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Resumen

El objetivo principal del presente proyecto esrieacion de una empresa que dedicara
su actividad comercial a la comercializacion detitgc de oliva virgen extra con

esencias. El nombre de la empresa elegido es (deernX sera una sociedad limitada
constituida por un promotor, que ejercera su atdivien la ciudad de Baeza. Contara
con un punto de venta orientado al turismo de imtearacteristico de la zona aunque

el principal nicho de mercado sera dirigirse elcado online.

Para conocer qué futuro deparara a esta empredaa semenzado realizando un
analisis del macroentorno y del microentorno, sgsuente se ha elaborado un plan de
marketing, es decir, un plan de actuacion en elsguban fijado las estrategias y las
metas que se pretenden conseguir. Para finalizdizando como baselos datos
obtenidos en el analisis del microentorno para pesmar el volumen de ventas, se ha
elaborado un plan econémico-financiero, en el quéan calculado los ingresos, los

gastos Yy la rentabilidad durante un periodo deocafims.

Résumé

L'objectif principal de ce projet est la créatiolrage entreprise qui consacrera son
activité commerciale a la commercialisation deilkhu'olive extra vierge avec des
essences. Le nom de la société choisie est OleoX#ugagira d'une société anonyme
constituée par un promoteur, qui exercera sonigctilans la ville de Baeza. Il y aura
un point de vente orienté vers le tourisme intériearactéristique de la zone, bien

que que la cible principale de la compagnie senadeché en ligne.

Afin de savoir quel avenir aura cette entreprise analyse du macro-environnement et
du micro-environnement a été menée, suivie d'un plarketing, c'est-a-dire, d'un plan
d'action, ou les stratégies et les objectifs oét définis. Sur la base des données
obtenues de I'analyse du microenvironnement potimes le volume des ventes, un
plan économique et financier a été préparé. Dampdace les revenus, les dépenses et la

rentabilité ont été calculés sur une période de airs.
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1. Descripcion del proyecto

En este primer capitulo se realiza la presentacién de un plan de negocio.Ofrece una vision
global de las lineas generales de actuacion del proyecto, asi como, los datos basicos para

una correcta puesta en marcha y un correcto desarrollo de su actividad comercial.

1.1. Descripcion del negocio

El proyecto consiste en la comercializacion del itkcele Oliva Virgen Extra con

Esencias. Oleo XAUEN S.L, es la empresa que sermuetcrear para cumplircon el
objetivo de comercializar este producto, en conckDVE con esencias a hierbas
provenzales, a queso y a cayena. La empresa caotatn punto de venta en la ciudad

de Baeza y con servicio de venta online.

Para poder adentrar en la cultura del aceite a&xa de los clientes potenciales de este
producto, que es el turismo en Baeza, en el pumteedta se realizaran catas de aceite,
gue permitiran educar el paladar de los clientdstnguir entre un perfecto AOVE y
entre un aceite de oliva con defectos. Ademéas s&ajponer en conocimiento las
distintas denominaciones con las que deberia eracsatel consumidor durante el
proceso de eleccion de compra del aceite, comakaneite de oliva virgen extra, el
aceite de oliva virgen y el aceite de oliva, gue é#imo es el resultado de mezclar un
porcentaje de aceite de oliva refinado con acedteliya virgen o virgen extra, seran
unas breves nociones que tienen como finalidadyarcla mente del consumidor con
las confusas denominaciones que se encuentra dimsal dia en el mercado, como
puede ser el aceite de oliva suave o intenso, g dlenominacion no es correcta.
Como consecuencia de tantas denominaciones arasts gl consumidor se encuentra
muy confundido y en realidad no sabe qué tipo deitecesta comprando, al
considerarlo como un producto de baja implicacidores Ruiz, Vega Zamora y
Gutiérrez Salcedo, 2012).

La venta online es la que aportara el grueso dédasficios, el comercio electrénico
sera el principal canal para distribuir el produ®ara ello, se disefiara una pagina web
en la que los clientes podran encontrar serviaoso; un canal cocina que mostrara los
multiples usos que se le puede dar a los aceitedivie virgen extra con esencias,
también habrd un blog de noticias sobre los avatem®lbdgicos y saludables en el
mundo del olivar y del aceite de oliva, y recomenm@es sobre los usos alternativos
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que se le da al aceite de oliva como utilizacionetieedios caseros.

Ademas de poder encontrar el producto en el puntedta y a través de la pagina web,
los hoteles y servicios de catering en Baeza vaaralientes de la empresa. En sus
establecimientos ofreceran a su publico, el aegitel desayuno, ante esta situacion es
imposible dar informacion de calidad acerca delitacde oliva virgen extra con
esenciasa los clientes de este canal, por esoa skséfiado una etiqueta de lo mas
enriguecedora,de manera que en el momento de gucdites estén siendo usados el
consumidor se pare para observar el envase ygaetdi del producto.La etiqueta de un
producto es considerada como un vendedor silengmmsocello, es un factor clave que
ayudara como diferenciacion de los productos coitnmet que el cliente puede
encontrarse en este tipo de comercio. Una de hsdades que se han incorporado en
la etiqueta es un codigo QR, que da rapidamentesacal consumidor a la web de la
empresa, a través de su teléfono movil o tabletiaeque podra realizar una visita

online y conocer la imagen de la empresa y los@esvque puede encontrar.

La empresa estara compuesta por un equipo pro&giomtidisciplinar, inicialmente
constituido por 1 promotor que se dedicara pririoipate a satisfacer las necesidades,

de alimentacion y salud de los consumidores.

La eleccion de Baeza para la ubicacion de la empresponde a una situacion
estratégica, que situara el punto de venta cerados clientes y a los proveedores que
suministraran las materias primas. La ventaja ctithfe frente a la competencia se

centra en la calidad y variedad del servicio yeementa online.
Los clientes potenciales Oleo Xauen seran los eiges:

* Empresas pertenecientes al canal Horeca, hotelgsurantes y catering, en la
ciudad de Baeza.

* Los hogares espafioles que actualmente consumeda deebliva virgen extra,
independientemente del lugar de adquisicién (coimar@ayorista, minorista,
cooperativas...)

* Aquellas personas que realizan turismo en la cideaB8aeza.

DATOS BASICOS DEL PROYECTO
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En el siguiente Cuadro l.aparece de forma esqueadati una vision global de las

caracteristicas generales de la empresa.

Cuadro 1. Caracteristicas de la empresa.

SECTOR

Servicio a particulares

ACTIVIDAD

Alimentacién y salud

FORMA JURIDICA

Sociedad Limitada

LOCALIZACION

Calle Pasaje Cardenal Benavides,6, Baeza

INSTALACIONES

Local de 150 rh

EQUIPOS Y MAQUINARIA

Envasadora, depdsitos, equipos informaticos

PERSONAL Y ESTRUCTURA
ORGANIZATIVA

1 promotorque sera gerente y 2 trabajadores méargados

de las actividades de envasado del producto y derga.

CARTERA DE SERVICIOS

Servicio de alimentacion y de asesoramiento

SEGMENTO DE CLIENTES

Hogares en Espafia, restaurantes y hoteles, tuesrBaeza

HERRAMIENTAS

DE PROMOCION

Pagina web, Redes sociales, descuentos en oca

especiales, anuncios en prensa, cufias en radio, etc

SERVICIOS
PROPORCIONADOS

*« Asesoramiento

+ Alimentacion

siones

Fuente. Elaboracion propia.

10
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Los datos de inversion y los resultados econdmimscos obtenidos a través del

estudio de planificacion en un periodo de 5 afgesallan en el siguiente cuadro.

Cuadro 2. Resumen de datos econdmicos y financieros

CONCEPTO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INVERSION TOTAL 44406 € | 42.322€ 40.146€  39.007|€ 40977 €

FM EINAL/ANO 15.201€ 24.524€ 38.535¢€ 60.731€ 86.440€

PREVISIONDE VENTAS | 15 504 13.424 14.767 16.244 17.128
UNIDADES

RESULTADOS

ESTIMADOS DESPUES | 5160 ¢ 8.000 € 12.966 € 17.267/€ 20.565 €
DE IMPUESTOS

TESORERIA NETA 1.827,24 € 2.373,89€ 4.231,03€ 8.910,90 € 100236,

Fuente. Elaboracion propia.
El proyecto basara sus factores clave de éxitoesiguientes elementos:

» Atencién personalizada al cliente.

e Trabajo en equipo entre el promotor y los trabajsipara un enfoque global.
e Formacion del personal.

e Alta calidad en el producto y en el servicio ofdda

e Variedades del producto.

Para finalizar, con la descripcion de la idea dgoo® se detallara su forma juridica y
gqué pasos se deben de seguir para poder conatjymdnerla en marcha. Se ha optado
por adoptar la forma juridica de Sociedad de Resgulidad Limitada (S.R.L. o S.L.),
es una sociedad de caracter mercantil que tritartelpmpuesto sobre sociedades I.S. y

11
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por el impuesto del valor afiadido I.V.A., puest@ g@linimero de socios necesarios es
de minimo 1 persona, la responsabilidad es limitadaapital aportado, el capital
minimo es de 3.000€ aportados por el socio prom@ebe contar con una Junta

General de socios, que en este el socio promat@®también el administrador.

Las sociedades limitadas estas reguladas por €éCReeetolLegislativo 1/2010, de 2 de
julio, por el que se aprueba el texto refundiddadecy de Sociedades de Capital, que
sustituye a la Ley 2/1995, de 23 de marzo de Sadexide Responsabilidad Limitada.

Una de las ventajas mas importantes que aportedai@n de la Sociedad Limitada es
que frente a acreedores la responsabilidad esatliaia los bienes y al capital social de

la sociedad.

1.2 Aspectos juridicos

En este apartado se va a explicar todos los pitigsray tramites burocraticos que se
tienen que tener en cuenta durante el procesorggittion de la empresa Oleo Xauen,
ante los diferentes registros publicos, en Regigkeocantil, en Agencia Tributaria, en
Notaria, en Tesoreria de Hacienda, en Tesorerla 8eguridad Social y en Servicio

Publico Empleo Estatal.
Pasos a seguir para el proceso de constitucion dedmpresa:

1. En Registro Mercantil Central hay que pedir lartifieacion negativa del
nombre de la sociedad”. Esto se puede realizanrdeaffisica o desde la pagina

web del Registro Mercantil.

2. En la Agencia Tributaria (AEAT) hay que requerir@limero de identificacién

fiscal”.
3. Ante notario se acredita la “escritura publica”.dueal debera contener:
a. Laidentidad de los socios.
b. La voluntad de constituir una sociedad de respolidath limitada.

c. Las aportaciones que cada socio realice y la nuwiderade las

participaciones asignadas en pago.

12
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d. La determinacion del modo concreto en que iniciabmee organice la

administracion y de la representacion social.

e. La identidad de la persona o personas que se emcangicialmente de

la administracion y de la representacion social.

f. Se podran incluir todos los pactos y condiciones Igs socios juzguen
convenientemente establecer, siempre que no segapoa las leyes

reguladoras.
g. Los estatutos de las sociedad en los que al mendsb&ra contar con:
i.  La denominacion de la sociedad.
ii.  El objeto social, determinando las actividadeslquetegran.
li.  El domicilio social.

iv. El capital social, las participaciones que se @iyidu valor

nominal y su numeracion correlativa.

v. El modo o modos de organizar la administraciénadsociedad,
el nimero de administradores o, al menos, el numegeamo vy
el minimo, asi como el plazo del cargo y el sistedea

retribucion, si la tuvieran.

vi. El modo de deliberar y adoptar sus acuerdos loanosy

colegiados de la sociedad.

La escritura de constitucion debera presentarsgs@ipcion en el Registro

Mercantil Provincial.

4. En Consejeria de Hacienda de Andalucia (para mues$o) se realizara el pago
del ‘“impuesto sobre transmisiones patrimoniales gtosa juridicos

documentados”.
5. En Registro Mercantil Provincial hay que pedirilastripcion de la empresa”.

Pasos a seguir para la puesta en marcha de la empee

13
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1. En la Agencia Tributaria (AEAT) hay que pedir eltaéAlen el Censo de
empresarios, profesionales y retenedores.

2. En la Agencia Tributaria (AEAT) se solicita el Imgmio sobre Actividades
Econdmicas que no se debera pagar si la empreasa rmseva creacion durante

los dos primeros ejercicios.

3. En Tesoreria General de la Seguridad Social hayregeerir el “alta de los
socios y administradores en los regimenes de lari8ed Social”.

4. EnlInspeccion Provincial de Trabajo se obtiene iegaliza el libro de visitas.

5. En Registro Mercantil Provincial se solicita lgaézacion del libro de actas,
del libro de socios, del libro-registro de acciomesninativas y de libro del
registro de contratos entre el socio Unico y laestad.

6. En Registro Mercantil Provincial se pide la legadin del libro diario y del

libro de inventarios y cuentas anuales.
7. En Autoridades de certificacion para la obtenciérud certificado electrénico.
8. En el ayuntamiento se pide la licencia de actividad

9. Inscripcidn en otros organismos oficiales y/o regs que en nuestro caso no

hara falta debido al sector de nuestra empresa.

10.En la Agencia Espafiola de Proteccién de Datos haypgdir el registro de
ficheros de caracter personal.

11.En Tesoreria General de la Seguridad Social seldesde la empresa.

12.En Tesoreria General de la Seguridad Social seitsolla afiliacion de

trabajadores (si no lo estan).

13.En Tesoreria General de la Seguridad Social seamex! el alta de los

trabajadores en el Régimen de la Seguridad Social.

14.En Servicio Publico de Empleo Estatal se pidetal@ los contratos de trabajo.

14
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15.En Consejeria de Trabajo de Andalucia se sol@itamunicacion de apertura

del centro de trabajo.
16. En Inspeccion Provincial de Trabajo se obtienealdraario laboral.

17.En la oficina Espafola de Patentes y Marcas sali@t fuera necesario el

“registro de signos distintivos”.

1.3. Perfil del emprendedor

Mi nombre es Alba Amezcua Rus y voy a ser la perspromotora,cuento con
formacion en los sectores relativos a las areascéamms y especializadas en las que
voy a ejercer la actividad laboral. Estoy graduawl&stadistica y Empresa, soy Técnico
superior en comercio internacional y estoy finaltha el Master del Olivar y Aceite de

Oliva, cuento con las siguientes caracteristicsetciadoras:

Poseo conocimientos de portugués y francés (C1 gdé&ditados), cuento con varios
cursos extra realizados en el &mbito del markedidgmas de ser bloguera (con un blog
propio sobre marketing, actualidadymkt.blogspot.cohambién he sido representante

de estudiantes en el departamento de Estadistieaistral del Consejo de Estudiantes.

Me considero ser una persona enérgica, trabajagaractiva y responsable con todo
aquello con lo que me comprometo. Seré responshbla gestion de la empresa y
determinaré el camino a seguir de la organiza@sihcomo las estrategias de la misma.

Me considero una persona con la capacidad de aportgranito de arena en el sector
del olivar. Se trata de un sector muy complicatis organizaciones productoras, que
son las que tienen el mayor peso para poder diyiggncaminar el sector hacia la
evolucion de los mercados y de las nuevas necesidhdn decidido estancarse. En
general, tanto agricultores como junta rectoraagecboperativas de aceite deben de
sentirse muy comodos en la posicion en la que seeairan, esta cierta sensacion de
tranquilidad y confianza que tiene el sector, sasegurada gracias a las ayudas de la
Politica Agraria Comun (P.A.C.), ayuda sin la coalseria sostenible ni rentable el
olivar. Estas ayudas fueron creadas con una fadlique es tratar de mejorar la calidad
de vida de los agricultores trabajando duro parameertir este sector sea rentable por
si mismo. Los agricultores se han acostumbradoc#ireestas ayudas como un

complemento mas de su salario, y este no va ddstinacumplir con la mision la
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P.A.C.

Todo esto incentivado por la crisis econdmica,averentos de universitarios irse fuera

de Espafia para intentar sobrevivir, porque enpadtees muy complicado encontrar un

puesto de trabajo digno, en este momento muchasesagoprivadas, las que con un

poco de suerte deciden dar de alta al trabajadtar 8aguridad Social, lo hacen a travées
de un contrato de formacién, cuyo contrato la esgprea renovando hasta que el

trabajador cumple 30 afos, y luego lo despidenymegpartir de entonces es cuando la
empresa empieza a tener que pagar la seguridaal siecieste, ya que este tipo de

contratos estan subvencionados al 100% la S.Snéasjesl hechode ver a la provincia

Jaén como una de las provincias con mayor tasamegn Espafia, es indignante, creo
gue en Jaén hay una mina de oro que es el olisaregta desaprovechando.

Todos estos son los motivos por los que creo yieaapfe la mejor forma de acceder al
mercado laboral es a través del emprendimiento,usayjoven muy consciente de la
dificil situacion que estamos viviendo todos lopag®les, de una forma u otra, y por
ello, creo que utilizando las herramientas que deagmi alcance, que son los
conocimiento adquiridos en mi periodo de estudiamtda Universidad de Jaén y la
experiencia laboral adquirida, unido al apoyo irtoional de mi familia, que son las
personas que me van a ayudar econdmicamente pdgaipoertir en todo lo necesario
en la constitucién de la empresa, junto con lagmaygi el carifio que tengo hacia el
sector del olivar, ademas de las aptitudes queanaeterizan junto con la motivacion y
las ganas de trabajar, he decidido poner en masthadea de negocio. Englobando, el
marketing que me encanta y el aceite de oliva, feado un nuevo producto
diferenciador y novedoso, que es el aceite de alisgen extra con esencias, que se

diferencia de la oferta existente en el mercado.

Experiencia Laboral

En el siguiente Cuadro 3, aparece detallado mirexqpaa profesional en el mercado
laboral:

16




! PLAN DE EMPRESA: COMERCIALIZACION DEL ACEITE DE OLIVA VIRGEN EXTRA CON ESENCIAS

Cuadro 3. Experiencia laboral.

SEPTIEMBRE 2016 - ACTUALIDAD

responsabilidades .

Nombre del empleador Hotel Palacio de los Salcedo
Tipo de empresa o sector Hosteleria

Puesto o cargos ocupados Recepcion

Principales actividades y * Community Manager

Gestion de precios

Contabilidad

Diversas actividades de recepcion
Elaboracion de presupuestos
personalizados

Elaboracion de campafias publicitaria

U)

ENERO 2017 - MARZO 2017

responsabilidades

Nombre del empleador Cooperativa El Alcazar

Tipo de empresa o sector Cooperativa de aceite de oliva

Puesto o cargos ocupados Gestidn de ventas

Principales actividades y * Venta online y telefonica de aceite de

oliva virgen extra envasado y a grane
Catas de aceite

Elaboracion de facturas

Community Manager

Andlisis de acidez

MARZO 2016 — JUNIO 2016

ego

responsabilidades .

Nombre del empleador Despacho de abogados Javier Calvente Gall
Tipo de empresa o sector Gestoria

Puesto o0 cargos ocupados Administracion

Principales actividades y » Declaraciones de RENTA

Declaraciones Censales

Declaracion de IVA

Declaracion de Impuesto de Sociedad
Realizacion de contratos
Asesoramiento a los clientes

es

DICIEMBRE DE 2015

responsabilidades .

Nombre del empleador Oleicola Jaén

Tipo de empresa o sector Almazara de aceite

Puesto o0 cargos ocupados Ayudante del Export Manager
Principales actividades y » Comercializaciéon de AOVE

Preparacion y cumplimentacion de
documentacion necesaria para la
exportacion

Elaboracion de Factura proforma y
comercial
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Fuente. Elaboracion propia.

2. Analisis del Entorno

A la hora de llevar a la practica la idea de negosran muchos y diversos los factores
qgque han de tenerse en cuenta, tanto del entorneralenomo del entorno mas
especifico. En este segundo capitulo se va a aealizAnalisis Pestel del macroentorno
de la empresa, que va a recoger aspectos funddesenta caracter demografico,

sociocultural, econémico, politico-legal y tecnotig

Posteriormente, se concretaran aspectos del mtoroenempresarial, aspectos que

afectan a la empresa de una manera mas concreta,meeden ser la competencia, los
proveedores, los clientes y los productos sustisti estos aspectos son comunmente
conocidos como las Fuerzas de Porter (1990). ledidisd de realizar estos analisis es
identificar las amenazas y oportunidades de la esapry utilizarlas como estrategia

diferenciadora.

2.1. Analisis del macroentorno

El objetivo de este analisis es presupuestar lo®res que pueden afectar, de forma

indirecta en los rendimientos a nivel empresarilnyvel del sector.
2.1.1. Factores Demograficos

Espafa tiene una poblacion total de 46.528.966atkdamtes. En el grafico 1, puede
observarse un progresivo envejecimiento de la pabla Segun datos del INE,
actualmente predomina el grupo de poblacion codesdaomprendidas entre 35 y 50
afios. La unidad familiar de este grupo de pers@easaracteriza por tener hijos
viviendo en el hogar y por estar trabajando algimdos miembros sustentadores de la
familia.El grafico 2 representa una serie tempoeal,la que se compara la tasa de
natalidadcon la tasa de mortalidad de los 6 Ultirades, se aprecia un descenso
constante del nimero de nacimientos por cada l@0@iahtes. En el afio 2016, el
namero de personas nacidas ha sido igual al nideepersonas fallecidas, segun datos
obtenidos por el Instituto Nacional de EstadistiCéro aspecto importante a nivel
demografico que hay que mencionar es el nimermbdEgion extranjera residente en

Espafa, tal y como indica el Cuadro 4, representeolectivo de 4.424.409 personas,
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gue va en aumento cada afio. Seria interesanteandgrcultura del aceite de oliva a
este segmento de personas que se han tomado aabEspabd lugar de residencia

permanente.

Cuadro 4. Namero de residentes en Espafa.

Hombres 22.835.674
Mujeres 23.693.293
Poblacién espafiola total 46.528.966
Extranjeros 4.424.409

Fuente. INE (2017)

Grafico 1. Evolucién de la piramide de poblaciorEgpania.
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Grafico 2. Evolucion de la Tasa de Natalidad y dertlidad en Espafia: Nacidos o
muertos por cada 1000 habitantes.
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Fuente. Elaboracién propia con datos del INE (2017)
2.1.2. Factores Socio-Culturales.

Se ha experimentado en los Ultimos afios, un aundenitterés por consumir productos
saludables, que ayuden a mantener y a mejorar alod $ptima. Este hecho, ha
generado en Esparfia la apertura de un nuevo nichoedeado, generando nuevas

opciones de negocio.

Es de especial interés sefalar el incremento damganque ha surgido en el aceite de
oliva virgen extra. Ha aumentado el consumo deadjgtoducto internacionalmente
(véase el Cuadro 5.), siendo un producto referedeita gastronomia mediterranea. La
aparicion de nuevos operadores en el mercado,dvaqado un cambio importante en
las empresas productoras, modificando sus funcitnaglicionales de extraccion del

aceite.
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Cuadro 5. Consumo Total de AOVE internacionalmente.

2012/13 2013/14 2014/15 | 201516 | 2016/17
(prov) | (prév.)
(23) (24) 25) (26) (27)
Abania 13.0 115 12,5 12.0 125
Algeria 60.5 485 65.0 815 835
Argentina 6.0 65 6.5 7.0 70
Cyprus
Croatia 6.0
Egypt 12.0 185 20.0 240 250
Iran 85 100 9.0 12.0 130
Iraq 6.0 6.0 1.5 15 15
Israel 19.5 200 20.0 19.5 210
Jordan 20.0 250 220 230 230
Lebanon 20.0 180 18.0 2.0 185
Libya 15.0 150 15.5 18.0 155
Morocco 129.0 1200 120.0 120.0 100.0
Montenegro 0.5 05 0.5 05 05
Tunisia 40.0 370 30.0 350 350
Turkey 150.0 105.0 125.0 1240 130.0
EU 16210 17310 16045| 16185| 16075
Uruguay 15 1.5 1.5 20
2,127.0 21740 2071.5| 2,118.0 | 2,0955
Saudi Arabia 21.0 220 25.0 250 250
Australia 37.0 370 37.0 0.0 400
Brazil 73.0 725 66.5 0.0 490
Canada 37.0 405 37.5 41.0 410
Chile 6.0 50 6.0 6.0 6.0
China 39.0 320 335 0.0 39.0
USA 287.0 3015 295.0 3100 306.0
Japan 51.0 540 59.0 535 530
Mexico 14.0 140 155 1“5 145
Norway 35 40 4.0 40 4.0
Palestine 13.5 150 17.0 17.0 180
Russia 27.0 300 19.0 19.5 19.0
Syria 160.5 1705 126.0 105.0 105.0
Switzerland 135 135 14.0 14.0 145
Taiwan 6.0 85 8.0 85 8.0
Other pr.coun. 13.0 115 115 15 15
Oth.non-prod. 60.0 70.0 70.0 70.0 55.0
862.0 901.5 844.5 827.5 808.5
ConsumoTotal 2989.0 30755 2916.0 | 2,945.5 | 2,904.0

Fuente. Consejo Oleicola Internacional (2017).

En el Gréfico 3, se observa que en el consumo deEA@I pais que mas consume
mundialmente es Italia con 710 mil toneladas (paiméde los dltimos cinco afos), por
lo que necesita mas cantidad de producto de lopgoduce, para poder satisfacer
susnecesidades. El segundo pais que consume niisdaceliva es Espafia, con unas
544 mil toneladas al afio, que por su parte, elmelu que consume es inferior al
volumen que produce, este hecho explica la newksidaexportar el excedente de
produccion para colocar la producciéon nacional. EB.UU. y en otras areas
desarrolladas y mercados emergentes, el consumcapia de aceite de oliva resulta

aun muy bajo.
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Gréfico 3. Principales consumidores mundiales @éeade oliva (miles de toneladas).
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Fuente. INFAOLIVA (2017).
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El Gréfico 4, representa el consumo de aceitesayagrdurante 2004 y 2016. De todos

los aceites de semilla existentes, destaca comregalte consumo muy superiores al

resto de aceites de semilla el aceite de girasmisumiéndose incluso en mayor

proporcién que el aceite de oliva virgen extraaégite mas consumido en Espafia es el

aceite de oliva. En la leyenda del gréafico se olzskrs cambios de nomenclatura que se

produjeron en ese intervalo de tiempo, las catag@teite de oliva refinado y aceite de

oliva oliva, son la misma.

Gréfico 4. Evolucion histérica del consumo de aeit grasas vegetales (miles de kg).
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2.1.3. Factores Econémicos.

El afio 2008 se caracterizo por ser el momentoid® ide la crisis econdmica y, segun
la contabilidad econémica nacional, la crisisfindlen 2014. No obstante, el Gréfico 5,
representa la evolucion historica de la tasa derdpkeo total y diferenciada por sexos,
desde afios previos a la crisis, durante la tramsiciinalizada la crisis economica hasta
la actualidad, puede observarse que la tasa dengesseno se ha reducido a los valores
previos a la crisis, por lo que hay controversiasapdentificar la fecha de salida de la
crisis. La crisis ha afectado a los principalesidadores, econdmicos, politicos y
sociales, se desarrollé a nivel mundial afectandoneyor medida a los paises

desarrollados.

La estimaciéon de la Tasa de Paro media en el taiosgstre de 2017 de la poblacion
espafola es del 16.38%, segun datos del INE (2Gk7/omunidades autonomas con
mayor tasa de desempleo son Andalucia y Extremadagaidas de las dos ciudades

autondémicas Ceuta y Melilla.

Gréfico 5. Evolucion histérica de la tasa de patalta nivel nacional.
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Fuente. INE (2017).

La crisis econdmica ha afectado poco al sectoolilr, mas bien, este sector se ve
afectado por las condiciones climatoldgicas, guelas que pueden ayudar 0 no a que
en un afio determinado haya buena cosecha. El pdecigenta de esta grasa ha
sufridograndes oscilaciones a lo largo de su histal Grafico 6, representa la

evolucion del precio de venta por camparfas deeecidin de aceituna, en un periodo
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de 10 afos. Estas variaciones de precio son debidasfalta de eficiencia en el
mecanismo de transmisién de precios, derivada oelportamiento de los udltimos
eslabones de la cadena del sector del aceite vl glie son la industria refinadora y

envasadora (Gutiérrez Salcedo, Vega Zamora, Gramdaleja, Torres Ruiz, 2015).

En la campafa de 2011-2012, la produccién de adeiteliva fue baja y de mala
calidad en Espafia, mayoritariamente se produjdeadei oliva lampante, este aceite
necesita sufrir un proceso de refinacion para pséeapto para el consumo humano, lo

cual desemboco en una caida del precio del aceibdivéh en origen.

Grafico 6. Evolucion historica del precio medio A&VE €/kg.
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Fuente. Elaboracion propia con datos de Deoleorfimés anuales, 2006-2016).

Otra magnitud macroeconémica a tener en cuenta laepioduccion de bienes y
servicios de Espafa, el Producto Interior Brutd.BB, es muy util para medir la
situacion econdémica del pais en un periodo de tedgberminado. A nivel nacional,
se observa la existencia de grandes desigualdattesl& comunidades autbnomas, las
comunidades en color rojo son aquellas en las gegeptan menores valores de renta
disponible por habitante y las que estan en caodesoscuro son las comunidades que

presentan mayores valores de renta disponiblegimtamte.

Tal y como se coment6 anteriormente y se pueda\absen el Grafico7, a partir del 2014
aparecen valores en positivo del PIB, hecho satiffo que marca la salida de la crisis
econOmica, en 2016 el PIBalcanz6 el valor del 3,3u¥ porcentaje medioigual de
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favorable a los afios previos de la crisis. Sin egydnay que ser actuar con sigilo con esta
cifra, pues no se sabe qué puede suceder endlmps afnos, en la actualidad hay otros
indicadores econdmicos que aun no han recuperada@lores previos a la crisis, aunque se

prevé que evolucionen positivamente.

Grafico 7. Evolucion del Producto Interior Brutd geriodo 2002-2016.
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Fuente. Elaboracion propia a partir de datos de(RE7).

Todos estos factores econdémicos analizados somageirgportancia e indican que el
mercado esta recuperandose de unos afios difiafaslagp economia, suponiendo una
gran oportunidad y présperas perspectivas pararliecabo el establecimiento de Oleo
Xauen, S.L.

2.1.4. Factores Politico-Legales

Espafia es uno de los paises miembro que constitayemion Europea. Su forma de
gobierno es una monarquia parlamentaria. Cuenta deecisiete comunidades y dos

ciudades autonémicas, cuya capital es Madrid.

Actualmente, Espafia esta atravesando unos monagitoados en su politica, en especial
con la situacion en Catalufia, las actuaciones ertigntistas que han sido llevadas a cabo
por el gobierno central de Catalufia, ha provocadfuga empresarial. Ante esta situacion

de incertidumbre, las empresas han tomado la idecdie trasladar su domicilio fiscal a
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otras comunidades auténomas, si la situacion eal(@& no mejora va a atravesar a corto
plazo por momentos de dificultad, se prevé unaacdél 20% de su PIB al quedar fuera de

la Union Europea y la tasa de paro alcanzaria4¥, 8ntre otras consecuencias.

Al formar parte de la Union Europea, Espafia egf@laepor la Politica Agraria Comdn. La
P.A.C. surgi6é en 1962, como nexo de unién entragiacultura y la sociedad europea,
dando unas ayudas directas a los agricultores..RaCPha sido modificada en varias
ocasiones, tratando de adaptarse a los cambiad) datucion a losproblemas que cuenta el
sector agrario europeo, pero siempre mantenierglprlacipios y objetivos enunciados en

el Tratado de Roma.
Los objetivos principales de la P.A.C. son:

- Mejorar la productividad agricola, de forma quedoasumidores dispongan de un
suministro estable de alimentos a precios aseuible

« Garantizar a los agricultores de la UE un niveVida razonable.

Los agricultores deben cumplir con la normativaapg@oder recibir esta ayuda

comunitaria. En cuanto a legislacion comunitariee$iere, tenemos que observar:

R (CEE) 136/66 de 22 de septiembre de 1966, pguelse establece la OCM en el

sector de las materias grasas.

Reglamento de Ejecucion (UE) n° 29/2012 de la Cidmide 13 de enero de 2012,
sobre las normas de comercializacion del aceitdida.

Reglamento (UE) N° 1308/2013 del Parlamento Europetel Consejo de 17 de
diciembre de 2013, por el que se crea la OrgarimaCiomun de Mercados de los
productos agrarios (O.C.M.), establece los mecarsshe regulacion de mercados en el
sector del aceite de oliva y de las aceitunas deanyepor el que se derogan los
Reglamentos (CEE) N° 922/72, (CEE) N° 234/79, (CHE)1037/2001 y (CEE) N°
1234/2007.

Las Unién europea ofrece programas de financiacion:

* A fin de incentivar a las organizaciones de prooigd, a las asociaciones de

organizaciones de productores o a las organizaziongerprofesionales
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reconocidas para que elaboren programas de trabapminados a mejorar la
produccion y la comercializacion del aceite dealwe las aceitunas de mesa.
A fin de garantizar una mejora en la calidad aelpccion del aceite de oliva y
de las aceitunas de mesa.

A fin de garantizar el desarrollo viable de la procién y, de ese modo, un nivel
de vida equitativo. Las organizaciones deben pansego o varios de los tres
objetivos siguientes: concentrar el suministro, eamalizar los productos de sus
miembros y optimizar los costes de produccion.

Ayudas en el sector del aceite de oliva y las aceg de mesa. Articulo 29
Programas de apoyo al sector del aceite de old&a kas aceitunas de mesa. La
Union financiard programas de trabajo trienales qelaboraran las
organizaciones de productores reconocidas confoamearticulo 152, las
asociaciones de organizaciones de productoresaeicas conforme al articulo
156 o las organizaciones interprofesionales reddasconforme al articulo 157
en uno o varios de los siguientes ambitos:

a) El seguimiento y gestién del mercado en el seabadeite de oliva y las
aceitunas de mesa; 20.12.2013 Diario Oficial dé&Jfaén Europea L
347/699 ES

b) La mejora del impacto ambiental de la olivicultura.

c) La mejora de la competitividad de la olivicultura teavés de su
modernizacion.

d) La mejora de la calidad de los sistemas de prodoabe aceite de oliva y
de aceitunas de mesa.

e) El sistema de trazabilidad y la certificacion ytpozion de la calidad del
aceite de oliva y las aceitunas de mesa bajo laridatd de las
administraciones nacionales, con especial ateradiéantrol cualitativo de
los aceites de oliva vendidos al consumidor final.

f) La difusiébn de informacién sobre las acciones liiasa cabo por las
organizaciones de productores, las asociacionesrganizaciones de
productores o las organizaciones interprofesioraesel fin de mejorar la

calidad del aceite de oliva y de las aceitunas eleam

La normativa principal que hay que considerar pmcaeacion de este negocio son:
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Real Decreto 742/2016, de 30 de diciembre, porug se fija el salario minimo

interprofesional para 2017.

Ordenanza municipal reguladora de la apertura skbkecimientos mediante
declaracion responsable en el término municipalaen (BOP, nimero 188 péagina
18682)

Real Decreto 1334/1999, por el que se aprueba lan&ldGeneral de etiquetado,
presentacion y publicidad de los productos alincesgi

Los productos deberan ser etiquetados de confodrida la Norma General para el
Etiquetado de los Alimentos Preenvasados(CODEX STANL985)

Real Decreto 1808/91 de 1 de diciembre, por elsgueegulan las menciones o marcas
que permiten identificar el lote al que pertenet@roducto alimenticio.

Principios generales de higiene de los alimentosmendados por la Comision del
Codex Alimentarius (CAC / RCP 1-1969) y otros texpeertinentes, como codigos de
practicas y coédigos de higiene de practica.

Real Decreto 1338/2011, de 3 de octubre, por elsguestablecen distintas medidas
singulares de aplicacion de las disposiciones caarnas en materia de Higiene de la

produccion y comercializacion de los productos afititios.

Real Decreto 1801/2008, de 3 de noviembre, pouelsg establecen normas relativas a
las cantidades nominales para productos envasadal cpntrol de su contenido

efectivo.

Ley 31/1995 de 8 de noviembre, ley de prevencionedgos laborales, reconocimiento

al trabajador de la proteccién de su salud e iitadren el ambito laboral.

Real Decreto 895/2013, de 15 de noviembre por el spimodifica el Real decreto
1431/2003, de 21 de noviembre, por el que se estbldeterminadas medidas de

comercializacion en el sector de los aceites da glidel aceite de orujo de oliva.

Especialmente este ultimo reglamento, que proHibalenado de botellas, afectaria de
forma positiva al lanzamiento del producto, eneééstablece que el sistema de apertura
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del producto, disponga de un sistema que impidauélizacion del envase una vez

agotado el contenido original.
2.1.5. Factores Tecnolbgicos

Hoy en dia es impensable no dedicarse al comeleatr@ico. En 1990, comenz6 a
difundirse internet y a lo largo de esta trayeetoniuchos son los mercados que han
dado un giro radicalen torno a esta red.A finake$od afios 90, empez6 a desarrollarse
lo que hoy se conoce como comercio electronicogi@ucomo una alternativa
vanguardista frente al comercio tradicional. Grandmpresas como Amazon, en su
inicio surgié como libreria online, a dia de hoylaeonoce como "El gigante Amazon"

al establecerse a la cabeza del sector en deearroll

El comercio minorista, en la actualidad, es una la® empresas que mas ha
evolucionado con la llegada de internet. Se tratardsector que esta en pleno auge, en
2016 presento con respecto a 2015, un crecimienta thcturacion del 25,4% con una

cifra de mercado de 24.185 millones de euros.

Segun los datos de E Commerce Espafia (2017), eld&0f4s personas que utilizan
internet realizan compras online, un 40% de ldgudn espafiola realiza compras a
través de internet, a pesar de las crisis econ¢rdesde 2007, las ventas online han
tenido un crecimiento exponencial. Las relacior@slos clientes también se han visto
afectadas notablemente, se ha incrementado la ¢engse entre los oferentes,

multiplicando las posibilidades de eleccidon del poador por productos sustitutivos.

Los grandes avances tecnoldgicos de la inform&i@écheneficiado a las TICs, dando
posibilidad de navegar por internet entre las @Ejinebs de manera cémoda y rapida,
permitiendo realizar la busqueda de un producte@fpo y compararlo entre varios

proveedores a la vez. La integracion de los disiposi moviles, tablets, ordenadores,
han convertido el comercio online en la primerai@pae muchos consumidores, que
por diversas circunstancias, laborales o familjates ha proporcionado un ahorro

importante en tiempo.

Las mejoras en los canales de distribucion teagst&iéreos o maritimos hacen posible

la eficacia de la entrega a domicilio del produertiaunos plazos de tiempo acordados, y
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los avances en las redes de comunicacion y laidagude los medios de pago, hacen

posible que los consumidores sientan confianzalasiplataformas de venta online.

El comercio electrénico presenta unas expectatilagxpansion muy buenas. Cada
aflo, aumenta progresivamente el numero de empopsasdedicadas al comercio
tradicional abren nuevos canales de comercialimagidistribucion en esta direccion
muchos de los nuevos competidores se estan asergandxclusivo en la venta online,
como es el caso de Amazon. Aunque el comerciorélécb no permita conocer
personalmente al cliente, ofrece la posibilidaexteaer informacién muy valiosa sobre
el comportamiento del consumidor, permitiendo segarea los clientes gracias al uso
de las redes sociales y al Big Data, al analisigrd@des cantidades de datos. Las
empresas necesitan de estos datos, y es tal ehenlde informacién que manejan, que
podrian incluso analizar lo que sus clientes vamerdando de la marca o0 sus
productos. Este tipo de analisis en un momento gadde ayudar a tomar decisiones
en un negocio y que sean las correctas. Los rdssl@abtenidos pueden ofrecer grandes
ventajas a la hora de crear valor ofreciendo priedadaptados a las necesidades de

segmentos de clientes.

Las redes sociales, son plataformas de internehgneomado una gran importancia
para las empresas, a través de ellas se va a @otkeneisibilidad y se va a incrementar
la presencia online de la organizacién, con laliiad de mejorar sus resultados
comerciales. Son una nueva forma de comunicacite & personas, han tomado un
gran penetracion y relevancia para la sociedadglCeeal, 2013).Y se han convertido
en una herramienta de uso ineludible para las @aeones (Kaplan y Haenlein,
2010).

Facebook es la red social que mas esta de moda masi frecuencia de impacto tiene.
Se ha convertido en un elemento primordial par&dfategia de comunicacion y
marketing de cualquier empresa, cuenta con 1.280ms de usuarios activos en todo
el mundo, por lo que recibe una parte muy impoetalg trafico mundial en internet.
Asi pues, para una empresa es primordial teneetfit en esta plataforma, porque en
ella estan presentes sus potenciales clientes.eRu#idarse como un canal educador
del consumidor a través de videos, es un Utilmestde recomendaciones y se puede

llegar a nuevos clientes.
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Para generar trafico de gente, es necesario teagpnesencia activa en la red, hay que
conseguir mantener la atencion de las personaslado del tiempo, comunicando
informacion de calidad, educando acerca de nuegtomkictos y servicios, tratando de

serles de utilidad.

Para poder conseguir nuevos clientes, Facebookeota el perfil profesional de la
empresa, la posibilidad de lanzar campafas pubie#t, definiendo las caracteristicas
del publico objetivo al que quiere dirigirse la esga, como son la edad, el género, la

ubicacién geogréfica, los intereses, etc.

Todos estos factores hay que tenerlos muy presqraes lograr que la empresa
comience a abrirse camino en el mercado onlineelféaak es una herramienta muy (util
para realizar campafias publicitarias, pero paraeguir un seguimiento de la empresa
por parte del publico objetivo es necesario trabajdiario un posicionamiento SEO,

que sera la base del objetivo empresarial del atimenline.
2.2. Analisis del microentorno

En este apartado se va a detallar aquellos factores externos que afectan a la empresa y que no
se pueden controlar, estos factores pueden afectar en la actividad comercial del negocio, en

las operaciones de venta.

2.1.1. Andlisis de las Competencia y de los prodost sustitutivos

Segun Porter (1990), se considera competenciandeempresa a aquellas unidades
econdémicas que pueden influir en su beneficio. competidores son todas las
empresas que ofrecen al mercado un mismo bientaRtw, estas empresas deben de

repartirse el mercado y las ventas que una derelidiga son ventas que el resto pierde.

La competencia en calidad de comercializacion deita de oliva, incluye varias
facetas, derivadas de la esencia intrinseca didrsael olivar. De tal forma que, Oleo
Xauen, no solo compite con las cooperativas y ahm@az sino que en menor medida,
también compite con organizaciones de envasadarefinadores que distribuyen a las
grandes superficies y que, les puede interesar rimane dirigirse a otro nicho de

mercado.
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Segun los datos obtenidos en un estudio de envasdidtribucion de aceite de oliva,

realizado por la Diputacion de Granada (2006).eeta productor de aceite de oliva,
cuenta con 1860 almazaras y 1285 envasadorasnadefias y, aproximadamente el
70% del aceite que es envasado en Espafa, es @oraalo por las doce envasadoras
mas importantes. El 50% de las empresas envasadonagn producen aceite, el otro
50% sb6lo envasa y distribuye, comprando el productgranel en las almazaras
productoras, o bien compran AOV para envasar oteag# oliva lampante para

refinarlo.

Andalucia es la principal region productora, ea sk localizan alrededor del 40% del

namero total de envasadoras (INE, 2016).
Los principales competidores para la presentedéa@egocio son:

e Almazaras y cooperativas que estan comenzand@eaiakzarse en producir
y envasar a aceite de oliva virgen extra coseamprema. Aunque la mayor

parte de su produccién de AOVE contindan vendiéndajranel.

« AOVE de marca de autor. Es la produccién de cosenhgy reducidasen las
gue se sigue un riguroso proceso de seleccion ydaediacion especial por

parte de ingenieros agronomos para lograr la magatidad

* Nuevos emprendedores que han considerado comgoonaimidad de negocio
envasar con su propia marca, aceite de oliva virgema producido en

almazaras o cooperativas.

 Empresas que ya producen y comercializan el Adst®liva o AOVE con

esencias.
* Futuras empresas interesadas en conquistar un nighade mercado.

A pesar de que el objetivo es la expansion a mgelonal, durante los primeros afios
los clientes se concentraran en la provincia de,Jaencretamente en la localidad de

Baeza. Asi, se va a proceder a analizar a los duiopes en esta zona.

Organizacion de la descripcidon de la competencia
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La descripcion de cada uno va a depender deldg&producto, se ha estructurado la

competencia de la siguiente forma:

Productores locales

El nimero de competidores directos en la ciudaBakza, que seria el lugar del punto
de venta del Aceite de Oliva Virgen Extra con Eggs)cson todos aquellos aceites que

pueden comprar los consumidores de Baeza.

Las cooperativas de aceite San Felipe Apdstol ypaelia, tienen un papel muy
importante. Los consumidores serian los sociosyatodes, generalmente consumen su

propio aceite (de su cooperativa).

Comentando la vision estratégica que estan llevandabo, en funcion de 3 afios han
producido pequefas partidas de AOVE cosecha tempham realizado una inversion
en el disefio de un packaging que esté en consaneamtiel aceite producido y que, en
esta campafia de 2017, muchos son los socios pooesidbs que han desistido de
ofrecer sus parcelas para la extraccion de ested#paceite, ya que no encuentran
ningun tipo de beneficio econdmico al realizar kesr. Provocando que cada afio se
elaboren partidas mas pequefias de este produaoacgbaran desapareciendo sino
modifican su estrategia a largo plazo. Esto esddedila falta de formacion del sector,

al creer que el producto por si mismo se iba asend

Al analizar esta situacion, se observa que la niayt® las cooperativas se han centrado
en mejorar las cualidades del producto y no enagarde distribucion.De nada sirve
poner en venta un producto si no se sabe como dadonocer, esto requiere un
esfuerzo econémico que no estan dispuesto a aguena,que en un futuro les traeria
grandes resultados, ademas de que cuentan consagemli@micas del gobierno y de la
Union Europea para profesionalizar el sector, peefieren no asumir ese riesgo. Y el
resultado final es la muerte de un gran proyeaie, @menz0 por seguir una moda, y
copiar a la almazara privada vecina. Por lo quéimaaran haciendo lo que siempre han
hecho, vendiendo la mayor parte de la produccid@ramel a paises como ltalia y
Portugal, que se encargan de envasarlo y comegrialj aunque en los ultimos afios,
las cooperativa espafiolas han comenzado a exmméde envasado, pero continda

siendo pequefas partidas.
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Otro tipo de productor local, son las almazaragaolas, como por ejemplo, la almazara
Oleicola Jaén, esta empresa esta realizando untrgkzajo de comercializacion de su
producto, se esta especializando en la producc#®rackite de oliva virgen extra,
premium, monovarietal, es decir, producen aceitdadeariedad de aceituna picual,
arbequina, frantoio, hojiblanca y royal. Castille @anena es una empresa pionera que
aposté por producir calidad, y se esta especializam abrir nichos de mercado a nivel
internacional, como por ejemplo, con su aceiteld@ arbequino al humo de roble que
es muy apreciado en paises nérdicos y, sus aeskesiales naturales, procedentes de

flores, plantas y frutas.

Cabe destacar también como competencia local endasas de autor, marcas como
Pradolivo, Juanito y Luisa, Claramunt y Picuéliea. el siguiente Cuadro 6. se pueden

observar las caracteristicas de los aceites quieipe.

Cuadro 6. Competencia de los productores locales.

Nombre de la Productos y Precios Dénde venden
empresa Servicios
JUANITO Y AOVE Picual 12.20€/500ml Web
LUISA
Cosecha Temprana Baeza
PRADOLIVO AOVE Picual 4.95€/11 Web
AOVE Picual 11.95€/500ml Baeza

s

Cosecha Temprang

PICUELITE AOVE Picual 11.95€/500m| Web

Cosecha Temprani Baeza

D

34




! PLAN DE EMPRESA: COMERCIALIZACION DEL ACEITE DE OLIVA VIRGEN EXTRA CON ESENCIAS

Cuadro 6. Competencia de los productores locales.

AOVE Arbequina
Cosecha Temprang
AOVE Frantoio
Cosecha Temprang
AOVE Royal
Cosecha Temprang
AOVE Picual Eco
Cosecha Temprang

AOVE Coupage

|

|

|

|

10.90€/500ml

10.90€/500ml

19.50€/500ml

13.50€/500ml

16.90€/500ml

CLARAMUNT AOVE Picual 12.20€/500ml Web
Cosecha Temprana Baeza
AOVE Arbequina 13.5€/500ml
Cosecha Temprana
AOVE Frantoio 13.5€/500ml
Cosecha Temprana
AOVE Koroneiki 13.5€/500ml
Cosecha Temprana
OLEICOLA JAEN AOVE Picual Web
Cosecha Temprana  10.90€/500m| Baeza
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Cuadro 6. Competencia de los productores locales.

OLIBAEZA AOVE Picual 4.20€/1l Web
AOVE Picual Baeza
CosechaTemprana  12.99€/500ml
AOVE Frantoio
Cosecha Temprana 12.99€/500ml
AOVE Arbequina
Cosecha Temprana  12.99€/500ml
BALCON DEL AOVE Picual 4.95€/1l Web
GUADALQUIVIR
AOVE Picual 10€/500ml Baeza
Cosecha Temprana

Fuente. Elaboracion propia

Grandes uniones empresariales

Las siguientes uniones que se van a ilustrar €uatlro 7. son muy importantes en el

sector por su volumen de produccion y de venta.

Cuadro 7. Uniones empresariales.

ACESUR

Abarca todos los procesos y mercados
sector aceiteros. Cuanta con un ¢
nimero de marcas, cabe destacar,

Espafiola, Coosur y Guillen.

del
ran
La

36




! PLAN DE EMPRESA: COMERCIALIZACION DEL ACEITE DE OLIVA VIRGEN EXTRA CON ESENCIAS

Cuadro 7. Uniones empresariales.

OLEOESTEPA Es una cooperativa de segundo gre

formada por 17 cooperativas asociadas|

1do,

JAENCOOP Es una cooperacion agricola, formada

16 cooperativas de la provincia de Jaén.

por

DCOOP Es una cooperativa de segundo grado,

SOCiOSs son cooperativas de Espafa.

DEOLEO Es un grupo empresarial forma

por,Koipe, Hojiblanca, Sasso, Berto
Carapelli, Carbonell.

Sus

do

Fuente. Elaboracion propia.

En el siguiente Cuadro 8. se van a sefalar lasteaisticas de los aceites de las

uniones empresariales anteriormente sefialadasngdiendo entre las diferentes

marcas que comercializan.

Cuadro 8. Caracteristicas de las marcas de lasesmEmpresariales.

Marcas de las Productos y Precios Ddénde venden
Uniones Servicios
empresariales
DEOLEO AOVE Hojiblanca | 5.24€/1l Aldi
(HOJIBLANCA) AOVE Seleccion | 7.42€/1l Amazon
Carrefour
Dia
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Cuadro 8. Caracteristicas de las marcas de lasesmEmpresariales.

DEOLEO AO para plancha | 1.24/100ml Amazon

(CARBONELL) AO 4.53€/1l Carrefour
AOV 4.65€/11 Dia
AOVE Hojiblanca | 5,78€/1l Alcampo
AOVE Picual 5.49€/750ml|

AOVE Arbequina | 5.26€/1l

AOVE Seleccién 7.98€/11

(Coupage de
Arbequina, Hojiblanca,

Cornicabra y Picual)

DEOLEO AOVE 6.14€/1l Carrefour

(KOIPE)

OLEOESTEPA AOVE Seleccién 12€/1l Web
AOVE Premium 23€/11 Carrefour

AOVE Arbequina | 12€/1l

AOVE Ecologico | 16.6€/1l
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Cuadro 8. Caracteristicas de las marcas de lasesm@mpresariales.

ACESUR AO suave 4.99€/1l Carrefour
(LA ESPANOLA) AOVE 9.96€/1l Amazon
AOVE Ecologico | 9€/1l Alcampo
AOVE Manzanilla | 5.95€/1l
AOVEOmega3 4.80€/750m|
AOVE Ajo 2.2€/250m!
AOVE Albahaca | 2.2€/250ml
AOVE Curry 2.2€/250m|
AOVE Trufa 2.2€/250m|
AOVE Romero 2.2€/250m|
AQOV Aroma 5€/1l
Andaluz
AO extra light 7€/750m!|
AOrujo 4.7€/11
ACESUR AOVE Hojiblanca | 6.3€/1l Carrefour
(COOSUR) AOVE Cornicabra | 6.3€/1l Dia
AOVE Arbequina | 6.3€/1l Amazon
AOVE Picual 6.3€/1l
AOV 6€/1l
AO suave 5€/1l
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Cuadro 8. Caracteristicas de las marcas de lasesmEmpresariales.

AQO intenso

A Orujo

AO con Ajo

AO con Orégano

AO con vinagre

5,5€/1l
5.1€/1l
No especificado
No especificado

No especificado

Mayonesacon AO | 3.44€/450ml
Aliolicon AO 3.44€/450ml
JAENCOOP AOVE Jaencoop 4.5€/1l
AOVE Cazorliva 4.37€/1l
Prologo AOVE
Temprano
9.75€/500ml
(Picual
9.75€/500ml
Arbequina
9.75€/500ml
Royal)

Fuente. Elaboracion propia

Otras marcas nacionales con productos similares

Son las marcas conocidas como La masia, MaevageBoen el siguiente Cuadro 9. Se

presentan las caracteristicas de sus aceites.
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Cuadro 9. Caracteristicas de otras marcas nacgnale

Nombre de la Productos y Precios Dénde venden
empresa Servicios
MAEVA AOVE Toro 12.24€/11 Web
AOVE Picual 5€/1l Lidl
AOVE Ecoldgico 2.9€/200m| Amazon
AOVE con Ajo 2.9€/200ml
AOVE con Queso 2 9€/200ml
AOVE con Cayena
2.9€/200ml
AOVE con Pesto
2.9€/200ml
AOVE con Hierbag
Provenzales 2.9€/200ml
12.75/11

Vinagre de Modena

AOVE con Vinagre | 7-05€/1l

LA MASIA AO suave "clasico"| 4.59€/1l Web
AO intenso 5.72€/1l Carrefour
"summun"

AOVEPiIcual

5.99€/1l
AOVE Arbequina

5.99€/1l
AOVE Hojiblanca

5.99€/1l
A Orujo

2.78€/1l
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Cuadro 9. Caracteristicas de otras marcas nacgnale

BORGES AOVE 7.50€/1l Web
AOVE Coupage 7.90€/11 Carrefour
AOVE Ecologico | 8.60€/1l Dia
AOVE 12cosecha | 11€/1l Lidl
AO Intenso 5.35€/1l
AO Suave 5.35€/1l

AO a lapimienta 3.45/200ml
AO Cortezalimén | 3.45/200ml
AO Soja yjengibre | 3.45/200m|

AO Aceitunas

negras

3.45/200ml
AO Ajo frito

3.45/200ml
AO Albahaca

3.45/200ml
AO Guindilla'y

3.45/200ml
cardamomo

3.45/200ml
AO Romero

Fuente. Elaboracion propia

Aceites Gourmet

En este apartado se van a destacar aquellas ntlrGaeites que se comercializan en
las tiendas de aceite en Baeza y que, por lo taoto,competidores. En el siguiente

Cuadro 10. se observan sus caracteristicas.
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Cuadro 10. Competencia directa de otras marcaseiie gourmet en la localidad.

Aceites Gourmet

Marcas

Precio

Punto de venta

AOVE
PREMIUM

COSECHA

TEMPRANA

Capricho del Fraile
(Picual
Coupage)
Melgarejo
(Picual
Frantoio
Hojiblanca
Ecoldgico
Coupage
Arbequina)
Oro Bailén
(Picual
Arbequina
Excelsus)
Picualia
(Picual)
Bravoleum

(Picual

10.90€/500ml

11.90€/50ml

12.60€/500ml

12.60€/500ml

12.60€/500ml

13.80€/500ml

13.80€/500ml

12.60€/500ml

10.95€/500ml

10.95€/500ml

14.95€/500ml

9.50€/500ml

10.6€/500ml

Web

Baeza
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Cuadro 10. Competencia directa de otras marcaseiie gourmet en la localidad.

Arbequina 10.6€/500ml
Frantoio 10.6€/500ml

Nevadillo 10.6€/500ml
Knight) 25€/750ml

Finca La Torre
Picual Biodinamico 17.5€/500ml
Cortijo La Torre
(Picual) 11.20€/500ml
Cortijo Brujuelo
(Picual 12€/500m|
Arbequina) 12€/500ml
CortijoVillapardillo
(Picual 8.7€/500ml
Arbequina) 8.7€/500ml
Los quinientos
(Picual Temprano 12.30€/500ml
Picual Maduro) 12.30€/500ml
OleumExcelsus

(Picual) 14.95€/500ml
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Cuadro 10. Competencia directa de otras marcasede gourmet en la localidad.

Oleocampo
(Picual 11.5€/500ml
Arbequina) 11.5€/500ml
Supremo
(Cornezuelo 20.5€/500ml
Picual 14.85€/500m
hojiblanca 14.85€/500m|
Arbosana)

14.85€/500ml
Verde Esmeralda
(Picual 15.5€/500ml
Royal) 17.5€/500ml
VilladeCanena

(Manzanilla) 11.5€/500ml

CASTILLO DE Royal Temprano 24.95€/500m| Amazon

CANENA
Picual Temprano 14.60€/500ml Tiendas Gourmet

14.60€/500ml Club Gourmet El
Corte Inglés

ArbequinaTemprang

A4

Picual 1° Dia de 20.95€/500ml

Cosecha Baeza

Arbequina al humo

12.80€/500ml
de roble

Arbequina&Co

. _ 72.50€/1l
(Aceites esenciales
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Fuente. Elaboracion propia

En el anterior cuadro 10, se ha distinguido entreconjunto de marcas gourmet y
Castillo de Canena, esta marca dirige sus producémsa un publico totalmente
diferente, se puede observar en los precios y ®£edoales de distribucidon que utiliza

para acercar sus productos al consumidor final.

Con la idea de negocio que se pretende poner eohamiento se conseguiria una
diferenciacion del producto, al ofrecer distintagiedades de aceite de oliva virgen

extra con esencias.

Hoy en dia, los clientes demandan servicios integrg personalizados y sélo

encuentran marcas que ofrecen el mismo producidifsirencias respecto al resto.

Con base en el andlisis de busqueda de competeatizado, en Espafia se encuentra
una serie de empresas dedicadas total o parcianeanta producciéon de AOVE con
esencias como son La espafiola, Maeva, Borges, CgdSastillo de Canena y, que
proponen productos similares y con diferentes uEstas empresa son consideradas
como una amenaza, aunque Oleo Xauen se difereadas ¢productos con esencias de
las marcas Maeva, Borges y Coosur, en la calidadadite utilizado, pues bien estas
marcas utilizan aceite de oliva y Oleo Xauen fabgste producto con AOVE. Castillo
de Canena también es una marca que compite fuerenmespecto al producto
ofertado, aunque no compite con el segmento detetieCastillo de Canena dirige sus
productos, hacia un nicho de mercado con poderisitigo alto. En el caso de Oleo
Xauen, los productos van a ser dirigidos hacia ishonde mercado diferente, esta

dirigido hacia personas con poder adquisitivo medio

También, hay que destacar a las almazaras y cdivasrale aceite que cuentan con
productos de calidad Gourmet como es el AOVE caséemprana, caracterizado por
su aroma afrutado y destinado para ser usado eo,gpara aderezar los platos. Estas
empresas productoras son una amenaza respectmat{wr que comercializan, pero las
ventas de la mayoria de estas empresas no vaidagigacia clientes que utilicen el
comercio online, tienen tienda electronica, porgsté& de moda, pero sus sitios webs no
estan preparados profesionalmente ni orientado& felccomercio electronico.Para
Oleo Xauen, la orientacion del producto hacia ehewio electronico es una parte vital

para su existencia. Por Ultimo mencionar que, hagdgs organizaciones que abarcan a
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un numeroso segmento de clientes, este tipo deesamrconviene destacarlas que si
bien no producen AOVE con esencias o AOVE coseetmprtana, podrian convertirse
en competidoras directas con el paso del tiempo.

Los productos sustitutivos que compiten con la dke@egocio, serian cualquier tipo de
salsa que se utiliza para aderezar la comida,H(ptanahonesa, mostaza, salsa rosa, de
yogur, etc), el uso del producto que se quiere coalear es para aderezar las
comidas. Existen grandes diferencias entre lassalsel AOVE con esencias, las
salsas se caracterizan por ser baratas y porfabtarzadas con productos de muy baja
calidad, como por ejemplo, con aceites de giradel,palma y de coco, que son

perjudiciales para la salud.

En el Grafico 8. aparece una serie temporal de d@enoevolucionado el sector de las
salsas a nivel nacional, en un periodo de tiempp0d8 a 2016, se observa que salsas
como mahonesa y mostaza, tienen una cuota de meestdble, mientras queha
disminuido levemente el consumo de Ketchup. Parlatfo, el mercado de otras salsas,
como son salsa de yogurt, barbacoa, rosa, eteg\ancionado positivamente, con un

incremento continuo de consumo en estos Ultimosacaaos.

Grafico 8. Consumo de salsas a nivel nacional élegrde kg).

60.000,00
50.000,00 -
40.000,00 -
m 2013
30.000,00 - m 2014
20.000,00 - 2015
m 2016
10.000,00 -
0,00 -
Ketchup Mayonesa Mayonesa Mostaza Otras salsas
light

Fuente. Elaboracion propia con datos de MAPAMA 01
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2.2.2. Andlisis de los proveedores

En este apartado, se van a analizar a todas asjeeflpresas que van a proveer de las
materias primas necesarias para poder elaboraO®IEAcon esencias: aceite de oliva

virgen extra y especias.
Los proveedores son los siguientes:

La cooperativa "San Felipe Apostol" va a suminise AOVE, esta ubicada en el

término municipal de Baeza. Es una almazara pequaienta con tres lineas de
molturacion, estan apostando por la obtencion d¥R@e calidad, aunque todavia le
gueda mucho camino por recorrer. Se ha elegidocesiaerativa por su cercania para
distribuir la materia prima y, ademas, porque eA@VE que se consume en mi casa
desde hace unos afos y estamos satisfechos cBhsétema deprecio de venta del

Aceite de Oliva Virgen Extra es el establecido @ORred.

Las especias que utilizaremos para el tratamiergb ateite de oliva seran
proporcionadas por la empresa "Luis Penalva, Sde" Alicante. Es un empresa
familiar, creada en el afio 1909, caracterizaddgoalidad y pureza de sus productos.
Cuentan con molino propio, importan los productesd lugar de origen para asegurar
la calidad de los mismos y, en su molino los muekenha seleccionado a esta empresa
por su siglo de experiencia, por su prestigio y [sorcalidad que ofrece en sus
productos, ademas, la distribucion de las espewmass ningun problema, porque el
transporte es gratuito por compras superiores €.200

El precio de venta establecido de las especias€uan a necesitar es:

» Hierbas Provenzales: 2.50€/kg
» Cayena: 2.90€/kg

El proveedor del queso semi-curado de leche deaoesj la empresa "Quesos
Torrelareina S.L." de Sevilla, elaboran sus quesosinuando con la receta artesanal de
sus antepasados queseros, ademas poseen su plmgiio de ovejas, garantizando la

buena alimentacién del rebafio. Su precio es:

* Queso semi-curado: 9.5€/kg.
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Los envases de cristal los va a suministrar la eggpfVerallia" situada en Madrid.Esta
empresa es lider mundial en los sectores de ervaadidrio de vino, alimentacién y
licores. Tiene una gran variedad de disefios pa@sttos formatos, ademas incluye el

dosificador anti goteo y el tapon del envase. Etjardel formato es:
» Formato 500ml: 0.39cnt/unidad

El etiquetado de los envases los va a realizaram@esa local, "Hermanos Garrido,
S.L.". Para este tipo de producto, la empresazeeaus impresiones en un papel
especial anti manchas, el papel no absorbe la raaelaceite. El precio de la etiqueta
es:

» Etiqueta para envase de 500ml: Rollo de 1000 eagug5€, 0.085cnt/ etiqueta

Los suministros de caracter higiénico seran propoaclos por la empresa "Suministros
Higiénicos Andaluces S.L." de San Juan del Puétteiya).

Por ultimo, los suministros de papel, de oficinadg carécter informatico los
conseguiremos a través de una empresa de la cit@apiServic Jaén", la cual ofrece

asesoramiento y entrega a domicilio gratuito.

Para distribuir los productos vendidos a travéscdalercio online, se ha llegado a un
acuerdo con las empresas de transportes cbl ygte, pagando una cuota fija
mensualmente la empresa puede realizar un nimeorileado de transportes a nivel

nacional.

2.2.3. Andlisis del Segmento de clientes

La mision de este apartado consiste en la ideatibn y el posterior andlisisde
aquellos consumidores que estan, o estarian iatlyesen comprar este producto. Para
ello, se ha realizado un estudio especifico sobreomercializaciéon del AOVE con
esencias. La finalidad de este trabajo era invastg] tendria cabida en el mercado un
AOVE con esencias y qué esencias serian. El estodi@nzo realizando una prueba de
concepto, tras el andlisis de los resultados setabl producto minimo viable. contaba
con tres aceites de oliva virgen extra con esencijagerbas provenzales, queso y
cayena). Para poder dar validez a la propuestaalie, \se realizd una investigacion

cualitativa, para poder observar como interactualggente. En primer lugar se realizé
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una cata de los aceites, y en segundo lugar S@desuna entrevista individual. Los
resultados finales han permitido han permitidoldstar conclusiones sobre el grado de
satisfaccion que encontrarian los consumidored productoEn el siguiente Cuadro

11.se muestra la ficha técnica del mismo.

Cuadro 11. Ficha técnica.

Numero total de entrevistados Edad Lugar de residencia

32 69% Mujeres 31% 17-26 afiogs  31% Jaén

31% Hombres 31% 27-36 afas 3% Cadiz

13% | 37-46 afos 6% Almeria

Dispersion de los ingresos promedios 6% | 47-56 anos 6% Cordobg

12% No tiene ingresos propios 9% 57-66 afios  1B3% ddaCilRea
16% (500-1000€/mes) 9% 67-76 afps 6% Madrid

38% (1000-1500€/mes) 3% Sevilla
34% (1500-2000€/mes) 31% Baeza

Fuente. Elaboracion propia.
Las conclusiones extraidas son las siguientes:

* Al 38% de los entrevistados les gusto los tres AQUE esencias.
* Al30% les gustd el AOVE con Hierbas Provenzales.

* Al 20% les gust6 el AOVE con queso.

* Al 12% les gusto el AOVE con Cayena.

Encontraron de gran utilidad los aceites e indicgrara qué utilizarian cada uno de

ellos:

* Hierbas Provenzales: para tomar un desayuno con tostadas, para alifiar
cualquier tipo de ensalada y para condimentar savr@escados preparados en
el horno o a la plancha.

e Cayena: Para preparar platos de comida relacionados coultiara mexicana o
africana, para maridar carnes a la planchao a tbabaa, y para preparar

revueltos de verduras.

Los resultados detallados del estudio fueron publicados como trabajo fin de grado en julio de 2016 en
la Universidad de Jaén.
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* Queso:Para tomar tostadas en el desayuno, para alifialagas de pasta o de

lechuga, y para complementar en las pizzas.

Se obtuvo que la predisposicion por pagar los eigas precios por parte de los
entrevistados era de: 4€ el 19%, 5€ el 34%, 60%, 7€ el 9%, 10€ el 9%, 15€ el 6%
y 25% el 3%.

Para poder cuantificar la demanda potencial defiymm, me he basado en datos de
actualidad obtenidos por el Instituto Nacional dsaHistica y en las caracteristicas

sociodemogréficas de los entrevistados.

La seleccion del mercado meta del producto sorusosirios que se encuentran en la

escala social-econémica media y media-alta. Est@®drian clasificar en:

« Familias: Los sustentadores de cada casa, se preocupangsu gamilia tenga
una alimentacion equilibrada y saludable. Por escgl momento de realizar la
compra, eligen productos de 1° calidad como esedeade oliva virgen extra .

+ Grupos selectos: Que compran productos de alimentacion en tiendas

especializadas con calidad gourmet.

+ Hoteles y Servicio de Catering en BaezaSe ha establecido un acuerdo
comercial de rappels sobre volumen de compra éos$rdioteles en Baeza y
entre la empresa de catering Linafood S.L., estoresa es la encargada de la

cocina de la Academia de alumnos de la Guardid.Civi

Para identificar a los clientes potenciales primeay que saber qué porcentaje de la

poblacion consume aceite de oliva virgen extraréfiG 9. muestra esta informacion:

Grafico 9. Porcentaje del valor en € del consumaaggtes en Espafia, en 2016.

1% 3%

m AOVE

HAOV

mAO

B Aceite de girasol
M Aceite de orujo
m Otros aceites
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Fuente. Elaboracion propia con datos de MAPAMA @01

El tamafio de mercado potencial se ha calculadoase kbl nimero de hogares y

poblacién en Espafia, susceptible de demandar resteqo.

En el siguienteCuadro 12, aparece representadoneéno de hogares y el numero de

poblacion que conforman la unidad familiar en Egpani

Cuadro 12. Hogares y poblacién segun tamafio delrhégio 2016.

Hogares % Poblacion %
Total 18378691 100% 46528966| 100%
1 persona 4611129 25% 4611129 10%
2 personas 5617423 31% 11796588 25%
3 personas 3857493 21% 11576167, 25%
4 personas 3242387 18% 13293787, 29%
5 0 mas personas 1050259 6% 5251295 11%

Fuente. Elaboracion propia a partir de datos del (RD16).

2.3. Amenazas y Oportunidades

Para finalizar el capitulo, se va a presentar wlisis de situacion, en el que aparece
todas aquellas cuestiones externas que puederarafenna positiva o negativa a el

proyecto de comercializacion:

* Oportunidades: Representan situaciones de mejaepgeden ser explotadas
por la empresa, para que le ayude a crecer.

* Amenazas: Son situaciones que pueden poner em@ealigq empresa pero que,
si estas situaciones se identifican con antelas®mpueden evitar convirtiéndose

en una oportunidad clave.

En los siguientes Cuadros 13y 14. se exponen lasnamas y oportunidades

identificadas:
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Cuadro 13. Oportunidades.

DESCRIPCION

POSIBLE CAUSA

IMPORTANCIA

ESTRATEGIA

Tendencia a un
mayor consumo de
productos
naturales,

saludables y de

Mayor concienci

por parte de

consumidores en

e

fo}

cantidad de aditivo

Alta: La sociedad
5tiene miedo de lo
aposibles efecto

sadversos para |

5

5

aterapéuticas y de 13s

Publicar
sobre

propiedades

noticiag

las

S

~

d

aceites de oliva

|

estudios realizado

sla poblacion

, y conservantes gquesalud. ventajas saludable
calidad
tiene la comida del AOVE.
procesada.
Incremento del
Gracias a los Alta: Sélo el 3% de Para adentrar e
consumo de

aceite en la cultur

que generacione
pasadas ha
utilizado.

saceite de oliva.

n

_ i por los| mundial consume extranjera, se puede
nivel mundial, | _ _ _ _
investigadores, €gleste tipo de grasayealizar un estudio
sobre todo, en ' _
. AOVE estd| hay nichos dey elaborar aceites a
paises ng .
conquistando mercado la carta, con las
productores  con _ _
nuevos mercados. | interesados epespecias se usen en
elevada renta per _
L consumir este otros paises.
capita. _
aceite.
Consumo . ' -
) Los consumidores Media: Es la Posibilidad de
arraigado en las . ' . .
son fieles al aceitemateria prima quedesarrollar otros
zonas
de oliva. siempre ha estadgproductos
productoras.
en sus hogares |yelaborados con
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Cuadro 13. Oportunidades.

Escasa
profesionalizacion
de la

comercializacion.

Predominio de uf

cooperativismo

cultura empresarial

Il

oleicola con escasa

Alta: El sector ests

realizando  poco

po
lo

esfuerzos
adaptarse a

cambio

Y

P

[e

nuevos
tecnolégicos
I

venta a granel d

contindan con

este producto.

A Fomentar e
5comercio

relectrénico y la
sventa de  ests

D

sproducto envasadol

1%

Escasas

promocionales.

accione

S
La junta rectora d¢

las cooperativa
estan formadas pq
personas col
estudios minimos

poco profesionaleg

D
C

5

y

rconsumidores

Alta:

nacional

A nivel

los
desconocen la
distintas

denominaciones

A

Hay que educar 3
consumidor a travé
F

COf

de articulos en
spagina web,
catas en el punto d

yventa.

|

e

restauracion.

su cocina el AOVE

ademas tampocpcalidades del aceite
dejan que lasy las grandes
nuevas envasadoras se
generaciones  conaprovechan,
estudios y confundiendo a
adaptados a losconsumidor.
nuevos tiempos,
formen parte de la
junta.
Incremento en el o
. | Los servicios de Alta: Se estd Vender el AOVE
uso de los aceites _ _ _
. restauracion y incrementando  lacon esencias en es
de oliva en la _ 3
, catering utilizan en cultura sector.
hosteleria y

gastronémica y los
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Cuadro 13. Oportunidades.

chefs realizan catas
de los aceites ante
los comensales.

Dotacion de| Las

. . Media: El sector no
ayudas para que la| administraciones

aprovecha este tipo

UE y el COIl| publicas S€
. - de ayudas, estgn
intensifiguen  las| esfuerzan para
, interesados enh
actuaciones de favorecer el sector.
e obtener ayudas para
difusion. _
incrementar la
calidad, aunque

sino realizan bien

las labores  d¢

v

difusion y
comercializacion

los consumidore

U

no van conocer

estas mejoras.

Finalizacion del | El Producto Interiof

. . Baja: AUn queda Se ha elaborado un
periodo de crisis| Bruto es un

U7

. L mucho tiempo paraplan de recio
econdmica indicador que PO parap P

gue el pais recuperecompetitivos  para

=

econémico que _
. su esplendor deel consumidor.
refleja este hecha.
. antafno Y
Aunque todavia ha

<

. disminuyan lag
una elevada cifra de y

. . cifras de paro.
paro juvenil.

Fuente. Elaboracion propia.
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Cuadro 14. Amenazas.

DESCRIPCION

POSIBLE CAUSA

IMPORTANCIA

ESTRATEGIA

Desconocimiento
del consumidor de

Y
del

las calidades
propiedades

AOVE.

El sector no se h
encargado de toma
las medidag
necesarias par

hacer comprender

aAlta:

Porque los
Arconsumidores cree
la

gque todas

acategorias o)

aguales, saben qu

Generar
nconocimiento en la
sredes sociales sob
nlas categorias de Ig

eaceites.

controlado” de la
produccion,
consecuencias el

los precios.

h

afecta mucho alolivo produce poca

olivar, en especia
la sequia tan seve

gue esta sufriendo.

| cosecha, S
rancrementan [ok:
costes de

recoleccion 'y de

produccion, por

los consumidoresel aceite de oliva es
entre las variedadessaludable V
de aceite de olivacualquier categoria
que existen. es buena.
Competencia de '
Productos como Media: Las salsasRealzar la
productos _ . :
. salsas son sustitutoson elaboradas canmportancia de
sustitutivos de _ _
) del AOVE con| aceites de semillastomar productos
menor calidad y . _
, ., | esencias, porqueestos aceites sqrelaborados con
con un precio mas
_ ambos se usan commas baratos y deAOVE, frente a
reducido. _ _ _ _
el mismo fin. peor calidad. otros  tipos de
aceites que sop
perjudiciales para la
salud.
Disminucién  “no S _
El cambio climaticg Alta: Si no llueve e| Llegados a esta

cElevar el precio dé
5 venta, al haber poc
> producto, S€
> convertira  en  ur

producto de lujo

[v)

1 extrema  situacion;

e

S

A%
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Cuadro 14. Amenazas.

consecuencia elque  no podra

P.V.P. aumentara ypermitirselo  todg

disminuira el tipo de

consumo del consumidores.

AOVE. Esperemos que el
gobierno tome

medidas para np

llegar a esta

situacion.
Alta tasa de|la Crisis| Alta: El turismo en Establecer precios
desempleo Econdmica que Baeza tiene muchpcompetitivos de los
comenz6 en 2008,peso. Si se AOVE con

en la actualidad semantiene esta cifraesencias.

viven las| el punto de venta se

consecuencias. vera afectado
porque esta
orientado al
turismo.

Fuente. Elaboracion propia.

3. Lineas Estratégicas.

En este capitulo se va a describir cuales van bsgrasos a seguir para desarrollar la
accion estratégica que cumpla con los objetivoabéstidos en la creacién de este

proyecto.

Para ello, se va a describir cual sera la misi@ipwv y objetivos estratégicos, que
determinen claramente los aspectos claves, difedmes y de posicionamiento que

guiere conseguir Oleo Xauen.
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La misién, vision y los objetivos estratégicosyvgan como plano ilustradorenel inicio
de una direccién estratégica, que capacite a laremapcon los conocimientos
necesarios para llevar a cabo su actividad conteetiael dmbito competitivo y

generandole ventajas en el mercado (Navas y Gueiag).
3.1. Mision, Vision y Objetivos Estratégicos.

Oleo XAUEN es una idea de negocio que pretenderbateieco en el sector del aceite
de oliva en la provincia de Jaén, que es consideradital mundial del aceite de oliva

por contar con la mayor extension de olivar.
MISION

La razén por la que se quiere llevar a cabo estgepto es porque hay una gran parte
de consumidores que demandanel aceite de olivanquguedan satisfechos con la
oferta existente en el mercado. Oleo Xauen ofrecdyetos gourmet diferenciados de

la oferta actual a precios competitivos.

En este momento, muchas almazaras y cooperatitéas @ntradas en producir AOVE
cosecha temprana.Este aceite de oliva es un poodapectacular, que no va dirigido a
cualquier tipo de consumidor, porque no esta analeecondmico de todo el mundo.
Pero a la misma vez, tampoco esta al alcance der it fabricado por cualquier
cooperativa o almazara. Tiene unos elevados cdstggoduccion, de hecho cuando
comenzO el boom de este aceite, muchas cooperdbvgsodujeron, pero en la
siguiente cosecha abandonaron la idea. Tras halaéizado la inversion y el trabajo
que tuvieron que hacer, como en seleccion de fimosses de recoleccion y fabricacion
del producto, y trashaber obtenido un desengafim@eéener el éxito que se merecia el
producto, vieron que no le era rentable produdie &po de aceite. Este fracaso tuvo
lugar porque, el consumidor no entiende por queetoue pagar ese precio tan elevado
por ese producto, cuando venia pagando un pretEbrente diferente.El consumidor
no valora el producto, debido a que no se hanzaahii las labores de comunicacion y
comercializacién que acompafian al producto, paeaeliconsumidor lo aprecie y lo

valore.

VISION
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Ofrecer a los consumidores de cualquier parte dé$, da riqueza que ofrece la
provincia de Jaén, el espectacular oro liquido, rodtiples usos que tiene, y los
beneficios que aporta a nivel de salud y a nivel digfrute, del sabor y el
enriguecimiento que proporciona a cualquier tipcxal®ida. Se ofrece distintos aceites
para poder elaborar cualquier plato de cocina, cgice Maria José San Roman, que es

cocinera con una estrella Michelin, "un aceite gada plato”.

Las principales oportunidades que atafien a OleeiXason las relacionadas con la
tecnologia y la aparicion de un mercado emergémterporar las esencias va a permitir
que la empresa pueda desarrollar su nuevo produdds necesidades del mercado
actual, es decir, enfocar el nuevo producto daamieportunidades del tipo econémico

para la empresa y para el consumidor.
OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Los objetivos estratégicos a corto plazo son:

» Lograr beneficios econdémicos, para que la emprasdagrecuperar la inversion
en corto plazo.

» Desafiar lo tradicional.

* Que los productos ofertados aporten utilidad akaomndor generando habito de
compra.

» Generar estrategias enfocadas al consumidor.

* Educar al consumidor en la cultura del AOVE.

» Conquistar el liderazgo desarrollando productogrda innovacion.

e Ser social y ambientalmente responsables con sistema.
Los objetivos estratégicos a largo plazo son:

e Incluir nuevos productos.
« Penetrar en nuevos mercados extranjeros.

* Lograr que la empresa se convierta en un refeesmét sector.
3.2. Aspectos diferenciadores del negocio.

En este apartado se va a desarrollar aquellos taspdiferenciadores que va hacer

destacar al negocio con respecto a la competencia.
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Oleo XAUEN quiere crear un producto para que lassamidores puedan disfrutar en
su hogar del consumo de esta grasa, que tantoidesefaludables aporta.Va a ofertar
una amplia gama de aceite de oliva virgen extra esencias,de los cuales podran
encontrar aceites para ensaladas, para aderenaracgescado, para tomar en crudo en

una tostada, en definitiva, podran dar a sus platdsque especial y diferente.

El producto estard conservado en envases con fmsne&gonomicos, de diversos
tamafios y de facil aplicacion, que estén fabricambws productos no contaminantes y

que puedan ser reciclados.

En la pagina web de Oleo Xauen, los clientes podn@ontrar informacion de interés y
de gran utilidad, habra un blog con articulos gyaiguenlos beneficios que aporta el
consumo de aceite de oliva virgen extra, para &pipkersonas que quieran cuidar su
alimentacion podran encontrar en la web dietasdahles, para los amantes de la
cocina habra un canal culinario con el que podiginudar aprendiendo los usos de los
diferentes aceites, preparando recetas nacionafgsreacionales.Para que el aceite de
oliva comience a arraigarse en la cultura de opaises, en el canal culinario habra
recetas gastronomicas internacionales que seréorattas con los aceites de oliva
virgen extra con esencias. Ademas habra consejme stros usos que se le puede dar
al aceite, como elaborar remedios medicinales gmmé o productos naturales de

cosmeética.

Por ultimo mencionar que en el punto de venta liestes contaran con un servicio de
asesoramiento totalmente gratuito, el consumidsiridara de una cata de aceite, en
dicha cata, ademas de experimentar los saboressdaceéites aprenderan a distinguir
entre las diferentes calidades del aceite de opaga que en los futuros procesos de

compra los consumidores sean conscientes de suGgiec

4. Plan Comercial

En este capitulo se ve a ofrecer una vision claraslobjetivos finales que se pretenden
conseguir y, los pasos a seguir y las estrategiablecidas en cada una de las 4P's del
marketing mix, es decir: producto, precio, comucii@a y distribucion. La elaboracion

de este plan servird de herramienta de gestionquerda empresa sea competitiva en el

mercado.
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4.1. Producto

El producto es la principal variable sobre la qaebasara el objetivo comercial del
marketing, las demas variables como, el preciodigribucion y la comunicacion

versaran entorno al producto.

Por tanto, este apartado es de suma importancigiigpse va a desarrollar el alma de la
empresa, la razon de su existencia. Es un punie,dgie si se realiza bien, garantizara
la supervivencia de la empresa durante largo tierapgwor el contrario, podria ser el

motivo por el cual la empresa podria fracasar.

La empresa principalmente se dedicara a la ventacedige de oliva virgen extra con
esencias, un producto de alimentacion pensado garausado en crudo en los
desayunos y como aderezo de platos elaboradosishartiempo, el punto de venta
esta destinado para ejercer la actividad de olgsmo. Y la pagina web ademas de
ejercer su actividad de comercio electrénico, cindon la mision de educador del
producto frente al consumidor. Concretamente, iageuisiones del producto desde el
punto de vista comercial son tres (Kotler y Amstro8004), en ellas se indicaran

también los servicios que se ofrecen:

Producto basico: La funcion principal del AOVE con esencias es climgon la

necesidad de alimentacion.

Producto ampliado: La siguiente funcion que ofrece este productgestar utilidad e

informacion al consumidor, a través de la generacd®e conocimiento, este
conocimiento el consumidor lo puede encontrar @wgale 3 fuentes diferentes, en el
punto de venta, en la pagina web y a través déod@R que aparece en la etiqueta del
producto. Como se ha comentado anteriormente, @bpie venta estara enfocado al
turismo de la ciudad, por eso la empresa quierevertiree en un punto mas de
referencia que los turistas tienen que conocer dwiansiten Baeza. Para ello se
realizar4 una serie de actividades, actividadesindeles a que el cliente viva una
experiencia a través de sus cinco sentidos, aédrde la vista, pueden observar las
diferentes tonalidades de los aceites con esegciasuntuosidad del aceite sobre la
copa, a través del olfato pueden apreciar los aodwl aceite formados por la
combinacionde los compuestos volatiles intrinsetmgpropio AOVE con las esencias

aportadas, a traves del gusto pueden saboreaegiapen boca el amargor del aceite y
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a través del tacto en garganta podran notar et pa@cteristico del aceite de variedad
picual, que es la variedad en exclusiva con lagpérabajard en la empresa para la
fabricacion de los aceites. Todo esto lo realizaigniendo las pautas del personal del
punto de venta, la persona que realizara estas sata un experto propio de la materia.
Ademas de que el cliente pueda disfrutar de la @dtavés de los sentidos, también

aprenderd a distinguir a través del olfato y detguaceites con defectos, el fin de estas
sesiones de catas y charlas en tienda no serd glienge sea un experto catador, pero
si que aprenda de manera autdnoma a abrir su meuie pueda distinguir los matices

de los aceites siendo capaz de detectar posiliibatas negativos del aceite de oliva

gue puede encontrarse comprando en sitios quetéin especializados, aunque no sepa
identificar qué atributo negativo en concreto esppsi sabra reconocer que no es un

atributo positivo propio del AOVE.

Otra de las fuentes de informacion sera a travistagietado de la botella, a través de
él, el cliente podra acceder con su dispositivo ihmvablet directamente a la pagina
web. En ella encontrara ademas de la tienda odkhgroducto, diversos canales de
informacion en relacion con el sector del olivacon el producto, como puede ser a
través del canal culinario, en el que aparecer@ogide recetas de cocina explicando los
diferentes modos de aplicacion de cada aceite eereto, otro canal sera a través del
blog de informacién, con noticias de gran intedwe la forma de contribuir el AOVE
en la salud de las personas, informacion de rersedaseros con el AOVE, o

informacion sobre los métodos de extraccion ddatece

Producto total: La sociedad cada dia esta mas concienciada smbngbrtancia de

mantener una alimentacion sana y equilibrada, dosumidores cuando compren este
producto, estan comprando un producto de alimentapero el aspecto mas valioso de
esta compra sera sin duda que estan invirtiendmegarar su salud, y ademas estan
comprando un producto que frente a invitados declentes puedan demostrar que
ellos al cocinar buscan la excelencia en sus plagrssu salud.

4.1.1. Elecciéon del nombre de marca

Para la eleccion del nombre de marca se llevarcaba un conjunto de test sobre la
muestra de encuestados del estudio anteriormestzitde Asi, durante la etapa de
construccion del producto minimo viable, se prognasi varios posibles nombres
candidatos y se realizaron cuatro test: visualjti@od de asociacion y de referencia.

62




! PLAN DE EMPRESA: COMERCIALIZACION DEL ACEITE DE OLIVA VIRGEN EXTRA CON ESENCIAS

Los resultados obtenidos sefialaron que el candgdatador fue Oleo Xauen (véase los
Graficos 10, 11y 12)

Gréfico 10. Test Visual

< ——
25 1
z
—— — — B Puntuaciones
1.5
; S— |- - _
0.5 =1 B B =
u "----i-: .I - I . 1 _:;.: __
Sabor de Orolive Orosabor Oleo Olivelra Mar de
Iaén Xauen daTerra Olivos
Fuente. Elaboracion propia.
Grafico 11. Test Auditivo.
4
35 :
3 S
2*2 [ B Puntuaciones
15 .
1 -
Saborde Orolivo Orosabor Olee  Oliveira Marde
Jaen Xauven daTerra Olivos

Fuente. Elaboracién propia.
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Grafico 12. Test de preferencia.
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10 7

B Puntuacionas
6 1
4 7
21

Saborde Orolive Orosabor Dleo Miveira Marde
Jaén Yaven daTerra Olives

Fuente. Elaboracion propia.

En el test de asociacién se concluyé que las m@rogeiestas que mejor asociaban al
producto eran: Orolivo, Oleo Xauen, Mar de Olivo®wysabor (ordenadas de mayor a

menor en base al nUmero de veces que fueron efggida

Los resultados indicaron que los tres nombres deenzaron los primeros puestos

fueron:

1. Oleo Xauen
2. Orolivo
3. Mar de olivos

Se comprobd en la Oficina Espafiola de Patentes rgddague el nombre de marca

elegido Oleo Xauen no figurara registrado por nivagarganizacion.

La procedencia de este nombre Oleo Xauen, hacenefa al término Xauen de origen
arabe que era atribuido al nombre de la ciudadaga.JPor tanto el nombre de la
empresa significa aceite de Jaén.
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4.1.2. Presentacion del producto

En este apartado se van a presentar todos loemies que contribuyen a la creacion
del Producto Minimo Viable, en definitiva, el pratin final que se pretende
comercializar con la creacion de la empresa (vidéassiguientes imagenes 1, 2, 3y 4).

Imagen 1.Disefo logo de marca.

Qleo Xaten

Fuente. Elaboracién propia.
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Imagen 2. Etiqueta delantera.

|

@leo X @leo K

Goatte do olivas

Q!eo Xanen

/.
it de cliva

GOy Sberuclad

Y->

Q)

//rbr %

Fuente. Elaboracion propia.

Imagen 3. Etiqueta trasera.

Aceite con_esencias
Hierbas Provenzales le
daun toque especial y
fresco alas pastas,
ensaladas, carnesy
pescados a la plancha.
Esta cuidada combinacion
le dara un toque diferente
a todos sus platos.

Aceite con_esencias Aceite con_esencias
Este aceite de oliva con
esencia a Cayena es
ideal para carnesrojas,
setas, arroces, pastas y
guarniciones. Ofrece a
sus platos un toque
picante paralos mas
atrevidos.

El aceite de oliva con
esenciaa queso esun
condimento ideal para

tostadas, pastas y
ensaladas. Este aceitees
ideal para potenciar el
sabor de sus platos.

Fidra alimentard e O¢
“El perfecto equilibrio entre

“El perfectoequilibrio entre “El perfectoequilibrio entre

el mejor aceite y los mejores el mejor aceite y los mejores el mejor aceite y los mejores
aromas” aromas” aromas”
Preserver del alor y del excesodeluz Preserver del alor y del excesodeluz. Preserver del aslor y del excesodeluz.
Elsbore do en Jaén (Espeie) [OF en Jeén (Ezpei Elsbore do en Jeén (Exped
N2 Lote:t-13233 ﬁ' 3 N2iote:i-13233 N2 lote: 113323
Consumirpmlemnmmente : Consumirpmfemniemente Congumirp =femnemente
s ce08/2017 [OED -« anmsce08/2017 ;23 ce08/2017
|| ‘ J | I I |
- "—-""~~~_ .-—-—»._\5\» ) T

— — " — —_—

Fuente. Elaboracion propia.
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Imagen 4. Producto Minimo Viable.

Fuente. Elaboracién propia.

4.2. Precio

El precio es la Unica variable que va a aportaresgs a la empresa. Por eso es una
variable tan importante, porque va a servir constrimtmento regulador de la demanda.
Para poder establecer el precio de venta hay aqee én cuenta una serie de aspectos,
como son los costes fijos, los costes variabldsnyaegen del beneficio.En el siguiente
Cuadro 15.se puede observar como se ha calculaecdb de venta publico:
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Cuadro 15. Calculo del Precio de Venta Publico.

AOVE con Queso AOVE con AOVE con Hierbas
Cayena Provenzales
AOVE 1/2L 2.3€ 2.3€ 2.3€
Esencias 1.12€ 1€ 1€
Envase + Etiqueta 0.48€ 0.48€ 0.48€
Costes Fijos 1.33€ 1.33€ 1.33€
Margen de 1.18€ 1.15€ 1.15€
Beneficios 22.6 %
IVA 10% 1.09€ 0.64€ 0.64€
=P.V.P. 7.5€ 6.9€ 6.9€

Fuente. Elaboracion propia.

Los precios de venta al publico establecidos, egtéirdebajo de los competidores, es
un elemento diferenciador fundamental para el aoidor. Oleo Xauen es una marca
nueva en el mercado que ha comenzado a competigraodes marcas reconocidas a

nivel nacional.

Estos han sido los precios establecidos para fesedies AOVE con esencias, en base
a ellos se calcularan los ingresos en el plan enmwd Al tener diferentes tipos de

clientes se han establecido una serie de cond&ione

» Ventas online: Para poder comprar a través de dmmpase ha establecido un

namero minimo de pedido, que sera de una cajaamecidad de tres botellas a
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elegir por el cliente. Los costes de envio los gap®d el cliente, el coste de
envio de una caja es de 4.50€.

* Punto de Venta: En el establecimiento los preditads de los productos seran

los obtenidos en los calculos realizados.

* Venta en hoteles y en la academia de la G.C.: &detipo de clientes se han

establecido unos precios de venta diferentes, gasqupretende conseguir un
contrato anual por gran volumen de venta. Asigabzara una disminucion del
margen de beneficios, que en este caso sera dsbbfé los costes totales de

fabricacion.

4.3. Distribucion

La distribucion comercial consiste en la realizadi@ un conjunto de actividades para
poder situar los bienes o servicios producidospadiicion de los consumidores finales,
que los utilizaran para satisfacer sus necesidpdisseos (Lambin, 2003). Asi, para
poder distribuir el producto se va a utilizar targb canal directo como el canal

indirecto.

Los clientes podran encontrar el producto directdeneen el punto de venta.Para
cualquier cliente particular de la ciudad que hesalizado la compra de un volumen
importante del producto, se le ofrecera el despiemsto a domicilio dela
compra.lgualmente se distribuirdn los aceites en Hoteles y en la academia, la
empresa dispone de un medio de transporte parar plestar el producto a estos
establecimientos. También se ofrecerdn los sesvicie fraccionamiento vy
almacenamiento del producto con estas empresashbpre se ha acordado un volumen
de ventas anual que se le ird entregando mes amdiferentes cantidades, en funcion
de sus necesidades. La utilizacion de este canattdide distribucion aporta a la
empresa un mayor control del producto con los td®efinales. Los inconvenientes son
gue no se podra llegar a todos los consumidor&ansate a posibles clientes que estén
situados en la zona de venta o en los alrededadesas el hecho de poder distribuir el

producto requiere de la realizacion de una invarsibun medio de transporte.

Es necesario contar con los servicios de profeleraxternos a la empresa, para los
clientes que tramiten su pedido de compra a trdgda pagina web o a través de la via

telefonica, se les enviara el producto a travésudeintermediario, mediante la

69




! PLAN DE EMPRESA: COMERCIALIZACION DEL ACEITE DE OLIVA VIRGEN EXTRA CON ESENCIAS

contratacion de una empresa de transporte, que pbmproducto hasta la direccion
indicada por el cliente. Algunas de las ventajas ofuece la distribucion del producto
con intermediarios son que gracias a ellos, la esapipuede abarcar una mayor
cobertura de pedidos, pudiendo llegar a cualqiiedn de la geografia espafiola, pues
bien, son empresas especializadas en ofrecer estieis, aunque al mismo tiempo
algunos de los inconvenientes de la utilizacioreste canal indirecto son la generacion
de una pérdida de control comercial con el clidimal y, las posibles mermas o
deterioros que puede sufrir el producto durantenemento del transporte desde el

punto de venta hasta el consumidor final.

4.4. Comunicacion

La promocion incluye “todas las actividad que deskr una empresapara comunicar
los méritos de sus productos y cuyo fin consistgpersuadir alos clientes para que
compren” (Kotler y Armstrong, 2004).

Internet sera el principal medio para llevar a clsoactividades publicitarias de la
empresa. Utilizando como soporte de presentacidbmagen de la empresauna pagina
web, especialmente disefiada para generar y trangoitfianza en el proceso de
compra del futuro cliente. La pagina contara coma gnan variedad de contenido
multimedia, con diversas aplicaciones informativade utilidad y de facil
acceso.Ademas, a traveés de la labor del profesiofmmatico que se quiere contratar
para formar parte de la empresa, se trabajaragmseguir un posicionamiento éptimo
en Google, mediante el posicionamiento SEO, poagagecer en la primera pagina del
buscador de google sera uno de los objetivos masriamtes, que indicara que se esta

realizando una buena campafa de posicionamiento.

La utilizacion de este posicionamiento permite oorémento de presencia en los
llamados listados organicdsgrando mejores posiciones en los buscadores para ciertos
términos de busqueda con el fin de recibir trafleseable y gratuito en la web.Se trata
de una estrategia poderosa para desarrollar unpaf@rde publicidad del sitio web,
capaz de llevar el negocio a nuevos niveles dabéittad, conciencia de marca y éxito.
Mediante el cual, para poder ser el nUmero unceshmecesario pagar para aparecer

entre los primeros resultados o por alcanzar mgjoosiciones.
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A través de la red social Facebook, se lanzaramgrmnes del producto, esta
plataforma permite elaborar campafias publicitaatmente personalizadas en cuanto
al presupuesto que la empresa piensa destinaienapd de duracion, al nUmero de

personas que se pretende alcanzar, y a la zoaazkiento.

Otro método indirecto de publicidad que se va bzaties que, al poder introducir el
producto en una empresa de catering que da deuwresagomer, y cenar a mas de mil
personas al dia en un periodo de cerca de un aft@nepo suficiente para que estos
consumidores conozcan el AOVE con esencias y apreadvalorarlo, haciendo que
cuando estos estudiantes comiencen su trayectosfaspnal en su nuevo destino,
decidan comprar el producto, por lo maravilloso gsgpor los grandes beneficios que
aporta, por el recuerdo de una buena etapa quevida, por la afioranza del sitio y de
las nuevas amistades que hicieron, porque no esinople aceite, representara un

recuerdo de la cultura que vivieron y que podrantereer en su presente.

Para finalizar, a modo de resumen en el siguiamero 16, se exponen las principales

decisiones que se van a tomar en relacion al plarercial.

Cuadro 16. Principales decisiones sobre el plarecoal.

Variable Principales Decisiones

Producto * AOVE con esencia a queso

« AOVE con esencia a Hierbas

Provenzales
* AOVE con esencia a Cayena

e Formato de 500 ml.
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Cuadro 16. Principales decisiones sobre el plarecoal.

Precio « 7,50€/500ml
*  6.90€/500ml
e 6.90€/500ml
Distribucion ¢ Punto de venta
* Venta online
Comunicacion e Posicionamiento SEO de la web
» Campanfas en Facebook

Fuente. Elaboracion propia.

5. Organizacion y Recursos Humanos

En este capitulo se va a explicar, el perfil dekpeal que se necesitara en el negocio,

las tareas que realizara dentro de la empresacptaBciones que se le ofreceran.

5.1. Personal, Tareas y Formacion.

La empresa en principio contara con tres pers@psjisona promotora, un comercial

administrativo y un operario.
Identificacion del puestoGerente (Promotor).
Funciones y tareas del puesto:

» Elaborar el presupuesto de la empresa, para cansegobjetivos marcados.

» Realizar el andlisis de flujo del efectivo, coortido la toma de decisiones.

e Elaborar planes de ahorro y de gestién de los ssimie, de compras de
mercaderias, de materias primas, etc. Y llevaranirol de los presupuestos

establecidos para estos tipos de compras.
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* Realizar las autorizaciones de cheques requerid@a pl suministro de
recursos a la operacion de proyectos y unidadeggiecio.

» Gestionar y garantizar las nominas de los tralagsd

» Elaboraciéon de analisis estratégico sobre prefasnde financiacion, que
soporten la carga financiera de los proyectos enagpn.

» Gestionar la contabilidad financiera de la empresa.

» Estipular con los proveedores las condiciones idHera los periodos de
financiacion,

e Garantizar el reparto de los recursos destinadlos groyectos en operacion.

» Gestion de finiquitos del personal por motivos dwlizacion de contrato,
renuncias voluntarias o despidos.

e Llevar a cabo programas de formacion para los jawdbees que permitan su
desarrollo de competencias.

e Cumplimiento de la gestion integral de calidad,npogiendo la cultura de

salud, seguridad y proteccion ambiental.
Condiciones de trabajo Salario neto anual 14.000£€.

Horario habitual del puesto: Del0:00 a 14:00 h y de 16:30 a 20:30 h de lunes a
domingo, librando 2 dias a la semana.

Identificacion del puesto:Comercial Administrativo.
Funciones y tareas basicas del puesto:
* Tomar recados y transferirlos al interesado.

* Atender a las necesidades de los clientes a trdeésa venta online y

telefénica.
» Atender a las necesidades de los clientes en &b plenventa.
» Asesorar a los clientes a la hora de la eleccida dempra del producto final.

* Asesoramiento al cliente sobre las calidades dgteac
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» Elaboracién de catas de aceite en el establecimient

» Creacion y gestion de la pagina web.

» Gestion de las redes sociales.

» Elaboracion de facturas.

» Negociar con hoteles y servicios de catering eiman de ventas.

» Realizar otras actividades necesarias que la emg@ssidere oportunas para

el desarrollo del puesto.
Condiciones de trabajo:Salario neto anual12000€.

Horario del puesto: Del0:00 a 14:00 h y de 16:30 a 20:30 h de lunesnairgjo,

librando 2 dias a la semana.

Requerimientos para ocupar el puesto

Formacion: Ingeniero Técnico en Informatica de Gestion.
Caracteristicas necesarias para el puesto:

Intelectuales

- Aprendizaje y cambio

- Concentracion

- Atencion distribuida

De relacion

- Buen orador.

- Flexibilidad ante posibles imprevistos.

- Credibilidad

- Autocontrol
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- Discrecion

Iniciativa y resolucién deproblemas

- Aportacién de ideas y soluciones.
- No frustrarse ante los problemas.
- Ser responsable.

- Capacidad para organizar tareas.

- Capacidad adaptativa ante los cambios

Identificacion del puesto:Operario.
Funciones y tareas basicas del puesto:
» Gestion y control de stock en el almacén.
» Contacto con los proveedores de las materias primas
» Contacto con las empresas de transporte.
» Recibir, registrar las materias primas.
* Embalar el producto.
* Poner en proceso de maceracion el AOVE con lacsespe
» Control del proceso de maceracion.
* Atender a las demandas de los clientes.

* Repartir el pedido a los hoteles y servicios deraaj en Baeza.

Realizar otras tareasoportunas para el desarrellpwsksto.

Condiciones de trabajo:Salario neto anual12.000€.
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Horario del puesto: De10:00 a 14:00 h y de 16:30 a 20:30 h de lunésraes.

Reqguerimientos para ocupar el puesto

Experiencia Laboral: En gestion de almacén en almazaras.
Caracteristicas necesarias para el puesto:

Intelectuales

- Aprendizaje y cambio

- Concentracién

- Atencion distribuida

De relaciéon

- Comunicacion

- Autocontrol

- Discrecion

Iniciativa y resolucion deproblemas

- Madurez y responsabilidad.

6. Plan econdmico y financiero

En este ultimo capitulo, se va a realizar una pr@via largo plazo, en un horizonte
temporal de 5 afios. Se va a evaluar la situacionaagica y financiera actual de la
empresa y proyectar su futuro. Para ello, se vdatallar los principales indicadores,
como son, la inversion inicial, los costes de pooitin y los beneficios que se van a
obtener.

6.1. Inversion y necesidades de activo circulante

En este apartado, se va a describir las necesidkdastivo no corriente, es decir, el

conjunto de bienes que son necesarios para quegekio pueda comenzar con sus
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actividades comerciales. Estos bienes se iran &aodo a lo largo del tiempo por su

utilidad diaria.
Los bienes necesarios para la puesta en marclacetepresa son los siguientes:
-Mobiliario de oficina: para el local del punto denta.

-Equipos Informaticos: Seran el instrumento dedj@mecesario para tramitar las

ventas online.

-Maquina de envasado y etiquetado: Es necesar paater preparar el producto

para su posterior uso por el consumidor.

-Depdsitos de acero inoxidable: Para poder macegraaceite con esencias es

necesario dejarlo en estado de reposo un tiempongieado.

-Capital corriente: Capital necesario para culasriecesidades de la empresa, hasta
que las ventas del producto comiencen a aportaefioers destinados a cubrir la

inversion realizada, se tiene en cuenta un peruettio de maduracion de 60 dias.
En el siguiente Cuadro 17. aparece la inversides®@ en el activo circulante:

Cuadro 17. Necesidades de Inversion.

ACTIVO NO CORRIENTE AMORTIZACION INVERSION
Mobiliario de oficina 4 afos 1.000€
Equipos informaticos 4 afos 1.000€

Maquina de envasar/etiquetar 10 afios 21.000€

Depdésitos de acero inoxidable 10afios 2.800€

Furgoneta "Dacia Duker" 10 afos 9.600€
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Patentes y marcas 2 anos 142€
Notaria y Registro Mercantil - 250€
Proyectos, visados y licencias - 1.800€

Publicidad de lanzamiento - 600€
Total A.N.C. 38.192¢€
ACTIVO CORRIENTE AMORTIZACION INVERSION
Capital circulante - 6.214€
Total A.C. 6214€
TOTAL ACTIVO - 44.406€

Fuente. Elaboracion propia.

6.2. Financiacion de la empresa

La financiacion de la empresa, es en esencia,riaaf@e como va a ser soportada la

inversion para la puesta en marcha del negociaoBareto:
-Capital social: es la aportacion realizada pgremotor, que invierte 35.406€.

-Préstamo bancario: se ha negociado un crédittapzantidad de 9000€, a devolver en

un periodo de tres afios, con un tipo de interég%ehnual sobre saldos dispuestos.

En el siguiente Cuadro 18. se puede ver un resuteetas caracteristicas de la

inversion.
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Cuadro 18. Fuente de financiacion.

Fuente de financiacion

Cantidad aportada

Capital socio promotor 35.406€
Préstamo bancario 9.000€
Total 44.406€

Fuente. Elaboracion propia.

6.3. Balance de situacion

En este apartado se va a realizar un analisis e la evolucion del activo y del

pasivo en la empresa. El estado de amortizaciameatazo de 5 afios, en el Cuadro 19.

se puede observar la situacion de partida de laesajy el transcurso de sus primeros

afios de vida:
Cuadro 19. Balance de situacion.
Activo Inicio Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Eq,. . 1.000 € 750 € 500 € 250 € 0,00 € 0,00 €
Informatico
Mobiliario 1.000 € 750 € 500 € 250 € 0,00 € 0,00€
Maquina |51 000el 18.000€| 16.800€ 14.700€  12.600E  10.500 €
envasadora
Depdsitos | 2.800 € 2520 € 2.240 € 1.960 € 1.680 € 1.400 €
Furgoneta | 9.600 € 8.640 € 7.680 € 6.720 € 5.760 € 4.800 €
Patente 142 € 71 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £
Notaria 250 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Proyecto | 1.800 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00[€
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Publicidad
de 600 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
lanzamiento
Capital | o146l 6214€| 62146 6214€ 6.214 € 6.214 €
Circulante
Tesoreria | 0,00 € | 4.477,24€6.211,89 € 8.913,03 § 14.722,90 € 19.382¢
TOTAL A
ACTIVG | 44406 € 42322€| 40.146€ 39.007€  40.977€  42296€
Pasivo Inicio Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
i%%'g' 35.406 €| 35406 € 35.406€ 35.406/€ 35.406 € 35406
Préstamo| 9.000€ | 6.20562 € 3.21044€ 0004 0,00 0,00 €
Reservas| 0,00€ | 710,62€| 1.529,08/€ 3.601,47 € 5.570,90 890600 €
TOTAL A _ |
PASIVG | 44406 €| 42.322€  40.146€  39.007|€  40.97]€  4%296

Fuente. Elaboracion propia.

6.4. Estimacion de los ingresos

A continuacion se procede a la estimacion del veluie venta en hoteles de Baeza y

en la empresa de Catering Linafood, S.L., junto trestimacion de la cuota de

mercado generada de la venta online y del nUmetorid¢as:

Empresa Linafood, S.L.

« NuUmero de alumnos:1453

* Numero de dias que estan en la academia: 200 dias

* Porcentaje de alumnos que deciden consumir AOVEesencias: 80%

e Consumo AOVE por persona: 20ml

Consumo 1° ano

1453x200x0.8x0.02 = 5812 litros/afio
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Hoteles de Baeza

* Numero de camas en Baeza: 400 camas

» Dias de ocupacion: 365 dias

* Tasa media de ocupacién: 50%

e Consumo por persona: 20ml|

« Porcentaje de clientes que deciden consumir AOOE 8

* Probabilidad de que elijan AOVE con esencias (logles ofrecen en los

desayunos una variedad de 4 AOVE de media, difesemtlegir): 1/4

Consumo 1° afio

400x365x0.5x0.02x0.8x0.25 = 292 litros/afio

Estimacion de la cuota de mercado:

Para calcular la cuota de mercado se ha utilizatlmsdorocedentes de las respuestas de

los entrevistados y del INE.

» Porcentaje de poblacién que consume AOVE: 29%

* Porcentaje de hogares que estarian dispuestos pratoaceite por internet:
10%. Este dato se ha obtenido de un estudio rdaligar el periédico ABC.

* Probabilidad de que el cliente entre en la pagiela: \w/10 (nimero de empresas
gue aparecen en la primera pagina de google valtwi®@VE con esencias)

» Porcentaje de consumidores de aceite de oliva sjaei@n dispuestos a comprar
el aceite con aromas al precio de 7€-9€ el mettim B%

* Numero de hogares en Espafia con 3 y 4 miembrdshegar: 7.099.880

Clientes 1° afio
29% x 10% X 1/10 X 9% x 7.099.880 = 1853 hogares/afio
Cuota de mercado

1853

——— = 0.00026= 0.026%
7.099.880
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» Porcentaje de poblacién que decide comprar comeesaUAOVE: 50%

* Probabilidad de que compren en el punto de veMa: 1

* Probabilidad de que elijan la marca Oleo Xaueneel#ts 23 marcas que se
venden en Baeza: 1/23

« Numero de turistas anual en Baeza: 98.547 turistas

Clientes 1° afio
50% x 1/4 x 1/23 X 98.547 = 535 turitas/afio
Cuota de mercado

535
98.547

= 0.005=0.5%

En base a la estimacion del volumen de ventas tatesade Baeza y en la empresade
Catering, junto con la estimacion de la cuota decatd de las ventas online y del
namero de turistas, se han obtenido los ingresog! Biguiente Cuadro 20.se presentan

los ingresos de cada producto en funcidon del medeedta:

Cuadro 20. Ingresos.

INGRESOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5

AOVEcon | 1ono0e| 17.326€] 18.738€ 20.265€ 21.016€
Queso

Punto 5VE con

De 15.118€ | 16.3506] 17.6836 19.124€  20.682€
Cayena

venta 4 5VE con

14.350€ | 15.5206] 16.795€ 18.164€  19.644€

H.Provenzales
AOVEcCON | 1o esoe| 18.844€6] 21.350€ 24.190€  26.265€
Queso

Venta | AOVECON | 51 560e| 240086 27.303€ 30.934€  33.588€

Online Cayena
AOVE con L

9.778€ 10.755€| 11.831€ 13.014€ 13.719P€
H.Provenzales

Hoteles | AOVEcon | o) 5570 | 563826  62.021€
Y Queso

Academia
dela | AOVEcON | .21 0| 46.085¢ 51.684€ 56.852€ 59.932€
Guardia | H.Provenzales

Civil

68.223€  71.918€

TOTAL 187.14€ | 206.27€ | 227.40¥€ | 250.76%€ | 267.66€

Fuente. Elaboracién propia.
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6.5. Estimacion de los gastos

En este apartado se han estimado los gastos deafabn, es decir, los gastos
derivados de realizar la actividad empresarial,cdeacter fijo y variable. En los

siguientes cuadros 21, 22 y 23 aparecen desglosatimss gastos:

Cuadro 21. Gastos Fijos.

GASTOS < - ~ ~ ~
FIJOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Sueldo 50.560 €| 52.583€¢ 53.640€ 56.873€ 59.148€
1.B.1. 400 € 406 € 412 € 418 € 425 €

Electricidad 2400€| 2.436€ 247/3¢€ 2510 2.547€

Agua 300 € 305 € 309 € 314 € 318 €

Teléfono 240 € 244 € 247 € 251 € 255 €

Seguros 550 € 560 € 570 € 580 € 590 €
Asesoria 200 € 203 € 206 € 209 € 212 €

Combustible | 1.500€ | 1.700€ 1.900€ 2.100€ 2.300€

Auténomos | 1.100€ | 2.720€ 3.204€ 3.204[€ 3.204€

Seguros
Sociales

5760 €| 5.990€ 6.230€ 6.479€ 6.738¢€

Publicidad 300 € 300 € 300 € 300 € 300 €

Material de

- 240 € 240 € 240 € 240 € 240 €
oficina

Mantenimientol 4 ooo¢ | 1.100€ 1.200€ 1.400[ 1.600€
vehiculo

Arrendamiento| 9.600€ | 9.744€ 9.890€ 10.039€ 10.189¢€

TOTAL 74.150€ | 78.531€¢ 80.821f 84.917€ 88.066 €

Fuente. Elaboracion propia.
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Cuadro 22. Gastos Variables.

[8€

GASTOS VARIABLES ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
AOVEcon | o274 | 7328 | 7.02€ | 856% | 9.26%
Queso
Punto 4 5VE con
De 5.03€ 5.45@& 5.894 6.37% 6.894&
Cayena
venta I 5VE con
4.786 5.176& 5.590& 6.05% 6.54&
H.Provenzales
AOVEcCon | goae | 977& | 11.07€ | 12,552 | 13.62€
Queso
Venta | AOVECON | geooe | 10.00E | 12.35E | 13.994€ | 15.19£
Online Cayena
AOVEcon |, o | 501% | 567% | 643F | 6.98%
H.Provenzales
Hoteles | AOVECON | 4500 | 4055% | 46.81E | 51.49% | 54.281€
Y Queso
Academia
dela | AOVEcOn | ,qa6q | 3087& | 33.96€ | 37.36@ | 39.38&
Guardia | H.Provenzales
Civil
TOTAL 106.028€ | 117.072€ 129.294€ 142.826€ 152.1]
Fuente. Elaboracion propia.
Cuadro 23. Gastos totales.
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
GASTOS
TOTALES 180.178€ 195.603€ 210.115€| 227.742€ 240.244€

Fuente. Elaboracion propia.

6.6. Cuenta de resultados y de tesoreria

Una vez estimados los ingresos y los gastos, seeg@eoa calcular la cuenta de

resultados y de tesoreria. Los siguientes cuaddoy 25, presentan los resultados

obtenidos en base al volumen de venta que se ingadsty que se prevé que alcanzara

la empresa.

Cuadro 24. Resultados previsionales.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos- 6.968 € 10.667 € 17.288 € 23.023 € 27.420 €
Gastos

Amortizacion

3.911 € 3.840 € 3.840 € 3.340 € 3.340 €
Contable

BAIT 4.621,62 € 7.662,69 € 12.843,68 €17.267,25 € 20.565,00 §

-Intereses | 538,38 €| 337,56 € 122,32 € 0,00 € 0,00 £
BAT 5.160 € 8.000 € 12.966 € 17.267 € 20.568 €
-Impuestos | 1.808 € 2.667 € 4322 € 5.756 € 6.855 €
Beneficio

Neto 710,62 €| 3.822,69 £€9.003,68 €| 13.927,25€17.225,00 €

Beneficios | gn e | 229361 £5.402.21 € 8.356.35€ 10.335.00 €
repartibles

Reservas | 710,62 €| 1.529,08 £€3.601,47 € 5.570,90€ 6.890,00 €

Fuente. Elaboracion propia.

El beneficio neto es el resultado final una vezpdés de haberle quitado a los ingresos
los gastos, los intereses, las amortizaciones yingmiestos. Este beneficio se ha
repartido de la siguiente forma, el 60% ird desinaomo beneficio a repartir para el

socio, como parte de recuperacion de la inversi@h 40% restante formara parte como

reservas de la empresa, para que se puedan readgans.

Cuadro 25. Calculo de Tesoreria Neta.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos de | 147 146 & 206.270 € 227.403 €| 250.765€ 267.664l€

Explotacion

Gastos de | 16 175 € 195.603 € 210.115€| 227.742€ 240.244/€
Explotacion

Intereses | 538,38 €| 337,56€ 122,32€  0,00€ 0,00
Beneficios | 400 ¢ | 2.203,61 £5.402,21 € 8.356,35 €10.335,00 €
Repartibles

Impuestos | 1.808 € 2.667 € 4322 € 5.756 € 6.855€

AMOTIZacion | 5 74 38 €2.995,19 € 3.210,44 €| 0,00 € 0,00 €
Financiera

Tesoreria
Neta

1.827,24 €2.373,89 € 4.231,03 € 8.910,90 € 10.230,00 €
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Fuente. Elaboracion propia.

En el siguiente Cuadro 26. aparece reflejado disisméle Cash Flow, que representa la
verdadera cantidad de tesoreria que hay en la empre

Cuadro 26. CashFlow neto de caja.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Cash
Flow 6.968 € 10.667 € 17.288 € 23.023€ 27.420€
Bruto

Impuestos| 1.808 € 2.667 € 4.322 § 5.756 £ 6.855/€

Cash | 51606 | 8000€| 12066€ 17.267]€ 20.565 €
Flow Neto

Fuente. Elaboracion propia.

6.7. Rentabilidad

Las siguientes tasas miden los resultados finakeseste andlisis econdmico y
financiero, la viabilidad y la rentabilidad del wegp. En el siguiente Cuadro 27. se
pueden ver los resultados:

Cuadro 27. Rentabilidad.

Coste de Capital (K) 7%
Valor Actual Neto (VAN) 206.071€
Tasa Interna de Retorno (TIR) 31,42%
Rentabilidad Neta (RN:TIR-K) 24,68%
Plazo de Recuperacion de la Inversion 3,45 aios

Fuente. Elaboracion propia.

Todos los indicadores obtenidos arrojan buenascexpeas del futuro de la empresa,
estas tasas sefalan que el negocio es viable @ Xetual Neto es un indicador que
marca el flujo de ingresos futuros, arroja un rasld positivo, favorable para la
empresa.

El coste de capital (K) es el coste que tiene unaresa por obtener financiacion

mediante recursos propios, el cual indica comoltedm un porcentaje del 7%, aunque
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a priori se puede entender que la aportacion gelataealizada por el socio promotor

podria ser alta, si se compara con la Tasa IntirRetorno es pequefia.

Las Tasa Interna de Retorno indica el porcentajendersion que se recupera en el
primer afio que es del 31,42%, por tanto el plazoedeperacion de la inversion seria
de 3,45 afos.

7. Conclusiones

Con la creacion de esta empresa, nace el espérifiadir un valor a esta materia prima
el aceite de oliva virgen extra. Un producto quel&édo de comer a tantas generaciones,
pero que a dia de hoy merece dar un paso hacianéeleConsidero que el esfuerzo tan
grande que estan haciendo los investigadores pgoofales del sector durante tanto
tiempo, esta comenzando a ver sus frutos, no sélved de crear en un futuro esta
empresa, sino que al realizar este trabajo de tigaesdn, en el analisis de la
competencia, se puede verificar que cada vez s rmuenerosas las empresas y
cooperativas, que estan apostando por la calidadque el aceite de oliva ocupe el
estatus que le pertenece por derecho propio, paswn producto que hace tanto bien
y es imposible no quererlo.

Por todo esto, las razones por las que se impusarear este negocio son porque
considero que deberia ser obligacion de todosdosises, en la medida de lo posible
de cada uno,no desperdiciar la herencia de nuesttepasados. Tenemos la capacidad
de demostrar que el sector del olivar es una menard, que le espera un gran futuro
por venir y en especial en estos tiempos tan ntplesestamos atravesando, en los que
parece especialmente que la provincia de Jaén vantke cabeza. En el andlisis
macroecondémico se ha podido corroborar la situaeimal que acompafa al pais,
como es la elevada tasa de paro, que aunque sstindyendo contintia siendo alta, el
cambio demografico y sociocultural de la sociedadgel aumento de la esperanza de
vida, la disminucién drastica de la natalidad, umayor conciencia por mantener
habitos de vida saludables. En definitiva, se estéwendo nuevos cambios de
mentalidad y es un hecho que el mundo evolucidregrdhumano aprende de la historia
de nuestros antecesores y se ha volcado por selinaésendiente y practico. La
sociedad quiere vivir bien, cuidandose y aprovegbarlos recursos que tiene a su

alcance. También ha evolucionado la tecnologialtéacocina, la forma en general de
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hacer las cosas, el mercado tradicional frenteeatado electronico, de aqui el hecho
de ser practicos, ¢ por qué van a ir las persocasarar cuando pueden traérselo a su
propia casa?. Aunque el ser humano sea practi@mas de haber nacido nuevas
comodidades, nuevas obligaciones también han vetodo ellas, el tiempo se ha

reducido y todo lo que signifique un ahorro delmuses bien acogido.

Tras este analisis reflexivo del mundo en que vigntonsidero que la union AOVE +
ESENCIAS + COMERCIO ELECTRONICO es una gran comtira Las esencias le
dan al AOVE un nuevo aire de frescura e innovaabser humano le encanta comer y
experimentar nuevos métodos de cocina se ha catwert un nuevo hobby. Como se
ha visto, el comercio online proporciona a los ussala capacidad de realizar
investigaciones sobre los productos sin moverssudecasas, se ha creado un vinculo
de confianza hacia este nuevo mercado. Por lo@gerssidera que internet es el mejor
medio para hacer llegar el AOVE con esencias al nnacional, porque los
consumidores deben de conocer mejor a este viepupto que, en definitiva, siempre
ha estado en los hogares y que por algo es rectmaanivel mundial como la estrella
de la dieta mediterranea, con los servicios qudestaran en la pagina web se cumplira

este cometido.

En la politica de marketing se han determinadglases a seguir, para poder cumplir
con el cometido de conseguir expandirse a nivelonat A través del comercio

electronico, la pagina web sera una carta de piesén de la empresa y como tal hay
que sacarle el mejor partido, trabajando para quenefuturo logre posicionarse entre

los primeros puestos de basqueda en google.

El proyecto podria ser considerado apto por temer wiabilidadaceptable, desde el
inicio de la actividad comercial junto con las awgias que presenta el plan de
marketing, como por los resultados positivos olokesi en el plan econdmico-
financiero. La inversion econdmica es alta para (mico promotor, pero se ha
comprobado que es un negocio que puede ofreceraummtabilidad financiera, el
tiempo en el que se recupera la inversion es sraftes y medio aproximadamente, por

tanto, es viable la comercializacion del AOVE cepreias.

Al realizar este proyecto, he podido vivir en pninpdano la preparacion del proceso

previo para poner en marcha el negocio.Confirmagidgrado de dificultad que ha

88




! PLAN DE EMPRESA: COMERCIALIZACION DEL ACEITE DE OLIVA VIRGEN EXTRA CON ESENCIAS

tenido desarrollar una idea de negocio, que heeretpude un gran esfuerzo para poder
plasmar todos los elementos necesarios a teneuemiac para ejercer la actividad
profesional. Elementos que han sido modificadosmerel desarrollo del proyecto en
relacion a la idea que se tenia pensada en up.iisias modificaciones surgieron por

motivos de tipo econdmico y de posible aceptacroalenercado.

Concluyo valorando la importancia y la utilidadediene realizar un plan de empresa.
Es un proceso vital para cualquier persona queatengmente ejercer una actividad de
emprendimiento. Este plan ayuda a tener una vigeéheral de todos los elementos
necesarios para poner en marcha el negocio, coetteptser, la inversion, la prevision
de necesidades y de las ventas, entre otras. depErdmado en un documento,
permitira realizar las modificaciones oportunaarfjo nuevas vias alternativas que

vayan surgiendo a lo largo del recorrido.
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