobiliario. Esta tarea tendra una duracion de 1

Semana.

-Creacion de pagina web y redes sociales, adquisicion de folletos, menaje,
aprovisionamiento, contratacion de internet y moviles: Para la realizacion de esta

actividad, tardaremos entorno 2 semanas.

- Inauguracion y apertura de la actividad empresarial: Se hard una invitacion para

inaugurar las instalaciones y se empezara con la actividad empresarial.

8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

Tras estudiar los diferentes apartados anteriores, vamos a exponer el aspecto econémico-

financiero de esta empresa.

En esto apartado vamos a explicar las inversiones y financiacion necesaria para la puesta
en marcha de la empresa. Ademas, se hara una prevision de ingresos y gastos y un analisis

de viabilidad de dicho proyecto.
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8.1 Inversion previa a la constitucién

A continuacion, en la Tabla 7, vamos a nombrar la inversion en activos no financieros
que haran los socios antes de la constitucion de la sociedad y aportaran a la sociedad como
capital social.

Tabla 7. Inversion activo no financiero (Fuente: Elaboracion propia)

INVERSION U.F €/U.F TOTAL €
Pc portatiles 2 350€ 700€
Proyector 1 200€ 200€
Equipo sonido 1 180€ 180€
Impresora 1 110€ 110€
Pagina web 1 450€ 450€
Mesa oficina 1 130€ 130€
Mesa plegable 1 60€ 60€
Mueble
archivador ' 200 2006
Silla oficina 4 50€ 200€
Sillas 20 25€ 500€
Menaje 1 400€ 400€
Catador aceite 50 1€ 50€
Frigorifico 1 300€ 300€
Total - - 3.480€

A continuacién, en la Tabla 8 veremos una tabla explicativa sobre la amortizacion

nuestros activos.
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Tabla 8. Amortizacidn activos fijos (Fuente: Elaboracion propia)

Activo Coeficiente Méximo Amortizacion Anual
Pc Portatiles 20% 140€
Proyector 20% 40€
Equipo sonido 20% 36€
Impresora 20% 22¢€
Pagina web 100% 450€
Mobiliario 10% 109€
Catadores de aceite 50% 25€
Menaje 25% 100€
Frigorifico 15% 45€
Total, afio 1 - 967€

8.2. Financiacion

La financiacion de este proyecto va a ser por la aportados de los dos socios, en principio,
para la puesta en funcionamiento y en la prevision de los tres afios primeros no hara falta

buscar financiacion ajena.

-El capital social, estara compuesto por el dinero aportado por los socios mas la inversion
realizada antes de la constitucién de la sociedad. Al ser una Sociedad Limitada, el capital
minimo exigido es de 3.000€, los socios han decidido aportar cada uno 3.500€ cada uno,
con un total de 7.000€, mas los activos adquiridos por los socios, cuyo valor es de 3.480€.
El total de capital social es 10.480€, acordando unos dividendos de un 3% del capital
aportado. En estos primeros afios, en el caso de tener beneficios, los dividendos no se

repartiran entre los socios, e iran a reservas.
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Tabla 9. Capital social (Fuente: Elaboracion propia)

Afo 1 ANo 2

CAPITAL

SOCIAL
Aportaciones

) 10.480€ - - -

monetarias (+)
Amortizacion
) ) - - - - -10.480€
financiera
COSTE DEL

PASIVO (K)

8.3 Balance inicio de actividad

A continuacién, en la Tabla 10, podemos ver el balance de inicio de actividad, donde se
refleja el capital social, los activos aportados por los socios y la cantidad dineraria que

tendran en caja y en el banco al inicio de la actividad. La actividad empresarial empieza
el dia 1-01-20109.
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Tabla 10. Balance inicio actividad (Fuente: Elaboracion propia)
ACTIVO PASIVO Y PATRIMONIO NETO
a) ACTIVO NO CORRIENTE c) PATRIMONIO NETO
INMOVILIADO MATERIAL Capital Social 10.480€

Equipos para procesos

de informacion 1.640€

Mobiliario 1.840€

b) ACTIVO CORRIENTE d) PASIVO NO CORRIENTE
Bancos 3.500€
Caja 3.500€

e) PASIVO CORRIENTE

TOTAL, ACTIVO (a + b) = 10.480€

TOTAL, PASIVO+ PATRIMONIO
NETO (c + d+ e) = 10.480€

8.4. Prevision de gastos anuales

En este apartado, vamos a detallar la prevision de gastos para que la empresa funcione

correctamente:

» Arrendamiento: Tanto la finca como la caseria es propiedad de Don Catalina Cobo
Orihuela y José Antonio Olmo Rodriguez, progenitores de los dos promotores de
este proyecto, por este motivo se hace un contrato de arrendamiento, por una
cantidad simbdlica de 4.000€ anuales.

e Peritaje: Ya que vamos a tener un contrato de arrendamiento, se debe hacer un
peritaje que certifique el valor de la caseria, para que sea justo el precio que
pagamos por el arrendamiento. Este coste se imputara al primer afio de
explotacion por una cantidad de 300€.

e Luz: El gasto de luz mensual serd 95€. Estimamos que la subida de luz anual

media es de un 2%.
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Agua y basura: El gasto de agua lo estimamos en 30€ mensuales. La factura de
agua y basura su pago es trimestral.

Internet y teléfonos moviles: Lo contrataremos con la compariia Orange y el coste
mensual de internet, dos lineas modviles y un teléfono fijo es de 80€ mensuales.
Material de oficina: Incluimos en este apartado, boligrafos, rotuladores, folios,
carpetas, archivadores y tinta impresora. Calculamos un gasto de 150€ anuales.
Productos de limpieza: Estimamos un gasto de 100€ anuales.

Programas informaticos: Adquirimos el Software DELSOL para llevar la
contabilidad de la empresa, con lo que tendremos un coste de 200€ anuales, por
el servicio de asistencia.

Publicidad: Invertiremos en publicidad de redes sociales, Google, anuncios en
revistas y libros provinciales. También en esta partida esta destinada para viajes
de ferias de turismo y de aceite, en las que vayamos a estar presentes. Ademas, Al
empezar las actividades, en la bienvenida se le dara a cada cliente un panfleto
informativo sobre nuestra finca y sus servicios. Estimamos un gasto anual de 500€
en panfletos, y haremos 3.000 panfletos. La prevision anual para este apartado es
de 5.000€. Aumentaremos la inversion en publicidad cada afio un 15%.

Coste de la actividad “desayuno molinero”: Para esta actividad tendremos que
tener un aprovisionamiento de ciertos productos, y otros se compraran
dependiendo de la demanda que tenga esta actividad. Estimamos que el coste por
persona en esta actividad es de 2€.

Coste de personal: Esta detallado en el apartado de coste de personal, del punto
del plan de recursos humanos.

Seguros de responsabilidad social: El coste de los seguros de responsabilidad
social asciende a 900€ anuales.

Arrendamientos y canones pagina web: Este apartado tendra un coste de 20€

anual.
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Tabla 11. Gastos explotacion (Fuente: Elaboracion propia)

‘ Afio 1 Afio 2 Afio 3
Arrendamiento 4.000€ 4.000€ 4.000€
Peritaje 300€ - -

Luz 1.140€ 1.162,8€ 1.186,05€
Agua y basura 360€ 360€ 360€
Internety
) 960€ 960€ 960€
teléfonos moviles
Material de
o 150€ 150€ 150€
oficina
Productos de
- 100€ 100€ 100€
limpieza
Programa
_ _ 200€ 200€ 200€
informatico
Publicidad 5.000€ 5.175€ 5.951,25€
Coste actividad 896€ 1.030,4€ 1.184,96€
Coste de personal 3.2734,8€ 3.2734,8€ 3.2734,8€
Seguros de
responsabilidad 900€ 900€ 900€
social
Gastos de -
constitucién 516€ -
sociedad
Arrendamientoy
canones pagina 20€ 20€ 20€
web
Total, Gasto 47.276,8€ 47.878€ 48.928,51€

8.5. Prevision de ingresos anuales

En este punto vamos a desarrollar la prevision de ingresos que esperamos tener

anualmente.
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Para hacer esta previsién nos vamos a basar en el estudio realizado por Millan, Agudo y
Morales (2011). En este estudio podemos ver los perfiles de los demandantes o interesados
por el Oleoturismo, desde la edad, sexo, estudios, renta, origen, si viajan en familia o

solos, etc.

Basandonos en este estudio comprobamos que el gasto medio por persona en actividades
de Oleoturismo es de 36-50€ en un 56,4%, y que el 47,6% de las personas que demandan

actividades de este tipo lo hacen en familia.

Mediante estos datos, podemos decir que una familia demandara mas de una actividad
cuando haga una visita a nuestra finca y que se haran de manera consecutiva, basandonos

en el gasto medio de este estudio.

Mediante otro estudio podemos ver qué actividades seran las mas demandadas. Este
estudio es de Cafiero Morales et al. (2015). La siguiente tabla, la suma total es mas de

100%, ya que cada entrevistado podia elegir mas de una opcién.

Tabla 12. Actividades turisticas realizadas por los visitantes (Fuente: Elaboracion propia

a traveés estudio Orgaz Agliera)

‘ Actividad Turistica Porcentaje
Turismo cultural 74,6%
Turismo rural 35,0%
Oleoturismo 22,2%
Turismo gastronémico 18,3
Otros 4,9%

Tras estos dos estudios, podemos afirmar que las actividades que mas demanda tendran
son “visita finca y almazara” y “visita Ciudad de Jaén”, y viendo que el gasto medio, estas

actividades pueden ser demandas en pack.

También esperamos que no solo se demande una actividad, si no que vaya acompariada
de otra actividad. En la siguiente tabla veremos el nimero de demanda de actividades al

afo.
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La Consejeria de Deporte y Turismo de la Junta de Andalucia argumenta que, tanto en
2016 como en 2017, el turismo cultural ha aumentado un 15,2%. Por este motivo,
esperamos un aumento de la demanda en el afio 2 de un 15%, gracias a la asistencia de
ferias de turismo y aceite, publicidad y por el prestigio que iremos cogiendo y en afio 3

un aumento de demanda de un 15%.

Tabla 13. Demanda actividades (Fuente: Elaboracion propia)

o Demanda Demanda Demanda
Actividades
Afo 1 Afio 2 Afio 3
Visita finca y
735 845,25 972,04
almazara
Desayuno 515,2
) 448 592,48
molinero
Dia jornalero 135 155,25 178,54
Cata aceite 505 580,75 667,86
Apadrina un olivo 215 247,25 284,34
Visita Ciudad de
535 615,25 707,54
Jaén

En la siguiente Tabla 14, podemos ver el nimero de demanda de las actividades y los
ingresos que obtendremos:

53



Tabla 14. Prevision de ingresos anuales (Fuente: Elaboracion propia)

- Ingresos Ingresos Ingresos
Actividades
Afo 1 Ao 2 Afo 3
Visita fincay
7.350€ 8.452,5€ 9.720,38€
almazara
Desayuno
) 4.928€ 5.667,2€ 6.517,28€
molinero
Dia jornalero 4.050€ 4.657,5 5.356,13€
Cata de aceite 4.040€ 4.646€ 5.342,9€
Apadrina un olivo 17.200€ 19.780€ 22.747€
Visita Ciudad de
) 8.025¢€ 9.228,75€ 10.613,06€
Jaén
Total, Ingresos 45.593€ 52.431,95€ 60.296,74€

8.6. Determinacion del punto muerto

En este punto vamos a determinar el punto muerto o umbral de rentabilidad de nuestra
empresa. Definimos el punto muerto o umbral de rentabilidad como el nimero minimo
de unidades que una empresa necesita vender para que el beneficio en ese momento sea

cero. Es decir, cuando los costes totales igualan a los ingresos totales por venta.

e Costes fijos totales (CFT).
e Precio de venta unitario (PVU).

e Coste de venta unitario (CVU).

La férmula del punto muerto es: PM=CFT/(PVU-CVU)
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Tabla 15. Costes fijos (Fuente: Elaboracion propia)

Arrendamiento 4.000€
Peritaje 300€
Luz 1.140€
Agua y basura 360€
Internet y teléfonos moviles 960€
Material de oficina 150€
Productos de limpieza 100€
Programa informatico 200€
Publicidad 4.500€
Coste de personal 32.734,8€
Seguros de responsabilidad social 900€
Gastos de constitucion sociedad 516€
Arrendamientos y canones pagina web 20€
Total, Gastos fijos 46.380,80€

Para el PVU, al tener nuestras actividades ofertadas diferentes precios, vamos a hacer una
media de todos ellos (ver Tabla 16).

Tabla 16. Precio medio ponderado (Fuente: Elaboracion propia)

‘ Actividad Precio ponderado
Visita finca y almazara 2,93€
Desayuno molinero 1,92€
Dia jornalero 1,36€
Cata de aceite 1,58€
Apadrina un olivo 6,27€
Visita Ciudad de Jaén 3,16€
Precio medio ponderado 17,23€

Para el CVU, al empezar las actividades, a los clientes se le da un panfleto informativo y
este es nuestro coste variable unitario. Estimamos que tendremos un gasto de 500€ en

panfletos, y haremos 3000 panfletos, por esto el coste variable unitario es
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500/3.000=0,16€, a esto hay que afiadir los gastos variables de la actividad de “desayuno

molinero” que hay un coste de 2€ por persona
PM=CFT/(PVU-CVU)
PM= 46.380,8/ (17,23-2,16) = 3.077,69 servicios.

Los 3.077,69 significa que es el nimero minimo de servicios que deben ser demandados
para que el beneficio sea 0. En ese caso, la empresa empezaria a tener beneficios
(>3.077,69 clientes).

8.7. Estudio de viabilidad

Tabla 17. Ingresos y gastos (Fuente: Elaboracion propia)

‘ Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ingresos
» 45.593€ 52.431,95€ 60.296,74€
explotacion
Gastos de
» 47.276,8€ 47.878€ 48.928.,51€
explotacion
Cash Flow Bruto
» -1.683,8€ 4.553,95€ 11.368,23€
de explotacion
Impuestos
_ - 865,25€ 2.159,96€
Sociedades (-)
Ahorro fiscal
Amortizacién 302,33€ 153,33€ 144€
Contable
Cash Flow Neto
-1.381,47€ 3.842,03€ 9.352,27€

de Explotacién

Como podemos comprobar en la Tabla 17, como en el primer afio obtenemos pérdidas,
pero en el segundo Yy tercer afio tenemos un buen balance de ingresos y gastos, obteniendo
beneficios, aun ya quitando los impuestos y beneficiandonos de la deduccién fiscal

positiva de la amortizacién de inmovilidad.
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A continuacion, vamos a explicar los métodos utilizados para ver la viabilidad de este

proyecto.

Mete (2014) dice que el Valor Actual Neto (VAN) de un proyecto es el valor
actual/presente de los flujos de efectivo netos de una propuesta, entendiéndose por
flujos de efectivo netos la diferencia entre los ingresos periodicos y los egresos
periodicos. Para actualizar esos flujos netos se utiliza una tasa de descuento
denominada tasa de expectativa o alternativa/oportunidad, que es una medida de
la rentabilidad minima exigida por el proyecto que permite recuperar la inversion,
cubrir los costos y obtener beneficios.
Siel VAN de un proyecto es mayor o igual a 0 el proyecto se acepta, caso contrario
se rechaza. Un VAN negativo no implica necesariamente que no se estén
obteniendo beneficios, sino que evidencia alguna de estas situaciones: que no se
estan obteniendo beneficios 0 que estos no alcanzan a cubrir las expectativas del
proyecto. Lamentablemente el VAN no nos aclara con precision en cual de estas
situaciones no encontramos, beneficios inexistentes o beneficios insuficientes,
solamente nos indica que el proyecto debe rechazarse.

Iturrioz del Campo (2013) define la Tasa Interna de Retorno o de Rentabilidad
(TIR), es un método de valoracién de inversiones que mide la rentabilidad de los
cobros y los pagos actualizados, generados por una inversion, en términos
relativos, es decir en porcentaje.

La TIR permite determinar si una inversion es aceptable, asi como realizar la
jerarquizacion entre varios proyectos.

a) Aceptacion: Se aceptan aquellas inversiones que tengan una TIR superior a la
rentabilidad que se exige a la inversion “K” (r>K). Esta rentabilidad puede
calcularse de distintas formas.

b) Jerarquizacion: Entre las inversiones aceptadas es preferible la que tenga una

TIR mas elevada.

El VAN de este proyecto es de 358,90€, esto significa que es un proyecto rentable, se

aceptaria, ya que es nuestro VAN es superior a 0.

La TIR de este proyecto es de un 4%, segun este indicador este proyecto también se

aceptaria, ya que la TIR es mayor que el coste del pasivo (K), esto significa que con

nuestro proyecto podriamos obtener una rentabilidad interna de un 4%.
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Ambos metodos certifican que este proyecto es viable econémicamente y se debe

desarrollar.

A pesar de gque tanto la TIR como el VAN ven viable nuestro proyecto, vamos a estudiar

otro modelo, Ilamado Pay Back o plazo de recuperacion.

El plazo de recuperacién o Pay Back nos indica el tiempo que ha de transcurrir para poder
recuperar el capital invertido en una inversion, constituyendo una medida de la liquidez

de un proyecto de inversion.

La inversion se recuperara en 2 afios y 7,5 meses. Como podemos comprobar en la Tabla
18, podemos afirmar también que mediante el método del plazo de recuperacion o Pay

Back, este proyecto es viable.

Tabla 18. Pay Back o plazo de recuperacion (Fuente: Elaboracién propia)

Q

ACTUALIZADO SHMATORIA
A 1.0480€
Q1 -1.381,47€ -1.341,23€ -1.341,23€
Q2 3.842,03€ 3.621,48€ 2.280,25€
Q3 9.352,27€ 8.558,65€ 10.838,9€ Excedea A
K 3%

8.8 Analisis de sensibilidad

En dicho punto, vamos a desarrollar dos situaciones, una pesimista y otra optimista. Para
ellos vamos a realizar una serie de cambios en el crecimiento de nuestra demanda en el

afo 2y 3.

En nuestra prevision y en los métodos utilizados para ver la viabilidad de nuestro plan
empresarial, hemos podido comprobar de que es viable. Por este motivo, vamos a
comprobar hasta qué punto es viable, sobre todo cuando estemos en el escenario de que
nuestra demanda baja. En el otro escenario, vamos a estudiar qué pasaria si nuestras

previsiones de crecimiento fueran mayores a las esperadas.
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Escenario 1

Este primer escenario va a ser pesimista, esto significa que tanto en el afio 2 como afio 3,

nuestra demanda de servicios va a caer un 20% en base a nuestra prevision del afio 1.

A continuacién, en la Tabla 19, podemos ver como quedarian el Cash Flow Neto de
explotacion. Observamos que todos los afios obtenemos pérdidas, ya que en esta situacion

estimamos que la demanda baja un 20% cada afio.

Tabla 19. Escenario pesimista, ingresos y gastos. Fuente: Elaboracién propia.

Ao 1 Ao 2 Afo 3
Ingresos
_ 45.593€ 36.474,4€ 29.179,52€
explotacién
Gastos de
. 47.276,8€ 47.564,4€ 48.316,99€
explotacion
Cash Flow Bruto
» -1.638,8€ -11.090€ -19.137,47€
de explotacion
Impuestos
Sociedades (-)
Ahorro fiscal
Amortizacién 302,33€ 153,33€ 144€
Contable
Cash Flow Neto
-1.381,47€ -10.936,67€ -18.993,47€

de Explotacién

Para ver qué pasaria con nuestro plan de empresa en esta situacion, vamos a estudiar los
métodos del VAN y la TIR.

Con esta situacion nos sale un VAN menor que 0, exactamente es de -39.511,81€, por lo

que se rechazaria este proyecto.

En el caso de la TIR, nos sale un tanto por ciento negativo, esto significa que no es

rentable este proyecto, no es viable desde un punto de vista econémico, ya que

Este analisis nos muestra que, en una situacion pesimista, baja la demanda un 20% el afio

2 y afio 3, no es rentable ni viable este proyecto, ya que obtendriamos perdidas desde el
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afio 1. Esta situacidn es una situacion pesimista, ya que hemos estimado unas pérdidas de
20%, un caso extremo. Para intentar subsanar estos problemas, si nos viéramos en esta
situacion, buscariamos un plan de contingencia, para intentar reactivar la demanda de
nuestros servicios, cambiando los métodos de publicidad y haciendo promociones, por

ejemplo.
Escenario 2

En este escenario, planteamos una situacién de optimismo, en el cual tendremos un
aumento de demanda de un 20%, tanto el afio 2 como el afio 3, el caso contrario al

escenario 1.

Como vemos en la Tabla 20, podemos observar Cash Flow Neto de Explotacion es muy
bueno, el afio 1 obtenemos perdidas ya que ese afio no cambia en este escenario, en el afio

2 y afio 3 obtenemos muy buenos datos econémicos.

Tabla 20. Escenario optimista, ingresos y gastos (Fuente: Elaboracion propia)

Ingresos
» 45.593€ 54.711,60€ 65.653,92€
explotacion
Gastos de
] 47.276,8€ 46.892,40€ 47.848,83€
explotacién
Cash Flow Bruto
» -1.683,80€ 7.819,20€ 17.805,09€
de explotacion
Impuestos
) - 1.485,65€ 3.382,97¢€
Sociedades (-)
Ahorro fiscal
Amortizacion 302,33€ 153,33€ 144€
Contable
Cash Flow Neto
-1.381,47€ 6.486,88€ 14.566,12€

de Explotacién

60



A pesar de los buenos datos de este escenario, vamos a utilizar el VAN y la TIR para

estudiar la viabilidad de este proyecto en dicho escenario.

En este escenario, obtenemos un VAN de 7.623,34€, es un buen indicativo de que es un
proyecto atractivo, rentable y viable, ya que 7.623,34€>0€. Esto también significa que

nuestra empresa genera riqueza ademas de la recuperacion del capital invertido.

Observamos que la TIR en este escenario da 25%, es un muy buen indicador de que este

proyecto con este escenario es muy rentable.

Este escenario es idoneo para una empresa, ya que el aumento de la demanda estaria por

encima de nuestra prevision y se obtendrian mejores resultados.

9. CONCLUSION

Para finalizar nuestro Trabajo Fin de Grado, vamos a realizar una serie de conclusiones

finales del mismo.

Una vez analizado el entorno general y especifico que rodea nuestro plan de empresa,
podemos afirmar que es un tipo de turismo relativamente nuevo, hay pocos estudios sobre
ello, pero ya hay un nimero considerable de empresas dedicadas a este tipo de turismo,
el Oleoturismo.

A través del plan de marketing, hemos desarrollado los servicios que vamos a ofertar, los
proveedores que vamos a tener, cbmo vamos a hacer llegar a la poblacion la oferta de

nuestros servicios, y donde pueden encontrarnos.

Tras todos los estudios realizados mediante el plan econdmico-financiero hemos
desarrollado una prevision lo mas ajustada a la realidad, basdndonos en un estudio sobre
los demandantes de Oleoturismo y en el aumento del turismo rural en Andalucia,
afirmando que este proyecto empresarial llamado Oleoturismo Finca-Los Arcos es viable
econdémicamente. Detallando los 3 primeros afios de nuestra empresa, observamos que el
primer afio tendremos mas gastos que ingresos, pero que esta perdida se recupera en los

afios 2 y 3 de nuestra vida empresarial. Afiadir que este proyecto es viable mediante la
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situacion desarrollada en dicho proyecto, ya que, como caracteristica, es que la finca y
caseria es de los progenitores de los promotores de dicho proyecto, siendo el coste de
arrendamiento mas bajo que un alquiler. Para ver la viabilidad de este proyecto, hemos
utilizado los métodos Ilamados VAN, TIR y Pay Back, dando unos resultados

satisfactorios.

Mediante el analisis de contingencia, hemos podido ver dos escenarios, uno pesimista y
otro optimista. como conclusion podemos decir que obtener unos resultados pesimistas u
optimistas hacen ver el proyecto viable o no, por este motivo para el estudio de un posible
proyecto empresarial siempre hay que ser realista, analizar bien el mercado y estudiar la
forma de financiacion para que tu prevision del proyecto sea o mas realista posible, en

caso contrario podiamos fracasar con nuestro proyecto y obtener perdidas irrecuperables.

Para terminar, me gustaria agradecer a todos los profesores que me han impartido sus
asignaturas y sabidurias durante estos afios, gracias a ellos he podido aprender todo lo
necesario para obtener el Grado de Administracion y Direccion de Empresas por la
Universidad de Jaén. En especial, agradecer a mi tutor de mi Proyecto Fin de Grado, Don

Julio Vena Oya, por guiarme y ayudarme para la realizacion de dicho proyecto.
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