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1. Introduccion

El estudio que se va a desarrollar en este documento conforma mi Trabajo Fin de
Grado, TFG, con el que pondré fin a cuatro afios de esfuerzo y dedicacién para la obtencién
del graduado en Ingenieria de Organizacion Industrial.

El TFG es la oportunidad, mediante la realizacion de un estudio o analisis, de poner en
practica y desarrollar todos los contenidos y conocimientos que he adquirido a lo largo de
estos afios.

Concretamente, este proyecto consiste en la elaboracion de un Plan de negocio para
la creacion y puesta en marcha de una empresa. Documento en el que se recogeran todos
los aspectos que afectan a la creacion de una empresa desde cero. A lo largo de este
estudio se van a tratar conceptos relacionados con la mayor parte de la materia de
especializacion del Grado en Ingenieria en Organizacion Industrial, motivo por el que
considero esta opcion, el proyecto mas representativo para esta rama de la ingenieria.

Los conocimientos adquiridos en las asignaturas tratadas a lo largo de este periodo
docente serdn puestos en practica con la realizacion de los andlisis y estudios requeridos en
la elaboracién de este documento. Todas y cada una de las materias que componen el
grado elegido han sido de gran utilidad para la correcta elaboracién de este trabajo.

De esta forma, podemos ver gran parte del contenido de Gestibn Financiera en la
elaboracion del plan de viabilidad que recoge las inversiones necesarias y una prevision de
gastos e ingresos del negocio en los primeros afios de actividad; reflejaremos lo aprendido
en Gestion de la Calidad al tratar todo lo referente con las Normas 1SO, en concreto la 1ISO
9001, imprescindible en este negocio; la asignatura de Marketing Industrial ocupa uno de los
puntos de mayor importancia del proyecto con el desarrollo del plan de mercadotecnia;
Organizacién del trabajo y RRHH es otra de las materias que van a tener un protagonismo
especial en el documento, aprendimos los mecanismos de seleccion y los perfiles
necesarios para diferentes puestos laborales, y ha llegado la hora de plasmarlo en un
trabajo practico.

Podria continuar enumerando ejemplos de aplicacién, que van a verse en este
documento, de lo aprendido en todas las asignaturas que he cursado a lo largo de mi
formacion universitaria: Creacién de empresas con Base Tecnoldgica, Gestion de Sistemas
Productivos, Estrategia y Direccion de Empresas... ya que en mayor o menor medida todas
me han ensefiado algo de gran utilidad para la elaboracion de mi TFG.

Con todas las competencias adquiridas con estas asignaturas se va a elaborar este
plan de empresa, el cual busca ofrecer una vision en detalle del negocio que se plantea, el
sector en el que va a ejercer su actividad, y un conocimiento aproximado de todos los
factores que interactian con su puesta en marcha, desde los tramites legales previos a su
creacion hasta la lista de posibles proveedores que se plantean al comienzo de la actividad.

Un estudio de estas caracteristicas nace con el objetivo principal de ayudar, tanto al
autor, como a los posibles inversores; en la compresion de la magnitud de la empresa que
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se pretende crear, asi como ofrece una prevision econémica, determinante a la hora de dar
el si definitivo a la creacién de la misma.

La creacién de un completo y correcto Plan de Negocio resulta clave a la hora de
encontrar financiacién y los apoyos necesarios para lograr que la idea empresarial se
convierta en una realidad. Por este motivo es necesario que el estudio sea objetivo,
completo, realista y fundamentado, en la mayor medida posible, en datos reales del sector,
empresas similares o, si fuera necesario, con estudios y encuestas de mercado. Este
documento va a ser la Unica prueba de rentabilidad y factibilidad de la que dispongamos
antes de comenzar las transacciones mercantiles.

Para una futura empresa de las dimensiones y caracteristicas plateadas en este
analisis, este documento cobra una especial importancia, ya que las inversiones necesarias
son muy elevadas, y sin un back up competente, la consecucion de los fondos necesarios
para la puesta en marcha va a ser misién imposible. Por este motivo, hay que prestar gran
atencion a toda la informacion recapitulada y, mas aun si cabe, a la elaboracién del Plan
Econdmico-Financiero.

En concreto, este Plan de Negocio propone la creacion de una fabrica de vidrio
farmacéutico, con el nombre de Torres S.A, que, mediante el uso de la ultima tecnologia
existente en el mercado, fabricara tanto ampollas como viales conformes a las exigentes
especificaciones necesarias para su uso en la industria médica.

Se trata de un proyecto ambicioso y de nada facil aplicacién, dada la complejidad de
su puesta en marcha y las exigencias sanitarias propias de un sector clave como es el
farmacéutico. Pero es, precisamente por estos motivos, por Ios que supone una excelente
oportunidad de negocio, ya que en Espafia actualmente no hay grandes competidores con
la calidad exigida en la fabricacién de este producto, y las manufactureras medicinales se
ven obligadas a importarlos de paises foraneos.

Una empresa como esta debe destacar por su flexibilidad y proximidad con el cliente,
dado el alto grado de personalizacién que requiere la comercializacion de estos productos,
por lo que el acercamiento y trabajo cercano con el consumidor del producto es el eje sobre
el que girara toda la actividad y acciones que desarrolle esta.

Como ya he comentado, actualmente existe una oportunidad muy grande en el
mercado nacional para situarse como uno de los principales productores de vidrio
farmacéutico y, al mismo tiempo que se ejerce una actividad comercial para obtener
rentabilidad, se favorece el consumo del producto nacional frente al extranjero.

Una vez finalice el proyecto, se tendra una idea clara y detallada del esfuerzo tanto
econdmico como laboral que requiere el funcionamiento de una fabrica como esta; y se
conoceran las expectativas realistas que arroja el estudio materializadas en objetivos
ambiciosos, pero alcanzables, que se fijan durante los primeros afios de actividad.
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1.1.Motivacién y justificacion del TFG

El motivo por el que he decidido realizar este Plan de Negocio, sobre una fabrica de
vidrio farmacéutico, es el conocimiento de primera mano del sector, ya que vengo
desarrollando la labor de aprovisionador de materiales en una fabrica de medicamentos
durante un afio. La ausencia de competidores a la hora de encontrar proveedor para
ampollas y viales ha sido un problema recurrente al que he tenido que hacer frente. La
fabrica para la que trabajo, B|Braun Medical, solo dispone de un proveedor nacional que
cumpla las exigencias en estdndares de calidad para suministrar el material necesario, por
lo que las alternativas disponibles residen en el extranjero, con los problemas logisticos que
esto conlleva.

Disponer de un proveedor cercano, competente y con capacidad productiva seria un
gran alivio para el sector, ya que, como en mi caso particular, el proveedor actual carece de
la capacidad productiva necesaria para suministrar toda la demanda anual que tiene la
planta farmacéutica.

La oportunidad de negocio es evidente, y si se consiguen los recursos, tanto
econdmicos como personales, necesarios para poner en marcha el proyecto, son muchas
las empresas y personas que se pueden ver beneficiadas.

Soy consciente de que este proyecto no tiene los rasgos propios de una Start Up o
Pequefia Empresa, negocios mas propios de un estudiante con su carrera recién terminada,
pero la exigencia que plantea la elaboracion del plan empresarial justifica su eleccion.

A partir de este punto, se ha seccionado el proyecto para facilitar al lector la busqueda
de la informacion. Esta se encuentra clasificada, en una primera fase, para situar el sector y
todo el contexto que rodea al negocio; una segunda fase con un andlisis en detalle, tanto
interno como externo de la empresa; la tercera fase, donde se desarrollan los distintos
planes de accién de la empresa (marketing, plan de operaciones, RRHH...) y por ultimo, un
andlisis econdémico durante los primeros cinco afios de actividad que arrojard una idea
cuantificada de lo que se puede esperar de la misma.
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2. Descripcion de laideay presentaciéon de los promotores

En este apartado se va a desarrollar la presentacion detallada de la Idea de Negocio
planteada. Podemos afirmar que este punto, junto con el Plan de Viabilidad, es el apartado
mas importante de un plan de empresa, ya que su correcta elaboracion y explicacién de los
motivos y razon de ser de la fabrica, hardn que el usuario contintde la lectura del documento
o deseche la idea al carecer del atractivo empresarial necesario.

Como ya se ha comentado, el hegocio planteado consiste en una planta de fabricacion
de vidrio farmacéutico que tiene el objetivo de suministrar envases aptos para su utilizacion
en los casos mas exigentes de los mismos, es decir, ampollas y viales cuya finalidad es
contener farmacos para su aplicacién en pacientes, cosméticos de uso tépico o alimentos
para la poblacién en general.

La fabrica pretende realizar un servicio que actualmente no estd muy presente en
Espafa, donde el sector médico y farmacéutico tiene un peso importante, pero no asi el del
suministro del material que estos necesitan. La mayor parte del vidrio empleado en los
laboratorios peninsulares es importado de fabricantes franceses, alemanes e italianos,
limitAndose la produccion espafiola a tres plantas situadas en Madrid y Barcelona, cuya
capacidad se encuentra a afios luz de las necesidades del sector.

Por ese motivo, considero que esta idea es potencialmente rentable, ya que la
actividad a desarrollar es relativamente simple, transformar un material, en este caso tubo
de vidrio, en los envases mencionados, asegurandose que el proceso cumple con las
exigencias sanitarias y de calidad del sector farmacéutico y alimentario requieren. La
oportunidad de negocio es evidente, solo que hay que buscar la manera adecuada de
construir el proyecto para hacerlo viable.

Esta idea de negocio en particular, nace con una ventaja comercial que simplificara
enormemente el acceso al mercado. En Jaén, hay una planta productora de medicamentos,
B|Braun Medical, que en los ultimos afios esta viendo aumentada su produccion de pequefio
volumen, esto se traduce en que sus necesidades de vidrio para el llenado de farmacos,
estan viéndose incrementadas afio tras afo, situandose en el 2015 en cifras cercanas a 40
M de unidades entre viales y ampollas.

Actualmente esta planta trabaja con 2 proveedores, SGD en Francia y V-Santos en
Madrid, pero la capacidad de estos, y las dificultades logisticas que conllevan, hacen que la
propuesta de tener un proveedor a escasos metros sea realmente atractiva y beneficiosa
para ambos. Por este motivo, si la idea garantiza una seguridad y calidad en el suministro, el
negocio empieza con un cliente potencial que aseguraria la venta de practicamente el 80 %
de la capacidad productiva de la fbrica proyectada.

Para lograr esta seguridad y garantia en la fabricacion, y conseguir una posicion
competitiva en el mercado, el proyecto contara con los Ultimos avances en tecnologia para
controlar los procesos y las calidades del material. La meta es poder garantizar al 100 %
que el producto que comercializaremos se adecua a las caracteristicas que requiere el
cliente, tanto en calidad como en dimensionado y apariencia del producto.
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El nombre propuesto para la idea es Torres S.A, apellido familiar, ya que todo el
proceso de puesta en marcha de este negocio sera realizado por miembros de la unidad

familiar portadora de este apellido.

La fabrica se va a establecer en una parcela situada en el Parque Empresarial “Nuevo

Jaén”. Esta localizacion, tal y como se puede ver en el mapa (llustracion 1), permite un
acceso facil y directo a la autovia, factor que simplifica enormemente el aspecto logistico del

proyecto.
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llustracion 1: Situacion P.E. Nuevo Jaén (Google Images)

Sobre el terreno adquirido se edificard una nave industrial con dos zonas principales
claramente diferenciadas. El area de produccion y el almacén. Todos los detalles fisicos y

constructivos seran descritos en el Plan de Operaciones del proyecto.
Como ya he comentado, los encargados de poner en marcha el proyecto seran

miembros de la familia, artifices tanto de generar y desarrollar la idea, como de aportar la

mayor parte del Capital Social necesario para su constituciéon. La financiacién restante se

conseguira con la venta de acciones a socios que estén interesados en invertir en la idea,
junto con la gestion de un préstamo ICO para completar el montante econémico necesario

para la implantacion del negocio.

Las empresas, al igual que las personas, poseen sus propios rasgos de la
personalidad que la definen, y que pueden ser observados en el dia a dia del trabajo y en

las relaciones internas del negocio.
Las empresas, al igual que las personas, poseen sus propios rasgos de la
personalidad, que la definen, y que pueden ser observados en el dia a dia del trabajo y en
12
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En la creacién de esta personalidad vuelve a desempefiar un papel esencial la
presencia de un nucleo familiar entorno a la direccién de la misma, ya que la elaboracion de
esta cultura empresarial, estd derivada del estilo de liderazgo de los duefios de la
organizacion.

Al tratarse de una empresa familiar, se pretende dotar al proyecto del caracter
necesario para lograr la maxima competitividad en el mercado mediante el trabajo en equipo
de todos los miembros del negocio. La meta es fomentar la camaraderia entre los
trabajadores, la profesionalidad en las labores desempefiadas y el desarrollo de una
actividad sostenible y responsable con la sociedad.

Uno de los principales objetivos de los promotores para/con los empleados, es que
estos se sientan escuchados, respetados y participes directos de cada uno de los logros y
progresos de la empresa, reforzando asi su fidelidad y compromiso con esta.

La fabrica contard con un total de 31 empleados en su inicio, principalmente gente
joven que sera formada y preparada para la actividad de la que van a hacerse cargo. De
esta manera se pretenden lograr dos objetivos:

- Ayudar a los estudiantes y recién graduados a encontrar una oportunidad laboral
de calidad, en una region que actualmente carece de un gran potencial industrial y
que, a menudo se ven obligados a abandonar sus hogares un busca de
oportunidades.

- Reforzar la idea de identidad con la empresa. Los empleados seran acogidos,
formados y preparados en el negocio desde su inicio, con una relaciéon cercana,
por lo que el sentimiento de familia que se pretende alcanzar en el proyecto estara
muy presente.

El equipo humano aqui descrito, seré el encargado de que la fabrica sea capaz de ser
consistente en su buen hacer y consecuente con su ética y moralidad, en busca de los
objetivos y metas marcados.

Es imposible definir la razén de ser de una empresa sin hablar de la mision y la visién
de esta, por lo que, a continuacion, analizaremos en detalle ambos conceptos.

La mision representa la identidad y la personalidad de la corporacion actualmente y de
cara al futuro desde un punto de vista muy general. Responde a la siguiente pregunta: ¢ cual
es la esencia del negocio y cual queremos que sea?

Este concepto es Unico para cada empresa y dificil de definir correctamente. Su
principal utilidad es identificar la razon de ser de la empresa, da un sentido y sirve de guia
para el comportamiento general de la organizacion. Por este motivo es esencial que su
conocimiento se expanda a todos los niveles jerarquicos del negocio.

La misién queda definida por 3 variables identificadas:

- El campo de actividad de la empresa, es decir, los negocios en los que la empresa
opera o puede operar. En el caso de Torres S.A. la fabricacién de envases de
vidrio aptos para su uso en la industria farmacéutica.
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- Las capacidades esenciales del negocio. Agquellas aptitudes que le permiten
competir y adquirir una ventaja sostenible. Para nuestra fabrica, los aspectos
diferenciadores van a ser la capacidad productiva, la calidad en la fabricacion y la
cercania con el cliente.

- Los valores, filosofia, creencias y elementos de la cultura empresarial. Esta
empresa nace con el objetivo de ser una gran familia, la cercania con los
empleados y el caracter lineal de su jerarquia pretenden fomentar un clima de
trabajo éptimo para la buena marcha de la fabrica

En el caso del proyecto sobre el que se desarrolla este documento, la misién
empresarial con la que se pretende dirigir la actividad laboral es la siguiente:

“Satisfacer las demandas de vidrio farmacéutico con la elaboraciéon de un producto
nacional de gran calidad”.

El otro factor de obligatoria mencién, en una completa descripcion de una Idea de
Negocio, es la definicion de la Visién: proposito general que tienen los altos mandos de una
organizacion y que indica hacia donde queremos ir, qué es lo que queremos ser, dénde
queremos llegar... Esta vision es un reflejo de la proyeccibn mental de la trayectoria
empresarial, hace referencia a la percepcion actual de lo que tendria que ser el negocio en
un futuro.

La consecucion de la visién debe ser el principal reto a lograr por la empresa, es una
meta estable en el tiempo y situada a largo plazo.

Para Torres S.A. y sus lideres la visién hacia la que iran dirigidos todos los esfuerzos
puede establecerse asi:

“Lograr ser el principal productor de ampollas y viales a nivel nacional, con un equipo
personal implicado y comprometido y una cartera amplia de clientes satisfechos”.

El proceso de alcanzar la visién no es una tarea facil, y no puede serlo, ya que debe
ejercer un efecto motivador en la plantilla que invite a mejorar tanto productivamente como
personalmente a los trabajadores en post de su logro. Por ello es necesario establecer
objetivos cuantificables y realizables a corto plazo que reflejen la buena marcha de la
empresa y estimulen al grupo para continuar su labor. Para cumplir su propésito de forma
adecuada, estos objetivos estratégicos deben tener las siguientes caracteristicas:

- Deben ser medibles para poder comprobar su grado de cumplimiento

- Especificos. Debe estar claro qué hay que llevar a cabo

- Consistentes con la mision y la vision

- Sucesivos, ya que demasiados objetivos simultdneos pueden sobrecargar la
organizacion

- Realistas, alcanzables segun las capacidades de cada momento

- Desafiantes

- Fijados en el tiempo, deben tener un plazo para su consecucién
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Torres S.A., en las primeras etapas de funcionamiento, se ha marcado algunos
objetivos, ambiciosos, pero que sin duda alguna guiaran a la empresa al logro de todas las
metas:

- Conseguir las acreditaciones de calidad ISO 9001 necesarias para garantizar las
instalaciones y la creacion de un producto con las exigencias que requiere el
sector.

- Formar una plantilla preparada e implicada con la que afrontar los retos
productivos que se esperan en el futuro.

- Alcanzar una cuota de mercado y posicionarse como una alternativa de calidad en
el mercado frente a los fabricantes internacionales.

- Adquirir clientes regulares con los que garantizar una cuota productiva fija a largo
plazo para proyectar mejoras y garantizar un crecimiento futuro.

Del éxito o fracaso de estos primeros objetivos empresariales depende en gran
medida la viabilidad y supervivencia de la empresa en el mercado.

El equipo humano que pretende fundar el negocio no va a escatimar en esfuerzos y
dedicacion para la consecucion de estos y espera que otras empresas de otros sectores
sigan el mismo ejemplo para devolver al pais la capacidad productiva y tecnologica que es
capaz de desarrollar, en detrimento de los negocios extranjeros.
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3. Estudio de mercado y analisis estratégico

En este apartado se va a llevar a cabo el estudio de mercado y la seleccion de las
posibles estrategias empresariales a poner en préactica para sacar el maximo partido a los
recursos y capacidades que el proyecto posee.

La realizacién de un buen analisis implica la utilizacién de una metodologia con la que
recopilar informacién de gran relevancia para ser capaces de resolver y evitar problemas en
el proceso de comercializacion de nuestro producto.

El estudio alna los datos necesarios para desarrollar un plan de marketing que
garantice resultados positivos en su puesta en practica. Permite descubrir aquellos
segmentos del mercado en el que el producto puede tener una mejor acogida y ayuda a
crear identidad competitiva y ventajas diferenciadoras.

En el proceso de analisis, se ha hecho uso de varias herramientas y técnicas propias
del &mbito empresarial como el andlisis PESTEL, el DAFO o las Cinco Fuerzas de Porter.
Por ese motivo, esta seccion del Plan de negocio se va a estructurar de la siguiente forma:

Definicion del sector de actividad

Fuentes de informacién y recogida de datos

Andlisis del entorno genérico (PESTEL)

Analisis del entorno especifico (Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter)
Analisis interno

Analisis DAFO

gk wbnNE

Tras la elaboracién de cada uno de estos estudios, se expondran las posibles
estrategias de actuacion que se presentan ante nosotros, con las que se pretende sacar
partido de toda la informacion recopilada a lo largo de este proceso analitico, para potenciar
la probabilidad de éxito en el mercado.

3.1.Definicién del sector de actividad

Un andlisis de mercado debe comenzar por un posicionamiento del proyecto planteado
dentro de él. La forma mas sencilla de conseguir esto es mediante la definicion del sector de
actividad en el que la empresa va a desarrollar su trabajo.

Se puede definir sector de actividad como el conjunto de negocios que llevan a cabo
labores similares y que poseen un mismo fin. Esta empresa, como una fabrica que va a ser,
destinada a transformar unos inputs (tubos de vidrio) en outputs (ampollas y viales), debe
estar situada dentro del grupo de actividades que abarca el sector industrial.

Este debe ser uno de los principales motores de cualquier economia ya que, como ha
quedado patente tras varios afos dificiles para los mercados globales, aquellos paises con
un sector industrial mas desarrollado y con una mayor implicacion de este en la generacion
de riqueza, han sido los que mejores resultados han obtenido y en los que ha habido un
impacto menor en sus arcas.
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En Espaia, el Sector Industrial supone un 17 % del Valor Afladido Bruto (VAB) a la
economia del pais, siendo la segunda area que mas valor afiade a la economia, tras las
actividades ligadas a los Servicios (74,9 %).

Por estos motivos, una vez superadas las dificultades econdmicas, tanto politicos
como cientificos, han concluido que un fortalecimiento de la industria es un aspecto clave de
cara al presente y futuro desarrollo de la nacién. Se estan realizando esfuerzos para corregir
las debilidades presentes en este sector en la actualidad, aumentar su competitividad y
potenciar su implicacion en la creacién de valor.

La industria nacional se ha caracterizado histéricamente por la produccion tradicional,
donde podemos destacar actividades como la metalurgia, siderurgia, la construccién naval o
la industria textil. La demanda de productos derivados de estas actividades se esta viendo
frenada y modificada por el auge de nuevos materiales y tecnologias de fabricacion. En
Espafia hay una excesiva especializaciéon de los métodos tradicionales pero una carencia
muy significativa en la incorporacion, aprendizaje y desarrollo de estas nuevas técnicas que
deriva en serias insuficiencias a la hora de lograr una mejor posicion en el mercado.

El sector industrial en nuestro pais presenta un serio atraso tecnoldgico que genera un
fuerte desequilibrio en relaciébn a la competencia internacional, mucho mas avanzada en
este aspecto y que obliga a nuestras empresas a realizar fuertes inversiones para la
importacion de las técnicas necesarias para mantener niveles de creacién de valor
aceptables.

A pesar de esto, no todo son malas noticias, la industria espafiola posee algunas
fortalezas que le permiten participar con éxito en los mercados internacionales:

- Capital humano: Espafa posee un Recurso Humano en el ambito industrial con
una edad media inferior a europea. Al mismo tiempo, esta fuerza laboral estd mejor
preparada que nunca, numerosos jévenes con formacion universitaria esperan su
oportunidad para poner en practica lo aprendido.

- Internacionalizacion: La experiencia adquirida con la internacionalizacion de
algunas de las empresas lideres en nuestro pais, crea un ejemplo a seguir para el
resto de empresas del sector industrial.

- Medio ambiente: La eficiencia ambiental de la industria espafiola se ha visto
aumentada en los Ultimos afios materializada en un descenso de las emisiones de
CO, del sector en un 7,3 % junto con un consumo estable energético desde 2004.

Las ultimas noticias del sector nos hacen ser optimistas, hay ciertos sintomas de
mejora gracias al cambio de mentalidad provocado por las dificultades econdmicas,
comentadas anteriormente, y por el miedo que generan los descensos progresivos de
competitividad. Tanto empresarios como personalidades publicas se han dado cuenta de la
necesidad de realizar esfuerzos e invertir en el crecimiento del sector.

Las empresas empiezan a perder el miedo a la exportacion y al crecimiento fuera de
las fronteras peninsulares. En el Gltimo afio, las exportaciones en Espafia crecieron un
4,57% respecto al afio anterior, y como vemos en el gréfico (llustracion 2) esta tendencia es

17
Escuela Politécnica Superior de Jaén



Juan Miguel Ramirez Garcia Plan de negocio para la creacion y puesta en
marcha de una empresa

constante desde hace varios afios. La venta de mercancias a otros paises supone un
23,63% del PIB nacional colocando a Espafia en el puesto 98 en el ranking de
exportaciones, muy lejos del resto de paises de la Eurozona, pero con una tendencia
esperanzadora.

== Exportacicnes
{Millones de €)

A
2015

225.000 = Exportaciones: 255.441,0 M€

150.000

1995 2000 2005 2010 2015

llustracion 2: Evolucién del valor de las exportaciones espafiolas (Expansion)

Otra de las sefales que muestran una mejoria en el sector es la contratacion de
personal cualificado en lugar de mano de obra barata. Se ha registrado un aumento en la
incorporacién de trabajadores con formacion técnica del 30% respecto al mismo periodo del
afo anterior. La necesidad de desarrollar tecnologia y crear proyectos de mejora, prioriza la
contratacion de personal capacitado dejando a un lado el pensamiento tradicional de
contratar la mano de obra que menor coste suponga.

El dltimo de los sintomas claros de crecimiento y evolucién del sector industrial es el
aumento de la inversion en I+D. Tras varios afios en constante reduccion de fondos publicos
asignados a esta division, este Ultimo afio 2015 ha registrado un aumento del 1,77% y en el
curso presente, se ha presupuestado un incremento del 2,2% destinado a mejorar la
tecnologia de nuestra industria. La cantidad asignada en el 2016 asciende a 1.298,32
millones de € destinados a la investigacion y desarrollo tecnolégico del Sistema Ciencia-
Tecnologia-Empresa (CTE) que tiene como objetivo incrementar el nivel tecnolégico de las
empresas Espafiolas.

A pesar de esto, siguen siendo las empresas privadas y las universidades las que
llevan el gran peso de la innovacion en el pais, aportando el 53% y el 26% de los recursos
economicos destinados a I+D respectivamente.

El desfase tecnoldgico genera la ausencia de grandes competidores en la fabricacion
de productos o materiales con caracteristicas técnicas especiales o0 que requieran
determinadas técnicas en su proceso de manufactura.

Este es el caso de nuestro proyecto que, aunque la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas, sitla su actividad como “2319 Fabricacion y manipulado de vidrio”,
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las exigencias que presentan los envases que van a fabricarse, reducen la competencia
nacional al minimo.

El sector de la fabricacion y manipulado de vidrio cuenta actualmente con casi 600
empresas adheridas, repartidas por todo el territorio nacional, cuya actividad principal es la
manufactura de vidrio, como material; de envases de cristal; productos fabricados a partir de
esta materia prima; o manipulacién de este en cualquiera de sus presentaciones posibles.

La oportunidad de negocio se presenta al acotar la actividad dentro del sector. Si se
analiza de manera independiente la fabricacién de cémo subsector, a nivel nacional tan solo
son tres las empresas con capacidad y recursos suficientes para tenerlas en consideracion
al analizar el campo de actividad.

Estas se encuentran localizadas en Madrid y Barcelona y su capacidad no es
suficiente para suministrar las necesidades que tiene el sector farmacéutico en Espafia, uno
de los mas fuertes de la Union Europea.

Es por este motivo que actualmente, gran parte del material es importado de China,
Italia y Francia, donde empresas como SGD S.A. Pharma o Alma-Sotapharm tienen mucha
mas experiencia y capacidad para el suministro.

Es un sector con una demanda muy alta, ya que en el territorio nacional hay
aproximadamente 200 laboratorios farmacéuticos que requieren de este producto para el
desarrollo y comercializacién de sus compuestos.

Otra de las caracteristicas que diferencian esta pequefia parcela del sector del vidrio
es la personalizacion. A pesar de los rasgos generales que contienen todos los productos
fabricados, cada pedido tiene unas especificaciones distintas, ya sea con el dimensionado
del envase, con tamafio de lote solicitado, el serigrafiado del material... por lo que siempre
se trabaja bajo pedido de cliente, potenciando la comunicacion bidireccional con este a un
nivel muy superior de lo extendido en el sector.

También poseen una especial importancia los servicios asociados al producto, los
controles de calidad y certificaciones que cada entrega debe poseer; la logistica, en muchos
casos con caracter urgente, dada la criticidad del sector al que van destinados y el feedback
gue se obtiene del comportamiento del material tras su entrega y utilizacion.

Todos estos aspectos hacen que este sector sea complicado, exigente y que requiera
un gran esfuerzo tanto financiero como laboral para lograr éxito en é€l, pero estas son las
caracteristicas que hacen de esta, una oportunidad de negocio excelente.

3.2.Fuentes de informacion y recogida de datos

Para que un proyecto de estas caracteristicas tenga la credibilidad y el atractivo
necesarios para atraer inversores, es imprescindible que las fuentes de las que se obtiene la
informacion del mismo sean fiables.

Si de algo puedo estar satisfecho en la elaboracién de este plan de negocio, es de
haber contado con informacion de primera mano.
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Al margen de los libros de consulta, documentos y webs en las que he indagado para
nutrirme de los contenidos tedricos necesarios para desarrollar cada uno de los apartados
del proyecto, he tenido el privilegio de recibir la ayuda de varias personas y organizaciones
con un gran conocimiento y experiencia tanto en la fabricacion del material que Torres S.A
pretende comercializar como en el sector de la industria farmacéutica. De esta forma se
consigue garantizar que los datos y la informacion expuesta en el documento son fiables y
se aproximan en gran medida al supuesto real de puesta en marcha de la fabrica.

Quiero agradecer a todos estos colaboradores su disposicion y ofrecimiento a la hora
de resolver mis consultas y su aportacion de datos de forma desinteresada ya que, sin su
ayuda, la realizacién de un proyecto valido y creible no hubiera sido posible.

Estas fuentes de informacién son las siguientes:
Francisco Aguilar, Quality Control Manager en B|Braun Medical Jaén

Responsable de Calidad en la planta farmacéutica de B|Braun Medical en Jaén. Con
mas de 20 afios de experiencia en el control de calidad de materiales de envase primarios y
auditor, en varias ocasiones, de las fabricas que se encargan de suministra este tipo de
material al centro.

Gran conocedor de las exigencias sanitarias y las acreditaciones en materia de
Gestion de la Calidad que se requieren para montar un negocio de estas caracteristicas.

Ha colaborado en la elaboracién del proceso de certificacion de la 1SO 9001 y
aportando los datos necesarios para seleccionar un proveedor de vidrio con la calidad
necesaria en nuestro negocio.

Josep Nuez, Comercial de Crismat S.L. en Barcelona

Como empleado con experiencia en una de las productoras de vidrio farmacéutico
mas importantes de Espafia, no se puede dudar de sus conocimientos acerca de los
procedimientos de fabricacion del producto, la correcta distribucion de las lineas de
fabricacion y los servicios asociados de una organizacion como la proyectada.

Su ayuda ha sido clave en el disefio de la estructura organizativa de la fabrica asi
como la distribucion de produccion y el personal.

Instituto Nacional de Estadistica

Organismo administrativo autbnomo con personalidad y patrimonio propios, adscrito al
Ministerio de Economia y Competitividad a través de la Secretaria de Estado de Economia y
Apoyo a la Empresa.

Por ley, esta organizacion tiene asignada las labores estadisticas mas importantes
como los censos demogréficos, indicadores econémicos y sociales, coordinacién y
mantenimiento de directorios de empresas...

Se ha consultado su pagina web para obtener informacion econémica detallada sobre
el crecimiento de las inversiones del sector industrial o el valor de las exportaciones
realizadas por el pais en los ultimos afios.
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Farmaindustria

Es la Asociacion Nacional Empresarial de la Industria Farmacéutica en Espafa. Desde
1963 incorpora entre sus miembros a practicamente la totalidad de laboratorios
farmacéuticos presentes en el territorio nacional.

Su pagina web contiene informacién relevante sobre el sector, avances tecnolégicos y
datos histéricos sobre producciones y ventas de medicamentos.

Puesto que los laboratorios y plantas productoras de farmacos van a ser los
potenciales clientes de Torres S.A., de la web se ha extraido informacion acerca del
posicionamiento y tamafio de las diferentes organizaciones asi como de las exigencias
sanitarias que requieren los productos destinados a esta actividad.

Base de datos de B|Braun Medical Jaén

De la base de datos de la empresa se ha obtenido histéricos de compra de ampollas y
viales para tener una base sélida en la construccién de la prevision de ventas, asi como
informacién acerca de los formatos de envases farmacéuticos primarios mas utilizados y las
especificaciones que estos deben tener segun el uso que se le va a dar..

Los precios de compra segun tamafos de lote y caracteristicas del material también
han sido obtenidos del programa de gestion empresarial que la organizacion utiliza.

Ambeg

Es una compafiia alemana, fundada en 1926 en Berlin, lider en la produccion de
maquinaria rotativa y de corte para el tratamiento de tubo de vidrio en la fabricacién de
ampollas y viales.

Gracias tanto a su web como a su personal, que ha respondido las consultas via email
amablemente, se ha podido conocer todos los datos necesarios para calcular la capacidad
productiva de la maquinaria, la cantidad de empleados que requiere la utilizacion de las
mismas y el precio de mercado de la maquinaria necesaria para la fabricacion proyectada en
este plan de negocio.

Schott

Schott es un grupo tecnoldégico con mas de 130 afios de experiencia en la fabricacion
y desarrollo de vidrio y materiales especiales. Ademas es uno de los principales fabricantes
de envases primarios y de servicios para el analisis en laboratorios dentro de la industria
farmacéutica.

Esta organizacion es uno de los posibles proveedores de tubo de vidrio de alta calidad
con las especificaciones necesarias para la fabricacion de material sanitario.

Se ha consultado su web para conocer las caracteristicas técnicas del vidrio, las
distintas posibilidades que el mercado presenta para su compra y las condiciones de
suministro con las que trabajaria la planta en el caso de que este fuera el proveedor
seleccionado.
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3.3.Anédlisis del entorno genérico

Podemos asegurar que una empresa no es un ente aislado, sino que influye y es
influida de manera constante por su entorno. El entorno genérico se define como todo
aquello que es ajeno a la empresa, que esta no puede controlar, y que afecta de forma
significativa a la estrategia empresarial.

En este apartado, se va a realizar el andlisis de este, el cual, como se ve en la imagen
(llustracion 3), hace referencia al medio externo que rodea al negocio desde una perspectiva
general, es decir, aquellos elementos que contextualizan la empresa y que estan
subordinados del sistema socioecondmico en el que se desarrolla la actividad.

ENTORNO GENERAL

Econdmicos Medioambientales

ENTORNO ESPECIFICO

Proveedores : Infraestructuras
y suminstradores

Clientes i \ Administracién

: - :#. :
Entidades Entorno natural

financieras

Competencia

Politico-legales Socio-culturales

Cientifico-tecnolégicos

llustracion 3: La empresay su entorno (Antonio J. Guirao. Economia de la empresa)

El principal objetivo de este andlisis es identificar los aspectos que afectan a la
actuacion de la empresa, y por tanto a su capacidad para lograr los objetivos. Este estudio
realiza un diagndstico de la situacién actual y futura del entorno para detectar amenazas y
oportunidades. Se pretende identificar aquellos agentes que favorezcan el crecimiento o la
supervivencia del negocio.

Para su realizacion se va a utilizar el Analisis PESTEL, técnica consistente en describir
el entorno general a través de factores Politicos, Econdémicos, Socio-culturales,
Tecnolodgicos, Ecoldgicos y Legales. Con la realizacion de esta evaluacion se puede obtener
informacion acerca del posible comportamiento del mercado en un futuro cercano.

Factores Politicos

Factores de clase politica que puedan repercutir en la actividad de la empresa en el
futuro: politicas en los distintos niveles de gobierno (local, nacional, continental...),
subvenciones publicas, politicas fiscales, tratados comerciales...

Para Torres S.A. el contexto politico se presenta de la siguiente forma:
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Espafia es un pais soberano, perteneciente a la Union Europea, cuya forma de
gobierno es la monarquia parlamentaria.

Tras la crisis econdmica por la que ha pasado el pais en los ultimos afos, se ha
producido un distanciamiento entre los ciudadanos y las instituciones publicas. La confianza
de los espafioles hacia la clase politica estda en unos niveles histéricos minimos. La
poblacion espafiola es mas proclive a quejarse y manifestarse que nunca.

La actualidad politica esta marcada por los nacionalismos y la corrupcién, aumentando
el descontento de los espafioles y generando una atmosfera politica inestable que genera
una gran incertidumbre.

Tras el segundo proceso electoral, después el fracaso del primer intento, el pais sigue
sin tener un gobierno que aporte la continuidad y el aplomo necesarios para poder
vislumbrar un horizonte de forma clara.

Todo hace indicar que este nuevo gobierno estara formado por el PP, cuyo objetivo es
continuar con las politicas enfocadas a reducir la tasa de desempleo y aumentar la creaciéon
de empresas con el apoyo a los emprendedores.

Para un negocio como el proyectado, esta situacion no es la mas beneficiosa, ya que
todo aquello que implique inestabilidad politica genera dudas ante la posibilidad de modificar
leyes, politicas, tipos impositivos... cualquier cambio en los aspectos del marco politico
puede mandar al traste las previsiones con las que hoy trabajamos.

Aun asi, los nuevos proyectos empresariales encuentran diversas ayudas tanto a nivel
nacional como regional, a modo de incentivos y subvenciones con las que reducir la
financiacion inicial necesaria para comenzar la actividad del negocio.

Las subvenciones susceptibles de ser solicitadas segun las caracteristicas de este
proyecto seran analizadas y comentadas en detalle en el analisis econémico.

Factores Econdmicos

Se trata de un andlisis de las cuestiones econémicas actuales y futuras que pueden
afectar la ejecucién de nuestra actividad y estrategia. Es necesario estudiar los ciclos
econdmicos nacionales y de los posibles paises importadores de nuestro producto, los tipos
de interés, niveles de renta, tasa de desempleo...

Tras varios periodos de recesion econdmica, Espafia ha logrado encadenar varios
periodos de crecimiento que se pueden materializar mediante el analisis de la evolucién de
los indicadores mas significativos de la situacion econémica de un pais.

El PIB (Producto Interior Bruto), representa el valor monetario de la produccion de
servicios y bienes de demanda final de una nacion o regién durante un periodo determinado
de tiempo, normalmente se establece como horizonte temporal un afo.

Tras varios afios en constante descenso, motivado por la crisis, desde el tercer
trimestre de 2012 este ha experimentado un crecimiento constante hasta alcanzar el valor
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actual de 274.817 millones de €, lo que representa una variacion interanual del 3.4 %. En el
gréafico (llustracién 4) podemos observar la evolucion los ultimos afios.

Varnacion en %

5 Tasa trimestral w— Tasa interanual
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llustracion 4: Evolucién del PIB Espafiol (INE)

Otro de los parametros representativos de una economia es su tasa de desempleo. En
Espafa, el paro ha sido un problema constante desde el comienzo de la crisis, pero los
ultimos datos muestran un descenso esperanzador, situando por primera vez desde 2011, la
tasa en valores cercanos al 20%. En el siguiente grafico (llustracion 5) podemos ver
representada la tendencia actual del indicador.
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llustracion 5: Evolucién de la Tasa de paro en tanto por ciento (INE)
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El tercero de los indicadores que vamos a analizar es el valor de las exportaciones de
los productos nacionales. Un volumen alto de bienes o servicios comercializados en el
exterior se traduce en un aumento de empleo, de la demanda y de la riqueza en general.

En este ultimo grafico (llustracion 6) se puede observar como la demanda en los
altimos periodos ha experimentado una subida constante.

2015 I 534,54
2014 | 454,36

2013 | 123,98

2012 I 301,91

2011 . 484,45
2010 I 398,26

2009 I 364,48

2008 |— 384,86

2007 I 338,12

llustracion 6: Evolucién de las exportaciones nacionales. Datos en M de € (INE)

Tras analizar estos tres indicadores, se puede concluir que es un buen momento para
la puesta en marcha de un negocio. La economia esta experimentando una etapa de
crecimiento general y ante la situacién de desempleo actual, a pesar de las mejoras que se
estan viendo, cualquier medida que genere puestos de trabajo va a ser bien recibida tanto
por la poblacién como por las instituciones publicas.

Factores Socio-culturales

En este punto, el objetivo es reflexionar sobre qué elementos sociales pueden afectar
al proyecto y como estos evolucionan. Conciencias sociales, patrones de comportamiento,
cambios demograficos...

En Espafia el idioma oficial es el castellano, aunque coexisten otras lenguas en
determinadas regiones como el catalan, euskera o el gallego.

En lineas generales, se trata de un pais en el que la poblaciéon goza de un buen nivel
de calidad de vida, a la par que el resto de miembros de la Unién Europea. El acceso a los
principales recursos sociales como salud, educacién, seguridad... esta al alcance de la
mayor parte de la poblacion.

Espafia es un pais con 46 millones de habitantes aproximadamente, de los cuales
alrededor del 10% son inmigrantes, lo que la sitla en el puesto 5 de paises mas poblados
de la UE. En los ultimos periodos la cantidad de personas que habitan en el territorio
nacional se esta viendo reducida a causa del descenso en la inmigracion, ya que el pais no
ofrece oportunidades laborales tan claras; y a causa del aumento de la emigracion, los
jovenes espafioles desempleados se estan viendo obligados a buscar puestos de trabajo en
paises que ofrecen mejores perspectivas laborales.

En el siguiente grafico (llustracion 7) se puede observar la distribucion de la

poblacion espafiola por edad y sexo a comienzos de este afio 2016.
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llustracion 7: Distribucion demografica del territorio espafiol en 2016 (INE)

Como se ve en el grafico, el grueso de la poblacion espafiola se encuentra entre 35y
50 afios, al mismo tiempo que se observa un aumento de la poblacion anciana mas
pronunciado afio tras afio. Esto se debe a los avances sanitarios y a la calidad de vida que
pueden disfrutar, gracias a la constante busqueda del estado del bienestar.

Para este proyecto, los datos mostrados son una razén mas para ser optimistas. Un
envejecimiento de la poblacion, como ha quedado patente debido al acceso a servicios
sanitarios y a las mejoras que experimenta este sector, aumentara la demanda de farmacos
y tratamientos, que los laboratorios estaran obligados a producir.

Este hecho, junto a la preocupacion cultural por la sanidad, cada dia mas presente en
la sociedad occidental, hace prever un aumento en las ventas de medicamentos, con el
consecuente incremento en la demanda de envases primarios de vidrio.

Factores Tecnolégicos

Este punto es mas complejo, puesto que, aunque los cambios tecnoldgicos siempre
han existido, la velocidad con la que se producen hoy dia es realmente vertiginosa. Nos
interesa la reflexion sobre como las tecnologias que estan apareciendo hoy pueden cambiar
la sociedad en un futuro préximo. Sobre todo es interesante el estudio de aquellos factores
gue mas nos pueden afectar. Hay que pensar en cuestiones como los agentes que
promueven la innovacion de las TIC, los niveles de inversion en I+D, la aparicion de nuevas
técnicas dentro del campo de actividad en el que se encuentra...

La empresa proyecta se encuadra en un sector donde la innovacién y la investigacién
son claves, no solo para alcanzar ventajas competitivas, sino para mejorar la calidad de vida
de la sociedad en general.

Afortunadamente, el sector médico y farmacéutico en Espafia es el lider en
investigacion y representa por si solo el 20% de la inversién industrial en 1+D del pais.
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El &rea de I+D tiene como objetivo la identificacion del area sanitaria como un sector
intensivo en I+D+i a través de varios programas de investigacion clinica como el Proyecto
BEST o el Programa de Cooperacién Farma-Biotech.

En el campo de la fabricaciébn de envases primarios, los esfuerzos e inversiones se
centran en garantizar una calidad 6ptima del producto, evitando cualquier defecto que pueda
tener consecuencias criticas en su uso posterior.

Los métodos de fabricacién de ampollas y viales a partir de tubo de vidrio, se han
mantenido sin cambios durante muchos afios, ya que son técnicas relativamente sencillas
de corte y rotacidon. Los cambios e innovaciones donde se estan focalizando los esfuerzos
en el campo de I1+D es en el desarrollo de métodos de control como los sistemas de vision
SVA, Sistemas de Visidén Artificial, que se encargan de comprobar y descartar aquellos
productos que no cumplen las exigencias.

Podemos concluir que esta empresa va a acceder a un sector con una tecnologia muy
desarrollada y disponible al comienzo de la actividad, pero que va a requerir un esfuerzo
continuado en el desarrollo y mejora de los métodos actuales para poder mantener una
posicibn competitiva destacada en el mercado.

Factores Ecoldgicos

Estos factores puede parecer que a priori s6lo afectan a las empresas de sectores
muy especificos, pero en realidad es todo lo contrario. Nos interesa estar al tanto no sélo
sobre los posibles cambios normativos referidos a la ecologia, sino también en cuanto a la
conciencia social de este movimiento. Es muy importante tener en cuenta las leyes de
protecciéon medioambiental, la regulacion energética, la concienciacién social. ..

Espafia se encuentra entre los diez paises que poseen unas politicas con mayor
desempefio ambiental, en concreto, ocupa el puesto 7 segun el indice de Desempefio
Ambiental desarrollado por la Universidad de Yale para cuantificar los esfuerzos politicos en
cuestiones medioambientales.

Es el segundo pais de la Unién Europea con mayor superficie de bosques, 27,7
millones de hectareas, de las cuales cerca del 40% se encuentra en zonas protegidas y
parques naturales.

Actualmente en Espafia, existe una preocupacion social por el medioambiente y lo
ecoldgico que esta en auge. Como prueba de ello tenemos la creciente oferta de productos
verdes, la construccion de edificios sostenibles

Por este motivo, aunque a priori nuestro proyecto no debe tener ningun impacto
directo sobre el entorno natural, sera necesario considerar la adaptacion de fuentes
energéticas limpias, métodos productivos ecoldgicos y la utilizacion de materiales reciclados,
en la medida de lo posible, para conseguir una mejor aceptacion social de una planta
productora como la protagonista de este documento.

Otro de los aspectos ecoldgicos a tener en cuenta es que, como empresa que trabaja
con vidrio, puede ejercer la labor de promocién del reciclado, usandola al mismo tiempo
como instrumento de marketing.
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Factores Legales

Estos factores se refieren a todos aquellos cambios en la normativa legal relacionada
con el proyecto, que le puede afectar de forma positiva 0 negativa. Las cuestiones mas
importantes a considerar en este punto son las leyes sobre el empleo, los derechos de
propiedad intelectual, los tipos impositivos, los sectores regulados...

Espafa cuenta con un marco fiscal caracterizado por un IVA (Impuesto sobre el Valor
Anadido) del 21%.

Como veremos mas adelante, Torres S.A. ha seleccionado la Sociedad Anénima como
la forma juridica ma&s adecuada para su constitucion. Este tipo de sociedades tributa
mediante el impuesto de sociedades, el cual grava la obtencién de renta por parte de las
entidades juridicas que residen en el territorio nacional.

Tras la ultima reforma fiscal, el tipo general del 2014, 30% se ha visto reducido con
caracter general hasta el 25%. Para nuevos negocios, siempre que la sociedad suponga el
inicio de una actividad econémica, se aplica en los dos primeros periodos impositivos, con
beneficios, un 15% como agente motivador para aquellos que decidan o se estén
planteando emprender.

Muchos de los productos comercializados en el territorio nacional deben cumplir
ciertas reglamentaciones y homologaciones. También deben atenerse a las Directivas y
Reglamentos de la Uni6n Europea.

En cuanto al comercio exterior, el gobierno espafiol apoya el libre comercio, dando la
bienvenida a las inversiones extranjeras y a la importacion. A nivel de exportaciones, sera la
politica fiscal del pais destino de nuestro producto la que dictar4d las barreras o
impedimentos presentes a la hora de comercializar en el extranjero.

En materias de calidad, las normas ISO serie 9000, son practicamente una necesidad
para poder competir con garantias, mucho mas en un sector critico como el seleccionado en
este proyecto, donde obtener la certificacion 1ISO 9001 es una obligacién para suministrar el
producto a los clientes.

3.4.Andlisis del entorno especifico

Tras lo visto en el proyecto, la empresa esta en constante comunicacion con el medio
que le rodea. Después de definir y analizar su contexto genérico, en este apartado se va a
tratar el entorno especifico, aquel mas proximo a la empresa y que afecta Unicamente al
sector en el que esta se desenvuelve.

Con el analisis del entorno especifico se busca dar respuesta a dos preguntas de
forma clara: ¢ Quién es su competencia? ¢Quiénes son sus competidores? Dependiendo del
tipo de actividad o industria en la que la empresa se sitle, variaran los resultados obtenidos.

Realizar el andlisis de la competencia no debe limitarse a comprobar que empresas
hay alrededor que realizan la misma actividad que esta va a desempefiar. Para lograr una
vision mas amplia de la competencia y tomar en consideracion todos aquellos agentes que
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puedan mermar la posicion en el mercado, se va a utilizar el método desarrollado por
Michael Porter, autoridad mundial en lo que estrategia empresarial se refiere.

Su método, conocido como “modelo de las cinco fuerzas de Porter” constituye una
metodologia de andlisis estandar para investigar oportunidades y amenazas. Segun su
autor, el grado de atractivo de una industria viene determinado por la accién de cinco
fuerzas competitivas, que en su conjunto, definen la posibilidad de obtencién de rentas
superiores. Estas fuerzas son:

- Intensidad de la competencia: Empresas que actualmente operan en el sector
realizando la misma actividad. Cuanto mayor sea el numero de competidores
menor seran las opciones de obtener rentabilidad en la industria.

- Competidores potenciales y equilibrio entre ellos: Un mayor nimero de empresas
nuevas intentando competir en la industria, significa mayor intensidad competitiva.
Otro elemento clave que definira el atractivo de la empresa seran la barreras de
entrada a la industria

- Productos sustitutivos: Son aquellos productos que cubren la misma funcién que el
producto actual. Si el mercado presente una mayor variedad de opciones
disponibles, el atractivo de este sera inferior.

- Proveedores: El poder de estos viene determinado por la importancia del producto
que fabrican y cantidad de opciones disponibles en el mercado.

- Clientes: El poder de negociacién de estos frente a la empresa
El analisis de las cinco fuerzas de Porter para este proyecto es el siguiente:
Intensidad de la competencia

En varias ocasiones ya ha sido expuesto en este documento que uno de los atractivos
de este negocio es la escasa competencia directa que encontramos dentro del territorio
nacional. Actualmente, tan solo existen tres empresas en el territorio nacional (llustracién 8)
que realicen esta actividad.

Andorra

Portugal

Malaga

llustracion 8: Localizacion de fabricas de vidrio farmacéutico en Espafia (Elaboracion propia)
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- Agrado: Localizada en Valdemoro, esta empresa con mas de 50 afios de
experiencia, es la actual lider del sector de la fabricacion de ampollas y viales para
el sector farmacéutico en Espafia. Su punto fuerte es la reinversion constante de
los beneficios para garantizar un estado Optimo de las instalaciones y de los
procesos productivos.

- V-Santos: Esta empresa fundada en 1955 se dedica a la fabricacion de frascos y
ampollas a partir de tubo de vidrio, aptos para un uso farmacéutico. En sus inicios
se dedicaban a la fabricacion artesanal, pero actualmente cuentan con la
magquinaria suficiente para suministrar mas de un millén de unidades al afio. Su
localizacion se encuentra en Fuenlabrada.

- Crismat: Esta fabrica de ampollas para laboratorio y cosmética se encuentra en
Barcelona desde la década de los 50. Inicialmente se dedicaba a la fabricacion de
casquillos de bombillas pero a partir de 1989 decide trasladar la fabrica y
diversificar su negocio para producir ampollas monodosis de vidrio. En los Ultimos
afnos han estado realizando mejoras en sus instalaciones para aumentar tanto la
capacidad como la calidad de sus productos.

La falta de capacidad de estas organizaciones obliga a los laboratorios y fabricas de
farmacos a importar la mayor parte de los envases a empresas europeas, principalmente a
Francia e Italia. Dentro de esos paises podemos destacar algunos nombres de los
productores mas conocidos que actualmente suministran en nuestro mercado:

- SGD S.A.: Lider mundial en la produccién de botellas de vidrio. Su divisién
farmacéutica, con tres plantas en China, se dedica a la fabricacion de frascos por
soplado y viales por moldeo. Sus puntos fuertes son la experiencia en el sector y la
competitividad de precios, pero en su contra se encuentra la costosa logistica para
exportar a paises alejados como Espafia.

- Bormioli Rocco S.p.A.:. Este grupo italiano, en su unidad de negocio B.U.
Pharma, se dedica a la fabricacién de viales por moldeo y ampollas. Posee ocho
plantas de produccién desde las que exporta a mas de 100 paises del mundo. Esta
empresa posee varias patentes en el sector como un cierre de seguridad para
niflos, muestra de su gran poderio en la Investigacién y Desarrollo.

- Alma-Sotapharm: Empresa francesa que se dedica a la transformacion mecanica
de tubos de vidrio para fabricar ampollas y viales. Sus inicios se remontan a 1972.
Esta especializada en la manufacturacion de ampollas de vidrio con dos extremos
de llenado. Es uno de los lideres del sector a nivel mundial con unas instalaciones
de grandes dimensiones que le permiten mantener un stock muy alto con el que
ofrecer unos procesos logisticos muy ventajosos,

A priori, la falta de competencia nacional es un punto a favor del proyecto, ya que todo
hace prever que la presencia de un nuevo proveedor nacional, con mejores tiempos de
aprovisionamiento y un trato mas cercano, hara decantarse a los clientes por este producto
antes que por el importado.
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Competidores potenciales y equilibrio entre ellos

Afortunadamente estamos ante un sector bastante constante en el tiempo. No hay
grandes cambios en las técnicas de fabricacion y el mercado se ha asentado y consolidado
en Espafa en torno a las tres empresas mencionadas, todas ellas con varias décadas de
experiencia.

A pesar de las claras oportunidades de negocio que se presentan en la fabricacion de
envases primarios de vidrio, la importante inversion inicial que requiere un proyecto de estas
caracteristicas y los exigentes requerimientos en materia de calidad que conlleva este
negocio, dificultan bastante la existencia de emprendedores que se atrevan a aventurarse
en un proyecto con estas condiciones.

No hay constancia de nuevos competidores que acechen el mercado y puedan
amenazar a estos que actualmente se distribuyen la demanda, bien en territorio nacional,
bien desde el extranjero.

Torres S.A. naceria con la incognita de no saber con certeza la aceptacion que tendria
en un sector estable y organizado desde hace mas de 30 afios.

Esta ausencia de neo competidores se debe principalmente a la existencia de las
siguientes barreras de entrada:

- Alta inversion inicial: Esta es una de las barreras de entrada mas comunes a la
hora de poner en marcha un negocio. En este caso, la inversion inicial necesaria
es muy alta y si no se consigue transmitir cierta seguridad a la hora de captar
inversores puede paralizar todo el proceso de iniciacion.

- Falta de experiencia en el sector: Estamos ante un sector maduro con la
demanda distribuida y los actuales productores muy experimentados vy
posicionados. En este aspecto sera crucial alcanzar un acuerdo con B|Braun
Medical Jaén para asegurar una cuota de mercado inicial que simplifique el acceso
al mercado Yy los inicios de la actividad hasta conseguir cierto posicionamiento de
cara al resto de posibles clientes.

- Tramites y certificaciones necesarios: Al tratarse de un producto que va
destinado a un uso en farmacologia, como no podia ser de otra manera, las
exigencias en materia de calidad y las acreditaciones necesarias para arrancar son
muy numerosas y costosas. La acreditacion ISO 9001, que garantiza que el
proceso de fabricacién cumple los requerimientos, hace que sea necesario invertir
tiempo y recursos en realizar pruebas y preparar las instalaciones hasta
adecuarlas a las condiciones necesarias.

- Creacién de un canal de distribucion eficiente: Uno de los factores mas
importantes del negocio planteado es la logistica. El principal problema que existe
actualmente en este mercado en Espafia es la necesidad de importar el producto
con la demora correspondiente que esto conlleva. La creacion de un sistema
logistico que disminuya los tiempos de entrega y permita reaccionar de forma
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rapida ante posibles urgencias resulta un aspecto clave a la hora de conseguir
ventajas competitivas que faciliten el acceso al mercado.

- Costes de formaciéon y adaptacion: Como todo negocio que empieza de cero,
mas aun en procesos de fabricacion complejos como este caso, se requiere de un
periodo previo de formacion técnica del personal y de transmisién de los
procedimientos que se desarrollaran dentro de la empresa. También hay que tener
en cuenta el tiempo de adaptacion y acople que necesitardn todo el equipo de
Recursos Humanos hasta que la planta sea capaz de funcionar a pleno
rendimiento.

Si Torres S.A., tal como tiene previsto y planificado, consigue superar estas barreras,
conseguira el acceso a un mercado con unas excelentes oportunidades comerciales para
construir un negocio sélido y con gran proyeccion.

Productos sustitutivos

Estamos ante un mercado bastante tradicional. No ha habido ningin cambio
importante en materia de envases primarios desde que se conoce la medicina moderna, ya
que el caracter critico de los productos a introducir en estos envases, hacen que el vidrio, y
su construccion clasica como ampolla o vial, sean las mejores opciones para la mayor parte
de farmacos.

Si es cierto que cada vez estd mas extendido el uso de plasticos y materiales
sintéticos, pero en ninglin momento se ha visto amenazado la utilizaciéon de los métodos
tradicionales de envasado.

Los esfuerzos en |1+D y los avances técnicos de este sector estan focalizados en los
sistemas de control de la calidad mas que en el producto en si, el cual ha conseguido unas
propiedades que no hacen necesaria su sustitucién o mejoria.

Proveedores

Este es, sin duda, el agente mas importante de todo el proceso productivo, ya que el
éxito o fracaso del envase depende totalmente del material que se emplee en su fabricacién.

Las exigencias técnicas que este debe tener para que el producto final sea apto y
apruebe los controles de calidad, hacen que la seleccion de un proveedor de garantias sea
un elemento clave para el nuevo negocio.

Este matiz determinante de la materia prima, hace que el proveedor disfrute de una
posicion aventajada con respecto a la empresa, la cual se vera obligada a ceder en tema de
precio y condiciones que este decida ofrecer en cada suministro.

Desde Torres S.A. se estan barajando tres posibles proveedores con la experiencia y
las acreditaciones necesarias para garantizar un material de primer nivel, Schott, Neubor y
Nipro.
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Clientes

Como hemos podido observar en el documento, en la actualidad la demanda en el
pais es superior a la oferta, lo que provoca una desventaja desde el punto de vista del
cliente.

El papel que este juega en el proceso de fabricacion es clave, ya que se trata de un
producto que en la mayoria de los casos se fabrica bajo pedido y con las caracteristicas que
este necesite. Pero su poder de negociacion a la hora de exigir o pactar precios, tiempos de
entrega o requerir un mayor esfuerzo al proveedor es limitado, ya que ante la falta de
suministro, este debera amoldarse a los plazos y condiciones de venta que fabricante de
envases proponga.

Desde el punto de vista de Torres S.A. este es un aspecto positivo, ya que una vez la
fabrica esté en marcha, no sera necesario realizar esfuerzos extraordinarios de cara al
cliente para atraerlo. Cualquier mejora que puede aportar esta empresa respecto a la
competencia sera bien recibida y permitira el acceso a una cartera amplia de clientes sin
verse presionado por las exigencias de estos.

3.5.Andlisis interno

El analisis interno de la empresa tiene los objetivos de determinar las caracteristicas
fundamentales de la empresa, identificar cuales son las variables clave de la misma y
realizar un diagnostico en base a estas para reconocer fortalezas y debilidades en la
evaluacién de su potencial para desarrollar la estrategia.

Para la elaboracién del mismo, se van a utilizar dos técnicas empresariales como son
la Cadena de Valor y el Analisis de Recursos y Capacidades.

La Cadena de Valor es uno de los instrumentos mas importantes para el analisis y
diagnéstico interno de la empresa. Su autor es Porter, como en el analisis de la
competencia. La cadena de valor hace referencia a la descomposicion de las actividades de
la empresa en acciones basicas o eslabones, que es preciso llevar a cabo para la
comercializacién de un producto o servicio.

Cada actividad de la cadena afade valor al producto final y representa una parte del
coste total de este.

El objetivo de este analisis es identificar posibles fuentes de ventajas competitivas
para la empresa, las cuales se pueden hallar en las actividades bésicas, en las
interrelaciones entre actividades o dentro del sistema de valor.

Dentro de la Cadena de Valor podemos diferenciar dos tipos de actividades:

- Actividades primarias: Son aquellas que forman parte del proceso productivo
basico de la empresa desde un punto de vista fisico, asi como su transferencia y
atencion postventa al cliente. Algunos ejemplos de actividades primarias son la
logistica interna, distribucion, marketing y ventas...
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- Actividades de apoyo: No forman parte del proceso productivo pero sirven de
soporte para las anteriores, asegurando la correcta marcha de la empresa. Dentro
de este grupo encontramos actividades como el aprovisionamiento, el desarrollo
de tecnologia, la administraciéon de RRHH...

Para Torres S.A. el andlisis de la Cadena de Valor queda de la siguiente manera

(llustracion 9):

Empresa moderna, con una organizacion mixta distribuida en tres niveles jerdrquicos exigidos por la actividad, pero con gran
comunicacion interna y distribucidn del trabajo liderada por los especialistas. Existe distribucidn departamental

AN

El Reclutamiento de personal se hace a partir del perfil psicolégico de los candidatos, |a formacion requerida pasa a un segundo plano en
la mayoria de los puestos, ya que esta sera impartida por profesionales experimentados del sector al comienzo de la actividad

AN

El desarrollo tecnolégico de la empresa es un aspecto fundamental. Esta empresa estd en blsqueda constante de mejoras en su técnica con la

que mantener y mejorar |la posicion competitiva.

AN

La planta cuenta con un gran almacén disefiado para mantener un inventario, tanto de materia prima como de producto acabado, que garantice

flexibilidad y garantias en el proceso de fabricacion

N

Logistica
Ausencia de red logistica
propia.

Esta estard
subcontratada a un
servicio de transporte
externo, mucho mas
experimentado

Proveedores
Unico proveedor, Schott

La relacion con este es
intensa y de constante
comunicacion para
garantizar una materia
prima de dptima calidad

Marketing
No existe una gran
inversion

Promocidn mediante
agentes comerciales y
elaboracion mediante
agencia externa de una
pagina web para ventay
contacto

Produccion
Produccidn contra pedido
y contra stock

Maquinara de dltima
tecnologia para la
fabricacion del producto
y equipos de control en
proceso que, junto al
laboratorio propio,
garantizaran la
adecuacion del producto

Atencion al cliente
Comunicacion directa
con el cliente

Intercambio de
impresiones y trabajo a
medida.

Réapida respuestay
flexibilidad total a sus
necesidades

llustracién 9: Cadena de valor de Torres S.A. (Elaboracion propia)

Para completar el analisis interno, se va a realizar paralelamente la valorizacion de los
recursos y capacidades. El propdsito de estos es el reconocimiento del potencial de la
empresa para establecer ventajas competitivas mediante la identificacién, valoracion y
eficiente gestion de los Recursos y Capacidades que la empresa posee.

Cada empresa se define como una combinacién Unica de Recursos y Capacidades
heterogéneos. La clave del éxito no esta en hacer lo mismo que las otras empresas, sino en
explotar las diferencias mediante una correcta gestion de estos.

Este andlisis es un instrumento esencial que para desarrollarse correctamente debe:

- Identificar y medir de forma adecuada los Recursos y Capacidades.
- Evaluarlos y determinar en qué medida son Uutiles, adecuados y valiosos para

conseguir ventajas y mantenerlas en el tiempo.
- Analizar la forma de gestionar y mejorar estos.

Estos Recursos y Capacidades pueden definirse como el conjunto de elementos,
factores activos, habilidades y atributos que la empresa posee y controla, que le permiten
formular y poner en marcha una estrategia competitiva.

En nuestro plan de negocio, este analisis resulta de la siguiente manera:

Escuela Politécnica Superior de Jaén
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Recursos o activos tangibles de la empresa:

- Financieros: La empresa cuenta con un activo econémico inicial importante. El
compromiso de los socios con el proyecto permite mantener cierta tranquilidad en
este aspecto

- Fisicos: Las instalaciones construidas para el emplazamiento de la factoria
cuentan todo lo necesario para desarrollar la actividad en perfectas condiciones

- Recursos Humanos: El equipo que formara parte del grupo, aunque sin
experiencia, recibira toda formacion requerida en el proceso productivo. El activo
humano se seleccionara con el objetivo de potenciar las cualidades de trabajo en
equipo y compromiso para perseguir la cultura empresarial de Torres S.A

- Clientes: Gracias al acuerdo que se puede alcanzar con B|Braun Medical, Torres
S.A. contard desde el primer momento con un cliente capaz de absorber
practicamente la totalidad de la produccion de la empresa, aspecto que facilita
enormemente el acceso al mercado.

Capacidades o activos intangibles de la empresa:

- Tecnologia: Este proyecto, en su inicio, adquiere las capacidades técnicas
necesarias mediante la compra de esta en el mercado. ElI know how del sector
sera transmitido de igual forma por la contratacién de formadores especialistas del
sector

- Innovacién: A partir de la base adquirida al comienzo, el responsable de I[+D junto
con el proveedor, trabajaran en bldsqueda constante de mejoras en materia de
calidad y capacidad de la produccion

3.6.Anédlisis DAFO y estrategias de actuacion

Otra herramienta muy reveladora a la hora de realizar el andlisis estratégico de un
proyecto es la Matriz DAFO. Esta herramienta es utilizada por empresas y emprendedores
para identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del negocio.

Cada uno de los elementos de la matriz se define:

- Fortalezas: Son los puntos fuertes de la empresa. Capacidades, recursos,
posiciones alcanzadas... aquellas ventajas competitivas que deben y puede servir
para explotar las oportunidades

- Debilidades: Puntos flacos. Son aquellos aspectos que limitan o reducen la
capacidad efectiva de desarrollar la estrategia de la empresa. Son una amenaza
para la organizacion y deben ser controladas y superadas.
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- Oportunidades: Son toda aquella fuerza del entorno susceptible de ser
aprovechada como nuevos nichos de mercado o sectores con altos niveles de
crecimiento que afectan positivamente a los objetivos de la empresa.

- Amenazas: Toda fuerza del entorno que puede impedir la implementacion de una
estrategia o reducir su eficacia. Puede aumentar el riesgo o forzar la necesidad de
utilizar mas recursos para la implantacion, con la resultante pérdida de
rentabilidad.

La toma de decisiones y las acciones a plantear que la empresa debe llevar a cabo se
haran con el objetivo de aprovechar las oportunidades y potenciar las fortalezas, evitar o
reducir el impacto de las amenazas y paliar las debilidades.

En el caso planteado en este estudio, el analisis seria el siguiente:

- Necesidad de comprar el Know How y la - Surgimiento de nuevos productos
tecnologia sustitutivos

- Gran dependencia de proveedores - Ruptura de la relacién con B|Braun Medical

- Falta de experiencia en el sector - Endurecimiento burocratico

- Ausencia de un sistema logistico propio - Barreras de entrada dificiles de superar

- Largo periodo previo al inicio de la provocadas por el alto grado de madurez
actividad del sector

- Altos costes de constitucion

- Gran compromiso de inversores y - Baja competencia nacional, mayor
promotores con el proyecto demanda que oferta

- Capacidad de almacenaje para un - Posibilidad de diversificacion y crecimiento
servicio flexible externo

- Infraestructura moderna y fiable - Sector en constante crecimiento

- Costes salariales aceptables - Creacion de alianzas

- Activo humano capacitado - Desarrollo de 1+D

- Acuerdo de comercializacion con - Subvenciones e incentivos para la creacion
B|Braun Medical de nuevas empresas

- Acuerdo de colaboracién con Schott

Tabla 1: Resumen anédlisis DAFO para Torres S.A. (Elaboracion propia)

Debilidades
- Necesidad de comprar el Know How y la tecnologias

Al tratarse con un sector maduro, con mas de 50 afios de vida, una empresa nueva
como la proyectada se ve obligada a acceder a la tecnologia actual mediante la adquisicién
de esta, para partir, al menos, de un punto similar al del resto de los competidores. Para ello
€s necesario una gran inversion tanto en los equipos como en la formacion necesaria para
dominarla.
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- Gran dependencia de proveedores

El producto final que la empresa suministra, depende fundamentalmente del material
generado por los proveedores, lo que sitla a estos en una posicién muy ventajosa en lo que
respecta a la produccion. La ausencia de proveedores nacionales hace aun mas dificil la
relacion con estos. La falta de confianza y entendimiento entre este y la empresa puede
derivar en serios problemas del proceso productivo.

- Falta de experiencia en el sector

Como se ha comentado, nos encontramos con un sector maduro, en la que los
agentes productores actuales poseen décadas de experiencia. Esto es claramente un punto
en contra del proyecto ya que esta carencia puede provocar desconfianza a la hora de
captar nuevos clientes.

- Ausencia de un sistema logistico propio

Estamos ante una nueva dependencia externa. La logistica en la actividad planificada
es un factor determinante, ya que la flexibilidad y la reduccién de los tiempos de entrega
pueden ser vitales para adquirir o mantener a los clientes. La subcontratacion de este
servicio, aunque se vaya a realizar a una empresa profesional y muy experimentada, puede
generar en ocasiones situaciones no controladas que provoquen un mal servicio.

- Largo periodo previo al inicio de la actividad

Otro de los puntos que juegan en contra del proyecto es el largo plazo de preparacion
que requiere el inicio de la actividad. Desde la adquisicion del terreno habra que realizar
varias fases que demoraran el comienzo en un afio aproximadamente.

Las obras de adecuacion de la fabrica, el periodo de certificacion de la ISO 9001 vy el
tiempo de formacién de los empleados hasta adquirir los conocimientos necesarios para la
marcha normal de la empresa, son los principales agentes de demora.

- Altos costes de constitucion

La inversion inicial que se requiere es muy elevada. Esto puede ser un gran
inconveniente ya que sera necesario convencer a un considerable grupo inversor de
inmovilizar su dinero durante un tiempo largo hasta comenzar a percibir beneficios.

Amenazas
- Surgimiento de nuevos productos sustitutivos

A pesar de que esta posibilidad no se plantea por el momento, la velocidad de
desarrollo tecnoldgico y de nuevos materiales nos hace imposible descartar que, a medio o
largo plazo, puedan surgir productos que desbanquen a los formatos actuales.

- Ruptura de la relacion con B|Braun Medical
El contrato de comercializacién y colaboracién, considerado una fortaleza de la

empresa, crea una situacion de dependencia que, en el caso de ruptura, puede dejar a esta
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en una situacion comprometida si no ha conseguido una posicion de mercado importante
para sobrevivir al margen de esta.

- Endurecimiento burocratico

Al tratarse de un sector tan critico como en el que nos encontramos, no seria muy
extrafio encontrar cambios en la legislacién que afecte la forma de actuar actual del negocio

- Barreras de entrada dificiles de superar provocadas por el alto grado de madurez
del sector

Como todo sector ya asentado, el proyecto se va a encontrar con serias dificultades a
la hora de adquirir una identidad competitiva que le lleve a situarse en posiciones relevantes
en el marco comercial analizado. Algunas de estas barreras ya han sido comentadas como
los altos costes, la experiencia de las empresas asentadas, los aspectos legales...

Fortalezas
- Gran compromiso de inversores y promotores con el proyecto

El equipo inversor y promotor, practicamente en su totalidad tiene confianza ciega en
la rentabilidad del proyecto. Son conscientes de las dificultades y esfuerzos que requiere en
su incio pero, con la mirada puesta en el horizonte a mas largo plazo, estan seguros de la
autenticidad y fiabilidad de este.

- Capacidad de almacenaje para un servicio flexible

El almacén disefiado en el proyecto va a permitir ofrecer un servicio rapido, flexible y
de garantias que puede otorgarle a Torres S.A. cierta ventaja competitiva con respecto a sus
competidores.

- Infraestructura modernay fiable

El proyecto contard4 desde el primer momento con una infraestructura actualizada y
preparada a disposicidon del personal para realizar las labores productivas en un marco
inmejorable.

- Costes salariales aceptables

La situacién actual del mercado laboral provoca un descenso en los salarios ya que,
ante la necesidad acuciante de percibir ingresos para la supervivencia, los candidatos se
muestran dispuestos a trabajar con una retribucion inferior.

- Acuerdo de comercializacion con B|Braun Medical Jaén

Quizés estemos ante la fortaleza mas importante de este plan de empresa. Gracias a
este acuerdo comercial, Torres S.A. se asegurara las ventas de un porcentaje muy
importante de su capacidad productiva durante los primeros afios de actividad con los que ir
ganando experiencia y posicionamiento en el mercado.
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- Acuerdo de colaboracién con Schott

Al establecer a Schott como Unico proveedor, se establecen unas condiciones de
colaboracion muy beneficiosas para ambas partes. Schott, mediante su programa de
formacion, se encargara de instruir a los empleados de Torres S.A. en el tratamiento y
manipulacion de los tubo de vidrio, asi como en de los ensayos en laboratorio necesarios
para garantizar la calidad del material.

Oportunidades
- Baja competencia nacional, mayor demanda que oferta

Este el principal atractivo de este negocio. En el mercado actual nacional hay una
oportunidad excelente dado el desequilibrio entre la demanda y la oferta de los proveedores.
Todo hace indicar, que en igualdad de condiciones, una empresa que necesite de este
producto se decantard por un proveedor nacional antes que uno extranjero. Este puede
ofrecer un mejor servicio y atencion, creando una relacion mas estrecha que en el caso
externo.

- Posibilidad de diversificacion y crecimiento externo

Un mercado como este, extendido por todo el mundo, presenta opciones claras de
crecimiento externo mediante la exportacion de materiales.

Otra de las oportunidades de negocio que presenta el sector es la posibilidad de
diversificar y adaptar los envases a otros sectores como el de la alimentacion, cosmética o
la creacion de envases de vidrio en general con los que ampliar las lineas de negocio.

- Sector en constante crecimiento

El sector farmacéutico esta en auge, por lo que se prevé un crecimiento constante de
la demanda de envases primarios que va a permitir a la empresa ganar cuota de mercado e
incluso plantearse aumentar la capacidad productiva en los préximos afios.

- Creacion de alianzas

La posibilidad de crear lineas de colaboracion con las diferentes empresas que hay en
el sector ofrece una oportunidad de mejora y crecimiento.

El acuerdo inicial con B|Braun Medical o Schott es solo una muestra del potencial que
tiene la creacién de sinergias empresariales.

- Desarrollo de I+D

Tras igualar la tecnologia al nivel del sector mediante la adquisicion de técnicas y
know how, se abre un nuevo abanico de posibilidades con el desarrollo de nuevas
metodologias que ayuden a posicionar la empresa en la vanguardia del mercado.

- Subvenciones e incentivos para la creacion de nuevas empresas

Afortunadamente, a causa de la situacion econdémica actual, las instituciones publicas
estan creando impulsando politicas para incentivar la creacion de nuevas empresas, por lo
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que, un proyecto como este dispone de nhumeras opciones que ayudaran en la financiacion y
en los comienzos productivos.

Tras la realizacion del andlisis DAFO podemos obtener varias conclusiones que nos
llevan a la proposicion de las siguientes estrategias empresariales con las que buscar
potenciar las fortalezas, tratar de aprovechar las oportunidades, minimizar el impacto de las
amenazas y tratar de reforzar los puntos débiles.

Estrategia ofensiva

Mediante esta estrategia se pretende utilizar las fortalezas de la empresa para tratar
de beneficiarse de las oportunidades.

En el caso de Torres S.A. esta consistira en focalizar los esfuerzos en la diversificacion
y la externalizacién del mercado, llegando a estudiar la posibilidad de aumentar la capacidad
productiva con la adquisicibon de nueva maquinaria. La inversién y la importancia del
departamento de I+D jugaran un papel fundamental a la hora de crear ventajas competitivas.

Estrategia defensiva

El objetivo de esta es la utilizaciéon de los puntos fuertes para minimizar el impacto de
las amenazas. Es una estrategia de consolidacion y asentamiento.

En este caso se buscaréd crear una relacion solida con B|Braun Medical al mismo
tiempo que se buscan nuevos clientes que reduzcan el grado de dependencia.

La cultura empresarial y el compromiso de los promotores e inversores, seran claves a
la hora de superar las barreras de entrada del sector.

Estrategia de reorientaciéon

Es la estrategia mas dificil de seguir, ya que pretende sacar partido de las
oportunidades con la reordenaciéon o correccion de las debilidades, que en algunos casos
requiere un gran esfuerzo.

En Torres S.A. las principales debilidades derivan de la falta de experiencia y la
juventud del proyecto, por lo que en relacidon a estos puntos, poco se puede hacer. Los
esfuerzos se centraran en buscar el apoyo de las empresas con mas experiencia y potenciar
el servicio al cliente para compensar esas carencias.

Estrategia de supervivencia

Estrategia critica. Solo se sigue en situaciones limite en las que el objetivo principal de
la empresa a corto plazo es la supervivencia.

Se basa simplemente en la focalizacion de todos los esfuerzos en tapar las
debilidades para impedir que las amenazas impacten en la empresa.

Para la empresa proyectada, como organizacién de nueva creacién que es, esta
estrategia no entra dentro de las posibilidades, por lo que no sera planteada.
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4. Plan de Marketing

Se entiende marketing como el mecanismo social y econémico a través del cual los
individuos y grupos satisfacen sus necesidades y deseos por medio de un intercambio de
productos, servicios y otras entidades de valor.

Este se encarga de identificar las necesidades, orientar los deseos y estimular la
demanda.

Es por ello que el Plan de Marketing de una empresa constituye un elemento
fundamental en su puesta de largo, ya que sienta las bases de la relacion entre la empresa,
los clientes y la sociedad en la que esta desarrolla su actividad.

Se puede definir como una herramienta basica que debe emplear toda empresa que
dirige su actividad al mercado y que desee ser competitiva en este. En la implementacion y
puesta en marcha de este plan se establecen las diferentes actuaciones que se van a
realizar en el &rea del marketing para alcanzar los objetivos marcados por la empresa.

Para esta Torres S.A, en sus primeros pasos, el plan de marketing se centrard en un
acercamiento activo a los potenciales clientes, con un alto grado de personalizacion y
dedicacion.

Esta empresa es consciente del caracter delicado del sector y de la actividad en la que
se desenvuelve, por lo que todos los esfuerzos iran dirigidos a la satisfaccion completa del
cliente con el producto, atendiendo sus requerimientos y adaptandose al maximo a sus
necesidades.

Para la correcta elaboracion del plan, sera necesario diferenciar dos aspectos clave:
marketing estratégico y marketing operativo.

Tras el desarrollo de ambos conceptos y su aplicacion para este caso determinado,
Torres S.A, se hara un andlisis detallado de las inversiones a realizar en el area comercial
asi como de la prevision de ventas en los primeros cinco afios de vida del negocio.

4.1.Marketing estratégico

El marketing estratégico orienta la gestién de la empresa hacia la satisfaccion de las
necesidades, continuamente analizadas, de los individuos y organizaciones. La gestion
empresarial debe proponer soluciones a estas necesidades con unas caracteristicas
determinadas que permitan diferenciarse de sus competidores y obtener una ventaja
duradera.

La funcion principal del marketing estratégico es seguir de cerca las evoluciones del
mercado e identificar los posibles productos o mercados donde la empresa pueda ejercer su
actividad para cumplir sus objetivos.
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La eleccion de los productos y mercados mas atractivos para una empresa viene
determinada por los recursos y capacidades con los que cuenta, sus puntos fuertes y sus
debilidades, los cuales son conocidos tras los andlisis previos. El marketing estratégico debe
analizar los datos y orientar la empresa hacia las oportunidades mas atractivas.

Le empresa, como ha quedado patente en el proyecto, se va a dedicar a la fabricacién
de envases primarios de vidrio para el sector médico, por lo que las acciones del marketing
estratégico se enfocaran en el mercado nacional, donde un gran nimero de laboratorios
fabricantes (llustracion 10), demandan el producto, cada vez en mayor cantidad.

LABORATORIOS POR GRUPOS

Nacionales Internacionales

Americanos Europeos
Total 2 | 2 | o |
‘
a7
Medianos b

Franola 13

Pequefios 61

llustracion 10: Situacién y clasificacion de los laboratorios famaceuticos en Espafia (Farmaindustria)

Tal y como ha quedado reflejado, la oportunidad de negocio esta claramente
identificada, lo Unico que resta es disefiar e implementar una estrategia comercial capaz de
potenciar los puntos fuertes de la empresa para lograr una identidad competitiva capaz de
hacer frente a los actuales participantes del negocio.

Durante la etapa de asentamiento y crecimiento de la empresa, la estrategia de
posicionamiento se va a disefiar en torno a los dos grandes aspectos diferenciadores de la
empresa: la calidad y la distribucion o sistema logistico del negocio.

La calidad es el primer atributo buscado por los consumidores, como se podra ver mas
adelante, en un producto tan importante como el envase de una solucién parenteral, los
consumidores no van a escatimar en recursos para adquirir un material que les garantice el
éxito de su actividad productiva.

El otro de los atributos destacados, la distribucion, viene derivado de la situacion
actual del sector, con una demanda, en crecimiento constante, muy superior que la oferta, lo
que provoca constantes retrasos y faltas de suministro, y obliga a los clientes a acudir al
extranjero para poder continuar con su actividades.

Todos los esfuerzos de Torres S.A. giraran en torno a estos dos factores. En el
proyecto quedaran reflejadas las distintas acciones que se van a llevar a cabo y los sistemas
gue se van a implementar para potenciar al maximo estas cualidades y conseguir un
posicionamiento en el mercado mejor que el de los actuales competidores. Esta situacion
deseada puede observarse en la siguiente imagen (llustracion 11):
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llustracion 11: Mapa de posicionamiento para Torres S.A (Elaboracion Propia)

4.2.Marketing operativo

A diferencia del marketing estratégico, centrado en el asentamiento de las bases y la
direccién a seguir de la empresa, el marketing operativo esta orientado a la accién. Su
planificacion se sitia a corto y medio plazo y va dirigida a los mercados y segmentos
existentes. Se centra en la realizacion de objetivos y se apoya en los medios tacticos
basados en la politica de producto, distribucién, precio y comunicacion.

Es el aspecto mas visible de la gestion del marketing. El plan operativo define los
objetivos cuantificables, el posicionamiento, las tacticas y los presupuestos de la cartera de
productos de la empresa.

Un plan de marketing operativo no es capaz de generar demanda donde no hay
necesidad ni mantener vivas actividades obsoletas. Para ser rentable, el marketing operativo
debe estar basado en un disefio estratégico fundamentado en las necesidades y en la
evolucion del mercado.

Las funciones mas destacadas de este son la elaboracion de las politicas comerciales,
programas de marketing para poner en practica la estrategia elegida; la determinacion de los
objetivos; y seleccionar los atributos y caracteristicas del producto y los servicios asociados
a este.

Dentro de esta rama del Marketing, una de las principales decisiones que se toma es
la eleccion de la imagen empresarial, es decir, la forma en que esta le comunica al cliente lo
gue ofrece, lo que es y lo que quiere como empresa. El resultado de la eleccién de una
imagen correcta es crucial para un negocio en crecimiento.

Pero, ¢qué incluye la imagen? Normalmente, esta se forma a partir de un nombre, una
tipografia y un logotipo o icono con el que se identifica. Posteriormente, esta se comunica al
cliente a través de diversos medios: tarjetas de visita, carteleria, folletos...
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El objetivo de esta es facilitar el reconocimiento del negocio y el producto que este
ofrece y su identificacion ante los competidores.

Como ya se comentdé en la introduccién, el nombre elegido para la empresa
proyectada es el de Torres S.A., apellido familiar, precisamente porque el control de la
empresa y su fundacién correra a cargo de la familia, que a su vez seré la encargada de
fomentar una cultura empresarial cercana y amable.

Al tratarse de un apellido espafiol la denominacién seleccionada, también tiene la
intencion de potenciar la Marca Espafa y defender el producto interior frente al foraneo, una
de las razones por las que se decide plantear esta Idea de Negocio.

El logo, como se puede ver en la imagen (llustracién 12), pretende ser simple, a la vez
gue animado y dinamico, remarcando el caracter innovador y actualizado de la tecnologia
utilizada en la fabricacién del producto. Por ese motivo se ha decidido componerlo con una
imagen coloreada del material a comercializar, mostrando a su vez la capacidad de
personalizacién de la que disponemos, acompafado del nombre de la empresa en una
tipologia gréafica sencilla.

llustracion 12: Logo de la empresa (Elaboracion propia)

Tras la definicion de la imagen, los medios tacticos en los que se basa el marketing
operativo son la politica de producto, distribucion, precio y comunicacion (las 4 Ps del
Marketing Mix):

Producto

Desde el punto de vista del marketing, el producto se define como un conjunto de
atributos tangibles e intangibles que posee un determinado bien para satisfacer las
necesidades del consumidor. Este lleva asociados una serie de aspectos formales como la
marca, el envase, el estilo o el disefio y una serie de servicios agregados al mismo.

Para el caso de Torres S.A. el producto es simple, envases de vidrio, por lo que el
disefio y las caracteristicas de este, no permiten a la empresa dotarlo de una personalidad o
identidad con la que marcar las diferencias, ya que estas vienen impuestas por el sector de
actividad de la empresa.
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El atributo diferenciador mediante el cual Torres S.A. pretende crear su identidad
competitiva es la calidad de este. Como se ha descrito en el documento, los materiales,
instalaciones y sistemas de produccion, cuentan con la Ultima tecnologia disponible y unos
sistemas de gestion de la calidad disefiados para garantizar un producto excelente.

Cada lote producido se entregara con un sello certificador y un informe de resultados
de ensayo como garantia de calidad por parte de la empresa.

Este no serd el Unico atributo que daré validez al producto ya que, desde este negocio
se pretende proveer una serie de servicios adicionales con la que aumentar la satisfaccion
del cliente.

Una atencion personalizada, un tiempo de entrega inferior a la media del sector y una
gran flexibilidad a la hora de realizar los pedidos, seran los principales puntos que avalaran
el producto y permitirdn a la empresa mejorar su reconocimiento en el mercado.

Precio

Este ocupa un lugar central en los intercambios de valor. Las decisiones asociadas a
este afectaran de manera directa al volumen de ventas y el beneficio, pudiendo usarse como
factor generador de ventajas frente a la competencia.

Para este negocio, el atributo precio no tiene tanta relevancia como argumento
diferenciador ya que se trata de un producto destinado a un sector clave en la sociedad, el
sector farmacéutico.

El papel determinante que este juega dentro de él, y las catastréficas consecuencias
de una mala utilizacion del mismo o la existencia de defectos de fabricacion, hacen que las
empresas consumidoras prioricen otros factores como la calidad o la capacidad de
suministro antes que el coste.

Torres S.A. no buscara diferenciarse por este atributo, ya que es cociente de que si
garantiza un producto y un suministro a la altura de las necesidades del mercado, los
consumidores van a estar dispuestos a realizar un desembolso mayor.

La falta de oferta a nivel nacional de este material, juega a favor de la empresa, ya que
otorga a esta. un mayor poder de negociacion frente a los consumidores, los cuales se
veran obligados a aceptar las condiciones de la fabrica para adquirir el producto.

El precio en Torres S.A. estara fijado por los costes asociados a la produccion y un
margen proveniente de los servicios y garantias que la empresa se compromete a
suministrar con cada intercambio comercial.

Comunicacién

El objetivo de esta es la atraccion de clientes del mercado potencial, la fidelizacion de
los actuales y el establecimiento de las vias de comunicacion con estos. Existen varias vias
al alcance de las empresas: publicidad directa, publicidad en el lugar de venta, relaciones
publicas...
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Dadas las caracteristicas del producto y del sector de actividad donde se encuentra
emplazada la empresa, Torres S.A. ha determinado la utilizacion de los siguientes métodos
de promocién y comunicacion:

- Pé&gina Web Empresarial

En un mundo cada dia mas conectado, donde practicamente la totalidad de la
poblacion en paises desarrollados tiene acceso a la red, resulta imprescindible la creacion
de una pagina web corporativa para darse a conocer.

La empresa ha decidido crear y mantener, mediante la contratacién del servicio a una
empresa especializada, una web y un dominio con los que crear una identidad online. Esta
recogera toda la informacién sobre la fabrica y la actividad que esta realiza, asi como los
puntos fuertes que la diferencian de sus competidores.

Esta representard igualmente una via de contacto directa para la realizacion y
tramitacion de pedidos.

- Material Promocional

Este consiste en la impresién y compra de material con la imagen y la informacion de
contacto de la empresa. Tarjetas de visita, folletos promocionales, material de oficina...

Es una forma sencilla de tener un detalle con los clientes y ayudar a la promocién de la
empresa sin realizar un gran desembolso.

- Anuncio Online

Internet ofrece amplias posibilidades de promocion. Una de las mas accesibles y
economicas es el posicionamiento de la pagina web en la primera pagina de las busquedas
en Google, el buscador mas extendido del mundo.

De esta forma, se consigue que cada vez que un usuario teclea una de las palabras
clave seleccionadas, en este caso ampollas, fabricacién de ampollas, envases de vidrio... la
pagina web aparece encabezando la lista como una de las primeras opciones.

Es un mecanismo de promocién indirecta, pero el aumento de visitas esta relacionado
con la extensién y reconocimiento de la empresa.

- Anuncio en revistas especializadas

Otro de los sistemas de promocion mas efectivos en un sector industrial, es la
aparicion en revistas especializadas.

Para el caso de Torres S.A., se comprara un anuncio a media pagina en alguna de las
revistas del sector médico en el territorio nacional.

- Venta personal

A lo largo del proyecto, se ha hecho énfasis en el esfuerzo por personalizar la atencién
al cliente. Pues bien, en la promocién no iba a ser diferente, Torres S.A. pretende realizar
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visitas a los laboratorios, susceptibles de convertirse en potenciales clientes, para mostrar el
producto, entregar muestras para que comprueben su calidad y darse a conocer.

Distribucion

Los canales comerciales pueden definirse como los circuitos a través de los cuales se
establece la relacién entre produccion y consumo. Estos se componen por el conjunto de
personas que intervienen en las transacciones comerciales junto a los lugares fisicos.

Desde Torres S.A se ha tomado la decision de establecer los canales logisticos
necesarios para la entrega del producto mediante la contratacion de una empresa
especializada en el transporte de mercancias.

A pesar del riesgo que conlleva la subcontratacion de un factor clave, a traves del cual
la empresa pretende establecer una ventaja competitiva, se ha determinado que la seleccion
de una empresa profesional, experimentada y con una amplia red logistica extendida por
toda el territorio nacional, es la solucion que més garantias ofrece.

La empresa pretende reducir el tiempo de entrega mediante una optimizacién del
proceso de fabricaciéon y con el mantenimiento de un stock de seguridad.

El servicio logistico en el territorio nacional esté estandarizado tanto en precio como en
rapidez, por lo que Torres S.A. considera que existen muchas alternativas de garantias en el
mercado con las que asegurar una distribucion 6ptima para los productos.

4.3.Cuantificacion de las inversiones y de los gastos corrientes a
realizar en el area comercial

Tras la realizacion y exposicion del plan de marketing, ya se conoce los mecanismos
que la empresa va a emplear para su promocion. El coste de estos puede resumirse en el
siguiente cuadro (Tabla 2):

Concepto Coste Total anual
Creacion y Mantenimiento de la pagina Web 63 £/mes 756 €
Presencia de la Web en GOOGLE 30 €/dia 10,950 €
Material Promocional 180 €/mes 2,160 €
Anuncio en revistas especializadas 8,390 £/unidad 8,390 €

TOTAL 22,256 €

Tabla 2: Resumen de Gastos en area comercial (Elaboraciéon Propia)
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5. Plan de Operaciones

El plan de operaciones es un documento fundamental en un Plan de Negocio que
resume todos los aspectos técnicos y organizativos que afectan al proceso de fabricacion o
la prestacion de servicios.

Tras identificar y definir el producto que se va a comercializar, en este apartado se
busca dar respuesta a ¢cdmo? y ¢con qué? Tampoco hay que olvidar que el Plan de
Operaciones proporcionard la mayor parte de los datos necesarios para construir el Plan de
Viabilidad con el que determinar la rentabilidad o no del proyecto.

Los objetivos de este son los siguientes:

- Establecer los procesos productivos y logisticos mas adecuados para fabricar y
comercializar el producto

- Definir y valorar los recursos materiales y humanos necesarios para llevar a cabo
las etapas de fabricacion

- Valorar los parametros béasicos asociados a los procesos y recursos ademas de
comprobar que son coherentes con las condiciones del proyecto

- Programar y valorar el periodo de puesta en marcha previo al desarrollo normal de
la produccion

Para el caso de Torres S.A. y la fabricacién de envases primarios de vidrio que se va
a llevar a cabo en el negocio proyectado, los puntos a tratar desde el punto de vista
productivo son los siguientes:

- Descripcion de bienes y servicios desde una perspectiva de producciéon

- Descripcion de procesos de elaboracion de bienes y servicios

- Determinacion de la capacidad productiva

- Seleccion de la localizacion

- Proveedores y gestion del aprovisionamiento

- Aplicacién de la gestién de la calidad

- Cuantificacion de las inversiones y de los gastos corrientes a realizar en el area de
operaciones

5.1.Descripcion de bienes y servicios desde una perspectiva de
produccion

Una vez llegados a este punto, no es necesario comentar que el objetivo productivo de
este proyecto es la fabricacion de ampollas y viales a partir de tubo de vidrio para su
posterior uso en el sector farmacéutico.
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En el desarrollo del presente apartado estos van a ser analizados técnicamente y al
final del mismo se ofrecera un resumen con todas las configuraciones de producto posibles
gue estaran a disposicion del cliente para su comercializacion.

En primer lugar se va a definir cada uno de los envases que Torres S.A. tiene
intencién de poner en el mercado:

Ampollas

Una ampolla o ampolleta (llustracién 13) se puede definir como un envase de vidrio de
paredes finas en los que el cerrado, después del llenado, se obtiene por fusién del vidrio. El
contenido se extrae una sola vez, previa rotura de esta por la zona del envase
expresamente disefiada para dicho propésito, la cual permite la apertura del envase y la
utilizacién del contenido sin peligro de precipitar particulas de vidrio en el interior.

1
1 Extremo o punta
2
2 Rama
3 3 Bulbo
4 R 4 Estrangulamiento o Zona de rotura
= 5 Hombro
6 & Cuerpo
7 Fondo o Base
7

llustracion 13: Esquema de una ampolla (Elaboracién propia)

Recientemente se ha comenzado a emplear el plastico en polipropileno como un
material alternativo para la formacién de este envase, pero sus propiedades y coste estan a
afos luz del vidrio, por lo que, a corto y medio plazo, no se prevé un cambio en la
produccion de ampollas que haga peligrar la utilizacion del vidrio y las técnicas actuales.

Las ampollas son generalmente utilizadas en el sector médico para contener y
preservar farmacos o muestras en estado sélido o liquido. El sellado hermético que se
consigue al derretir la parte superior del envase tras el llenado, garantiza la estabilidad del
contenido de las mismas.

Viales

Un vial (llustracion 14) es un envase de paredes mas 0 menos gruesas en cuya
formacion se utiliza vidrio o un material sintético con comportamiento plastico que garantice
la estabilidad y preservacion de su contenido.
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El uso més extendido de estos se da en la industria farmacéutica, donde se destinan
para almacenar medicamentos o reactivos en forma de liquido, polvo o capsulas. También
se utiliza para contener muestras en laboratorios de ensayo.

10 ml 5ml 2ml
llustracion 14: Ejemplos de viales de vidrio (Google Images)

El cierre de estos (llustracion 15), tras la introduccién del contenido en su interior de
forma automatica, en la industria mediante maquinaria, o de forma manual en un laboratorio;
se realiza mediante el empleo de un tapon elastomérico que garantice el cierre hermético, el
aislamiento del contenido y no interfiera ni modifigue la composicién de este; y de una

capsula de aluminio, plegada sobre el recipiente, que lo asegura e impide una apertura por
error.

La parte central de la capsula permite, mediante una pestafia o lengtieta, el acceso al
contenido con la utilizaciéon de una aguja de inyeccién atravesando el tapén plastico.

¢

) & @9

Vial Tapon Capsula

llustracion 15: Esquema de cierre de un vial (Elaboracion propia)

La empresa proyectada se dedicard a la produccion de estos materiales mediante la
formacion de tubos de vidrio, elaborando un producto de calidad preparado para su posterior
llenado y cierre en los centros y laboratorios al que va destinado.
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Para todos los formatos fabricados en Torres S.A. existe la posibilidad de emplear
cristal &mbar o claro en su formacion. La calidad y especificaciones de ambos materiales
son las mismas, presentando la variedad &mbar una mayor resistencia luminica, siendo esta
mas adecuada para su utilizacion con sustancias fotosensibles al reducir el impacto sobre el
contenido.

Como se vera mas adelante, las instalaciones de la empresa incorporan una
impresora de ampollas y viales para serigrafiar en ellos el texto a voluntad. Por lo tanto,
todos los formatos de envase fabricados en este negocio serdn susceptibles de incorporar
texto e imagen en su superficie, ofreciendo al cliente una nueva posibilidad de
personalizacion.

Estas son las dimensiones de envase que incluye la oferta de la empresa con los
recursos que esta posee:

Formatos de ampollas Formatos de viales
1 mi 2 ml
2 mi 5ml
5mi 10 mi
20 mi

Hay que mencionar, que a pesar de que en sus inicios la empresa tan solo
comercializard los formatos anteriormente expuestos, al ser los que mayor demanda
representan, la maquinaria que incorpora el proyecto permitiria, mediante meros ajustes en
la configuracion, la fabricacion de ampollas de diferentes dimensiones como 3 ml, 10 ml o0 20
ml, raramente requeridas por el sector pero igualmente realizables.

Si consideramos que cada una de la dimensiones puede ser fabricada en cristal ambar
o claro, como se ha visto, o con serigrafia o sin ella, podemos determinar que la gama de
productos que Torres S.A. ofrece asciende a 28 posibilidades distintas.

Los servicios adicionales, ligados a estos productos, protagonistas principales de la
actividad de la empresa, son el serigrafiado, la garantia de calidad y el servicio logistico, los
cuales seran descritos en detalle en sus correspondientes apartados.

5.2.Descripcidon de procesos de elaboracién/prestacién de bienes
y servicios

Tras conocer detalladamente los productos que van a ser fabricados en el proyecto, a
continuacién se analizarq y desarrollara todo el proceso que requiere la fabricacion y
comercializaciéon de estos. Este apartado también recoge toda la infraestructura necesaria
para llevar a cabo la correcta prestacion del servicio al que se dedica la empresa: el
suministro de envases primarios de vidrio.

Este proceso se puede dividir en varias etapas, desde el primer contacto con el cliente
y la negociacion del pedido, hasta la entrega final en el emplazamiento de destino del
producto.
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1 Contacto con el cliente y confirmacién del pedido

En primer lugar, el cliente se pone en contacto con el departamento de ventas para
transmitir sus necesidades y las condiciones de adquisicién del producto. A partir de este
momento, todo el sistema de Torres S.A. se pone en funcionamiento para realizar la entrega
en el menor tiempo posible.

Dentro del planning productivo de la empresa, se emplaza la fabricaciébn de este
pedido para optimizar los procesos y cumplir con los plazos fijados de todos los encargos.

2 Fabricacién del producto

Tras decidir la posicion del lote en concreto dentro de la planificacién de la empresa y
llegado su turno, se procede a la fabricacién del mismo.

El proceso es sencillo, consiste en la transformacién del tubo de vidrio, previamente
muestreado y garantizado por el laboratorio, en un envase, ampolla o frasco. La formacion
de producto final comienza por la carga de los tubos de vidrio en la maquina rotativa para su
posterior moldeo, en el caso de los viales, o calentamiento y estiramiento, en el caso de las
ampollas.

llustracion 16: Esquema de la linea productiva (Elaboracion propia)

3 Control por sistemas SVA

Tras la construccién del envase, este pasa por el primer control de calidad, a través de
los sistemas SVA, detallados posteriormente, donde es sometido a examen para controlar
las dimensiones, particulas, carbonizaciones... que puedan surgir durante el termoformado.

Esta etapa contribuye igualmente al templado del material, el cual llega al final de la
linea a una temperatura adecuada para su posterior tratamiento o embalaje.

4 Control de calidad

Tras finalizar el lote y descartar los rechazos detectados por sistemas SVA, el
siguiente paso del proceso productivo es realizar el Control de Calidad llevado a cabo por el
laboratorio de Torres S.A.
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Para este propoésito se tomaran muestras al inicio, mitad y final de cada lote y sobre
estas, como se explicardA mas adelante, se realizaran los ensayos que garantizan la
adecuacion del producto con las especificaciones requeridas y los estandares de calidad
pactados.

Tras la obtencion de los resultados positivos en los test, se emitird un certificado de
calidad que sera entregado al cliente junto con el lote.

5 Embalaje y envio

Una vez se obtiene un resultado satisfactorio en el laboratorio, el siguiente y ultimo
paso es la preparacion y expedicion del envio.

Las ampollas o viales se introducen en cajetines especialmente protegidos con una
capacidad media de 600 unidades, variando en funcion de las dimensiones del producto.
Posteriormente, estos cajetines son apilados y palletizados, agrupando en cada pallet 200
cajas, para posteriormente retractilar la unidad de envio.

El objetivo de Torres S.A. es que desde que el cliente transmite su necesidad hasta
que recibe la mercancia, no transcurra nunca un plazo superior a 20 dias, garantizando un
servicio mucho mas agil que la media del sector actual, situada por encima de 30 dias.

Para poder llevar a cabo este proceso de manera adecuada y eficiente, la empresa
necesita contar con una infraestructura organizada y actualizada. Cada una de las
dependencias en las que se estructura fisicamente la empresa contara con el mobiliario y
Gtiles requeridos:

- Recepcion y oficinas: Esta zona no necesita de grandes inversiones, cada
empleado administrativo contara con lo necesario para llevar a cabo su labor, una
mesa de oficina, silla, ordenador y teléfono fijo. En el despacho de direccion,
ademas de lo ya mencionado, se incluye una gran mesa de reuniones a
disposicién de la empresa.

- Vestuarios: Los vestuarios se componen de una serie de taquillas individuales a
disposicion de los empleados donde podran guardar su ropa y objetos personales
junto con los dos equipos que se entregaran a cada empleado que lo necesite.
Esta dependencia también incluye varios bancos para facilitar el cambio de ropa
de los trabajadores.

- Almacenaje: El area de almacenaje cuenta con un gran nimero de estanterias
para pallets y cajas de manipulacion; dos transpaletas eléctricas para el
movimiento de mercancias y el mobiliario necesario para los empleados de este
departamento.

- Laboratorio: El laboratorio contara con superficies antialergénicas, ademas del
material que requieren los ensayos a llevar a cabo y los aparatos necesarios para
los test que garantizaran la validez del producto.
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- Area de produccion: Esta contara, ademas de con la maquinaria descrita a
continuacién, con el mobiliario necesario para desarrollar la actividad productiva:
varias mesas de trabajo, ordenadores para los jefes de equipo y para realizar los
controles en proceso y las herramientas y Utiles que requiere la fabricacion.

- Area de expedicién y recepcion de mercancias: Al igual que el almacén, esta
zona también dispondra de una serie de estanterias donde alojar los pedidos ya
preparados en espera de expedicion y las cajas y pallets utilizados en los pedidos.
La empresa dispondra de dos retractiladoras en esta dependencia con las que
proteger y agrupar los lotes preparados para entregar al cliente.

5.3.Determinacién de la capacidad productiva

Uno de los principales problemas que tienen los productores nacionales a la hora de
suministrar el producto alrededor del cual gira todo el proyecto, es la falta de capacidad para
atender la totalidad de la demanda que actualmente hay en Espaiia.

Por este motivo es muy importante conseguir una capacidad que permita satisfacer las
carencias que en estos momentos estan cubriendo los proveedores internacionales. Desde
este proyecto se ha intentado buscar una solucibn que permita tener una capacidad
considerable desde el comienzo, sin disparar los costes necesarios para la infraestructura.

En el apartado anterior, se ha mencionado la maquinaria que se va a emplear en la
fabricacion de los productos de Torres S.A., a continuacion se detallardn las
especificaciones de cada una de ellas, las cuales determinaran el suministro de envases
gue es capaz de aportar al mercado esta empresa a lo largo de un periodo anual.

Moderne Mecanique MM30

Esta maquina francesa para fabricar ampollas posee 30 estaciones de trabajo, es
decir, puede trabajar con 30 tubos de vidrio al mismo tiempo para el conformado de
ampolletas. El cuadro esta fabricado en fundiciébn de hierro gris y las partes moviles y
rotativas de materiales especiales con una alta resistencia al desgaste.

Esta diseflada para asegurar el suministro rapido de calor. El carrusel mantiene las
partes rotativas y los ejes alejados de la fuente térmica para evitar averias y desgaste.

Este carrusel giratorio esta controlado por motores eléctricos independientes, que
permiten una velocidad 6ptima de rotaciébn en cada una de las estaciones de trabajo de
manera aislada. De igual modo, los railes de salida de las ampollas acabadas pueden
configurarse individualmente para adaptarse al tamafio y forma de las ampollas.

El modelo MM30 esta dotado de los quemadores con mejor calidad del mercado, los
cuales poseen un ajuste volumétrico mediante valvulas de control de la alimentacién de aire,
oxigeno y mezcla de gas que permiten adaptar el consumo de la misma a las necesidades
productivas.

Esta maquina esta capacitada para producir una cantidad de 4.700 unidades a la hora
y tiene un precio de mercado de 275.000 euros.
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llustracion 17: Moderne Mecanique MM30 (Ocemigroup)

Ambeg RP32

Esta maquina rotativa alemana para la fabricacion de viales a partir de tubo de vidrio
posee 32 cabezas rotativas individuales para la formacién del envase.

Trabaja tubo de vidrio en un rango de 13 a 30 milimetros de diametro y permite
construir un vial entre 20 mm y 115 mm de altura para adaptarse a practicamente la
totalidad de las dimensiones y formas posibles que se encuentran en el mercado.

Los quemadores estan alimentados, al igual que la maquina anterior, de mezcla de
aire, gas y oxigeno, aceptando diferentes gases como combustible dada la capacidad de
regulacion que posee la alimentacion.

La capacidad productiva de este equipo es de 1.650 unidades a la hora y su precio de
mercado es 175.000 euros.

llustracion 18: Ambeg RP32 (Ambeg)
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Adendorf Serie SP-YZG-II

Esta impresora de ampollas se utiliza para la impresién de texto e imagen en el
material por medio de serigrafia. El sistema de control de este modelo permite realizar el
grabado con una gran resolucion, garantizado un secado 6ptimo mediante la aplicacion de la
temperatura mas adecuada en cada casuistica.

La maquina admite en el cargador ampollas y viales de 1 ml, 2 ml, 3 ml, 5 ml, 10 ml y
20 ml, por lo que todo el rango de productos de Torres S.A. puede ser ofrecido en su version
serigrafiada.

Su estructura compacta, altamente automatizada y muy fécil de operar, hace de esta
la seleccién mas apropiada para la impresion de material farmacéutico.

Tiene una capacidad de impresién que oscila entre las 8.000 y las 10.000 unidades
por hora, en ambos caso, muy por encima de la capacidad de produccién de estas, por lo
gue nunca actuara como cuello de botella de la planta. Este vendra determinado por las
otras lineas.

Su precio de mercado es de 23.000 euros.

llustracion 19: Impresora de ampollas Adendorf Serie SP-YZG-II. (Adendorf)

Tras analizar cada maquina de forma individual, tan solo queda la realizacién de los
célculos finales para determinar la capacidad productiva anual de la planta. Para ello, se van
a establecer algunas suposiciones iniciales que aproximaran los resultados obtenidos al
funcionamiento normal de las instalaciones:

- La fabrica funcionara diariamente con dos turnos de 8 horas cada uno de Lunes a
Viernes. El Turno de mafiana comenzara a las 7:00 y finalizard a las 15:00 y el
Turno de tarde se emplazara de 15:00 a 23:00. Un total de 16 horas diarias.

- Por convenio laboral, los empleados realizaran un total de 1780 horas anuales, lo
que deriva en 222 dias efectivos de produccion al afio.

- Se va a establecer un tamafio de lote medio de produccién de 200.000 unidades.
Cada cambio de lote, debido a ajustes iniciales y recarga de la maquinaria conlleva
una tiempo de Set Up de una hora. Por lo que cada 200.000 unidades producidas
se detiene la produccion durante 60 minutos.
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- El proyecto se ha disefiado con dos lineas idénticas de produccion de ampollas y
dos de viales, por lo que la capacidad total de produccion serd duplicada. Para el
serigrafiado se contara tan solo con un equipo.

- El calculo de la capacidad productiva se realiza en una situacién de idoneidad, por
lo que no se tendran en cuenta retrasos en el aprovisionamiento de materia prima
0 posibles averias e intervenciones en la maquinaria.

- No se van a considerar tiempos de mantenimiento o reparacion de los equipos ya
gue estas labores pueden desarrollarse fuera del horario productivo.

Si tenemos en cuenta las condiciones anteriores, el calculo de la capacidad de
fabricacion queda de la siguiente manera:

Tabla de datos Iniciales

Horas productivas diarias 16 Horas
Horas productivas anuales 3,552 Horas
Capaciadad Moderne Mecanigque MM30 4,700 Unidades/Hora
Capacidad Ambeg RP32 1,650 Unidades/Hora
Capacidad Impresora Adendorf Serie SP-YZG-II 9,000 Unidades/Hora

Capacidad Total Linea de Ampollas (2 Maquinas en linea) 9,400 Unidades/Hora
Capacidad Total Linea de Viales (2 Maquinas en linea) 3,300 Unidades/Hora
Capacidad Total de Serigrafia 9,000 Unidades/Hora

Tabla 3: Datos iniciales para el calculo de Capacidad productiva (Elaboracién Propia)

Si no tenemos en cuenta el tiempo de Set Up de las lineas de Ampollas y Viales:

Total de Unidades a producir en Linea de Ampollas 33,388,800 Unidades 334 Lotes 1 Hora perdida por lote

Total de Unidades a producir en Linea de Viales 11,721,600 Unidades 118 Lotes 1 Hora perdida por lote

Tabla 4: Horas ideales de produccion por linea, sin Set Up (Elaboracion Propia)

De esta forma se determina de forma aproximada las horas pérdidas por Set Up en el
periodo de un afio para calcular las horas efectivas de produccion de cada una de las lineas.
Este calculo se realiza restandole a las horas anuales los lotes producidos en situacién ideal
sin pérdidas por ajuste:

Horas de produccidn efectivas de la linea de ampollas 3,218 Horas

Horas de produccidn efectivas de la linea de viales 3,434 Horas

Tabla 5: Horas efectivas anuales por linea (Elaboracion Propia)
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Finalmente se puede calcular la capacidad anual, multiplicando estas horas por la
cadencia de cada una de las lineas:

Total de Unidades a producir en Linea de Ampollas reales 30,249,200 Unidades Anuales

Total de Unidades a producir en Linea de Viales reales 11,332,200 Unidades Anuales

Capacidad Anual de Serigrafia 31,968,000 Unidades Anuales

Tabla 6: Resumen de la capacidad productiva por Linea (Elaboraciéon Propia)

En el célculo de la capacidad se ha considerado que el tamafio del almacén
proyectado, junto con el flujo de entrada y salida de materiales y productos, permite trabajar
al maximo de capacidad sin comprometer esta en ningin momento por la falta de espacio
fisico en las instalaciones.

5.4.Seleccién de la localizacién

La seleccion de la ubicacion de la empresa constituye una de las decisiones
estratégicas clave, ya que esta afecta de forma directa a los costes fijos y variables, y en la
mayoria de los casos, compromete durante afios a la empresa.

Para Torres S.A. los criterios que han determinado su localizacion han sido la
proximidad con uno de sus principales clientes, con el que se estdn manteniendo
conversaciones para potenciar un posible acuerdo beneficioso para ambos, y la presencia
de un buen posicionamiento logistico, muy cercano a uno de los mayores centros logisticos
de Esparfia como es el Puerto de Despefiaperros y las Localidades de Bailén y Linares.

De esta forma, se ha decidido construir la nave que albergara la actividad en el Parque
Empresarial “Nuevo Jaén”, la cual dispone de un gran nimero de parcelas de suelo
industrial disponibles con un precio y condiciones aceptables para el proyecto.

En concreto, la construccion se situara en una parcela de 2.770 m? (unos 2.000 m?
edificables). En el mapa (llustracion 20) se puede observar su localizacion en detalle:

llustracion 20: Localizacion de la parcela para Torres S.A. (Ayuntamiento de Jaén)
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El siguiente punto importante dentro de la localizacién, es la distribucién. Como se
puede ver en el plano de la planta de la fabrica (Imagen 13) las instalaciones se van a
organizar en las siguientes dependencias:

- Recepcion

Area destinada a la recepcion tanto de trabajadores como de visitantes de la planta.
Tiene acceso a la oficina de Direccion y Administracion, a vestuarios, a la zona de
almacenaje y al area de preparacion de pedidos y recepcion de materiales. Actia como
nacleo central de la planta. Su mobiliario es sencillo, compuesto principalmente por una
pequefia zona de espera con sillones.

- Oficinas:

Lugar de trabajo del personal de gestion de la planta. En esta area se encontraran las
oficinas del personal de Direccion, Administracién y Planificacion. Cada una de estas
oficinas estara equipada con un ordenador con acceso a la red y el mobiliario necesario para
desarrollar el trabajo en éptimas condiciones.

- Vestuarios y aseos:

La planta se ha disefiado con un amplio vestuario disponible para toda la plantilla,
donde podran equiparse con lo necesario para trabajar en las distintas zonas de la fabrica.
Este contara con taquillas individuales y un aseo con duchas para su uso personal.

- Zonade produccién:

Amplia dependencia donde se situaran las cuatro maquinas de produccion de viales y
ampollas y la maquina de serigrafiado. Esta parcela cuenta con un control de temperatura y
humedad con el que garantizar la calidad del producto desde el inicio del proceso de
fabricacion.

- Laboratorios de ensayo:

Laboratorio dotado del equipo necesario para realizar los controles y muestreos de los
materiales, tanto producto acabado como materia prima. Al igual que la zona de produccion,
el control de temperatura y humedad de este debe ser un aspecto muy importante a tener en
cuenta.

- Almacén:

Amplio almacén con capacidad para mantener un stock de seguridad que permita una
respuesta agil y flexible ante urgencias requeridas por los clientes. A lo largo de la superficie
de este se instalaran estanterias industriales en las que almacenar la produccion en pallets
que, con ayuda de paletillas eléctricas seran manipulados en el interior del recinto.

- Zonade recepcion de mercancias y preparacion de pedidos:

Esta zona, con una gran extension y con acceso al exterior, estara dedicada para la
recepcion de los materiales necesarios en las instalaciones y para la preparacion y entrega
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de los lotes al transportista. Contar4 con una enfajadora para los pallets y los elementos
necesarios para el manipulado de mercancias.

D » «®
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llustracion 21: Distribucion en Planta de Torres S.A. (Elaboracion Propia)

El disefio interior (llustracion 21) de la planta busca facilitar el movimiento de
productos de manera eficiente, realizando un recorrido circular en el que no se realicen
esfuerzo indtiles en el movimiento de materiales.

Tanto la localizacion como la distribucion y organizaciéon fisica de la fabrica son
variables estratégicas a largo plazo, por lo que es necesario que haya una buena
planificacion al comienzo de la actividad para garantizar el correcto desarrollo de la
produccion.

llustracion 22: Esquema en 3D de la Planta (Elaboracion Propia)
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Con las decisiones tomadas desde Torres S.A. en estos dos aspectos, se pretende
favorecer el flujo de mercancias con el objetivo de lograr una gestion logistica 6ptima, tanto
interna como externa, que permita ofrecer al cliente un servicio rapido y flexible.

5.5.Proveedores y Gestidén de aprovisionamiento

La materia prima y la eleccién de los proveedores es siempre un factor muy importante
en cualquier produccién industrial, pero en una actividad como la que se va a realizar en
este proyecto, esta adquiere un nivel critico, ya que la calidad del producto depende
completamente de las caracteristicas del material usado en su fabricacién, puesto que el
proceso a realizar es simplemente una transformacién de este.

En la fabricacién de ampollas y viales para medicamentos, la materia prima son tubos
de vidrio borosilicato los cuales, al estar recubiertos de este compuesto, Boro, son mas
resistentes al impacto y a los choques térmicos. Con la utilizacién de este tipo de vidrio se
garantiza una mayor durabilidad y resistencia calérica y quimica, fundamental para el sector
en el que va a ser empleado el envase.

Las caracteristicas que este posee y que lo hacen muy adecuado para contener
sustancias medicinales son las siguientes:

- Actia como filtro para ciertas ondas de luz, lo que permite su utilizacion con
sustancias fotosensibles.

- Posee un alto punto de fusién, aspecto clave a la hora de realizar el proceso de
esterilizacién para controlar el crecimiento de agentes microbioldgicos.

- Excelente resistencia quimica, que garantiza la estabilidad del compuesto que se
introduce en el interior, ya que dificilmente interactia con este.

- Es impermeable, importante barrera entre el medio interno y el externo
- Tiene una superficie lista, que facilita la labor de manipulado y limpieza
- Esrigido y estable, mantiene el vacio interior con seguridad

- Es maleable, se adapta facilmente, mediante calor, a la estructura de un molde, lo
que permite construir infinidad de recipientes.

Torres S.A. solo utilizara tubos de vidrio de Tipo | en sus fabricaciones, la calidad mas
alta que hay disponible en el mercado. Esta calidad de vidrio posee las mejores cualidades
hidroliticas, lo que impide el paso de particulas a través de su superficie y que por tanto,
permite su utilizacion con sustancias parenterales, es decir, sustancias que van
suministradas al paciente por via intravenosa.

Dentro del abanico de posibilidades que hay en el mercado a la hora de encontrar un
proveedor de este material, en la realizacién de este Plan de Empresa se han considerado
tres propuestas de fabricantes de vidrio Tipo I:
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Schott

Se trata de un grupo tecnoldgico internacional con 130 afios de experiencia en el area
de vidrios y materiales especiales. Esta empresa participa activamente en el campo médico
mediante la fabricacion de equipos de laboratorio y tubos de vidrio para ensayos y envases
primarios.

Dentro de su catalogo de productos de vidrio, Schott cuenta con, posiblemente, el
mejor tubo de vidrio de uso farmacéutico que hay en el mercado. Cuenta con acreditaciones
en Normas ISO y posee varias patentes en el sector.

La calidad y experiencia de este fabricante implican el pago de un precio superior de
compra, pero los servicios y garantias asociados que ofrecen lo sitan como la opcién mas
segura de todas las posibles.

Neubor

Estamos ante una empresa perteneciente al grupo Bormioli Rocco, Italiano, uno de los
fabricantes de viales mas grandes del mundo. Es una compafiia tecnolégica que se dedica
exclusivamente a la fabricacion de tubo de vidrio para el acondicionado farmacéutico.

Esta certificada en ISO 9001:2008, lo que garantiza la calidad y la adecuacién del
material para el sector al que va destinado. Su método productivo esta basado en el uso de
las normas GMP (Good Manufacturing Practice), muy extendidas dentro del sector y que, Si
bien no acreditan a la empresa al igual que las 1ISO, son un buen indicador de la manera de
proceder de la fabrica.

A favor de este proveedor estd Unicamente el precio de venta, inferior al de Schott,
pero tiene serias desventajas como un mayor tiempo de aprovisionamiento, menor
experiencia en la fabricacion y menos garantias de calidad en su producto, factores que lo
sittan por debajo del anterior.

Nipro

Nipro Medical Corporation es una corporacion Japonesa con mas de 50 afios de
experiencia y 15 centros de produccion y distribucion extendidos por el mundo.

Esta empresa se dedica fundamentalmente a la investigacion y desarrollo en el campo
médico, ofrece productos tecnolégicos como 6rganos artificiales, equipos de diagnostico,
medicamentos y productos de vidrio farmacéutico.

Dentro de su linea de laboratorio, Nipro ofrece vidrio Tipo I, apto para su uso en el
sector junto con una amplia gama de tubos de ensayo y analisis.

Es otra de las opciones mas economicas para el suministro del material, pero esta
empresa no tiene la fabricacion de vidrio como uno de sus principales activos, por lo que las
garantias que ofrece son muy inferiores a las que pueden ofrecer las opciones anteriores.

Tras valorar los aspectos positivos y negativos de cada uno de ellos, se ha decidido
seleccionar a Schott como unico proveedor, ya que los promotores de este proyecto
consideran que, a pesar de los problemas que presenta esta situacion, se necesita una
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relacion de méxima confianza entre este y la empresa para garantizar un suministro flexible,
seguro y un material de maxima calidad.

En concreto, el material que seréd utilizado es Tubo Tipo | Fiolax en su gama clara o
transparente y ambar, para mayor proteccion de materiales fotosensibles. Este material
posee las certificaciones exigidas por las farmacopeas: ISO 720, ISO 719 y ASTM E 438.

Dependiendo del envase que se vaya a fabricar, el aprovisionamiento de estos tubos
de vidrio dispone de varios diametros que varian entre 10 mm y 20 mm para ampollas y 16
mm y 30 mm para frascos. En la siguiente tabla se pueden ver las caracteristicas técnicas

de este (llustracion 23):

Datos fisicos

Resistencia quimica

Composicion quimica
Principales compoanentes en

Yh-peso aprox

B FIOLAX® claro

Coeficiente de dilatacion lineal
medio a (20 °C; 300 *C) segin
150 7991

Temperatura de transformacion Tg:

Temperatura del vidrio para las
viscosidades n en dPa - s:

10" (Temp. superior de recocido)
1074 (Temp. de reblandecimiento)

10 (Temp. de procesado)
Densidad p a 25 °C

Clase hidrolitica (150 719)
segun Farm. Eur.
segun USP

Clase de resistencia a los acidos
(DIN 12 116)

Clase de resistencia a los alcalis
(150 695)

Sio

B.O

23
ALD,
Ma,0
K,O
BaD
Ca0
Tio,

Fe, 0,

B FIOLAX® ambar

FIOLAX" claro
4,9 . 10K

565*°C

565°C
785°C
1.160 °C

2,34 g-cm™?

HGB 1
Tipo |
Tipo |
Clase 51

Clase A 2

75 %
10,5 %
5%
7 %

1,5%

¥

llustracion 23: Especificaciones técnicas Fiolax (Schott)

FIOLAX® ambar

5,4« 104K

550°C

560 °C
7roeC
1.165 “C

2,42g-cm

HGB 1
Tipo |
Tipo |
Clase 51

Clase & 2

70 %
7 %
6 %
7%
1%
2%
< 1%
5%
1%

La gestion del aprovisionamiento es sencilla, facilitada por la predisposicion del
proveedor a suministrar la materia prima que necesite la fdbrica en un plazo inferior a 20
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dias. Desde Torres S.A. se lanzard un pedido por la cantidad necesaria de vidrio con las
caracteristicas requeridas en cada momento. Gracias al contrato de aprovisionamiento que
se firmara, Schott se compromete a suministrar este pedido en un plazo inferior a 20 dias,
garantizando la integridad de este durante el transporte y asegurando las propiedades del
mismo.

Tras recepcionar el material en la planta de Jaén, este ser4 sometido a unos analisis
que seran detallados en el siguiente apartado, mediante los que se garantizard la
adecuacion de este para su utilizacién. El plazo para liberar el material en la fabrica debe ser
inferior a 3 dias, estableciendo un ciclo maximo de suministro nunca superior a 23 dias
desde el punto de pedido hasta la utilizacion del mismo.

El caso de un suministro en mal estado o un defecto en la calidad del material
derivado de la fabricacion o de una mala manipulacion previa a la entrega de este, el
proveedor estard obligado a reponer el lote afectado en un plazo inferior a 10 dias,
asumiendo en todos los casos los gastos extraordinarios asociados al reaprovisionamiento.

El dltimo punto que queda por tratar para finalizar la gestion del aprovisionamiento, es
el método y la politica de pagos. La retribucion de cada pedido al proveedor se realizara a
90 dias desde la llegada del material a Jaén que se realizard mediante transferencia
bancaria a la cuenta indicada.

5.6.Aplicacién de la Gestién de la calidad

Como se ha expuesto a lo largo de todo el documento, la Gestion de la Calidad vy el
aseguramiento de esta es uno de los factores mas importantes del negocio proyectado.

Desde Torres S.A son varias las acciones que se van a llevar a cabo para garantizar la
adecuacion de cada unidad producida en la planta y el correcto desarrollo de todo el
proceso de fabricacion en consonancia con la normativa certificada y las condiciones de
seguridad, salud e higiene que toda manufacturacion industrial requiere.

Para la correcta Gestion y Aplicacion de la Calidad, esta empresa ha sido disefiada
con un equipo, liderado por el Responsable de Gestién de la Calidad, que sera instruido y
formado en la Normativa correspondiente y con las técnicas necesarias para realizar los
ensayos requeridos, gestionar los equipos de control de proceso instalados e implementar
de forma correcta la 1ISO 9001:2008.

Las medidas que incorpora desde el inicio de la actividad Torres S.A. en este campo,
son las siguientes:

UNE-EN-1SO 9001:2008

Esta norma es la base del sistema de gestion de la calidad, se trata de una normativa
internacional, centrada en todos los elementos de administracion con los que una empresa
debe contar para tener un sistema efectivo que le permita la gestion y mejora de la calidad
de sus productos.
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A pesar de que el cumplimiento de esta normativa es de caracter voluntario, las
exigencias del mercado en general, y con mayor intensidad en este sector, han hecho de
esta un requisito indispensable para mantener una posicion competitiva relevante.

La estructura de la normativa alcanza los siguientes aspectos en su estructura:

- Guias y descripciones generales

- Sistema de gestién documental

- Responsabilidades de la direccion: Refleja los requisitos que debe cumplir esta,
tales como la definicidn de la politica empresarial, identificar las responsabilidades
y autoridades, aprobar objetivos...

- Gestion de los recursos: Esta normativa distingue tres tipos de recursos a
gestionar: RRHH, infraestructura y ambiente de trabajo

- Realizacion del producto o servicio: En este punto se recoge todo lo relacionado
con el proceso productivo, desde la adquisicion de la materia prima hasta el
servicio postventa

- Medicién, analisis y mejora: El objetivo de este punto es, mediante la recopilaciéon y
analisis de datos, mejorar continuamente la capacidad de suministrar productos
gue cumplan los estandares de calidad establecidos.

El sistema de certificacion es tedioso y requiere aproximadamente cinco meses para
su completa implementacion y acreditacion. La empresa auditora incluye programas de
asesoramiento con los que garantizar el éxito del proceso. Este programa cuenta con varias
etapas:

- 1 Informacién: Este primer paso se trata de conocer los requisitos y las técnicas
de implementacion de ISO. Dentro de esta etapa es imprescindible la
comunicacion de la misma a los empleados que trabajan en el proyecto.

- 2 Planificacién: Realizacién de un andlisis de la situacion para averiguar que
actividades de la empresa se realizan conforma a la norma y que requisitos
necesitan ser atendidos. En esta etapa resulta imprescindible el asesoramiento de
la empresa certificadora para identificar todos los puntos de mejora.

- 3 Desarrollo: El siguiente paso es la documentacién y disefio de los procesos de
conformidad 1SO. La elaboracion de los procedimientos que describen las
actividades bajo el cumplimiento ISO y la posterior aplicaciéon en el sistema de la
empresa haran que esta opere bajo un Sistema de Calidad ISO 9001.

- 4 Capacitacion: Tras la implementacién del sistema, este paso consiste en
conseguir la capacitacion de trabajar bajo estas directrices para todos los
empleados de la organizacion.

- 5 Auditorias Internas: El dltimo paso previo a la certificacion es el de elaborar
auditorias con un grupo interno seleccionado para comprobar que todo se realiza
de la forma adecuada. Previo a esto, sera necesaria una formacion que correréa a
cargo de la empresa certificadora.
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- 6 Auditoria de registro: Tras la auditoria externa, y si todo resulta satisfactorio, la
empresa obtendra su certificado 1SO 9001, el cual ser& controlado semestralmente
con la realizacion de nuevas evaluaciones por el organismo regulador.

Salas Blancas ISO-8 Clase D

Las instalaciones contaran con zonas cualificadas, controladas y certificadas en 1SO-8
Clase D en todas las zonas de manipulacién de viales y ampollas abiertos. De esta forma se
garantiza que el producto final, durante el tratamiento posterior al templado, no es alterado,
evitando posteriores problemas en su utilizacion.

Estas zonas cuentan con una instalacion de aire debidamente filtrado a través de
equipos Yy filtros Hepa que mantienen un nivel éptimo de particulas en suspension y las
renovaciones de aire acorde con la Normativa.

La certificacion de estas salas no requiere ninguin proceso de implementacién,
simplemente que su construccion se haga segun las especificaciones y que posteriormente
se instalen los equipos de acondicionamiento de aire. Tras esto, la empresa certificadora
realizara la comprobacion y la posterior acreditacion de las mismas.

Las funciones de los equipos son la reduccién del contenido de substancias
contaminantes mediante el control de la entrada, produccion y retencion de particulas en el
interior, la presién relativa, la temperatura y humedad en ellas. También se suelen controlar
otros parametros para estabilizar las condiciones facilmente como los caudales y tasas de
renovacion de aire por hora, el ruido, la luminosidad, posibles contaminantes quimicos...

La Norma ISO-8 Clase D corresponde con los siguientes parametros:

Namero de la Limites maximos de concentracion (P articulas/ m 3 de aire) de particulas " iguales a

woen

y "mayores que"” los tamafios mostrados abajo

Clasificacion 1SO

>=0.1pm

>=0.2m

>=0.3pm

>= 0.5pm

>=1pm

>= 5.0pm

ISO Clase 1

10

2

ISO Clase 2

100

24

4

ISO Clase 3

1.000

237

102

35

8

ISO Clase 4

10.000

2.370

1.020

352

83

1SO Clase 5

100.000

23.700

10.200

3.520

B3z

29

ISO Clase 6

1.000.000

237.000

102.000

35.200

8.320

293

ISO Clase 7

352.000

832.00

2.930

ISO Clase 8

3.520.000

B832.000

29.300

ISO Clase 9

35.200.000

8.320.000

293.000

Tabla 7: Limites maximos de concentracién de particulas en aire (Clasificacién de las Salas Blancas)

Numero maximo de particulas permitidas x m? iguales a o sobre

Grado En descanso En operacion
>=0.5pm >= 5.0pm >=0.5pm >= 5.0 pm

A 350 0 3.500 0

B 3.500 v} 350.000 2.000

c 350.000 2.000 3.500.000 20.000

D 3.500.000 20.000 Mo definido No definido

Tabla 8: NUmero méaximo de particulas permitidas por m3 (Clasificacion de las Salas Blancas)
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Sistemas de Visidn Artificial (SVA)

Se trata de sistemas de visién por ordenador que, mediante la utilizacién de camaras,
realizan el control de procesos a través de la adquisicion, procesamiento y analisis de las
imagenes que obtienen.

En el sector en el que se encuentra el negocio proyectado, estds camaras suele
utilizar sensores térmicos e infrarrojos para controlar las dimensiones y las condiciones
térmicas del proceso de fabricacion.

llustracion 24: Ejemplos de Visualizacién en un SVA (OCMI-OTG)

El proyecto incluye la instalacién de un SVA en cada una de las maquinas, en concreto
el modelo Optistem/2 del Grupo OCMI-OTG.

Este modelo incorpora dos camara con vision térmica para realizar dos modos de
control diferentes, el CRC y el CRM

El CVC (Control del Valor de Calentamiento) esta disefiado para mantener bajo control
la distribucion de calor en el vidrio. Esto se logra mediante la utilizacion de infrarrojos sobre
las dos ultimas llamas del quemador para controlar el valor de calentamiento.

De esta forma, el sistema es capaz de autoajustar dicha distribucién en funcién del
didmetro y el espesor del tubo o ante posibles variaciones aleatorias de las condiciones del
vidrio. El objetivo principal es mantener la distribucion constante para evitar excesos o
carencias en la aportacién térmica y provocar errores en la formacion del producto.

El CVD (Control del Valor de Dimension) se encarga de comprobar que las
dimensiones de las ampollas cumplen con los pardmetros establecidos en cada fabricacion
asi como la aparicién de anomalias en la superficie o el interior de estos.

El sistema esta preparado para analizar los datos en un ordenador y elaborar informes
estadisticos.

Todos los viales y ampollas producidos en la fabrica seran controlados al 100 %
mediante este sistema. Todas las dimensiones y defectos como arafiazos, particulas,
carbonizaciones, cuerpos extrafios... son verificados en funcién de las tolerancias admitidas
y rechazados en caso de no conformidad.

Laboratorio de Control de Calidad
A pesar del exhaustivo control éptico que se realiza de los viales y ampollas, con el fin

de garantizar la adecuacién de estos, el departamento de control de calidad y, en concreto,
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los Técnicos de Ensayo, llevaran a cabo varias pruebas sobre un muestreo de cada uno de
los lotes fabricados para comprobar su comportamiento quimico y su resistencia fisica.

Los ensayos que se realizaran sobre las muestras son los siguientes:
- Ensayo de Resistencia Hidrolitica

Este es un ensayo en el que se somete el vidrio a presion y temperatura para
comprobar la cesion de alcalis. De esta forma se comprueba la estabilidad quimica del
vidrio, es decir, su resistencia para liberar sustancias minerales solubles bajo condiciones
determinadas de contacto entre el envase y la sustancia contenida en su interior. Como
indicador de esta caracteristica se evalla la titulacion de la alcalinidad liberada.

El primer paso en el proceso es el lavado con agua purificada y posterior secado de
tres envases nuevos. Posteriormente, estos se llenan con agua reactiva. Se cierran
mediante vidrio de reloj (lAmina de vidrio concava) y se someten a un tratamiento térmico y
de presion en un autoclave durante una hora.

Para finalizar, se enfrian los envases y se valora su contenido con Acido Clorhidrico
(HCL) y un indicador, en este caso rojo e metilo. Se compara con la prueba en blanco, es
decir, solo agua purificada y se calculan los milimetros de acido empleados.

Para garantizar que el vidrio utilizado es de Tipo |, basta con afiadir al agua reactiva
una mezcla de acido de hierro y acido de cloro. En el vidrio tipo I, la superficie no sufrira
ningun deterioro, mientras que en calidades inferiores la resistencia hidrolitica de este se ve
seriamente reducida.

- Fuerza de rotura

Para la realizaciéon de este ensayo se empleara un dispositivo especial (llustracion 25)
dimensionado con una fuerza nominal de 500 N con el que se realizara la prueba de flexion
tanto en los puntos de rotura controlada, o cuellos de ampollas, como en la superficie de los
distintos envases.

Los resultados obtenidos mediante este ensayo deben estar conforme a las
tolerancias establecidas en funcién del vidrio usado y las dimensiones del envase testeado.

llustracion 25: Dispositivo Zwick Roell para ensayo de rotura (Zwick Roell)
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La obtencién de resultados satisfactorios en estos dos ensayos garantiza al 100 % la
adecuacién del material para su utilizacién en el &mbito farmacéutico. La empresa entregara
con cada pedido un informe acreditativo con los resultados obtenidos en el laboratorio.

En el futuro, con el objetivo constante de aplicar la mejora continua de la calidad, la
empresa tiene intencion de certificarse en GMP (Good Manufacturing Practices) lo cual
significa que la empresa aplica las Normas de Correcta Fabricacion.

Con la obtencion de esta certificacion se garantiza la integridad del proceso de
fabricacion y su conformidad con los reglamentos de seguridad que rigen el sector
farmacéutico o alimenticio. La garantia de seguridad y calidad es un criterio muy importante
para los consumidores y la obtencion de este no es mas que otra muestra del buen hacer de
la empresa y su orientacion constante a mejorar su sistema de produccién mediante la
gestién de su Sistema de Calidad.

5.7.Cuantificacién de las inversiones y de los gastos Corrientes a
realizar en el &rea de operaciones

A continuacién se van a determinar todos los costes asociados al Plan de Produccion.
Para ellos se va a utilizar un esquema similar al empleado en el desarrollo de cada uno de
los apartados de dicho Plan, donde se reflejar4 el montante econémico correspondiente a
cada una de las inversiones realizadas.

- Costes fijos (Impuestos, seguros, suministros...)

Los valores determinados en este punto han sido calculados de forma estimada,
consultando empresas de similares caracteristicas y solicitando presupuestos orientativos a
los posibles suministradores de los servicios indicados.

Para el caso concreto del IBI (Impuesto sobre Bienes Inmueble) se ha estimado un
valor catastral de la fabrica y el terreno de 500.000 euros, sobre los que se aplica una tasa
municipal de suelo industrial del 0.3%.

Concepto Coste  Modalidad de pago  Total
IBI {Impuesto sobro Bienes Inmueble) 1.500 € Anual 1.500 €
Seguimiento Certificaciones IS0 1.500 € Anual 1.500 €
Seguro de la fabrica 2.500 € Anual 2.500 €
Alarma 60 € Mensual T20 €
Suministros (Agua, electricidad, iluminacidn... 4,400 € Mensual 52.800 €
Internet + Teléfono 219€ Mensual 2.028€
Material de Oficina T0E€ Mensual B40 €
Limpieza 340 € Mensual 4.080 €
Presupuesto destinado a Mantenimiento Exte 3.200 € Anual 3.200 €
Asesoria y gestoria 450 € Mensual 5.400 €
Otros gastos e Imprevistos (5 % costes fijos) 3.758B € Anual 3.73B €

TOTAL 78,926 €

Tabla 9: Resumen de Costes Fijos (Elaboracion Propia)
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- Inversion
Acondicionamiento de la Planta)

en Activos No Corrientes (Localizacién,

Infraestructura y

Concepto Valor Total
Solar 333,184.56 €
- 2.770 m2 de Terreno Industrial 332,400.00 €
- Gastos notariales 518.96 €
- Gastos del registrador 265.60 €
Obra construida 317,203.76 €
- Edificacion y revestimientos 180,000.00 €
- Instalacion eléctrica 61,000.00 £
- Agua y saneamiento 8,140.00 €
- Telecomunicaciones 2,100.00 €
- lluminacion 33,000.00 €
- Instalacion contraincendios 29,000.00 £
- Alarmas y seguridad 2,700.00 £
- Licencias y permisos (0.4 % del valor de obra) 1,263.76 €
Herramientas de mano y equipos 527340 €
- Kit Herramientas para mantenimiento industrial 799.00 £
- 50 x Equipo y vestuario de trabajo 3,995.00 £
- Otras necesidades (10 % de la inversion en este concepto) 479.40 €
Mohiliario 9,250.38 €
- Mobiliario de oficina 2,426.48 €
- Mesas de trabajo 2,705.14 £
- Estanterias de almacenaje 2,082.50¢€
- Taquillas y bancos para el vestuario 1,195.32 €
- Otro mobiliario (10 % de la inversion en este concepto) 24094 €
Equipos informaticos 10,043.25 €
- Ordenadores 7,713.75 €
- Terminales moviles 779.40 €
- Teléfonos fijos 352.10€
- Copiadoras e impresoras 1,198.00 €
Inmovilizado intangible 65,063.70 €
- Licencias de software 1,634.70€
- Formacion inicial 63,429.00 €

TOTAL 740,019.05 €

Tabla 10: Resumen de Gastos de Inversidn. Activo No Corriente (Elaboracion Propia)

- Costes asociados ala Capacidad Productiva (Maquinaria)

El precio de la maquinaria requerida para llevar a cabo de forma adecuada la actividad
de la planta quedara recogido en la siguiente tabla. Antes de mostrar los datos, es necesario
realizar dos breves anotaciones:
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Como se ha visto en el célculo de la capacidad, la empresa contard con dos maquinas
para cada una de las lineas, ampollas y viales, y una serigraficadora. A esto hay que
afiadirle la compra de dos traspaletas y dos retractiladoras con las que realizar los
movimientos de mercancia en el interior de la planta y preparar los pedidos.

Todos los precios que se reflejan en la tabla incluyen el transporte, instalacion y
configuracién de los equipos.

Concepto Valor

Moderne Mecanique MM30 275,000 €
Ambeg RP32 175,000 €
Adendorf Serie SP-YZG-II 23,000 €
Transpaleta 2500KG THNE 350 €
Retractiladora de palets RM-150 480 €

TOTAL 924,660 €

Tabla 11: Resumen de Gastos de Maquinaria (Elaboraciéon Propia)
- Costes en la Gestion del Aprovisionamiento (Costes Variables)

Los costes variables derivados del volumen de produccion de la empresa vienen
definidos por los tres elementos presentes en el proceso de fabricacion de los envases: el
vidrio, las cajas y los pallets para el embalaje.

En primer lugar, se va a analizar la materia prima, el tubo de vidrio, el cual se adquiere
por kilos, con un precio de 3.05 €/kilo para el vidrio usado en ampollas y 2.95 €/kilo para el
vidrio utilizado en viales. En la siguiente tabla se recoge el nUmero de unidades finales
obtenidas de cada uno de los productos de Torres S.A. a partir de un kilo de vidrio:

Producto Uds x Kilo de vidrio

Ampolla 1 ml 340
Ampolla 2 ml 290
Ampolla 5 ml 230
Vial 2 ml 250
Vial 5 ml 200
Vial 10 ml 145
Vial 20 ml 85

Tabla 12: Unidades finales por Kilo de Vidrio (Elaboracion Propia)

A la hora de preparar y embalar el pedido para su expedicion, el sistema utilizado por
la empresa emplea tanto cajas como pallets.

Las cajas se adquieren por lotes de 1.000 unidades a un precio de 260 € y tienen una
capacidad media para almacenar 600 ampollas o viales acabados.

71
Escuela Politécnica Superior de Jaén



Juan Miguel Ramirez Garcia Plan de negocio para la creacion y puesta en
marcha de una empresa

Los pallets se adquieren unitariamente a un precio de 7.80 € cada uno, con capacidad
para 200 cajas, o lo que es lo mismo, un promedio de 120.000 envases.

Estos datos, con los céalculos necesarios, nos llevan a determinar los costes unitarios
para cada uno de los productos fabricados en Torres S.A.

Costes (x1000 Uds)
Producto
Vidrio Cajas Pallets Total
Ampolla 1 ml 8.970€ 0.430€ 0.065 £ 9.465 €
Ampolla 2 ml 10.517€ 0.430€ D.065€ 11.012€
Ampolla 5 ml 13.738€ 0.430¢€ 0.065€ 14.233 €

Ampolla 1 ml Serigrafiada 8.970€ 0.430¢€ 0.065 € 9.465 €
Ampolla 2 ml Serigrafiada 10.517€ 0.430€ 0.065€ 11.012€
Ampolla 5 ml Serigrafiada 13.738€ 0.430€ 0.065€ 14.233£€

Vial 2 ml 11.800€ 0.430¢ 0.065€ 12.295£€
Vial 5 ml 14.750€ 0.430€ 0.065€ 15.245€
Vial 10 ml 20.344€ 0.430€ 0.065€ 20.339€
Vial 20 ml 34.705€ 0.430€ 0.065€ 35.200€

Tabla 13: Resumen de Costes Variables (Elaboracién Propia)
- Costes asociados ala Gestion de la Calidad

Como ya hemos visto, este apartado engloba 4 acciones destinadas a garantizar la
calidad de todos los productos fabricados en la empresa. Los costes asociados a cada una
de estas acciones son los siguientes:

Certificacion 1SO 9001:2015
- Auditoria Inicial (FASE 1) 750 €
- Auditoria Inicial (FASE 1) 2,250 €
- Seguimiento Anual (Reflejado en los Costes Fijos) 1,500 €

*Informe y Certificado incluidos en el precio

TOTAL 3,000 €

Tabla 14: Gastos Certificacion 1SO 9001:2015 (Elaboracién Propia)

Concepto Valor
Sistema de Vision Artificial Optistem/2 de OCMI-OTG 8,000 €
*Cantidad necesaria =4 {1 Ud por linea productiva)

*Costes de transporte e instalacion incluidos en el precio

TOTAL 32,000 €

Tabla 15: Gasto en SVA (Elaboracién Propia)
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Concepto Valor

Puesto de prueba PCE-FTS50 349 £
Autoclave Prestige serie 2100 Classic 822 €
Otros Materiales 1,500 €

TOTAL 2,671€

Tabla 16: Gastos en Laboratorio de Control de Calidad (Elaboracion Propia)

Concepto Valor

Sala Blanca ISO -8 Clase D

- Climatizacion y filtrado 17,393.37 €
- Climatizadora 6,780.14 €
- Bomba de calor 443279 €
- Instalacion y materiales 6,180.44 €
- Instrumentacion y control 3,448.03 €
- Sonda de temperatura y humedad 442.74 €
- Sonda de presién 344.99 €
- Control automatico 1,249.42 €
- Instalacién y materiales 1,410.88 €
- Cualificacion de Instalaciones 1,498.63 €
- Puesta en marcha 1,390.73 €
- Documentacion 969.79 €

*Cantidad de 5alas certificadas en la planta: 2

TOTAL 49,401 €

Tabla 17: Gastos en la construccion de Salas ISO 8 Clase D (Elaboracién Propia)

El resultado final de las inversiones a realizar en el area de Gestion de la Calidad
ascienden a: 87.072,10 €

Tras analizar los gastos en cada una de las acciones a realizar dentro del Plan de
Operaciones de la empresa, el siguiente cuadro muestra un resumen con el montante
economico resultante de las inversiones en el area de operaciones de Torres S.A.

Dentro de este se han omitido los gastos derivados de la produccién, es decir, los
costes variables, ya que estos dependeran del volumen fabricado en cada periodo, pasando
a ser analizados en detalle en el siguiente apartado del trabajo, junto con la prevision de
ventas y los ingresos anuales.
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Concepto Valor

Costes fijos 77,168 £
Activo No Corriente 739,735 €
- Solar 333,184.56 £
- Obra Construida 317,203.76 €
- Herramientas de mano y equipos 5,273.40€
- Maobiliario 9,250.38 €
- Equipos informaticos 10,043.25 €
- Inmovilizado intangible 64,780.00 €
Maquinaria 924,660 £
Garantia de Calidad 87,072 €
- Sistemas SVA 32,000.00€
- Certificacion 150 9001:2015 3,000.00 £
- Equipamento laboratorio 2,671.00€
- Salas Blancas ISO - 8 Clase D 49,401.00 €

TOTAL 1,751,467 £

Tabla 18: Resumen de Gastos en el Plan de Operaciones (Elaboracion Propia)
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6. Organizacion y Recursos Humanos

Torres S.A. es consciente de la importancia del componente humano ya que se trata
de uno de los activos més relevantes de una organizacion y puede ser determinante a la
hora de establecer diferencias competitivas. Por ese motivo, es fundamental disefiar e
implantar un modelo empresarial capaz de atraer, desarrollar, motivar y retener los
empleados de la organizacion.

Es fundamental seleccionar un equipo capacitado que permita implementar la
estrategia empresarial a todos los niveles, ya que este es considerado el Unico recurso vivo
e inteligente capaz de afrontar los desafios que presenta el mercado actual y llevar a la
agrupacion al éxito.

En este apartado se va a desarrollar la estructura interna de la empresa y las
necesidades de personal mas adecuadas para realizar la actividad productiva disefiada y el
logro de los objetivos marcados.

Para un completo analisis del activo humano de Torres S.A. se ha determinado el
tratamiento de los siguientes puntos:

- Evaluacion y seleccién del modelo organizativo
- Determinacion de las necesidades de personal
- Representacion del organigrama

- Politica de Recursos Humanos

- Prevision de inversiones y gastos en esta area

6.1.Evaluacion y seleccion del modelo organizativo de referencia
para el disefio de la estructura empresarial

Dentro de la organizacion de empresas existen tres perspectivas desde las que se
puede disefiar la estructura de un modelo empresarial: en vertical, o atendiendo al principio
de autoridad para desarrollar una linea jerarquica; en horizontal, buscando potenciar la
division del trabajo y la especializacion; y por dltimo buscando un principio de equilibrio entre
las dos perspectivas anteriores.

A raiz de este planteamiento, se han disefiado los siguientes modelos estructurales
gue tomara como referencia Torres S.A. en la creacion del suyo propio.

Modelo Lineal

Es el método tradicional basado en el principio de la jerarquia y la construccion de la
estructura organizativa en torno al cuerpo de mando. Con este modelo se refuerza el
principio de autoridad y el desarrollo piramidal.

Esta forma es recomendable para pequefias empresas con sistemas productivos poco
sofisticados, ya que es muy eficaz en la supervision de tareas y control de los resultados.

La representacion esquematica de este modelo seria la siguiente (llustracién 26):
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Director Director de (o

comercial operacion financiero

efe die Jefe de Jefe de Jefe de Jefe de el de

compras venlas planta mantenimiento lesoreria contabilidad

I | |

Empleados Empleados Obriers Obreros Empleados Empheados

llustracion 26: Modelo Organizativo Lineal (Bueno, 2004)

Modelo Funcional

Este modelo busca optimizar la utilizacion de los empleados mas experimentados
funcionalmente en los principales niveles de gestion. Persigue el incremento de
productividad mediante la especializacién, por lo que a los puestos jerarquicos se les resta
autoridad y responsabilidad en favor de estos especialistas. Presenta una estructura mas
plana.

Este modelo desarrollado por Taylor destaca por eliminar la unidad de mando, ya que
los empleados dependen de la realizacién de sus tareas ante el especialista asignado en
esta.

La ausencia de una unidad de mando clara genera en ocasiones conflictos vy
dificultades en la coordinacion.

El esquema para esta estructura es el siguiente (llustracién 27):

El
| B B

Drirector hrector de Hrector

cormercial producciin financier

Esperialista Especialista Especialista Especialista Especialista
de tarea «A de tarea «be de tarea o de tarea «[k de tarea «E»

W

Empleados

llustracion 27: Modelo Organizativo Funcional (Bueno, 2004)

Modelo Adhocratico
Este modelo carece de una estructura definida, ya que presenta un disefio flexible,

segun las necesidades para dar respuesta a las tareas y los objetivos marcados.
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Se basa en la aplicacibn de un principio de equilibrio interno, orientandose
principalmente a la consecucién de objetivos mediante el trabajo en equipo.

Con la seleccién de esta estructura se busca potenciar la motivacion, participacion y
comunicacion entre los miembros de la empresa.

Para una correcta implementacion de este modelo se necesita un equipo humano con
actitudes positivas para el trabajo en grupo y altamente capacitados profesionalmente. Es
una estructura adecuada para empresas pequefias que emplean técnicas sofisticadas y
avanzadas con procesos productivos flexibles.

Suele estar presente en empresas de ingenieria, consultoria o especializadas en
Investigacién y Desarrollo.

Modelo Lineo-Funcional

Es un modelo mixto, ya que combina principios basicos del disefio vertical y horizontal,
con el fin de aprovechar las ventajas de ambos.

La parte central de la estructura se basa en el modelo de relaciones jerarquicas
lineales. De esta forma se garantiza una correcta supervision y control de las tareas y
procesos productivos.

Sobre este nucleo se disefia una estructura de especialistas con el fin de aumentar la
eficiencia en la realizacion de las actividades.

El mayor inconveniente del modelo, muy extendido en las grandes empresas de las
Ultimas décadas, es la excesiva burocratizacién que presenta, estando aiun muy presentes
los niveles jerarquicos.

En la siguiente imagen se puede ver un organigrama tipo con este modelo (llustracion
28):

Director de Diirector de Director Asesoria

jul amithcaceon 'I'|._'|r|\.._"_'||"r' adun i Jurica

Director de

informatica

n I g . A ¥
Director Dhrector de Direchor AsesnT

comercial producciin financiero financiers

| |

Unidades operativas

{ejecutivas, tecnicos v trabajadores)

llustracién 28: Modelo Organizativo Lineo-Funcional (Bueno, 2004)
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Uno de los principales objetivos en la organizacion del factor humano para esta
empresa, es el fomento de una cultura laboral orientada al trabajo en equipo y la
colaboracion interna entre todos los miembros de la plantilla, independientemente del nivel
jerarquico al que pertenezcan.

Afirmar que el modelo empresarial de este proyecto va a seguir las pautas de alguno
de los indicados seria un error, ya que el desarrollo de la estructura propia se hard tratando
de potenciar las fortalezas de cada uno de ellos en post de construir un sistema equilibrado
y 6ptimo para el funcionamiento de la planta.

De esta forma, se puede concluir que Torres S.A. tendra una estructura mixta, formada
por tres niveles jerarquicos, exigidos por el tipo de industria y la actividad que se va a
realizar, pero con una comunicacién interna fluida, motivada en todo momento por la
direccién y los responsables para conseguir un grupo integrado e identificado con la
organizacion.

Dentro de los escalafones de autoridad, existe un nivel superior formado por la
direccién; seguido por los técnicos responsables de las areas asignadas, como especialistas
de la materia de la que se haran cargo; y del personal de produccion, situado en el nivel mas
bajo de la estructura, pero fundamental para el logro de los objetivos.

A pesar de la busqueda constante de disefiar un modelo horizontal, el nivel de
responsabilidad y conocimientos exigido en determinados pasos del proceso productivo,
obliga a mantener una diferenciacion para garantizar un desarrollo correcto de todas las
etapas del desarrollo de la actividad.

6.2.Determinacién de las necesidades de personal, disefio de
puestos, determinacién de funciones y responsabilidades

A continuacién seran descritas las necesidades de personal, el perfil requerido y las
caracteristicas de cada puesto de trabajo necesario en la planta. Con el disefio y posterior
formacion de esta plantilla, se dispondra de todos los Recursos Humanos requeridos para
cumplir con los objetivos estratégicos y realizar la actividad productiva de forma fiable y
eficiente.

Como se vera en el Organigrama de la Empresa, esta se encuentra estructurada en
tres niveles jerarquicos, los cuales, ademas de poseer distintos niveles de responsabilidad,
seran utilizados para establecer los grupos profesionales y la tabla de salarios del negocio
desarrollado en el proyecto.

De esta forma vy, al igual que en el proximo apartado, se establecera un codigo de
colores con el que identificar los distintos grupos profesionales y niveles jerarquicos del
grupo empresarial: Morado para el Grupo 1, Direccion; Rojo para el Grupo 2, Técnicos
Responsables; y Azul para el Grupo 3, Personal de linea y produccion.

A modo de resumen, podemos decir que la planta contara con el siguiente equipo, el
cual hace un total de 31 empleados:

- Direccion
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- 1 Técnico de Administracion

- 1 Técnico de I1+D

- 1 Responsable de Control de Calidad

- 1 Responsable de Almacén

- 1 Responsable de Mantenimiento

- 1 Técnico de Prevencion y Medioambiente

- 1 Técnico Aprovisionador

- 1 Técnico de Ventas

- 2 Técnicos de Mantenimiento (1 x Turno)

- 4 Empleados de almacén (2 x Turno)

- 4 Técnicos de Control en Proceso (2 x Turno, 1 x Linea)
- 2 Técnicos de Ensayos (1 x Turno)

- 2 Jefes de equipo (1 x Turno)

- 8 Empleados de Linea (4 x Turno, 2 x Linea)

Descripciéon de puestos y determinacion de funciones

Puesto: Director

[Depende de: -

Funcién Basica

Es el encargado de administrar Ias relaciones personales, transmitir 1a informacion dentro de la

empresa y tomar las decisiones que impliguen una alto grado de responsabilidad

Responsabilidades

- Tomar decisiones inteligentes y adecuadas que ayuden a mejorar el proceso productivo
- Elaborar planes de accitn y estrategias que mejoren la competitividad de la empresa

los empleados

- Lograr rentabilidad en la empresa mediante el logro de ventajas competitivas

- Liderar y dirigir a los empleados

- Ser ejemplo de cultura empresarial y contagiar el compromiso y la dedicacion para dirigir los
esfuerzos al logro de los objetivos

- Garantizar la calidad y adecuacion de las instalaciones necesarias para la produccion

- Mantener lineas de comunicacion internas que mejoren el flujo de informacion y la coordinacién entre

Perfil

Debe tratarse de una persona integra, capaz de pensar con ldgica y con capacidad para tomar

decisiones y actuar bajo presion.
Se requieren conocimientos avanzados en gestion empresarial. Formacion universitaria en
Administracion de Empresas o Ingenieria de Organizacion Industrial

Tabla 19: Descripcion de Puesto de Trabajo: Director (Elaboracion Propia)

Escuela Politécnica Superior de Jaén
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Técnico de Administracion

[Depende de: Direccion

Funcion Basica

Es el responsable de realizar las gestiones de personal y llevar la contabilidad empresarial

Responsabilidades

- Mantener la confidencialidad de todos los documentos e informacion que frata en su frabajo

- Hacer un seguimiento mensual de la contabilidad de la empresa mediante la utilizacién de software
especifico

- Realizacién y control de las retribuciones a todos los miembros de la plantilla

- Tramitar la correspondencia de la organizacion

- Gestionar y colaborar con la direccion en las labores de seleccion y formacion de los empleados

- Apoyo administrativo a la Direccidn

- Registrar y comprobar los documentos que se utilicen en las operaciones comerciales

- Organizar y gestionar toda la documentacion de la empresa de cara a posibles auditorias

- Asumir las fareas de la Direccion en Ausencia de esta

Perfil

Se necesita una persona responsable, paciente y comprometida con habilidades sociales y gran

capacidad organizativa

El empleado debe poseer conocimientos avanzados en offimatica , contabilidad y en relaciones
laborales. Preferiblemente se contratara a personal con formacion universitaria en Administracion de
Empresas o Finanzas y Contabilidad.

Tabla 20: Descripcién de Puesto de Trabajo: Director (Elaboracion Propia)

Puesto: scnico de [+D

[Depende de: Direccidn |

Funcion Basica

Su principal funcidn es la de desarrollar proyectos de mejora e investigar los avances que puedar
repercutir positivamente a la actividad empresarial

Responsabilidades

- Promover actividades de investigacion, desarrollo e innovacidn

- Vincularse con otras empresas u organizaciones para favoreces el desarrollo de los proyectos de
investigacidn

- Dar cumplimiento a las actividades que demande |a Direccion en materia de [+D

- Ejecurtar trabajos de investigacidn, desarrollo e invesigacién que mejoren la capacidad o el sistema
productivo de |a planta

- Mantenerse al dia de todos los avances y mejoras técnicas del sector

ica y organizada
sitaria requ ualquier campo de la técnica
Conocimientos avanzados de offimatica e informatica y C1 o superior de Inglés

Tabla 21: Descripcion de Puesto de Trabajo: Técnico de I+D (Elaboracién Propia)
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Responsable de Control de Calidad

[Depende de: Direccion

Funcion Basica

Su tarea principal es la gestion y liderazgo del personal de laboratorio en la realizacion de los ensayos
necesarios para garantizar 1a calidad y adecuacion del producto acabado y la materia prima

Responsabilidades

- Planificar y organizar |as actividades relacionadas con la garantia de calidad de la planta

- Distribuir las tareas a realizar por el personal a su cargo

- Realizar el control personal de los ensayos y controles en proceso que se realizan

- Garantizar la adecuacion de los materiales y materias primas para su uso

- Implementar con el personal las acciones necesarias para realizar los procesos productivos en
consonancia con la acreditacion en IS0 9001 obtenida

Perfil

Persona responsable, con capacidad de liderazgo y organizacion de equipos

Formacion universitaria en QGuimica o Biologia

Se requieren conocimientos en sistemas de Gestién de Calidad, interpretacién y conocimiento de
Norma ISO 9001 y manejo avanzado de equipos de laboratorio

Tabla 22: Descripcion de Puesto de Trabajo: Responsable de Control de Calidad (Elaboracion Propia)

le de Almace

|Depende de: Direccion

Funcion Basica

Es el responsable de la gestidn correcta del almacenaje, la circulacion de mercancias y el personal de
almacé

Responsabilidades

- Contral fisico de existencias

- Recepcionar la mercancia y su reqgistro informatico manual

- Clasificar y organizar la mercancia y el producto en pallets en las estanterias del almacén
- Supervisar a los empleados de almacen y gestionar su trabajo

- Emisidn de los albaranes de entrega de mercancias

- Realizacion de un inventario mensual tanto fisico como informatico

- Revisar y controlar |a preparacion de pedidos

Perfil

Persona organizada y responsable con capacidad de liderazgo y trabajo en equipo
[ ion de almacenes o logistica y experiencia superior a dos afnos en
manutencidn y almacenaje

Tabla 23: Descripcion de Puesto de Trabajo: Responsable de Almacén (Elaboracién Propia)
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sable de Mantenimiento

[Depende de: Direccion

Funcion Basica

Técnico de mantenimiento, responsable de garantizar el comrecto funcionamiento de todos
de la planta y de organizar al personal de este departamento

Responsabilidades

- Distribuir las tareas a realizar por el personal de mantenimiento a su cargo

- Realizar el diagnostico de las averias en las instalaciones

- Realizar trabajos especializados de reparacidn

- Mantener y reparar las instalaciones de |a planta para garantizar su correcto funcionamiento
- Atender las solicitudes y reclamos por servicio, mantenimiento y reparaciones

na responsable, organizada y comprometida, con dotes de liderazgo
e experiencia en la supenvisidn y realizacidn de labores de reparacion y mantenimiento de
ormacion universitaria de caracter técnico

Tabla 24: Descripcion de Puesto de Trabajo: Responsable de Mantenimiento (Elaboracién Propia)

Puesto: co de Prevencion y Medioambiente

[Depende de: Direccidn

Funcion Basica

Es el responsable de garantizar la seguridad de los empleados de |a fabrica, de ionar los pro
de forma responsable y sostenible con el medioambiente y de realizar los 25 de accidentes
fabrica

Responsabilidades

- Seguimiento v control de las actividades ambientales de la empresa

- |dentificacion de oportunidades de mejora en este campo

- Implantacion, organizacion y gestion de |la proteccidn ambiental y la seguridad laboral en la empresa
- Comunicacidn y formacion del personal de la empresa

- Planificar la actividad preventiva v dirigir las actuaciones en caso de emergencia

Perfil

Persona integra, responsable y organizada
Formacio [ taria en Gestion Medioambiental y formacidn avanzada en materia de Prevencidn de
Rie

Tabla 25: Descripcion de Puesto de Trabajo: Técnico de Prevencién y Medioambiente (Elaboracion
Propia)
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[Depende de: Direccién |

Funcion Basica

Se encarga de gestionar el stock de materiales y garantizar el suministro y disponibilidad de e
para las fabricaciones programadas

Responsabilidades

- Control virtual de existencias

- Compra de Materias Priamas necesarias para cumglir con las fabricaciones planificadas

- Informar y atender a los proveedores

- Tratar con la direccidn aguellos asuntos gue reguieren un grado de responsabilidad superior

na comprometida, responsable, organizada y con buen razonamiento ldgic
Formacidn universidataria en Administracidn de Empresas o Ingenieria de Crganizacidn Industrial.
Conocimientos avanzados de offimatica y B2 en Ingl

Tabla 26: Descripcion de Puesto de Trabajo: Técnico Aprovisionador (Elaboraciéon Propia)

Puesto: Técnico de Ventas

[Depende de: Direccidn

Funcion Basica

Se encarga de atender a los clientes, hacer el seguimie » los pedidos y planificar la produccion en
la planta para asequrar el cumpliento de los plazos S C adquiridos con los clientes

Responsabilidades

- Atender a los clientes, demostrando interés y preocupacion por resolver sus necesidades
satisfactoriamente

- Atencion telefdnica ante posibles reclamaciones o consultas de clientes

- Tratar con la direccidn aguellos asuntos que requieren un grado de responsabilidad superior

- Proyectar el mercado de acuerdo al producto fabricado

- Megociar productos y senicios segln condiciones de mercado y politicas de la empresa

- Planificar la produccion junto con los jefes de equipo v |a direccidn para garantizar el cumplimiento de
plazos de entrega y compromisos adquiridos con los clientes

- |dentificar pautas de comportamiento del mercado para sacar beneficio de ellas

Form n universidataria en Administracion de Empresas o Ingenieria de Organizacidn Industrial.
Conocimientos avanzados de ofimatica y B2 en Inglés

Tabla 27: Descripcion de Puesto de Trabajo: Técnico de Ventas (Elaboracién Propia)
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|Depende de: Responsable de Mantenimiento

Responsabilidades

- Realizar el mantenimiento basico de las herramientas y materiales utilizados en su trabajo

- Revisar diariamente el estado de 1as instalaciones

- Reparar averias

- Cumplir con las indicaciones del Responsable de Mantenimiento

- Efectuar trabajos técnicos relacionados con la maquinaria y componentes de las instalaciones

Tabla 28: Descripcion de Puesto de Trabajo: Técnico de Mantenimiento (Elaboracién Propia)

|Depende de: Responsable de Almacén

Responsabilidades

- Recibir, revisar y organizar los materiales y productos de la empresa
- Clasificacion y codificacion de cada uno de ellos

- Movimiento de mercancias en el interior de las instalaciones

- Preparacion y paletizado de pedidos

- Mantener el orden y limpieza en todo el recinto de almacenaje

Tabla 29: Descripcion de Puesto de Trabajo: Empleado de Mantenimiento (Elaboracion Propia)
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[Depende de: Responsable de Control de Calidad

Responsabilidades

- Entregar informacién para la realizacidén de informes

- Seguir las indicaciones del Responsable de Control de Calidad

- Comprobar, configurar y controlar los equipos de Vision Ariificial de 1as Lineas

- Segregar las unidades productivas que no se adecuen con las caracteristicas exigidas

- Colaborar en la implementacién de técnicas para mejorar la calidad del sistema productivo

Tabla 30: Descripcion de Puesto de Trabajo: Técnico de Control en Proceso (Elaboracion Propia)

[Depende de: Responsable de Control de Calidad

Responsabilidades

- Entregar informacion para |a realizacion de informes

- Sequir las indicaciones del Responsable de Control de Calidad

- Garantizar la adecuacion de los materiales y materias primas para su uso

- Realizar los ensayos de laboratorio necesarios para determinar la calidad de las materias primas vy los
productos acabado en consonancia con las exigencias del sector

- Colaborar en la implementacion de técnicas para mejorar |a calidad del sistema productivo

Tabla 31: Descripcion de Puesto de Trabajo: Técnico de Ensayos (Elaboracién Propia)
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Puesto: Jefes de Equipo

[Depende de: Direccion |

Funcion Basica

Son los encargados de gestionar el personal de lineas. También son responsables de programar,
junto con el técnico de ventas, la planificacion para cumplir plazos de enirega y condiciones del
producto

Responsabilidades

- Distribuir las taras a realizar por el personal de Produccion a su cargo

- Realizar el control personal de 1as lineas de fabricacion

- Planificar la produccion junto con el técnico de ventas y la direccién para garantizar el cumplimiento
de plazos de entrega y compromisos adquiridos con los clientes

- Realizar el sequimiento del proceso productivo para asegurarse de que todo cumple su ciclo regular
de funcionamiento

- Configurar y programar la maquinaria para fabricar los envases segun las condiciones pactadas con
el cliente

- Fomentar un clima de trabajo apropiado

Perfil

Persona con dotes de liderazgo, capacidad de organizacion y trabajo en equipo.
Se requiere experiencia superior a dos afios en gestién de equipos y formacién de grado superior en
mécanica y mantenimiento de instalaciones

Tabla 32: Descripcion de Puesto de Trabajo: Jefe de Equipo (Elaboracién Propia)

[Depende de: Jefes de Equipo

Responsabilidades

- Control y supenvisidn de la maguinaria en funcionamiento

- Carga de material en los equipos y descarga del producto acabado

- Informar de todo el transcurso de los procesos productivos y noficicar de cualquier suceso imprevisto
a su superior

- Obedecer las indicaciones de los Jefes de Equipo

- Sequir las normas de calidad y seguridad en |a manipulacion del producto en todo momento

Tabla 33: Descripcion de Puesto de Trabajo: Empleado de Linea (Elaboracion Propia)
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6.3.Representacién del organigrama

Un organigrama no es mas que una representacion gréfica, mediante un esquema, de
la estructura de una empresa o institucion. En él se pueden observar las distintas
organizaciones departamentales y las relaciones jerarquicas entre todos los miembros.

Tras analizar las necesidades de personal y las distintas funciones que van a
desarrollar dentro de la empresa, el Organigrama de Torres S.A. resultante se puede

observar en el esquema de la pagina siguiente (llustracion 29)

Como se ve, la empresa esta estructurada en tres niveles organizativos en funcién de
las exigencias y responsabilidades que cada escalafén representa. Continuamos utilizando
el codigo de colores iniciado en el apartado interior. A pesar de esto, la intenciéon de Torres
S.A. y su direccién, es gque las comunicaciones entre los distintos niveles sean cercanas y
abiertas, disipando esa diferencia jerarquica.

Direccion

Técnico
Aprovisionador

Técnico de Ventas

Responsable de
Mantenimiento

Téamico de
Prevendon y Medio
Ambiente

Responsable de

Técnico Turno de
Mafana

Técnico Turno de
Tarde

Responsable de
Control de Calidad

1 Técnico Control en
Proceso Ampollas
Turno de Mafiana

1 Témnico Control en
Proceso Viales Turno
de Mafiana

1 Técnico de ensayos
Turno de Mafana

Técnico de [+D

Almacén

2 Empleados Turno 2 Empleados Turno
de Manana de Tarde

1 Técnico Control en
Proceso Ampollas
Tumo de Tarde

1 Técnico de Control
en Proceso Viales
Tumo de Tarde

1 Técnico de ensayos
Tumo de Tarde

Organigrama de la Empresa

Jefe de Equipo Turno
de Maiana

2 Empleados de Linea
de Ampollas

Téanico de
Administradon

Jefe de Equipo Turmo
de Tarde

llustracion 29: Organigrama de Torres S.A. (Elaboracién Propia)
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6.4.Descripcion de la politica de Recursos Humanos

En esta descripcion se van a definir todas las acciones administrativas que regularan
la gestion del equipo humano de la fabrica Torres S.A. En la redaccion de este documento
se describe el contenido estratégico para las iniciativas de personal. Es responsabilidad de
la Direccion ejecutiva el cumplimiento de todos los puntos que aqui se definen.

Los principales objetivos de la Politica de Recursos Humanos de Torres S.A. son los
siguientes:

- Asentar las pautas basicas para garantizar una adecuada gestion de los Recursos
Humanos, estableciendo los derechos y obligaciones de los trabajadores de Torres
S.A

- Definir los puntos por los que se regiran los comportamientos del personal

- Optimizar el rendimiento del activo humano mediante las diferentes acciones de
gestiobn de RRHH para inculcar la idea de maxima eficacia y eficiencia de las
actividades.

Al margen de las politicas de Recursos Humanos, que seran descritas a continuacion,
para la consecucion de estos objetivos es basico que todos los empleados operen con los
siguientes valores:

- Respeto: Este es un valor basico. Sera de obligado cumplimiento ejercer un trato
respetuoso que preserve la dignidad de cada miembro de la organizacion. Tratar a
los demdas como nos gustaria que nos trataran a nosotros mismos

- Etica: Realizar el trabajo con integridad profesional, honradez y responsabilidad.
El objetivo es crear una atmosfera de confianza y transparencia a todos los niveles
de la empresa.

- Trabajo en equipo: Es uno de los valores mas importantes de Torres S.A. En esta
empresa se cree que trabajar juntos es el Unico camino posible hacia la
consecucion de los objetivos. Deben evitarse las situaciones de competitividad y
buscarse en todo momento la coordinacién y el compromiso comun.

- Compromiso de calidad: Realizar las labores con calidad y tratando siempre de
mejorar es accién mas idénea para crear un valor superior para el cliente. En una
actividad donde la calidad es tan importante, este valor adquiere un grado superior
de relevancia

Politicas de Recursos Humanos
1 Politica de Ingreso

La direccién de Torres S.A. incorporara nuevos miembros a la plantilla siempre que
exista una necesidad, eligiendo al candidato mediante los métodos de seleccion que
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considere oportunos para garantizar que el perfil se encuentra en consonancia con las
carencias que presenta la empresa en ese momento.

2 Politica General del Desarrollo de los Recursos Humanos

El objetivo de la empresa ser& el de mantener un equilibrio entre la persecucion de los
objetivos estratégicos y el desarrollo personal y profesional de los miembros en plantilla.
Para su cumplimiento, la empresa contara con la capacitacién y perfeccionamiento y la
evaluacion del desempefio como principales elementos de apoyo. Dentro de ella,
encontramos las siguientes politicas especificas:

2.1 Politica de Capacitacion y Perfeccionamiento

Torres S.A formara a sus empleados con el conocimiento que estos requieran para
ejercer sus tareas de forma efectiva, responsable y segura. La empresa se compromete a
participar de forma activa en su crecimiento mediante la imparticibn anual de cursos de
actualizacion o consolidacion.

De forma puntual, la organizacion instruird a sus trabajadores cuando la situaciéon lo
requiera por cambios en la técnica o modificacion de algun proceso.

2.2 Politica de Remuneraciones

La empresa, para asegurar el logro de sus objetivos estratégicos, incorporard en su
plantilla el personal que considere mejor capacitado, para lo que es requerido el
establecimiento de niveles fijjos de remuneraciones, estando estos adecuados a las
realidades existentes y en consonancia con los grupos profesionales a los que pertenezca el
empleado.

En Torres S.A. se establecen tres niveles de remuneracion, correspondientes a los
tres niveles jerarquicos que hay en la empresa, cada uno de estos con un Grupo Profesional
interno asignado y numerado del uno al tres.

Con el fin de motivar y retener al personal, la empresa remunerara a todos los
miembros de la plantilla con una paga adicional siempre que esta obtenga beneficios en los
resultados del afio anterior.

2.3 Politica de Evaluacion del Desempefio

La empresa utilizara un mecanismo objetivo de evaluacion del desempefio con el fin
de potenciar el crecimiento y la mejora de la plantilla para dar cumplimiento a los objetivos
empresariales.

El método empleado serd la calificacion de cada miembro por su superior inmediato y
sus compafieros directos en relacion a una serie de aspectos fijjos como rendimiento,
capacidad técnica, puntualidad, compaferismo... buscando reforzar aquellos factores en los
gue el empleado se muestre mas deficitario
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2.4 Politica de Calidad de vida laboral

Desde la direccion de la empresa se promoverdn acciones que tienen como fin
mejorar la calidad de vida de los trabajadores.

Con el objetivo de conocer en detalle la opinién y la situacién de los miembros, se
podrd a su disposicion un buzén de quejas, reclamaciones o ideas y se realizara una
encuesta mensual para conocer su satisfaccion con la empresa.

Siempre gque gerencia lo considere, podra llamar a reunién a cualquier miembro para
tratar personalmente algin aspecto que pueda enturbiar el correcto funcionamiento del
sistema productivo.

3 Politica de Desvinculacion

La desvinculaciéon natural de la empresa se aplicara a partir de los 65 afios de edad.
En el caso de una ruptura programada, esta deberd ser comunicada a la empresa con un
plazo superior a un mes, para darle el tiempo suficiente de buscar un candidato que
garantice la continuidad de la actividad. El resto de causas desvinculantes quedaran
recogidas en el Estatuto Administrativo.

6.5.Cuantificacién de las inversiones y de los gastos corrientes a
realizar en el area de personal

Dadas las condiciones iniciales del proyecto, sera necesario diferencias dos grupos de
inversiones a realizar en el &mbito de los Recursos Humanos.

A causa de la falta de experiencia de la plantilla de este proyecto y la dificultad técnica
de la manipulacién de maquinaria y la realizacion de los controles de calidad que seran
necesarios una vez comience el proceso productivo, la fabrica estara obligada a dedicar un
periodo aproximado de un mes a impartir y recibir los conocimientos necesarios para
capacitarse en la habilidades necesarias para la fabricacién de envases primarios de vidrio
en Optimas condiciones.

Durante la primera semana de este mes, las empresas que aportan el equipo técnico
llevaran a cabo unas sesiones teéricas y practicas para que los empleados aprendan lo
necesario de su funcionamiento. En las tres semanas restantes hasta el comienzo
normalizado de la produccién, los empleados continuaran la instruccion con la realizacion de
pruebas técnicas y simulaciones productivas en las instalaciones. La formacién impartida y
el salario de los empleados durante esa semana deben ser retribuidos de forma adecuada.

Durante un mes, Schott, el proveedor de tubos de vidrio, junto con los empleados
pertenecientes al Departamento de Control de Calidad, realizardn la formacion necesaria
para manipular y realizar los controles de calidad que garanticen la adecuacion de la materia
prima y el material producido en la planta.

Los costes de formacién y el material necesario para las pruebas y ensayos previos al
inicio de la actividad normalizada en la fabrica, figuraran en el plan de viabilidad como una
parte de la inversion inicial requerida.
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En el siguiente cuadro se puede ver el resumen de los gastos de formacién:
Gastos de Formacion Externa

Precio diario (€/Dias) Duraciéon  Total

Formacion Ambeg RP32

Formacion Moderne Mecanigque MM30
Formacion Adendorf Serie SP-YZG-II

Formacion Schott D ias 15,000 €

Total 19,000 €
Tabla 34: Resumen de gastos en Formacién Externa (Elaboracion Propia)

Salario Empleados durante la formacion
Coste (€/mes) n? de empleados en formacion Total

Grupo Profesional 1 2,229 € 1 2,229 €

Grupo Profesional 2 1,950 € 11,700 €
Grupo Profesional 3 1,625 € 26,000 €

Total 39,929 €

Tabla 35: Resumen de Gastos en Personal durante la formacidon (Elaboracién Propia)

Gastos materiales durante la formacion 4,500 €

Tabla 36: Resumen de Gastos materiales durante la formacién (Elaboracion Propia)

Total 63,429 €

Tabla 37: Cantidad total de la inversion en Formacién (Elaboracion Propia)

El otro grupo de inversiones a analizar en relacion a Recursos Humanos, es la tabla
salarial y los gastos que requiere el mantener y motivar a una plantilla como la seleccionada
para Torres S.A.

Como hemos visto en apartados anteriores, se han establecido tres grupos
profesionales a nivel interno de la empresa, los cuales van a ser utilizados para elaborar la
tabla de retribuciones.
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El salario ha sido calculado teniendo en cuenta las Condiciones del Convenio
Colectivo para el sector del Vidrio, decidiendo la empresa, remunerar a sus empleados por
encima del salario base estipulado con el fin de motivar y recompensar el compromiso e
implicacién de estos para/con la empresa.

En el siguiente cuadro se pueden observar los gastos desglosados causados por la
retribucidn del activo humano:

Grupo Profesional 1 Grupo Profesional 2 |Grupo Profesional 3

Salario Bruto Anual 24,000 € 21,000 € 17,500 €
Paga de Beneficios 1,400 € 1,200 € 1,000 €
Cotizacién Seguridad Social 7,200 € 6,300 € 5,250 €
Total 32,600 € 28,500 € 23,750 €

Tabla 38: Tabla Salarial Torres S.A (Elaboracién Propia)

Grupo Profesional 1 Grupo Profesional 2 Grupo Profesional 3

Coste Anual 32,600 € 28,500 € 23,750 €
Empleados en el Grupo 1 10 20

Total 32,600 € 235,000 € 475,000 £

Gasto Total en RRHH 792,600 €

Tabla 39: Gastos anuales en RRHH (Elaboracién Propia)

9

N

Escuela Politécnica Superior de Jaén



Juan Miguel Ramirez Garcia Plan de negocio para la creacion y puesta en
marcha de una empresa

7. Seleccidon de laformajuridica y tramitacidon para la puesta en
marcha

Una vez se ha finalizado el plan empresarial y se ha determinado la viabilidad del
proyecto, una de las decisiones mas importantes en el proceso de creacion de una empresa
es la seleccién de la forma juridica que va a adoptar esta. Es necesario buscar, entre todas
las opciones disponibles, aquella forma que mejor se adapte a las caracteristicas de este
proyecto.

Para la correcta seleccion de la forma juridica hay que tener en cuenta los siguientes
aspectos:

- Numero de socios: En funcion del niumero de promotores se podré constituir un
tipo de sociedad u otro. Si el nUmero es superior a uno, lo mas recomendable es
formar una sociedad.

- Actividad de la empresa: La actividad que desempefie la empresa es otro factor (til
para determinar la forma juridica de esta, ya que la normativa propia del sector
puede establecer una opcién en concreto.

- Demandas econdmicas del proyecto: Una vez se tiene claro la cantidad econémica
necesaria o disponible, es mas sencillo determinar la forma juridica mas adecuada,
ya que segun la elegida, habra que aportar mas capital 0 menos.

- Responsabilidad de los socios: El grado de responsabilidad deseado reduce la
dificultad de la seleccion, pudiendo oscilar entre responsabilidad ilimitada o
solamente con el capital aportado por los socios.

- Oftro aspecto que puede facilitarnos la decision, es el grado de complejidad de los
tramites a realizar para constituir la empresa.

- Hay que tener en cuenta los distintos modos de tributacion de cada una de las
opciones, ya que algunas de ellas tributan mediante IRPF y otras lo hacen a través
del impuesto de Sociedades.

- También es importante conocer la libertad del empresario que ofrece cada una de
las alternativas que manejamos.

En resumen, podemos decir que un método sencillo y Gtil para determinar la seleccion
de la forma juridica es dar respuesta a las siguientes preguntas:

- ¢Cuantos socios hay?

- ¢Qué actividad se va a realizar? ¢ La normativa del sector dicta la forma juridica?
- ¢ Capital disponible?

- ¢ Grado de responsabilidad deseado?

- ¢ Premura por constituir la empresa?

- ¢ Qué forma de tributar es mas interesante para la empresa?
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En el siguiente punto se analizardn las distintas opciones disponibles y las
caracteristicas de aquellas mas susceptibles de ser seleccionadas en la creacion de la
fabrica de ampollas.

7.1.Breve descripcion de las principales formas juridicas a
considerar para dar cobertura a la actividad

En el esquema mostrado a continuacion, podemos encontrar todas las formas juridicas
existentes en el marco legal nacional para la creacion de un nuevo negocio. Estas se
encuentran clasificadas si el negocio se identifica con una persona fisica o juridica.

- Personas fisicas

o Empresario individual
o Comunidad de Bienes
o Sociedad civil

- Personas juridicas
o Sociedades Mercantiles

» Sociedad Anonima

» Sociedad de Responsabilidad Limitada

» Sociedad de Responsabilidad Limitada Nueva Empresa
= Sociedad Colectiva

» Sociedad Comanditaria por Accion

» Sociedad Comanditaria simple

o Sociedades Mercantiles Especiales

= Sociedad Laboral

Dadas las caracteristicas y dimensiones de la empresa propuesta en este estudio, se
puede descartar rdpidamente todas las modalidades que identifican la empresa como
persona fisica, ya que la empresa se formara entorno a una sociedad.

Dentro de las diferentes opciones propuestas para la constitucion de sociedades, las
mas interesantes para la propuesta presentada son las siguientes:

Sociedad Anénima

Es una sociedad mercantil, capitalista, en la que el capital social se encuentra dividido
en acciones o participaciones que pueden ser transferidas libremente por venta, donacion o
herencia. El capital minimo para su constitucion es de 60.101,21 €. Los socios en este tipo
de sociedad no responden a las deudas con los bienes personales, solo responden con el
capital social aportado. Este tipo de sociedades se caracteriza por:

- Posee una personalidad juridica propia.

94
Escuela Politécnica Superior de Jaén



Juan Miguel Ramirez Garcia Plan de negocio para la creacion y puesta en
marcha de una empresa

- Su constitucion debe ser formalizada con un escrito publico e inscrita en el
Registro Mercantil.

- El nombre de la empresa debe ir acompafiado de la forma “Sociedad Anénima” o
“S.A.

- Existe un capital minimo para la constitucion de la empresa, que debe estar
suscrito y desembolsado, al menos en un 25%, en el momento de su constitucion.

- Dicho capital se divide en acciones de libre transferencia desde el momento en el
que se completa la inscripcién en el Registro Mercantil.

- Este capital, aportado por los socios, puede ser valorado econdémicamente en
forma de dinero, bienes o derechos.

- Las acciones societarias seran al portador o nominativas.

- Laresponsabilidad social se limita al valor nominal de dichas acciones.

- El trabajo o servicios de los miembros de la sociedad no se considera como
aportacion de capital a la sociedad.

- Las acciones son indivisibles.

- Este tipo de sociedad se compone de dos érganos principales: Junta General y
Administradores.

Sociedad de Responsabilidad Limitada

Es otro tipo de sociedad mercantil capitalista, en el que el capital se divide en
participaciones de igual valor, acumulables e indivisibles. Estas participaciones no se
pueden unir a titulos negociables ni denominarse acciones. La responsabilidad de los socios
gueda igualmente limitada al capital aportado. Las caracteristicas de esta sociedad son las
siguientes:

- En este tipo de sociedad, los socios no responden personalmente a las deudas de
la sociedad.

- En caso en el que un socio deseara abandonar la sociedad, la transmisién de sus
acciones no puede ser libre, seran, en primer lugar, el resto de socios o la propia
sociedad los que decidan la propiedad de estas.

- Se puede constituir por un unico socio, para formar lo conocido como Sociedad
Limitada Unipersonal.

- Tiene personalidad juridica propia.

- Aligual que la Sociedad An6nima, su constitucién tiene que ser formalizada con un
escrito publico e inscrita en el Registro Mercantil.

- El nombre del negocio debe incluir “Sociedad de Responsabilidad Limitada” o
“Sociedad Limitada”.

Sociedad Limitada Nueva Empresa

Es una forma juridica relativamente novedosa. Con la creacion de esta nueva
configuracion, se pretende agilizar el proceso de constitucion de una empresa. Todos los
trAmites para su formalizacion se pueden realizar a través de medios telematicos.

Este formato es una modalidad de la Sociedad de Responsabilidad Limitada, por lo
gue el capital queda dividido en participaciones y la responsabilidad de los socios queda
limitada al capital aportado. Sus caracteristicas son:
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- El nombre adquirido por la empresa debe componerse por los apellidos y nombre
de alguno de los socios fundadores junto con un cédigo alfanumérico. Junto a este,
debe incluirse la indicacion “Sociedad Limitada Nueva Empresa” o “SLNE”.

- El objeto social es genérico.

- Solo puede conformarse por personas fisicas, con un maximo de 5 socios.

- El capital social debe ser superior a 3012 € e inferior a 120.202 €.

- El capital puede constituirse por dinero, bienes o derechos valorables
economicamente.

- El traspaso de participaciones sera informado en un documento publico.

- Aligual que la Sociedad Andénima, la Sociedad Limitada se compone por la Junta
General y los Administradores.

Sociedad Colectiva

Es una sociedad mercantil de tipo personalista en la que los socios, en nombre
colectivo y bajo una razén social, aceptan participar, en el porcentaje acordado, de los
derechos y obligaciones, respondiendo subsidiaria, personal y solidariamente de las deudas
sociales. Los rasgos de este tipo de sociedades son:

- Estaregida por el Cddigo de Comercio

- Hace uso de un nombre colectivo o una razoén social

- Posee un minimo de dos socios. Todos ellos deben estar en un mismo plano
jerarquico dentro de la empresa.

- La sociedad responde con el patrimonio propio aunque, llegado el momento, estos
estan obligados a responder a las deudas de forma subsidiaria, ilimitada y
solidariamente.

- Dentro de estas sociedades podemos distinguir dos tipos de socios: el socio
capitalista, que aporta bienes; y el socio industrial, responsable de aportar trabajo,
servicios o actividad en general.

- No hay minimo capital social obligatorio

Sociedad Comanditaria por Accion

La diferencia entre esta forma juridica y la Sociedad Comanditaria Simple es que su
capital social se encuentra repartido en acciones, siendo uno de los socios el administrador
de la sociedad. Ademds, este administrador respondera a las deudas sociales
personalmente como socio colectivo, responsabilidad de la que estaran exentos el resto de
socios colectivos. Sus caracteristicas:

- Sobre esta modalidad, se aplica la Ley 19/1989 de Sociedades Anénimas, salvo
gue esta sea incompatible con determinadas posiciones, especificas de estas
sociedades, establecidas en el Codigo de Comercio.

- Es imprescindible la participacion de al menos dos socios, uno de los cuales debe
ser socio colectivo.

- Existe un capital minimo a aportar.
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Sociedad Comanditaria simple

Es un tipo de sociedad mercantil de caracter personalista, caracterizada por la
presencia de dos tipos de socios:

- Socios colectivos: Estos aportan tanto trabajo como capital, y responden de forma
subsidiaria, personal y solidariamente de las deudas de la sociedad.

- Socios comanditarios: Estos socios solo aportan capital y su responsabilidad
gqueda limitada a este.

Las caracteristicas de esta sociedad son:

- Se regula por el Cédigo de Comercio.

- Como se ha comentado, hay dos tipos de socios presentes.

- Consiste en una comunidad laboral en la que no hay colaboracion por parte de los
socios comanditarios, con total autonomia patrimonial.

- No existe un capital minimo establecido legalmente.

- Se puede formalizar a partir de dos socios.

7.2.Establecimiento de los criterios a tener en cuenta a la hora de
evaluar su idoneidad y seleccién de la forma juridica en
consecuencia

Tras conocer en detalle las posibles opciones tomadas en consideracién a la hora de
formalizar el proyecto:

» Sociedad An6nima

» Sociedad de Responsabilidad Limitada

» Sociedad de Responsabilidad Limitada Nueva Empresa
= Sociedad Colectiva

» Sociedad Comanditaria por Accién

» Sociedad Comanditaria simple

Es necesario definir el contexto en el que se pretende fundar nuestra compaifiia, tras
conocer esta informacion, la eleccion de la forma juridica mas acorde con la fabrica va ser
mucho mas sencilla.

Las dimensiones de la empresa hacen que la obtencién de fondos con los que
financiar la puesta en marcha y los primeros pasos en la actividad de la empresa sea uno de
los principales obstaculos que hay que afrontar. Por este motivo es necesario elegir una
forma juridica atractiva para los inversores, que no haga peligrar su patrimonio personal y
gue les mantenga exentos de las operaciones laborales de la manufacturera.

Las caracteristicas de la industria y el tipo de empresa seleccionada, dirigen la
seleccion de la forma juridica mas apropiada. En nuestro caso, se determina que la
Sociedad Anénima es la modalidad legal mas acorde con la manufacturera, de ahi que esta
pase a denominarse Torres S.A.
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Con esta seleccion se pretende obtener el capital necesario para la fundacion, dividido
en acciones que, en un principio, seran adquiridas por los promotores del proyecto y por
aquellos inversores que hayan decidido ser participes del este.

Esta seleccién garantiza la proteccién del patrimonio personal de los accionistas frente
a posibles deudas, y les permite una libre transferencia de las participaciones en el
mercado, pudiendo abandonar el proyecto en el momento deseado, dejando paso a huevos
participantes.

Es la forma juridica mas extendida en empresas de estas caracteristicas, empresas de
grandes dimensiones que requieren una gran inversion y son susceptibles de fomentar un
juego de mercado con la venta y compra de dichas participaciones en funcion de la buena
marcha de la empresa.

Los trAdmites para constituir una empresa con esta modalidad juridica seran descritos
en el siguiente apartado del documento.

7.3.Descripcién de los tramites a realizar para dar inicio a la
actividad de la empresa

Una vez se ha determinado la forma juridica para la constitucion de la empresa, el
siguiente paso es la cumplimentacion de todos los trdmites necesarios para su puesta en
marcha. Este es un proceso largo que puede demorar bastante tiempo, pero que no queda
mas remedio que afrontar. El proceso para la constitucion de la Sociedad Andnima es el
siguiente:

1. Certificacion negativa del nombre

Este primer paso consiste en obtener el documento oficial que certifique la no
existencia de otra Sociedad con la misma denominacién que la que se pretende constituir.
Es indispensable para poder obtener posteriormente la Escritura Publica.

La solicitud se realiza mediante un formulario impreso normalizado en el que se indica
hasta un maximo de tres nombres, por orden de preferencia, que es enviado al Registro
Mercantil Central, Seccién Denominaciones en Madrid.

Una vez se otorga este documento, tendra una vigencia de dos meses para el
otorgamiento de la Escritura Publica.

Su coste asciende a 30 €.
2. Aperturade una Cuenta Bancaria a nombre de la sociedad

El siguiente paso es abrir una cuenta en cualquier entidad bancaria a nombre de la
sociedad con un desembolso inicial de al menos el 25% del Capital Social necesario para el
proyecto. El resto del Capital puede suscribirse en un plazo de cinco afios.

Para abrir esta cuenta es necesario presentar la Certificacion negativa del nombre, y a
cambio recibiremos una certificacion que hay que entregar al notario.
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Esta operacion carece de coste alguno.
3. Escritura Publica

En este acto, los socios fundadores o sus representantes legales proceden a la firma
de la escritura de Constitucion de la Sociedad.

Para ello es necesario aportar la Certificacion Negativa del nombre, los estatutos
sociales y la acreditacion del desembolso del 25 % del capital social en la cuenta bancaria a
nombre de la sociedad.

El coste para la constituciéon de una sociedad con un capital social superiora 1 M € es
de 380,80 €.

4. Numero de ldentificacién Fiscal (CIF)

Con la obtencion de este numero, se consigue la identificacion de la Sociedad a
efectos fiscales. Este nimero deber ser solicitado por toda personalidad juridica, cualquiera
gue sea el campo de actividad de esta. A partir de la obtencién, la empresa adquiere
capacidad juridica.

Para su obtencion es necesario cumplimentar el Impreso modelo 036, una fotocopia
de la Escritura de la sociedad y una fotocopia del D.N.I del solicitante.

El coste de esta operacion es gratuito siempre que se realice a través de la web de la
Agencia Tributaria: http://www.aeat.es.

5. Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales

Es un impuesto que grava la formalizacibn de una sociedad. Es necesaria la
aportacion del 1 % del Capital Inicial aportado.

Es necesario presentar el Impreso modelo 600, primera copia y copia simple de las
escrituras y fotocopia del CIF.

Se realiza en la Consejeria de Hacienda de la Comunidad Auténoma correspondiente,
en nuestro caso Andalucia.

El coste, como ya he comentado, asciende al 1 % el Capital inicial, en este caso
10.000 €

6. Inscripcion en el Registro Mercantil

La sociedad debe presentarse a inscripcion durante el mes siguiente a la obtencién de
la escritura en la notaria. El Registro Mercantil se correspondera con el domicilio social fijado
en los Estatutos.

Para la inscripcién es necesario presentar Certificado de denominacion, la primera
copia de la escritura y el modelo 600 abonado anteriormente.

Este tramite tiene un coste cercano a los 200 €.
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7. Impuesto sobre Actividades Econdmicas

Se trata de la solicitud del alta en el impuesto local derivado del ejercicio de
actividades empresariales.

Se realiza en la Delegacion Provincial y la liquidacién y recaudacion del mismo en el
Ayuntamiento. Para su formalizacién es necesario cumplimentar el Modelo Oficial 840,
primera copia y fotocopia de la escritura, C.1.F. de la empresa y D.N.I del solicitante.

El coste de la tramitacion es gratuito.
8. Altaen el censo de empresarios

Consiste en la declaracion censal de comiendo de actividad. Se realiza en la Agencia
Tributaria y para su realizacion es necesario presentar el Impreso 036, la primera copia de
escritura, C.I.F. y la fotocopia de alta en el Impuesto de Actividades Econ6micas.

Esta operacién no tiene coste alguno.
9. Afiliacion y alta en la Seguridad Social

Mediante la cumplimentacién del documento de afiliacion (TA-1) se reconoce en el
Sistema de Seguridad Social a la persona fisica que por primera vez realiza una actividad.

El documento debe ser presentado en la Direccion Provincial de la Tesoreria General
de la Seguridad Social y carece de coste alguno.

10. Inscripcidon de la empresa de la Seguridad Social

Este trdmite administrativo debe ser realizado por toda personalidad juridica a cuya
cuenta trabajen personas incluidas en el Régimen general. Mediante la inscripcion, la
Tesoreria asigna un nimero Unico, considerado el Cédigo de Cuenta de Cotizacion en cada
provincia en la que el negocio tenga un Centro de Trabajo.

Este paso se realiza en la Tesoreria Provincial y es necesario presentar el modelo de
solicitud TA.6, fotocopia del C.I.F., fotocopia del Impuesto de Actividades Econdmicas,
escritura y fotocopia del D.N.I. del solicitante.

No tiene coste alguno su tramitacion.
11. Altay afiliacién de los trabajadores

Tras decidir los empleados que van formar parte del proyecto, es necesario formalizar
los correspondientes contratos de trabajo.

El trdmite se realizar en las Oficinas del Servicio Publico de Empleo y es gratuito.
12. Licencia Municipal de Apertura

Licencia municipal que certifica la adecuacién del proyecto con la normativa
urbanistica. Debe solicitarse al abrir un local o nave industrial, como en nuestro caso.
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Se realiza en el Departamento de Urbanismo del Ayuntamiento de Jaén y para su
formalizacion es necesario rellenar un formulario municipal, presentar la escritura de
constitucion y el C.I.LF, planos del edificio y fotocopia del alta en el impuesto sobre
Actividades Econdmicas.

En el caso de Torres S.A. el coste de obtener esta licencia asciende a 795 €.
13. Comunicacion de apertura del Centro de Trabajo

Se trata de comunicar al Ministerio de Trabajo y Asuntos Sociales la apertura del
centro de trabajo. Se ha de rellenar un modelo oficial con datos sobre el negocio.

Su formalizacién es gratuita.
14. Libro de visitas

En la Direccion Provincial de Empleo y Seguridad Social, oficina de Inspeccion
Provincial de Trabajo, las empresas esta obligadas a tener un Libro de Visitas a disposicion
del Cuerpo Nacional de Inspeccién del Trabajo.

El coste de la adquisicidon de este libro es de 3 €.
15. Adquisicion y legalizacion de libros oficiales

Para poder realizar los procesos contables de forma informatizada y después legalizar
el libro impreso o presentar el informe digitalizado, es necesario realizar, en el Registro
Mercantil, una instancia por duplicado acompafiada del libro diario, inventarios, balances,
pérdidas y ganancias, libros societarios y libros auxiliares.

El coste es de 17 € por legalizacion de cada libro y 9 € su adquisicion, si contamos con
5 libros basicos, el importe final de la gestion es de 130 €.

7.4.Cuantificacién de las inversiones y de los gastos corrientes a
realizar en el area.

Tras describir todos los trAmites necesarios para la constitucion y formalizacién del
proyecto, en el cuadro mostrado a continuacion (Tabla 1) se puede observar la cuantia total
invertida en este concepto:

Certificacion Negativa del nombre 30.00€
Gasto Notarial para la Constitucion de Sociedades por valor superiora 1 M € 380.80€
Inscripcion en el Registro Mercantil 200.00€
Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales (1 % Capital Social) 10,000.00 €
Licencia Municipal de Apertura 795.00 €
Libro de Visitas 3.00€
Adquisicion y legalizacion de Libros Oficiales 130.00 €

Tabla 40: Resumen de Gastos en Tramites de Constituciéon (Elaboracién Propia)
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8. Plan Econdmico-Financiero

Tras la exposicion de las caracteristicas del mercado en el que Torres S.A. va a
desarrollar su actividad junto con la definiciobn y enumeracion de los recursos humanos y
fisicos con los que va a contar el proyecto, llega el momento de elaborar uno de los puntos
clave de todo Plan de Negocio, el estudio econdmico. Este determinard, posteriormente, la
viabilidad o no de la empresa.

En este apartado se recoge la estructura econémica y financiera, la cual incorpora
todos los gastos e inversiones de la empresa durante sus cinco primeros afios de operacion.

El objetivo de la elaboracion de este, es la obtencion de todos los datos necesarios
para determinar en el siguiente punto, la viabilidad econémica del proyecto con el calculo de
los indices de rentabilidad correspondientes.

8.1.Determinacién de la estructura econdémica y financiera del
proyecto

Uno de los instrumentos mas Utiles a la hora de determinar la estructura econémica y
financiera de un proyecto, es el empleo del balance al inicio de la actividad. Este documento
recoge de forma detallada las distintas partidas de Activo y Pasivo que intervienen en los
movimientos econdmicos necesarios para poner en marcha la infraestructura fisica y
financiera que necesita el negocio para operar.

La financiaciébn necesaria para la implantaciéon proviene de dos fuentes principales:
Capital Social, aportado tanto por los miembros de la familia fundadora como de socios
inversores que adquieren acciones; y la contratacion de una linea de financiacién ICO, con
un interés nominal del 3,5 % a devolver en 4 afos y 48 cuotas. El montante de cada una de
las partes es de 1 M de €, 50 % de financiacion para cada fuente.

El Activo esta compuesto por el conjunto de bienes y derechos en propiedad de la
empresa, asi como otras partidas que se utilizan para generar ingresos. Dentro de este,
podemos distinguir entre Activo Corriente, a aquellos elementos que permanezcan en la
empresa menos de un afio, y No Corriente a aquellos que lo hagan por un periodo superior.

El Pasivo lo forman aquellos recursos financieros obtenidos por la empresa para el
desarrollo de sus funciones y el pago de gastos futuros. Al igual que el Activo, este puede
clasificarse en Corriente y No Corriente en funcién en el que venza el pago de este.

Dentro del Pasivo, es necesario distinguir el Capital Social, fraccién de la estructura
economica que pertenece a los socios, y que no es exigible salvo reembolso a estos o
distribucion de las reservas.

El Patrimonio Neto es otro de los elementos que se incluyen dentro de esta tabla de
balances. Se define como el resultado que se obtiene de restar el Pasivo al Activo de la
empresa. Esta formado por los fondos propios, ajustes por cambio de valor, subvenciones...

En la siguiente Tabla se recoge dicho Balance:
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Importe % Importe % Importe % Importe % Importe % Importe %
Activos No Corrientes 1,460,227.46 € 73.4% 1,341,366.97 € 62.3% 1,222,506.49 € 56.6% 1,103,646.00 £ 52.4% 984,785.51 € 47.9% 880,113.50 € 38.4%
Inmovilizado Material 1,377,529.86 € 69.3% 1,377,529.86 € 64.0% 1,377,529.86 € 63.8% 1,377,529.86 € 65.4% 1,377,529.86 € 67.0% 1,377,529.86 € 60.0%
Amort. Acum. Inmov. Material - £ 0.0% - 99,483.27 € -4.6% - 198,966.55 € -9.2% - 298,449.82€ -14.2% - 397,933.09€ -19.4% - 497,416.36€ -21.7%
Inmovilizado Inmaterial 82,697.60€ 4.2% 82,697.60 € 3.8% 82,697.60 € 3.8% 82,697.60 € 3.9% 82,697.60 € 4.0% 82,697.60 € 3.6%
Amort. Acum. Inmov. Inmaterial - £ 0.0% - 19,377.21 € -0.9% - 38,754.43 € -1.8% - 58,131.64€ -2.8% - 77,508.85 € -3.8% - 82,697.60 € -3.6%
Inmov. Financiero Largo Plazo - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0%
Activos Corrientes 528,233.74 £ 26.6% 810,142.70 € 37.7% 936,564.68 £ 43.4% 1,001,961.75£€ 47.6% 1,070,894.61 € 52.1% 1,414,064.41 € 61.6%
Clientes - £ 0.0% 355,838.71 € 16.5% 362,955.49 € 16.8%  370,21460€ 17.6% 377,618.89 € 18.4% 385,171.27 € 16.8%
H.P. Deudora IVA 306,727.73 € 15.4% 63,410.49 € 2.9% - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0%
Tesoreria 221,506.01 € 11.1% 390,893.49 € 18.2% 573,609.19 € 26.6%  631,747.15€ 30.0% 693,275.72 € 33.7% 1,028,893.15 € 44.8%
Total Activo 1,988,461.20 € 100.0% 2,151,509.67 € 100.0% 2,159,071.16 € 100.0% 2,105,607.75€ 100.0% 2,055,680.12€ 100.0% 2,294,177.91€ 100.0%
Patrimonio Neto 988,461.20 £ 49.7% 1,154,553.68 € 53.7% 1,333,381.68€ 61.8% 1,525,343.52 £ 72.4% 1,730,851.27 € 84.2% 1,957,256.66 € 85.3%
Capital Social 1,000,000.00 € 50.3% 1,000,000.00 € 46.5% 1,000,000.00 € 46.3% 1,000,000.00 £ 47.5% 1,000,000.00 € 48.6% 1,000,000.00 € 43.6%
Reservas 11,538.80 € -0.6% - 11,538.80 € -0.5% 154,553.68 € 7.2%  333,381.68¢€ 15.8% 525,343.52 € 25.6% 730,851.27 € 31.9%
Resultados pend. aplicacion - £ 0.0% 166,092.48 € 7.7% 178,828.00 € 8.3% 191,961.84 € 9.1% 205,507.75 € 10.0% 226,405.39 € 9.9%
Pasivos No Corrientes 764,588.16 € 38.5% 519,707.35 € 24.2% 264,976.69 £ 12.3% - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0%
Acreedores L.P. Financieros 764,588.16 € 38.5% 519,707.35 € 24.2% 264,976.69 £ 12.3% - £ 0.0% - £ 0.0% - £ 0.0%
Pasivos Corrientes 235,411.84 € 11.8% 477,248.64 € 22.2% 560,712.79 € 26.0%  580,264.23 £ 27.6% 324,828.85 € 15.8% 336,021.25 € 14.7%
Acreedores C.P. Financieros 235,411.84 £ 11.8% 244,880.81 € 11.4% 254,730.66 £ 11.8%  264,976.69 € 12.6% - £ 0.0% - £ 0.0%
Proveedores € 0.0% 177,003.66 € 8.2% 180,543.74 € 8.4% 184,154.61 € 8.7% 187,837.70 € 9.1% 191,594.46 € 8.4%
H.P. acreedora IVA € 0.0% € 0.0% 65,829.06 € 3.0% 67,145.64 € 3.2% 68,488.56 € 3.3% 69,858.33 € 3.0%
H.P. acreedora Imp. Soc./IRPF € 0.0% 55,364.16 € 2.6% 59,609.33 € 2.8% 63,987.28 € 3.0% 68,502.58 € 3.3% 75,468.46 € 3.3%
Total Recursos Permanentes 1,753,049.36 € 88.2% 1,674,261.03 € 77.8% 1,598,358.37 € 74.0% 1,525,343.52 € 72.4% 1,730,851.27 € 84.2% 1,957,256.66 € 85.3%
Total Recursos Ajenos 1,000,000.00 € 50.3% 996,955.99 € 46.3% 825,689.48 £ 38.2%  580,264.23 € 27.6% 324,828.85 € 15.8% 336,921.25 € 14.7%
Total Patrimonio Neto y Pasivos 1,088,461.20 € 100.0% 2,151,509.67 € 100.0% 2,159,071.16 € 100.0% 2,105,607.75€ 100.0% 2,055,680.12€ 100.0% 2,294,177.91€ 100.0%

Fondo de Maniobra

292,821.90€

332,894.06 €

375,851.89 €

17.4%

421,697.52 €

746,065.76 €

3%

1,077,143.17 €

Tabla 41: Balance de Activo y Pasivo de la empresa en su

Escuela Politécnica Superior de Jaén

inicio (Elaboraciéon Propia)

103



Juan Miguel Ramirez Garcia Plan de negocio para la creacion y puesta en
marcha de una empresa

En la siguiente tabla podemos ver en detalle los elementos que componen las
inversiones llevadas a cabo en el Activo:

Activos No Corrientes 1,460,227.46 € 73.4%
Inmovilizado Material 1,377,529.86 € 69.3%
- Terrenos y Edificaciones 465,991.24 € 23.4%
- Instalaciones 112,346.88 € 5.6%
- Maguinaria 776,681.82 € 39.1%
- Utillaje y Herramientas 6,565.62 € 0.3%
- Equipos de Tratamiento Informatico 7.644.93 € 0.4%
Amort. Acum. Inmov. Material - £ 0.0%
Inmovilizado Inmaterial 82,697.60 € 4.2%
- Software 1,350.99€ 0.1%
- Certificaciones en Calidad 28,925.61€ 1.5%
- Formacion Inicial 52,421.00€ 2.6%
Activos Corrientes 528,233.74 € 26.6%
H.P. Deudora IVA 306,727.73 € 15.4%
Tesoreria 221,506.01 € 11.1%
Total Activo 1,988,461.20 € 100.0%

Tabla 42: Inversiones en Activo (Elaboracién Propia)

El pasivo estda compuesto principalmente por la devolucién del préstamo ICO
contratado como parte de la financiacion inicial necesaria. Durante el primer afio de
actividad, este figura como Pasivo Corriente, al ser su plazo de vencimiento inferior a un
afo; pasando a formar parte del Pasivo No Corriente en los afios restantes.

De la financiacion inicial, la cual asciende a 2 M de euros, 221.506,01 € corresponden
a la tesoreria, 1.988.461,20 € a las inversiones en Activos y los 11.538,8 € restantes a los
gastos de constitucion.

Tras analizar la situacion inicial de la estructura financiera de la empresa, llega el turno
de analizar los movimientos economicos derivados de la actividad de la misma. Estos
engloban por un lado los Costes Fijos, Costes Variables y Gastos de Personal; y por otro
lado el Analisis de Ingresos y Ventas. Todo ello estimado para los 5 primeros afios de
operacion de la empresa.

En la realizacion de los calculos y las previsiones, se ha determinado un aumento
anual del IPC del 2 %, por lo que todos los gastos, precios de venta, costes, salarios... se
veran incrementados en dicho porcentaje con el paso sucesivo de los afios.

En las siguientes tablas se pueden observar con detenimiento todos los datos y
valores que conformaran posteriormente las cuentas de resultados de la empresa.
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Concepto Coste Modalidad de pago  Total
IBI {(Impuesto sobro Bienes Inmueble) 1,500 € Anual 1,500 €
Seguimiento Certificaciones 150 1,500 € Anual 1,500 €
Seguro de la fabrica 2,500 € Anual 2,500 €
Alarma 60 € Mensual 720€
Suministros (Agua, electricidad, iluminacian...) 4,400 € Mensual 52,800 €
Internet + Teléfono 219 € Mensual 2,628€
Material de Oficina 70€ Mensual 840 €
Limpieza 340 € Mensual 4,080 €
Presupuesto destinado a Mantenimiento Externo 3,200 € Anual 3,200 €
Asesoria y gestoria 450 € Mensual 5400€
Otros gastos e Imprevistos (5 % costes fijos) 3,758 € Anual 3,758 €

TOTAL 78,926 €

Tabla 43: Costes Fijos (Elaboracién Propia)

Gastos de Personal

Grupo Profesional 1 Grupo Profesional 2 Grupo Profesional 3

Coste Anual 32,600 £ 28,500 € 23,750 €
Empleados en el Grupo 1 10 20
Total 32,600 € 285,000 € 475,000 €

Gasto Total en RRHH 792,600 €

Tabla 44: Gastos de Personal (Elaboracién Propia)

Para determinar el valor total invertido en la produccion, Costes Variables, es
necesario trabajar con cantidades de producto a fabricar, por lo que el montante destinado a
financiar la actividad sera determinado con exactitud tras exponer la prevision de ventas, o
lo que es lo mismo, la prevision de unidades a producir.

Costes Variables

Costes (x1000 Uds)
Producto
Vidrio Cajas Pallets Total
Ampolla 1 ml 8.970€ 0.430€ 0.065€ 9.465 €
Ampolla 2 ml 10.517€ 0.430€ 0.065€ 11.012¢€
Ampolla 5 ml 13.738€ 0.430€ 0.065€ 14.233€

Ampolla 1 ml Serigrafiada 8.070€ 0.430€ 0.065€ 9.465€
Ampolla 2 ml Serigrafiada 10.517€ 0.430€ 0.065€ 11.012€
Ampolla 5 ml Serigrafiada 13.738€ 0.430€ 0.065€ 14.233€

Vial 2 ml 11.800€ 0.430€ O0.065€ 12.295€
Vial 5 ml 14.750€ 0.430€ 0.065€ 15.245€
Vial 10 ml 20.344€ 0.430€ O0.065€ 20.839€
Vial 20 ml 34.705€ 0.430€ O0.065€ 35.200€

Tabla 45: Costes Variables (Elaboracién Propia)
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Ya han quedado definidas todas las inversiones necesarias para el inicio y desarrollo
de la actividad, llega el turno de analizar la prevision de ventas y los ingresos
correspondientes a percibir como resultado de estas.

Como se ha comentado a lo largo de todo el documento, el mercado objetivo presenta
una demanda muy alta, por lo que en el calculo del escenario mas probable y realista, se ha
determinado que la fabrica sera capaz de comercializar toda la produccién anual, siendo
conscientes de la posibilidad de aumentar el numero de ventas al poseer una mayor
capacidad productiva o una mejor eficiencia en los tiempos de produccion.

A pesar de esta situacion, el proyecto incluye tres escenarios econdémicos: uno
pesimista, otro realista y uno optimista, en el que el extra de produccién se ha calculado con
la optimizacién del tiempo productivo, habiendo sido conservadores en su calculo inicial y
existiendo una posibilidad real de aumentar las unidades productivas anuales.

Siendo conscientes de las mas que posibles variaciones en cuanto a unidades
vendidas de cada uno de los productos, con el objetivo de simplificar célculos y con la
certeza de que en su valor medio estos datos son constantes, se va a utilizar la misma
distribucion anual de ventas para todos los calculos econdémicos.

El Ultimo dato que resta conocer antes de desarrollarlos distintos escenarios
planteados, es el precio de venta de los productos que Torres S.A. comercializa:

Producto Precio (x1000)

Amp 1ml 29.25€
Amp 2 ml 33.75€
Amp 5 ml 46.35 €
Amp 1 ml Ser 33.15€
Amp 2 ml Ser 37.40€
Amp 5 ml Ser 48.55 €
Vial 2 ml 4415 €
Vial 5 ml 56.10 €
Vial 10 mi 69.65 €
Vial 20 mi 87.30€

Tabla 46: Precio de Venta (Elaboracion Propia)

En primer lugar se presenta el escenario mas probable, o realista. A continuacion el
pesimista y por ultimo el optimista.

- Todo el desarrollo de los mismos se hara con una estructura similar:
- Datos de Ingresos por Ventas y Costes Variables

- Balance Anual

- Cuenta de Resultados

- Tesorerias

En el siguiente apartado se analizara la viabilidad del Proyecto mediante el calculo de
los indicadores econdmicos correspondientes.
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Escenario Realista

Viales
Febrero Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Vial 2 ml = 100,000 = 100,000 = 100,000 - Cierre 100,000 = = = 400,000 17,660.00 €
Vial 5 ml 100,000 100,000 200,000 100,000 100,000 100,000 100,000 Cierre 100,000 200,000 100,000 100,000 1,300,000 72,930.00 €
Vial 10 ml 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 Cierre 800,000 800,000 800,000 800,000 8,800,000 612,920.00 €
Vial 20 ml 60,000 60,000 160,000 60,000 100,000 60,000 60,000 Cierre 60,000 100,000 60,000 60,000 840,000 73,332.00€

Ampollas

Enero Febrero Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Amp 1ml 1,120,000 1,160,000 1,330,000 1,230,000 1,520,000 1,300,000 1,200,000 Cierre 1,410,000 1,450,000 1,330,000 720,000 13,770,000 402,772.50 €
Amp 2 ml 300,000 290,000 260,000 460,000 210,000 260,000 220,000 Cierre 450,000 360,000 280,000 100,000 3,190,000 107,662.50 €
Amp 5ml 80,000 140,000 250,000 120,000 125,000 180,000 80,000 Cierre 125,000 180,000 140,000 90,000 1,510,000 69,988.50 €
Amp 1 ml Ser 225,000 250,000 235,000 350,000 200,000 190,000 115,000 Cierre 410,000 315,000 390,000 110,000 2,790,000 92,488.50€
Amp 2 ml Ser 520,000 620,000 520,000 810,000 620,000 800,000 620,000 Cierre 590,000 620,000 520,000 520,000 6,760,000 252,824.00 €
Amp 5 ml Ser 70,000 280,000 140,000 170,000 270,000 250,000 140,000 Cierre 255,000 190,000 380,000 85,000 2,230,000 108,266.50 €

Unidades 3,275,000 3,800,000 3,895,000 4,200,000 3,945,000 4,040,000 4,300,000 4,215,000 4,000,000 2,585,000 30,250,000 1,034,002.50 €

143,466.25 € 166,250.00 € 174,208.25€ 178,197.50€ 170,327.75€ 174,482.00€ 146,598.25€ - 181,244 50€ 181,430.25€ 172,235.00€ 122,395.75 € TOTAL 1,810,844.50 €

Tabla 47: Escenario Realista. Ingresos por Ventas Anuales (Elaboracién Propia)

Febrero Junio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total (Uds) Gastos

Vial 2 ml - 100,000 - 100,000 = 100,000 - Cierre 100,000 - - - 400,000 4,920.00 €
Vial 5 m| 100,000 100,000 200,000 100,000 100,000 100,000 100,000 Cierre 100,000 200,000 100,000 100,000 1,300,000 19,825.00 €
Vial 10 ml 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 Cierre 800,000 800,000 800,000 800,000 8,800,000 183,392.00 €
Vial 20 ml 60,000 60,000 160,000 60,000 100,000 60,000 60,000 Cierre 60,000 100,000 60,000 60,000 840,000 29,568.00 €
11,340,000 237,705.00 €

Febrero Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Amp 1ml 1,120,000 1,160,000 1,330,000 1,230,000 1,520,000 1,300,000 1,200,000 Cierre 1,410,000 1,450,000 1,330,000 720,000 13,770,000 130,401.90 €
Amp 2 ml 300,000 290,000 260,000 460,000 210,000 260,000 220,000 Cierre 450,000 360,000 280,000 100,000 3,190,000 35,121.90 €
Amp 5 ml 80,000 140,000 250,000 120,000 125,000 180,000 80,000 Cierre 125,000 180,000 140,000 90,000 1,510,000 21,487.30€
Amp 1 ml Ser 225,000 250,000 235,000 350,000 200,000 190,000 115,000 Cierre 410,000 315,000 390,000 110,000 2,790,000 26,421.30 €
Amp 2 ml Ser 520,000 620,000 520,000 810,000 620,000 800,000 620,000 Cierre 590,000 620,000 520,000 520,000 6,760,000 74,427.60 €
Amp 5 ml Ser 70,000 280,000 140,000 170,000 270,000 250,000 140,000 Cierre 255,000 190,000 380,000 85,000 2,230,000 31,732.90 €

Unidades 3,275,000 3,800,000 3,895,000 4,200,000 3,945,000 4,040,000 3,335,000 4,300,000 4,215,000 4,000,000 2,585,000 30,250,000 319,592.90 €

44,208.85€ 50,887.40€ 54,312.05€ 54,611.00€ 52,76455€ 53,438.80€ 45141.05€ - 55,632.20€ 56,011.45 €

Tabla 48: Escenario Realista. Costes Variables Anuales (Elaboracion Propia)
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre | | TOTAL
Ingresos 143,466.25 € 166,259.00 € 174,208.25€ 178,197.50€ 170,327.75€ 174,482.00€ 146,598.25€ - 181,244.50 € 181,430.25€ 172,235.00€ 122,395.75 € 1,810,844.50 €
Gastos 44,208.85€ 50,887.40€ 54,312.05€ 54,611.00€ 52,764.55€ 53,43880€ 45,141.05€ - 55,632.20€ 56,011.45€ 52,805.00€ 37,485.55€ 557,297.90 €
|Ba|ance 99,257.40 € 115,371.60€ 119,896.20€ 123,586.50€ 117,563.20€ 121,043.20€ 101,457.20€ - 125,612.30€ 125,418.80€ 119,430.00€ 84,910.20 €| |1,253,546.60 £

Tabla 49: Escenario Realista. Margen Bruto (Ingresos vs Gastos Variables) (Elaboracion Propia)

Para finalizar, una vez mostrados todos los datos y valores econémicos que influyen en la actividad de la empresa, podemos mostrar las
cuentas de resultados y balances anuales durante los primeros 5 afios de actividad de la empresa.

__Ingresos por ventas

Resultado Neto 166,092.48 € 92% 178,828.00 € 9.7% 191,961.84€ 10.2% 205,507.75€ X 226,405.39 €
Tabla 50: Escenario Realista. Cuenta de Resultados (Elaboracion Propia)
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COBROS

Total PAGOS 1,665,895.64€ 2045111.81€ 221424610€ 2,256303.17€ 2,028,570.94<€

Cash Flow 169,387.49 € 182,715.70 € 5813796 € 61,528.57 € 335,61743 €

Tesoreria acumulada 221,506.01 € 390,893.49 € 573,609.19€ 631,74715€ 693,275.72€ 1,028,893.15€

Maxima tesoreria mensual 390,893.49 € 609,775.13 € 667,283.01 € 728,168.89€ 1,028,893.15€
Mes maxima tesoreria mensual Diciembre Septiembre Septiembre Septiembre Diciembre

Tabla 51: Escenario Realista. Tesorerias (Elaboracion Propia)

109
Escuela Politécnica Superior de Jaén



Juan Miguel Ramirez Garcia Plan de negocio para la creacion y puesta en marcha de una empresa

Tesorerias mensuales

1,200,000

1,000,000

800,000

600,000

400,000

200,000

Afio 4

Afio D Afio 1 Afio 2 Afio 3

llustracion 30: Escenario Realista. Tesorerias mensuales (Elaboracién Propia)
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Vial 2 ml
Vial 5 ml
Vial 10 ml
Vial 20 ml

Amp 1ml
Amp 2 ml
Amp 5 ml
Amp 1 ml Ser
Amp 2 ml Ser
Amp 5 ml Ser

Unidades

Juan Miguel Ramirez Garcia

Viales
Enero

95,000
760,000
57,000

Ampollas
Enero
1,064,000
285,000
76,000
213,750
494,000
66,500

3,111,250

136,292.94 € 157,946.05€ 165,497.84€ 169,287.63 € 161,811.36 € 165,757.90€ 139,268.34 €

Viales
Enero

95,000
760,000
57,000
Ampollas

Enero
Amp 1ml 1,064,000
Amp 2 ml 285,000
Amp 5 ml 76,000
Amp 1 ml Ser 213,750
Amp 2 ml Ser 494,000
Amp §ml Ser 66,500

Unidades

3,111,250

41,998.41 €

Febrero
95,000
95,000

760,000
57,000

Febrero
1,102,000
275,500
133,000
237,500
589,000
266,000

3,610,000

Febrero
95,000
95,000
760,000

57,000

Febrero
1,102,000
275,500
133,000
237,500
589,000
266,000

3,610,000

48,343.03 €

190,000
760,000
152,000

1,263,500
247,000
237,500
223,250
494,000
133,000

3,700,250

95,000
95,000
760,000
57,000

1,168,500
437,000
114,000
332,500
769,500
161,500

3,990,000

95,000
760,000
95,000

1,444,000
199,500
118,750
190,000
589,000
256,500

3,747,750

Plan de negocio para la creacion y puesta en marcha de una empresa

Escenario Pesimista

Junio
95,000
95,000
760,000
57,000

1,235,000
247,000
171,000
180,500
760,000
237,500

3,838,000

95,000
760,000
57,000

1,140,000
209,000
76,000
109,250
589,000
133,000

3,168,250

Agosto

Cierre
Cierre
Cierre
Cierre

Agosto

Cierre
Cierre
Cierre
Cierre
Cierre
Cierre

Septiembre
95,000
95,000

760,000
57,000

Septiembre

1,339,500
427,500
118,750
389,500
560,500
242,250

4,085,000

172,182.28 €

Octubre
190,000
760,000

95,000

Octubre
1,377,500
342,000
171,000
299,250
589,000
180,500

4,004,250

Noviembre
95,000
760,000
57,000

Noviembre

1,263,500
266,000
133,000
370,500
494,000
361,000

3,800,000

Diciembre
95,000
760,000
57,000

Diciembre
684,000
95,000
85,500
104,500
494,000
80,750

172,358.74 € 163,623.25€ 116,275.96 €

Tabla 52: Escenario Pesimista. Ingresos por Ventas Anuales (Elaboracion Propia)

Marzo

190,000
760,000
152,000

1,263,500
247,000
237,500
223,250
494,000
133,000

3,700,250

Tabla 53: Escenario Pesimista. Costes Variables Anuales (Elaboracién Propia)
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95,000
95,000
760,000
57,000

1,168,500
437,000
114,000
332,500
769,500
161,500

3,990,000

51,880.45 €

95,000
760,000
95,000

1,444,000
199,500
118,750
190,000
589,000
256,500

3,747,750

50,126.32 €

95,000
95,000
760,000
57,000

1,235,000
247,000
171,000
180,500
760,000
237,500

3,838,000

50,766.86 €

95,000
760,000
57,000

1,140,000
209,000
76,000
109,250
589,000
133,000

3,168,250

42,884.00 €

Agosto
Cierre

Cierre
Cierre
Cierre

Agosto
Cierre
Cierre
Cierre
Cierre
Cierre
Cierre

Septiembre

95,000
95,000
760,000
57,000

Septiembre

1,339,500
427,500
118,750
389,500
560,500
242,250

4,085,000

Octubre
190,000
760,000

95,000

Octubre
1,377,500
342,000
171,000
299,250
589,000
180,500

4,004,250

Noviembre

95,000
760,000
57,000

Noviembre

1,263,500
266,000
133,000
370,500
494,000
361,000

3,800,000

50,164.75 €

Diciembre

95,000
760,000
57,000

Diciembre

684,000
95,000
85,500

104,500

494,000
80,750

35,611.27 €

Total (Uds) Ingresos

380,000
1,235,000
8,260,000

798,000

16,777.00 €
69,283.50 €
582,274.00 €
69,665.40 €

737,999.90 €

Total (Uds) Ingresos

13,081,500
3,030,500
1,434,500
2,650,500
6,422,000
2,118,500

28,737,500

TOTAL 1,720,302.28 €

382,633.88€
102,279.38 €
66,489.08 £
87,864.08 €
240,182.80 €
102,853.18 €

982,302.38 €

Total (Uds) Gastos

380,000
1,235,000
8,360,000

798,000

10,773,000

Total (Uds) Gastos

13,081,500
3,030,500
1,434,500
2,650,500
6,422,000
2,118,500

28,737,500

TOTAL 529,433.01 €

4,674.00 €
18,833.75 €
174,222.40 €
28,089.60 €

225,819.7

123,881.81€
33,365.81€
20,41294 €
25,100.24 €
70,706.22 €
30,146.26 €

303,613.26 €
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Noviembre  Diciembre | | TOTAL

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre
1,720,302.28 €

172,182.28 € 172,358.74€ 163,623.25€ 116,275.96 €

136,202.94 € 157,946.05 € 165,497.84 € 169,287.63 € 161,811.36€ 165,757.90€ 139,268.34 €
529,433.01 €

Ingresos
Gastos 41,998.41 € 48,343.03 € 51,596.45€ 51,880.45€ 50,126.32€ 050,766.86€ 42,884.00€ = 52,850.59€ 53,210.88€ 50,164.75€ 35,611.27€
Balance 94,294.53 € 109,603.02 € 113,901.39€ 117,407.18 € 111,685.04€ 114,991.04€ 96,384.34¢€ - 119,331.69€ 119,147.86 € 113,458.50€ 80,664.69 €| |1,190,869.2? €

Tabla 54: Escenario Pesimista. Margen Bruto (Ingresos vs Gastos Variables) (Elaboracién Propia)

Para finalizar, una vez mostrados todos los datos y valores econdmicos que influyen en la actividad de la empresa, podemos mostrar las

cuentas de resultados y balances anuales durante los primeros 5 afios de actividad de la empresa.

175,519.62 €

7.5% 143,052.03 € 8.0% 155,619.75 €

119,081.90 € 6.9% 130,877.20 €

Resultado Neto

Tabla 55: Escenario Pesimista. Cuenta de Resultados (Elaboracion Propia)
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COBROS

Total PAGOS 1,641,033.48€ 197216992€ 214974451€ 2190511.55€ 1,961,463.49¢€

Cash Flow 102,485.50 € 144,266.21 € 9,020.35 € 11,428.60 € 28451546 €

Tesoreria acumulada 221,506.01 € 323,991.50€ 468,257.71 € 477,278.06 € 488,706.66 € 773,22213 €

Maxima tesoreria mensual 333,506.99 € 518,159.04 € 526,824.02 € 537,890.14 € 773,22213 €
Mes maxima tesoreria mensual Septiembre Septiembre Septiembre Septiembre Diciembre

Tabla 56: Escenario Pesimista. Tesorerias (Elaboracién Propia)
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Tesorerias mensuales

900,000

800,000

700,000

600,000

300,000

400,000

300,000

200,000

100,000

Afic D Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

llustracion 31: Escenario Realista. Tesorerias mensuales (Elaboracion Propia)
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Escenario Optimista

Viales

Enero Febrero Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total (Uds) Ingresos

Vial 2 ml - 105,000 - 105,000 - 105,000 - Cierre 105,000 - - - 420,000 18,543.00 €
Vial 5 ml 105,000 105,000 210,000 105,000 105,000 105,000 105,000 Cierre 105,000 210,000 105,000 105,000 1,365,000 76,576.50 €
Vial 10 ml 840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 Cierre 840,000 840,000 840,000 840,000 9,240,000 643,566.00 €
Vial 20 ml 63,000 63,000 168,000 63,000 105,000 63,000 63,000 Cierre 63,000 105,000 63,000 63,000 882,000 76,998.60 €
Ampollas

Enero Febrero Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Amp 1ml 1,176,000 1,218,000 1,396,500 1,291,500 1,596,000 1,365,000 1,260,000 Cierre 1,480,500 1,522,500 1,396,500 756,000 14,458,500 422,911.13 €
Amp 2 ml 315,000 304,500 273,000 483,000 220,500 273,000 231,000 Cierre 472,500 378,000 294,000 105,000 3,349,500 113,045.63 €
Amp 5 ml 84,000 147,000 262,500 126,000 131,250 189,000 84,000 Cierre 131,250 189,000 147,000 94,500 1,585,500 73,487.93 €
Amp 1 ml Ser 236,250 262,500 246,750 367,500 210,000 199,500 120,750 Cierre 430,500 330,750 409,500 115,500 2,929,500 97,112.93 €
Amp 2 ml Ser 546,000 651,000 546,000 850,500 651,000 840,000 651,000 Cierre 619,500 651,000 546,000 546,000 7,098,000 265,465.20 €
Amp 5 ml Ser 73,500 294,000 147,000 178,500 283,500 262,500 147,000 Cierre 267,750 199,500 399,000 89,250 2,341,500 113,679.83 €

Unidades 3,438,750 3,990,000 4,089,750 4,410,000 4,142,250 4,242,000 5 4,515,000 4,425,750 4,200,000 2,714,250 31,762,500 1,085,702.63 €

150,639.56 € 174,571.95€ 182,918.66 € 187,107.38€ 178,844.14€ 183,206.10€ 153,928.16 € - 190,306.73 € 190,501.76 € 180,846.75€ 128,515.54 € TOTAL 1,901,386.73 €

Tabla 57: Escenario Optimista. Ingresos por Ventas Anuales (Elaboracion Propia)

Febrero Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total (Uds) Gastos

Vial 2ml = 105,000 = 105,000 = 105,000 = Cierre 105,000 = = = 420,000 5,166.00 €
Vial 5 ml 105,000 105,000 210,000 105,000 105,000 105,000 105,000 Cierre 105,000 210,000 105,000 105,000 1,365,000 20,816.25 €
Vial 10 ml 840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 Cierre 840,000 840,000 840,000 840,000 9,240,000 192,561.60 €
Vial 20 ml 63,000 63,000 168,000 63,000 105,000 63,000 63,000 Cierre 63,000 105,000 63,000 63,000 882,000 31,046.40 €

11,907,000 249,590.25 €

Ampollas

Enero Febrero Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Amp 1ml 1,176,000 1,218,000 1,396,500 1,291,500 1,596,000 1,365,000 1,260,000 Cierre 1,480,500 1,522,500 1,396,500 756,000 14,458,500 136,922.00 €
Amp 2 ml 315,000 304,500 273,000 483,000 220,500 273,000 231,000 Cierre 472,500 378,000 294,000 105,000 3,349,500 36,878.00 €
Amp 5 ml 84,000 147,000 262,500 126,000 131,250 189,000 84,000 Cierre 131,250 189,000 147,000 94,500 1,585,500 22,561.67 €
Amp 1 ml Ser 236,250 262,500 246,750 367,500 210,000 199,500 120,750 Cierre 430,500 330,750 409,500 115,500 2,929,500 27,742.37 €
Amp 2 ml Ser 546,000 651,000 546,000 850,500 651,000 840,000 651,000 Cierre 619,500 651,000 546,000 546,000 7,098,000 78,148.98 €
Amp 5 ml Ser 73,500 294,000 147,000 178,500 283,500 262,500 147,000 Cierre 267,750 199,500 399,000 89,250 2,341,500 33,319.55€

Unidades 3,438,750 3,990,000 4,089,750 4,410,000 4,142,250 4,242,000 z 5 4,515,000 4,425,750 4,200,000 2,714,250 31,762,500

46,419.29 € 53,431.77€ 57,027.65€ 57,341, 55,402.78 € 56,110.74€ 47,398.10€ - 58,413.81€ 58812024 55445.25€ 239,359.83¢€ TOTAL 585,162.80 €

Tabla 58: Escenario Optimista. Costes Variables Anuales (Elaboracion Propia)
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre | | TOTAL
Ingresos 150,639.56 € 174,571.95€ 182,918.66 € 187,107.38 € 178,844.14 € 183,206.10€ 153,928.16 € - 190,306.73 € 190,501.76 € 180,846.75€ 128,515.54 € 1,901,386.73 €
Gastos 46,419.29 € 53,431.77€ 57,027.65€ 57,341.55€ 55402.78€ 56,110.74€ 47,398.10€ - 58,413.81€ 58,812.02€ 55,445.25€ 39,359.83€ 585,162.80 €
Balance 104,220.27 € 121,140.18 € 125,891.01 € 129,765.83 € 123,441.36€ 127,095.36 € 106,530.06 € - 131,892.92 € 131,689.74€ 125,401.50€ 89,155.71 €| |1,316,223.93 €

Tabla 59: Escenario Optimista. Margen Bruto (Ingresos vs Gastos Variables) (Elaboracion Propia)

Para finalizar, una vez mostrados todos los datos y valores econémicos que influyen en la actividad de la empresa, podemos mostrar las
cuentas de resultados y balances anuales durante los primeros 5 afios de actividad de la empresa.

Ingresos par ventas

Resultado Neto 213,103.07€ 11.2% 226,778.79€ 11.7% 24087165€ 12.2% 255,395.76 € . 27729116 €

Tabla 60: Escenario Optimista. Cuenta de Resultados (Elaboracion Propia)
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COBROS

Total PAGOS 1,690,757.81€ 2118,053.70€ 227874768€ 232209479€ 2,095678.40¢€

Cash Flow 236,289.48 € 22116518 € 107,255.58 € 111,628.53 € 386,719.40 €

Tesoreria acumulada 221,506.01 € 457,795.48 € 678,960.66 € 786,216.24 € 89784477 € 1,284,564.17 €

Maxima tesoreria mensual 457,795.48 € 701,391.21 € 807,742.00 € 918,44764€ 1,284564.17€
Mes maxima tesoreria mensual Diciembre Septiembre Septiembre Septiembre Diciembre

Tabla 61: Escenario Optimista. Tesorerias (Elaboracion Propia)
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Tesorerias mensuales

1,400,000

1,200,000

1,000,000

800,000
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400,000

200,000
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Afio 3

Afio 2

Afo 0 Afio 1

llustracion 32: Escenario Optimista. Tesorerias mensuales (Elaboracion Propia)
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9. Andlisis de la viavilidad econdmica

No se puede dar por finalizado un Plan de Empresa sin la elaboracion de un andlisis

de viabilidad econdmica con los datos expuestos en el desarrollo de la estructura
econdmico-financiera de Torres S.A.

Este es sin duda, el apartado mas importante de todo Plan de Negocio, ya que en él

se refleja de forma numérica la viabilidad o no del proyecto, y en la mayoria de ocasiones
sera el que determine el éxito o fracaso en la busqueda de financiacion.

A lo largo del mismo se van a analizar y calcular diferentes ratios e indicadores que

arrojaran informacion financiera acerca de la puesta en marcha del negocio. A continuacién,
y con el objetivo de ayudar al lector en la interpretacion de las tablas posteriores, se van a
definir y explicar cada uno de estos indicadores:

v

Plazo de Recuperacion: Este indica el tiempo en el que una inversion tarda en
recuperar el desembolso inicial mediante flujos de caja generados en el futuro por la
actividad del negocio. En este caso se mide en afios y representa el tiempo en
recuperar el Capital aportado por los socios al inicio de la actividad. Es muy
importante que este plazo sea inferior a la vida media estimada de la compafia.
Mientras mas corto sea, mas atractivo sera el negocio en el que realizar la inversion.

VAN (Valor Actualizado Neto): Se define como la diferencia entre el valor
actualizado de los cobros y el valor de los pagos generados por una inversion. Es la
diferencia entre del desembolso inicial y el valor actualizado de los flujos de caja.
Siempre que su valor sea positivo indica que la inversién producird ganancias por
encima de la rentabilidad exigida. Habrd mas cobros que pagos.

TIR (Tasa Interna de Retorno): Mide la rentabilidad de los cobros y pagos
actualizados generados por una inversidbn en términos relativos, en porcentajes.
Siempre que la TIR tenga un valor superior a la rentabilidad exigida, significara que
el proyecto es efectuable.

TIR Corregida (Tasa Interna de Retorno Modificada): Este indicador corrige las
inconsistencias de la TIR mediante la resoluciéon de una ecuacién de grado “n”. Su
interpretacion es la misma que la TIR.

Margen Medio de Contribucién: Se define como la diferencia entre el precio de
venta y los costes variables. Puede considerarse como el exceso de ingresos en
relacion a estos costes, el cual debe cubrir los costes fijos y el beneficio.

Coeficiente de Seguridad: Representa el resultado entre el valor de las ventas

previstas y el punto de equilibrio. En cualquier empresa con resultados positivos, su
valor debe ser superior a 1.
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v" Punto de Equilibrio: Indica el nimero minimo de unidades, o el valor econémico de
estas, que la empresa necesita generar y vender para que el beneficio en ese
momento sea cero. Es decir, cuando los costes igualan a los ingresos. Cualquier
cifra de ventas por encima de este valor sera indicadora de beneficios.

v BAI (Beneficio antes de Impuestos): También conocido como beneficio bruto.
Representa el resultado obtenido por una empresa después de restar a los ingresos
todos los gastos derivados de su actividad a excepcion del impuesto de sociedades.
Su valor viene expresado en euros.

v ROE (Return of Equity): Este indicador es de gran importancia para los socios, ya
que representa la rentabilidad de la inversion inicial realizada por los estos. Mide el
rendimiento obtenido de los fondos aportados. En una empresa rentable, este debe
ser positivo.

v ROI (Return of Investment): Analiticamente este indicador se obtiene dividiendo el
beneficio neto después de impuestos entre el Capital Social. Mide la rentabilidad
sobre los activos totales medios, su capacidad para generar valor. Mide la capacidad
de la empresa de obtener beneficio del activo total. Este indicador también debe ser
positivo en una empresa rentable.

v ROS (Return of Sales): Rentabilidad de las ventas. Este indicador es el resultado de
dividir los beneficios brutos, antes de impuestos e intereses, entre los ingresos de
explotacion. Se indica de forma porcentual.

v Rotacion: Estos ratios de rotacion van a medir los rendimientos originados por los
activos de la entidad. Se miden en nimero de veces. En nuestro caso representan la
cantidad de veces al afio que se renuevan los diferentes conceptos analizados.

Con la ayuda de todos estos indicadores, podremos concluir si el proyecto aqui
expuesto es efectuable o no desde el punto de vista de la rentabilidad; siendo los mas
representativos el VAN, la TIR y el Plazo de Recuperacién, ya que a través de calculos
sencillos y comprensibles, nos muestran una idea aproximada de los resultados econémicos
futuros de la empresa.

9.1.Célculo de ratios e indicadores de rentabilidad absoluta (VAN)
y relativa (TIR) y plazo de recuperacién

En las siguientes tablas se puede observar el valor de estos Ratios e Indicadores para
cada uno de los escenarios planteados en la descripcién de la estructura econémica del
proyecto.
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Escenario Realista

Datos generales de evaluacién del proyecto
Inversién Inicial Total 1,988,461.20 €
Plazo recuperacidn inversion 5.09

V.A.N. 2,460,011.04 €
TIR 18.29%
TIR Corregida 10.00%

- - Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Previsiones econdmicas
2,017 2,018 2,019 2,020 2,021

Ventas Previstas 1,810,844.50 € 1,847,061.39€ 1,884,002.62 € 1,921,682.67 € 1,960,116.32 €
Gastos de Explotacién 1,554,119.45 € 1,582,824.63€ 1,612,103.91€ 1,641,968.78 € 1,658,242.47 €
Resultados previstos 221,456.64 € 238,437.33€ 255949.12€ 274,010.34€ 301,873.85€
Flujos de caja previstos 169,387.49 € 182,715.70€  58,137.96€  61,528.57€ 335,617.43 €

Puestos de trabajo 31.00 31.00 31.00 31.00 31.00
Margen Medio Contribucién 69.23% 69.23% 69.23% 69.23% 69.23%
ROE 14.39% 13.41% 12.58% 11.87% 11.57%
ROI 10.29% 11.04% 12.16% 13.33% 13.16%
Coef. Seguridad 1.26 1.26 1.26 1.27 1.29

Tabla 62: Escenario Realista. Datos de Evaluacion del Proyecto (Elaboracion Propia)

2017 2018 2019 2020 2021
Gastos laborales 776,848.00€ 792,384.96€ 808,232.66€ 824397.31€ 840,885.26€
Otros Gastos 101,182.04€ 103,205.68€  105,269.79€ 107,375.19€ 109,522.69€
Amortizaciones 118,860.49€ 118,860.49€ 118860.49€ 118,860.49€ 104,672.02€

Total Gastos Fijos 996,890.53 € 1,014,451.13 € 1,032,362.94 € 1,050,632.99 € 1,055,079.97 €
Margen Medio de Contribucién 69.228% 69.228% 69.228% 69.228% 69.228%

Punto de Equilibrio (Ventas Anuales sin Gastos Fin.) 1,440,005.82 € 1,465,372.06 € 1,491,245.63 € 1,517,636.67 € 1,524,060.32 €
P.E. Mensual medio (Ventas Mensuales sin Gastos Fin.) 120,000.48 € 122,114.34€ 124,270.47€ 126469.72€ 127,005.03 €

Punto de Equilibrio (Ventas Anuales con Gastos Fin. 1,490,950.94 € 1,502,639.28 € 1,514,284.77 € 1,525,875.43 € 1,524,060.32 €
P.E. Mensual medio (Ventas Mensuales con Gastos Fin.) 124,245.91€ 125,219.94€ 126,190.40€ 127,156.29€ 127,005.03 €

Ventas anuales previstas 1,810,844.50 € 1,847,061.39€ 1,884,002.62 € 1,921,682.67 € 1,960,116.32 €

Venta mensual media prevista 150,903.71€ 153,921.78€ 157,000.22€ 160,140.22€ 163,343.03 €

Beneficio Estimado (B.A.l.) 291,993.46€ 290,036.20€ 287,848.30€ 285,417.45€ 301,873.85€
Coef. de seguridad (Prev. Ventas/P.E.) 1.26 1.26 1.26 1.27 1.29

Tabla 63: Escenario Realista. Punto de Equilibrio (Elaboracion Propia)
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Ratios de Rentabilidad Formulas

1. (Retorno sobre Capital)

3 Beneficio Neto / Patrimonio Neto x 100 14.4% 13.4% 12.6% 11.9% 11.6%
R RO U O Uy )
2. (Rety brel io
{Retorno sobre Inversion) Beneficio Antes Interes e Impuestos / Activo Total x 100 10.3% 11.0% 12.2% 13.3% 13.2%
_ROI(Return Onlnvestment)
3. Margen sobre Ventas
g Beneficio Bruto / Ingresos de Explotacion x 100 9.2% 8.7% 10.2% 10.5% 11.6%

ROS (Return On Sales)

Ratios de Eficiencia Formulas

1.Rotacion del Activo __ Ingresos de Explotacion / Activo Total
2.Rotacion del Circulante | Ingresos de Explotacion / Activo Corriente
3. Rotacion de Existencias Ingresos de Explotacion [ Existencias

Ratios Financieros

. Liquidez

. Capacidad maxima de crecimiento

Otras ratios y pardmetros

Fondo de Maniobra

332,894.06€ 375,851.89€ 421,697.52€ 746,065.76€ 1,077,143.17 €

J .

‘Punto Muerto o Punto de Equilibrio

Flujos de caja previstos (Cash Flow) (Incr. Tesoreria + Decr. Pdliza credito) 169,387.49€ 182,715.70€ 58,137.96€ 61,528.57€ 335,617.43 €

Plazo de Recuperacion de la Inversion: 5.09 afios

TIR corregida con coste financiacion e intereses de saldos positivos

Tasa Interna de Retorno Corregida (TIRC)

Tabla 64: Escenario Realista. Analisis de Ratios Basicos (Elaboracion Propia)
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Este primer escenario, Realista, es entorno al cual ha sido analizada la viabilidad de
forma mas exhaustiva, ya que es el mas probable de suceder dadas las circunstancias y el
contexto en el que se comienza la actividad productiva de la planta.

A la vista de los resultados, como se observa en la Tabla 62, los datos obtenidos nos
hacen ser muy optimistas en cuanto a la rentabilidad esperada se refiere. El valor del VAN
se sitla en 2.460.011,04 €, muy por encima de la Inversién Inicial realizada, la cual asciende
a 1.988.461,20 € entre la aportacion de Capital Social y la linea de Financiacion ICO
contratada.

Otro dato bastante positivo que se puede extraer del analisis econdmico realizado es
el Plazo de Recuperacion. Este se sitia en tan solo 5.09 afios, lo cual es mas que
satisfactorio para un proyecto de estas dimensiones.

Del andlisis de Ventas, el indicador mas significativo que se puede extraer es el
coeficiente de Seguridad, ya que indica el cociente entre las ventas esperadas y las
necesarias para cubrir gastos, es decir, representa de forma unitaria, el margen econémico
que generan las ventas. Su valor en este escenario es de 1.26. La fabrica estara
comercializando un 26 % mas de lo necesario para sobrevivir.

En la Tabla 63 se puede observar el BAI, o Beneficio Antes de Impuestos, este
muestra en unidades monetarias, el Beneficio Anual que obtiene la Planta tras liquidar todos
los pagos a excepcion del impuesto de Sociedades. De su andlisis se puede extraer que en
el primer afo de actividad, con un valor de 291.993,46 € este supone un 14,68 % de la
inversion total realizada, resultado mas que suficiente para asegurar la viabilidad del
proyecto.

En los sucesivos afios, y sin realizar grandes cambios en la politica comercial de
Torres S.A. el valor de este aumenta de forma considerable llegando a 301.873,85 € en el
ultimo periodo incluido en el andlisis.

El resto de indicadores son igualmente positivos y nos hacen prever un futuro muy
prometedor para este proyecto el cual, ademas de todas las posibilidades ya contempladas,
tiene un potencial de crecimiento tanto en capacidad como en mercado que le pueden llevar
a cumplir sus objetivos de forma clara.
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Escenario Pesimista

Datos generales de evaluacion del proyecto
Inversion Inicial Total 1,988,461.20 €
Plazo recuperacion inversion 6.51

V.A.N. 1,959,350.41 €
TIR 13.00%
TIR Corregida 7.80%

- - Afio 0 Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4
Previsiones econdémicas
2,017 2,018 2,019 2,020 2,021

Ventas Previstas 1,720,302.28 € 1,754,708.32 € 1,789,802.49 € 1,825,598.54€ 1,862,110.51 €
Gastos de Explotacién 1,526,258.00 € 1,554,405.95 € 1,583,116.86€ 1,612,401.99€ 1,628,084.35 €
Resultados previstos 158,775.86 € 174,502.93€ 190,736.04€ 207,493.00€ 234,026.16 €
Flujos de caja previstos 102,485.50 € 144,266.21€ 9,020.35€  11,428.60€ 284,515.46 €

Puestos de trabajo 31 31 31 31 31
Margen Medio Contribucion 69.23% 69.23% 69.23% 69.23% 69.23%
ROE 10.75% 10.57% 10.36% 10.12% 10.25%
ROI 7.63% 8.57% 0.87% 11.32% 11.59%
Coef. Seguridad 1.19 1.20 1.20 1.20 1.22

Tabla 65: Escenario Realista. Datos de Evaluacion del Proyecto (Elaboracion Propia)

2017 2018 2019 2020 2021

Gastos laborales 776,848.00€ 792,384.96€ 808232.66€ 824,397.31€ B840,885.26€
Otros Gastos 101,182.04 € 103,205.68€ 105,269.79€ 107,375.19€ 109,522.69 €
Amortizaciones 118,860.49 € 118,860.49€ 118860.49€ 118,860.49€ 104,672.02€

Total Gastos Fijos 996,890.53 € 1,014,451.13 € 1,032,362.94 € 1,050,632.99 € 1,055,079.97 €
Margen Medio de Contribucién 69.228% 69.228% 69.228% 69.228% 69.228%

Punto de Equilibrio (Ventas Anuales sin Gastos Fin.) 1,440,005.82 € 1,465,372.06 € 1,491,245.63€ 1,517,636.67 € 1,524,060.32 €
P.E. Mensual medio (Ventas Mensuales sin Gastos Fin.) 120,000.48 € 122,114.34€ 124270.47€ 126,469.72€ 127,005.03 €
Punto de Equilibrio (Ventas Anuales con Gastos Fin. 1,490,950.94 € 1,502,639.28 € 1,514,284.77 € 1,525,875.43 € 1,524,060.32 €
P.E. Mensual medio (Ventas Mensuales con Gastos Fin.) 124,245.91 € 125,219.94€ 126,190.40€ 127,156.29€ 127,005.03 €
1,720,302.28 € 1,754,708.32 € 1,789,802.49 € 1,825,598.54 € 1,862,110.51 €
Venta mensual media prevista 143,358.52 € 146,225.69€ 149,150.21€ 152,133.21€ 155,175.88¢€

Beneficio Estimado (B.A.l.) 229,312.68€ 226,101.80€ 222,635.22€ 218,900.10€ 234,026.16 €
Coef. de seguridad (Prev. Ventas/P.E.) 1.19 1.20 1.20 1.20 1.22

Tabla 66: Escenario Pesimista. Punto de Equilibrio (Elaboracion Propia)
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Farmulas
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1. (Retorno sobre Capital)
ROE (Return On Equity)

2. (Retorno sobre Inversion)
ROI (Return On Investment)

3. Margen sobre Ventas
ROS (Return On Sales)

Beneficio Netol Patrimonio Neto x 100 10.8% 10.6% 10.4% 10.1% 10.2%
Beneficio Antes Interes e Impuestos / Activo Total x 100 7.6% 8.6% 9.9% 11.3% 11.6%
Beneficio Bruto / Ingresos de Explotacion x 100 6.9% 7.5% 8.0% 8.4% 9.4%

Ratios de Eficiencia

Formulas

1. Rotacion del Activo Ingresos de Explotacién / ActivoTotal 0.83 ~ 0.86 0.93 1.00 0.92
2. Rotacién del Circulante ~ Ingresos de Explotacion / Activo Corriente 233 216 216 2.15 163
3. Rotacion de Existencias Ingresos de Explotacion / Existencias N/D N/D N/D N/D N/D

Ratios Financieros

Farmulas

1. Liquidez (Activo Corriente - Existencias) _,{_I_}_g_s_.[\_m Corriente 1.46 153 1.50 2.87 3.71

2. Disponibilidad Activo Cornente ! Pasivo Corriente 1.62 1.53 1.50 2.87 3.71

3 ] -:_Paswo Ex|g|ble Total { Patrimonio Neto 088 054 0.40 019 0.18
4. Apalancamiento Financiero (BAI/BAIl x Activo Total{l?g_t_r]_ly_lg_r_l]g_Neto} _________________ 1.54 - 143 1.29 116 1.18

5. Cobertura del Inmowllzado (Patrimonio Neto + Pasivo No Corriente) {Actwo No Cornente _________________ 121 123 1.25 156 1.95
__tf;___FfI_g_z_g_l_\g'!gc_i_ io :::_lg_(_:_gp_[g_[g ias) ~ (Clientes / Ingresos de Explotacion) x 365 ~ 29.64 5869 58.69 58.69 5890
7. Plazo Medio de Pago (dias) ~ (Acreedores Comerciales [ Coste de Ventas} x 365 4781 9488 94.88 94.88 94.88
8. Capacidad méxima de crecimiento (margex(1-%d |V|dend05}xAchvo,|’RR PR}/ 1/rotacién-ma rgen"[l %dmdendos}xAchvofRR PP} 12.0% 11.8% 11.6% 11.0% 11.4%

Otras ratios y pardmetros

Formulas

Activo Corriente - Pasivo Corriente

Fondo de Maniobra ) ) ) . R R 285,883.48€ 280,850.51€ 277,826.233€ 552,300.36€ 832,498.20€
_______________________________________________________ ~ (Patrimonio Neto + Pasivo No Corriente) - Activo No Corriente B .
N2 medio de puestos de trabajo [Empleados+soC|os} __________________________________ o 31 31 31 31
Punto Muerto o Punto de Equilibrio Volumen de Ventas a partir del cual se genera Benef|C|o _________________  1,440,005.82 € 1,465,372.06 € 1,491,245.63 € 1,517,636.67 € 1,524,060.32 €
_Coef|C|ente de segurldad ~ Wentas previstas ,l’ Punto de equilibrio 1.13 1.20 120 1.22
_ 1,720,302.28 € 1,754,708 1,789,802.49 € 1,825,598.54 € 1,862,110.51 €
Benef|C|o o pérdida brutos prewstos (BAI) Margen medlo x [Ventas Punto Muerto} 158,775.86€ 174,502.93€ 190,736.04 € 20?,493.00 € 234,026.16 €
Flujos de caja previstos {Cash Flow) (Incr. Tesoreria + Decr. Péliza credite) 102,485.50€ 144,266.21€  9,020.35€  11,428.60€ 284,515.46 €

Plazo de Recuperacion de la Inversion: Nimero de afios que se tarda en recuperar la Inversién Inicial . ®&.51afios
Valor Actualizado Neto (VAN) ~ Valor Actualizado de la inversién 1,959,350.41 €
% |anaC|0n que haoe 0 eI VAN 13.00%
Tasa Interna de Retorno Correglda []1RC] TIR correglda con coste financiacion e intereses de saldos posrtwos 7.80%
Tabla 67: Escenario Pesimista. Analisis de Ratios Basicos (Elaboracion Propia)
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Para este segundo escenario, se ha previsto un descenso en la demanda y en la
produccién de un 5%, este puede venir motivado por improductividades de la planta,
aparicion de nuevos competidores o caida de las necesidades del mercado.

Es un escenario poco probable ya que la demanda es muy alta y un pequefio
descenso de esta no afectaria al proyecto, la aparicion de nuevos competidores esta
limitada por las grandes barreras de entrada de este negocio, muestra de ello es que la
aparicion del ultimo competidor nacional se remonta a mas de 50 afios; y la dificil aparicion
de improductividades, ya que los equipos son de nueva adquisicion y se ha realizado un
plan de mantenimiento y tratamiento de equipos que buscan limitar los posibles errores que
surjan.

Aun asi, los resultados obtenidos del andlisis de este escenario, son igualmente
positivos, si bien las cifras son inferiores al escenario Realista, estas siguen sosteniendo la
idea de que este proyecto es rentable y efectuable.

El Valor de la TIR en este caso es de un 13 %, recordemos que es indicador de
Rentabilidad jugara a favor del proyecto siempre que este sea positivo. En el caso anterior,
el valor de la TIR era de un 18.29 %.

En este caso, el VAN no supera la Inversién Total Realizada, con un valor de
1.959.350,41 €, a falta de muy poco. El resto de indicadores econémicos si que apoyan la
realizacion del proyecto.

El Coeficiente de Seguridad en esta ocasion tiene un valor de 1.19, 0.07 puntos
inferior al anterior pero todavia existe un 19 % de valor de ventas por encima del necesario
para la supervivencia de la planta cubriendo gastos.

El BAI en el primer afio es de 229.312,68 €, creciendo anualmente hasta alcanzar los
234.026,16 € del quinto afio analizado.

En este escenario, el plazo de recuperacion es de 6.51 afios, igualmente positivo, ya
que la magnitud de la inversién necesaria es muy alta.

En esta ocasion los resultados econdmicos obtenidos nos invitan de nuevo a creer en
el proyecto, un escenario pesimista que, aunque poco probable, podria darse, sigue
arrojando datos positivos sobre la viabilidad de la fabrica.
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Escenario Optimista

Datos generales de evaluacion del proyecto
Inversion Inicial Total 1,988,461.20 €
Plazo recuperacion inversion 4,19

V.A.N. 2,960,671.67 €
TIR
TIR Corregida

- - Afio 0 Afio 1l Afio 2 Afio 3 Afio 4
Previsiones econdmicas
2,017 2,018 2,019 2,020 2,021

Ventas Previstas 1,001,386.73 € 1,939,414.46€ 1,978,202.75€ 2,017,766.80 € 2,058,122.14 €
Gastos de Explotacién 1,581,980.80 € 1,611,243.30€ 1,641,090.96 € 1,671,535.57 € 1,688,400.60 €
Resultados previstos 284,137.42 € 302,371.72€ 321,162.20€ 340,527.68€ 369,721.54€
Flujos de caja previstos 236,280.48 € 221,165.18€ 107,255.58€ 111,628.53€ 386,719.40€

Puestos de trabajo 31 31 31 31 31
Margen Medio Contribucion 69.23% 69.23% 69.23% 69.23% 69.23%
ROE 17.74% 15.88% 14.43% 13.27% 12.59%
{e]] 12.78% 13.25% 14.09% 14.94% 14.39%
Coef. Seguridad 1.32 1.32 1.33 1.33 1.35

Tabla 68: Escenario Optimista. Datos de Evaluacion del Proyecto (Elaboracion Propia)

2017 2018 2019 2020 2021

Gastos laborales 776,848.00€ 792,384.96 € 808,232.66€ 824,397.31€ 840,885.26€
Otros Gastos 101,182.04€ 103,205.68 € 105,269.79€ 107,375.19€ 109,522.69 €
Amortizaciones 118,860.49€ 118,860.49€ 118,860.49€ 118,860.49€ 104,672.02€
Total Gastos Fijos 996,890.53 € 1,014,451.13 € 1,032,362.94 € 1,050,632.99 € 1,055,079.97 €

Margen Medio de Contribucién 69.228% 69.228% 69.228% 69.228% 69.228%
Punto de Equilibrio (Ventas Anuales sin Gastos Fin.) 1,440,005.82 € 1,465,372.06 € 1,491,245.63€ 1,517,636.67 € 1,524,060.32 €

P.E. Mensual medio (Ventas Mensuales sin Gastos Fin.) 120,000.48 € 122,114.34 € 124,270.47€ 126,469.72€ 127,005.03 €

Punto de Equilibrio (Ventas Anuales con Gastos Fin. 1,490,950.94 € 1,502,639.28 € 1,514,284.77€ 1,525,875.43 € 1,524,060.32€

P.E. Mensual medio (Ventas Mensuales con Gastos Fin.) 124,245.91€ 125,219.94€ 126,190.40€ 127,156.29€ 127,005.03 €

1,901,386.73 € 1,939,414.46 € 1,978,202.75 € 2,017,766.30 € 2,058,122.14 €

Venta mensual media prevista 158,448.80€ 161,617.87€ 164,850.23€ 168,147.23€ 171,510.18€

Beneficio Estimado (B.A.l.) 354,674.24 € 353,970.59€ 353,061.38€ 351,934.79€ 369,721.54€
Coef. de seguridad (Prev. Ventas/P.E.) 1.32 1.32 1.33 1.33 1.35

Tabla 69: Escenario Optimista. Punto de Equilibrio (Elaboracion Propia)
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Ratios de Rentabilidad Formulas
1. (Ret bre Capital
{Retorno sobre Capital) Beneficio Neto / Patrimonio Neto x 100 17.7% 15.9% 14.4% 13.3% 12.6%
_ROE(Return On Equity)
2. (Ret bre Inversié
{Retorno sobre Inversion) Beneficio Antes Interes e Impuestos / Activo Total x 100 12.8% 13.2% 14.1% 14.9% 14.4%
RO Rt On I st Nt

3. Margen sobre Ventas

ROS (Return On Sales) Beneficio Bruto / Ingresos de Explotacidn x 100 11.2% 11.7%

Ratios de Eficiencia Formulas
1.RotaciondelActivo  IngresosdeEBxplotacién/ActvoTotal 08 o8 0 87 o8 080
2. Rotaciéndel Cireulante | Ingresos de Explotacion / Activo Corriente 216 lss 1 Be 56 122
3. Rotacion de Existencias Ingresos de Explotacion [ Existencias N/D N/D N/D N/D

Ratios Financieros

1. Liquidez [Activo Corriente - Existencias) / Pasivo Corriente 1.66

8. Capacidad maxima de crecimiento (margex( 1-%dividendos)xActivo/RR,PP.) / 1/rotacidn-margen®(1-%dividendos)xActiva/RR.PP.) 21.6% 18.9% 16.9%

Otras ratios y pardmetros Formulas

Activo Corriente - Pasivo Corriente
(Patrimonio Neto + Pasivo No Corriente) - Activo No Corriente

Fondo de Maniobra

Volumen de Ventas a partir del cual se genera Beneficio

‘Punto Muerto o Punto de Equilibrio

Flujos de caja previstos (Cash Flow) (Incr. Tesoreria + Decr. Péliza credita) 236,289.48€ 221,165.18€ 107,255.58€ 111,628.52€ 386,719.40€
Plazo de Recuperacidn de la Inversion: Numero de afios que se tarda en recuperar la Inversion Inicial 4.19 afios

Tasa Interna de Retorno Corregida (TIRC) TIR corregida con coste financiacion e intereses de saldos positivos

Tabla 70: Escenario Optimista. Analisis de Ratios Basicos (Elaboracion Propia)
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Por dltimo, se ha incluido en el analisis la posibilidad de mejorar la productividad, y
como consecuencia de esa las ventas, en un 5 %.

No es necesario decir que los resultados obtenidos en este caso, son alun mas
positivos si cabe. Los indicadores econémicos anteriormente expuestos, en esta ocasion
toman los siguientes valores:

El valor del VAN asciende a 2.960.671,67 € con una TIR de 23.47 %, valores, que de
ser obtenidos realmente en el desarrollo de la actividad de la empresa, serian todo un éxito.

El coeficiente de Seguridad en este caso se eleva a 1.32 en el primer afio y 1.35 en el
altimo analizado.

El BAI, como es de esperar, alcanza valores maximos, con 354.674,24 € el afio de
implantacion y 369.721,54 € el quinto afio.

Como se ha visto en todos los escenarios, estamos ante un proyecto viable, rentable y
gue genera beneficios a medio plazo, una opcién mas que considerable para todo aquel que
esté interesado en invertir.

Para finalizar este andlisis, la siguiente tabla muestra una comparativa de los
principales indicadores econdmicos, entre los tres escenarios planteados:

Escenario Pesimista Escenario Optimista

VAN 2,460,011.04 € 1,959,350.41 € 2,960,671.67 €
TIR 18.29% 13.00% 23.47%
Plazo de

5.09 6.51 4.19

Recuperacion

Tabla 71: Tabla Comparativa Escenarios 1 (Elaboracion Propia)

2017 2018 2019 2020 2021

169,387.49 € 182,715.70€ 58,137.96€ 61,528.57€ 335617.43 €
LY. oL TERN TAENEN LY SETTH W 102,485.50 € 144,266.21 € 190,736.04 € 207,493.00 € 234,026.16 €
(ELEOERel 0 anitbicl 236,289.48€ 221,165.18 € 107,255.58 € 111,628.53 € 386,719.40€

291,993.46 € 290,036.20€ 287,848.30€ 285,417.45€ 301,873.85€
(LN ENCH TR EW 229,312.68 € 226,101.80€ 222,635.22 € 218,900.10€ 182,110.51 €
(LN R el THEN 354,674.24 € 353,970.59€ 353,061.38 € 351,934.79€ 369,721.54 €

Coef 1.26 1.26 1.26 1.27 1.29

. ) Escenario Pesimista 1.19 1.20 1.20 1.20 1.22
Seguridad

Escenario Optimista 1.32 1.32 1.33 1.33 1.35

Tabla 72: Tabla Comparativa Escenarios 2 (Elaboracion Propia)
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10. Conclusiones

Una vez han sido analizados todos los elementos que conforman este Plan de
Empresa llega el momento de extraer conclusiones de estos con las que obtener una visién
general de cada uno de los puntos que se han realizado. A modo de resumen, se van a
exponer conclusiones en relacion al Analisis Estratégico, Plan de Marketing, Plan de
Operaciones, Recursos Humanos y Viabilidad Operativa, Econémica y Financiera.

+ Analisis Estratégico

Como se ha explicado a lo largo del documento, el panorama actual en Espafia
presenta una gran oportunidad de negocio en este sector de actividad. La competencia no
es intensiva y la demanda crece anualmente. La economia esta en una etapa de crecimiento
y, a pesar de la inestabilidad politica en la que nos encontramos, todo hace indicar que el
futuro gobierno continuara con las politicas de crecimiento empresarial.

La matriz DAFO realizada nos muestra de una forma muy visual los diferentes agentes
tanto del micro entorno como del macro entorno con los que tendrd que interactuar la
empresa. Siendo conscientes de las debilidades que tiene el proyecto, como la inexperiencia
o la excesiva dependencia en algunos procesos de la actividad; este muestra una serie de
fortalezas con las que aprovechar esa escasez de competidores y el aumento de la
importancia del Sector Farmacéutico en la sociedad, para lograr un posicionamiento en el
mercado que permita operar de forma rentable.

La estrategia de la empresa va a ser clara desde su implantacion: Apoyada en todo
momento por su acuerdo comercial con B|Braun Medical, Torres S.A. focalizard sus
esfuerzos en los primeros afos de actividad en perfeccionar su proceso productivo para
optimizar tiempos y capacidades con el objetivo de ofrecer a sus clientes productos de gran
calidad junto con un servicio de atencion rapido y eficiente, situAndose como uno de los
primeros fabricantes de envases primarios de vidrio a nivel nacional.

+ Plan de Marketing

Los clientes a los que van destinados los productos de Torres S.A. son los laboratorios
y fabricas de medicamentos que operan en el territorio nacional.

Como se ha indicado, la Distribucién de la empresa serd externalizada. La gran
inversién que requiere el establecimiento de una red logistica a nivel nacional y la falta de
conocimientos sobre su implantacion, llevan a los promotores del proyecto a subcontratar
este servicio. Espafia cuenta con un gran numero de operadores logisticos con la
infraestructura necesaria para realizar el transporte de forma segura y rapida.

No se buscard una politica ofensiva en torno al precio. Este ocupara un papel
secundario en el proceso de comercializacion. La situacion ventajosa que provoca la falta de
competencia y la alta demanda permiten a las compafias trabajar con unos margenes mas
elevados para focalizar sus esfuerzos en la mejora de otros atributos como el servicio o la
calidad.
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Tras la exposicién de todo el contenido, no debe quedar duda de que el mayor valedor
de este proyecto es el Producto. La Garantia de Calidad con la que la empresa pretende
fabricar cada unidad serd el elemento diferenciador con el que se buscard lograr los
objetivos de posicionamiento marcados.

Ha quedado patente que la Comunicacion no es uno de los principales agentes a
explotar por el proyecto, ya que el valor de este reside en otros componentes, sobre todo en
la calidad del producto. Las acciones comunicativas de Torres S.A. se limitan a establecer
un sistema web con el comunicarse con los clientes y realizar varias campafas publicitarias
sectorizadas con las que darse a conocer.

+ Plan de Operaciones

Los frascos y ampollas de vidrio que se van a producir en Torres S.A. se fabricaran
con tecnologia novedosa, controlada por sofisticados sistemas de Visién Artificial que, junto
con el laboratorio de Calidad implantado en la fabrica, permitiran garantizar la adecuacion
del producto.

La localizacion seleccionada es el Poligono Industrial de Jaén, muy cerca del principal
cliente B|Braun Medical, para poder ofrecer un servicio rapido y flexible. Esta ubicacion
también permite un acceso facil a uno de los principales puertos logisticos terrestres, situado
en la zona de Bailén y Despefaperros.

La distribucién en planta permite realizar los procesos productivos de forma lineal, sin
pérdidas de tiempo innecesarias, optimizando la capacidad productiva y logistica de fabrica.
Si a esto le afiadimos el gran espacio dedicado a almacén, tenemos todos los ingredientes
para ofrecer a los clientes un servicio rapido, sostenido por el stock de seguridad que
permite mantener la planta en sus instalaciones.

La infraestructura es ideal para sostener un proyecto de esta categoria ya que
incorpora todos los elementos necesarios para llevar al éxito una fabrica con las
caracteristicas mencionadas.

+ Recursos Humanos

El Recurso Humano es otro de los factores claves del proyecto, por ese motivo, la
empresa pretende crear una fidelizacion con los empleados ofreciendo una oportunidad
formativa y laboral en la estructura del negocio. Existe una gran inversion en formacién de la
plantilla con la que se pretende crear un grupo humano cualificado y comprometido con la
empresa.

La capacidad de generar puestos de trabajo y las condiciones de estos, hacen del
proyecto una oportunidad excelente de crecimiento tanto a la ciudad de Jaén como al sector
en general.

+ Viabilidad Operativa, Econ6micay Financiera

A la vista de los resultados obtenidos en el andlisis de Viabilidad efectuado en el
apartado anterior, podemos concluir que Torres S.A. es una empresa rentable.
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La oportunidad de negocio que existe en el mercado permite a nuevos competidores
acceder a este y operar de forma solvente. El plan desarrollado por los promotores del
proyecto arroja unos datos esperanzadores.

Sobre el escenario Realista planteado, el mas probable, los resultados mostrados
indican un plazo de recuperacion de la inversion inicial realizada (1.000.000 €) es de 5.09
afios, un plazo muy corto si tenemos en cuenta la magnitud del proyecto y la cuantia
aportada.

El negocio arroja beneficios desde el inicio de su actividad. Una vez la fabricacion se
pone en marcha y se perciben los primeros ingresos por ventas el valor de las Tesorerias
mensuales crece de manera constante, elevandose de manera solvente afio tras afno.

Tal y como se ve en el grafico de Tesorerias (Imagen 30) en los primeros meses el
nivel de esta es bajo, ya que la empresa debe afrontar los pagos de personal, materiales y la
amortizacion del préstamo financiero sin percibir ingresos, ya que la politica de cobros es a
60 dias.

El mes de Octubre presenta un descenso sustancial en la tesoreria provocado por la
ausencia de ventas en Agosto, cierre de la planta por vacaciones, cuyos ingresos deberia
percibirse en este mes, pero es rapidamente recuperado en Noviembre.

A la hora de analizar los principales indicadores econémicos, los resultados obtenidos
son igualmente positivos, y nos hacen ser muy optimistas a la hora de plantear la inversién:

v VAN (Valor Actualizado Neto)

Con un valor de 2.460.011,04 €, tras 5 afios de actividad, este supera con creces el
valor de la Inversién Inicial Total, 1.988.461,20 €, lo que nos muestra la capacidad del
proyecto para generar valor.

v TIR (Tasa Interna de Retorno)

Este indicador vuelve a mostrar, con un valor de 18.29 % las posibilidades que tiene la
empresa. Esta es capaz de aportar valor a su producto midiendo la rentabilidad de los
cobros frente a los pagos.

v' Coeficiente de Seguridad

El valor del coeficiente de seguridad obtenido a lo largo de los afios simulados muestra
un margen mas que suficiente para tranquilizar a posibles inversores. Su valor va del 1.26
del primer afio hasta el 1.29 del quinto, resultados que demuestran el crecimiento de la
empresa a medida que realiza su actividad.

Estos ratios muestran como las ventas se sitian entre un 26 % y un 29 % por encima
de las cifras necesarias para subsistir, un nuevo sintoma de rentabilidad y solvencia.

v' BAI (Beneficios Antes de Impuestos)

De forma clara, estas cifras nos muestran la cantidad econdmica anual que percibe la
compafia tras liquidar todos sus pagos excepto el Impuesto de Sociedades.
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Con un valor de 291.993,46 € en su primer afio y 301.873,85 € en el quinto, podemos
concluir que la empresa estd generando un valor cercano al 30 % sobre la inversion
realizada por los socios.

v" ROE (Retorno Sobre Capital)

Desde el punto de vista de estos, los socios inversores, este es uno de los ratios mas
representativos. El analisis econdmico arroja unos resultados para este indicador entre 11 %
y 14 % por ciento, por lo que los duefios del Capital Social pueden estar seguros de que
este esta en buenas manos y les reportara beneficios a medio plazo.

v" ROI (Retorno Sobre Inversion)

Sobre el valor de la inversion total en Activo, este indicador nos muestra un retorno de
la misma con valores de 10.3 % en el primer afio y 13.2 % en el quinto.

Al margen de estos resultados econémicos, argumento suficiente para demostrar la
solvencia del proyecto, las caracteristicas del mismo ofrecen unas oportunidades de
crecimiento futuro con las que, no solo aumentar beneficios, sino mejorar el posicionamiento
y la imagen de la marca para acceder a nuevos mercados o diversificar la actividad.

La alta demanda permite absorber una futura ampliacion de capacidad de la planta.
Una inversion de 500.000 € la fabrica veria aumentada su capacidad de fabricacién en un
35% permitiendo elevar sus beneficios en cifras ain mas atractivas.

La exportacion del producto de Torres S.A. al extranjero o la diversificacion de sus
actividades con la fabricaciébn de envases para otros sectores como el embotellado, la
alimentacion... mediante el uso de vidrio de diferentes cualidades presentan alternativas
importantes que hacen dificil de imaginar una fabrica apalancada en un mercado asentado y
consolidado.

Las expectativas son muy positivas y las cifras apoyan el proyecto, no cabe duda que
con los esfuerzos e inversiones necesarias Torres S.A. sera una empresa exitosa que
lograra los objetivos planteados.

A nivel personal, la realizacion de este proyecto ha resultado un método de
aprendizaje excelente. Con la elaboracion de cada uno de los estudios que se incluyen este
documento, se consigue llevar a la practica todo lo que el cuerpo docente ha tratado de
transmitir durante los afios de universidad.

Un Plan de Empresa resulta el resumen perfecto a todo lo aprendido en la carrera,
afadiéndole el componente practico, quizas el aspecto que mas se echa en falta durante el
periodo lectivo. Con la busqueda de informacion, los contactos establecidos durante la
realizacion del mismo y los datos obtenidos de las diferentes fuentes de informacion, se
consigue tener una vision realista de lo que va a ser nuestro futuro laboral, y las dificultades
y retos que este supone.

Un proyecto de estas caracteristicas puede ser considerado el broche de oro a 4 afios
de esfuerzo y dedicacién para la obtencion final del titulo de Grado en Ingenieria de
Organizacién Industrial. Ahora llega el momento de llamar a las puertas del mercado laboral
e ir labrando nuestro propio futuro.
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