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Resumen

1. RESUMEN

El presente trabajo muestra un analisis del modelo de negocio de
una empresa dedicada al embotellado de forma automatizada. Esta
empresa la hemos heredado del Trabajo de Fin de Grado realizado por
mi, Juan Manuel Barrero Rivarés, en el Grado de Ingenieria Mecatrodnica,
en el que realicé la automatizacién de una planta de embotellado
disefando dos sistemas SCADA mediante un SIMATIC HMI Panel
configurado a través de WinCC Flexible.

El objetivo del trabajo es realizar un analisis del modelo de negocio
de la empresa. Para ello, en primer lugar, se desarrolla el Business Model
Canvas y se realiza el estudio de cada uno de sus mddulos. Ademas,
realizaremos un plan empresarial, en el que llevamos a cabo diferentes
analisis. Para desarrollar estas metodologias, utilizaremos diferentes
herramientas, como un mapa de empatia de nuestros clientes, un Value
Proposition Canvas o Analisis DAFO de nuestra empresa.

En el plan de nuestra empresa definiremos diferentes estrategias a
seguir. Estas se basaran en decidir cdmo operara nuestra empresa,
mediante un mapa de procesos de nuestra materia prima al entrar a la
planta, la cual hemos disefiado con AutoCAD y el organigrama
empresarial de los trabajadores que necesitaremos.

Ademas, realizaremos un plan econdmico-financiero, que sera una
de las partes mas importantes del trabajo. Mediante la hoja de calculo de
planificacion empresarial que realizamos, podemos tener una estimacién
de lo esperado y sacar conclusiones sobre si es 0 no es viable esta
empresa.

1.1. PALABRAS CLAVE

Modelo de negocio, Plan Empresarial, embotellado, operaciones,
Business Model Canvas.
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Abstract

2. ABSTRACT

This project shows an analysis of the business model of a company
devoted to automated bottling. This company comes up from my Final
Degree Project of the Mechatronics Engineering Degree, in which I carried
out the automation of a bottling plant by designing two SCADA systems
using a SIMATIC HMI Panel configured through WinCC Flexible.

The aim of the project is to carry out an analysis of the company's
business model. In order to achieve this, firstly, the Business Model
Canvas is developed, and a study of each of its modules is carried out. In
addition, we will carry out a business plan, in which we perform different
analyses. To develop these methodologies, we will use different tools,
such as an empathy map of our customers, a Value Proposition Canvas
or a SWOT analysis of our company.

In our company plan, we will be defining different strategies to
follow. These will be based on deciding how our company will operate,
through a process map of our raw material on entering the plant, which
we have designed with AutoCAD and the company organisation chart of
the workers we will need.

In addition, we will make an economic-financial plan, which will be
one of the most important parts of the project. By using the business
planning spreadsheet we made, we can have an estimate of what is
expected, and draw conclusions about whether or not this business is
viable.

2.1. KEY WORDS

Business Model, Business Plan, bottling, operations, Business Model
Canvas.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -2 -
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Introduccidn

3. INTRODUCCION

En este Trabajo Fin de Grado se ha querido llevar a cabo el anélisis
del modelo de negocio de una empresa relacionada con una planta
embotelladora automatizada.

Esta idea surge a raiz del trabajo realizado por mi, Juan Manuel
Barrero Rivarés, como Trabajo de Fin de Grado del grado de Ingenieria
Mecatrdnica, en el que se decide realizar la automatizacién de una planta
de embotellado, describiendo cémo va a ser la planta y las
particularidades que va a tener la automatizacion de la planta, ademas
de desarrollar la programacion en PLC y el SCADA que controla y visualiza
el sistema.

Para ello, lo que vamos a hacer en primer lugar es realizar una breve
explicaciéon del tipo de empresa y de cuadles son las caracteristicas
especiales de esta. Debemos de conocer que los productos que se van a
vender van a ser tanto botellas de plastico como botellas de vidrio con
tamanos de 250ml, 500 mly 1 I.

Ademads, se va a realizar un analisis del modelo de negocio,
utilizando el lienzo Canvas y justificando cada uno de sus diferentes
moddulos. El modelo Canvas consiste en una metodologia que fue
desarrollada por Osterwalder y Yves Pigneur con la publicacion de su libro
'Business Model Generation' (Pigneur, 2009), la cual permite el
desarrollo, la visualizacidon, la evaluacidon y la alteracion de modelos de
negocios nuevos o existentes. Esta metodologia esta dividida en nueve
madulos basicos, los cuales muestran la l6gica que sigue una empresa en
la busqueda de conseguir ingresos, cubriendo las cuatro areas principales
de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econdmica.
(mariacamilacrespo, 2022)

La empresa va a realizar un estudio de un plan estratégico, de
marketing, de operaciones, de organizacion y recursos humanos y
economico-financiero. Se va a realizar una breve explicacion de lo que es
cada uno de estos planes empresariales:

e El plan estratégico de una empresa consiste en todas las decisiones
estratégicas que se van a realizar en la empresa durante un periodo
concreto, incluyendo los objetivos, las metas que se buscan
alcanzar y la hoja de ruta que va a seguir la empresa. Para realizar
esto, explicaremos la forma juridica de nuestra empresa, realizando
un analisis de nuestra competencia y un analisis DAFO, con la
finalidad de realizar un analisis de las debilidades, las amenazas,
las fortalezas y las oportunidades de la empresa. (Huerta, 2020)

e El plan de marketing consiste en una guia para alcanzar los
objetivos y contribuir al crecimiento de la empresa, resumiendo la

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -3 -
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planificacion de las estrategias para un periodo concreto, en la que
se incluye objetivos, indicadores, andlisis, entre otras
informaciones importantes con el objetivo de orientar a la empresa.
Para realizar esto, se realizaran estrategias de segmentacién y
posicionamiento, asi como cuatro estrategias existentes por cada
una de las variables del marketing-mix: producto, precio,
distribucién y comunicacién. (Cardenas, 2021)

e El plan de operaciones de una empresa consiste en describir los
medios necesarios para la prestacién del servicio que ofrece la
empresa. Existen diferentes tipos de planes de operaciones,
dependiendo del nivel de detalle al que se va a llegar, pudiendo
haber tanto planes de operaciones generales, como de compras, de
formacién o de contratacion. Para ello, determinaremos los
recursos necesarios para la prestacion de nuestro servicio, teniendo
un impacto en la organizacion empresarial. En este plan vamos a
mostrar de forma clara el producto que vamos a comercializar, asi
como el proceso de fabricacidén o la gestidén de stock. (Calvo, 2022)

e El plan de organizacidon y recursos humanos consiste en describir
los perfiles que se necesitan en la empresa, teniendo un
organigrama de la estructura organizativa de la empresa, los
perfiles necesarios para los diferentes puestos de trabajo y la
politica de recursos humanos. (RRHH, 2020)

e El plan econdmico financiero consiste en realizar un analisis de la
viabilidad econédmica que tiene la empresa, complementando las
previsiones de ventas, el plan de marketing, el plan de compras,
sueldos y salarios. Mediante este plan, analizaremos si el negocio
es rentable o no, debido a que, como es ldgico, el objetivo de
cualquier empresa es que se produzcan beneficios. La elaboracion
de un buen planteamiento de negocio es clave para convencer a las
diferentes entidades para que nos financien. (Economia3, 2022)

Una vez tengamos la empresa definida de forma clara y hayamos
realizado tanto el estudio de su modelo de negocio como el analisis de la
empresa, se plantearan diferentes propuestas de posibles mejoras para
el futuro empresarial. Estas propuestas se realizaran de cara al momento
en el que la empresa ya esté en funcionamiento, buscando que el
desarrollo empresarial siga en auge y la empresa crezca.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -4 -
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4. DESARROLLO

4.1. TIPO DE EMPRESA Y CARACTERISTICAS ESPECIALES

Nuestra empresa se especializa en la produccidon y envasado de
bebidas embotelladas, destacando por su capacidad de innovacion en el
sector de las embotelladoras. La automatizacion integral de la planta no
solo garantiza eficiencia y calidad en la produccién, sino que también
destaca por su capacidad de adaptarse a las necesidades especificas de
los clientes. El nombre de la empresa serd “Innovative Bottles S.A” y
estara situada en Zaragoza, en el Poligono Industrial de La Cartuja. La
empresa contara con la fabrica y una zona de oficinas, asi como los
diferentes vestuarios para que se puedan cambiar y duchar los
trabajadores. Inicialmente, la empresa buscard abarcar el mercado
nacional, buscando ampliarse a un mercado extranjero en cuanto consiga
ganarse un nombre en el mercado nacional mediante la gran variedad de
productos envasados en botellas de plastico, abarcando una gran
variedad de tamanos y formas que busque el cliente.

Nuestra empresa tiene una serie de caracteristicas especiales que
son las siguientes:

e Personalizacion excepcional y avanzada: La capacidad de
personalizacidn es una caracteristica clave de nuestra empresa,
destacando por la capacidad de ofrecer productos altamente
personalizables, permitiendo a los clientes adaptar tanto el
contenido de las botellas como las etiquetas de acuerdo con sus
requisitos especificos. Ademas, la flexibilidad en las operaciones
nos permite como empresa la adaptacion a las necesidades
cambiantes del mercado y de los clientes, haciendo que la empresa
sea agil y receptiva.

e Innovacion operativa: Nuestra empresa se posiciona como un
referente en la implementacion de procesos innovadores, buscando
constantemente mejorar la eficiencia y la calidad en la produccion.

e Desarrollo tecnolégico: Nuestra empresa destaca por estar a la
vanguardia tecnoldgica, evidenciado en el proyecto de
automatizacion de la planta. La implementacién de PLC y SCADA
demuestra un compromiso con la innovacién y la mejora continua.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -5-
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4.2. MODELO DE NEGOCIO

En este apartado se va a describir el modelo de negocio de la
empresa utilizando el lienzo Canvas, creado por Osterwalder y Yves
Pigneur con la publicacion de su libro 'Business Model Generation',
justificando cada uno de sus modulos. Realizamos la eleccidon del modelo
Canvas debido a que nos permite comprender y presentar nuestro
modelo de negocio de forma objetiva y estructurada, siendo una de las
metodologias de generacién y analisis de modelos de negocio que mas
se han utilizado en los Ultimos afios. Para ello, agregamos valor a nuestra
idea del negocio e impulsaremos el éxito que buscamos conseguir de
nuestra marca, debido a que es algo muy importante para hacer que
nuestro negocio crezca en el mercado siendo reconocido. (Pigneur, 2009)

Respecto al analisis del modelo de negocio que vamos a realizar, los
principales objetivos son los siguientes:

e Identificacion de fuentes de ingresos: Analizaremos las
diversas fuentes de ingresos, incluyendo las ventas directas de
productos embotellados, acuerdos de suministro con minoristas, y
servicios de embotellado para terceros.

e Exploracion de canales de distribucion: Investigaremos
diferentes estrategias de distribucion, que abarcan desde una red
propia de distribucion hasta colaboraciones con minoristas y
acuerdos de suministro directo.

e Evaluar la propuesta de valor adaptada a los clientes:
Examinaremos cémo la eficiencia operativa y la capacidad de
personalizacién ofrecen una propuesta de valor Unica para los
clientes.

e Analisis de costos y recursos clave: Desglosaremos los costos
asociados con materias primas, operacion de maquinaria, Yy
personal, asi como identificar los recursos clave como instalaciones
automatizadas y tecnologia de envasado.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -6 -
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Business Model Canvas

Key
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PROVEEDORES PRODUCTO
DE
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AUTOMATIZACION
DE LOS

DISTRIBUIDORES PRODUCTOS

PERSONAL
ESPECIALIZADO

PAGINA
WEB

MANTENIMIENTO
CONSTRUCCION INSTALACIONES Y
DE LAS MAQUINAS

INSTALACIONES

MATERIAS
PRIMAS

Key Proposition

EFICIENCIA
OPERATIVA

PERSONALIZACION

INNOVACION
EN LA
PRODUCCION

COSTES DE LOS
TRABAJADORES

GASTOS DE
MARKETING

ATENCION
AL CLIENTE

COLABORACION

CON LOS CLIENTES FABRICANTES DE

BEBIDAS

RELACION EMBOTELLADAS

PERSONALIZADA
AL CLIENTE

TELEFONO
MOVIL

PAGINA

WEB
CORREO

ELECTRONICO

A TRAVES DE
PROVEEDORES

VENTA DIRECTA DE PRODUCTOS
EMBOTELLADOS EN SERIE

Ilustracion 1: Lienzo Canvas de nuestra empresa (Elaboracion propia)
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425.23.26

-7 -

Desarrollo



="

Escuela Universitaria
Politécnica - La Almunia L ]
Centro adscrito Analisis del modelo de negocio de empresas de planta

UniversidadZ
niversidad £aragoza embotelladora automatizada

Desarrollo

4.2.1. Customer Segments

En este modulo del Business Model Canvas se explicara la seccién
del mercado en la que se centrara nuestra empresa, explicando el
prototipo de persona a la que nuestro marketing busca atrapar, aunque
finalmente toda persona que quiera ser cliente sera bien recibida.

Los fabricantes de bebidas embotelladas seran el sector clave en la
busqueda de clientes, debido a que realizar el embotellamiento es la
actividad principal de la empresa y para ello es necesario que las personas
consuman productos embotellados para que las fabricas produzcan este
tipo de productos. Tenemos un modelo B2B, que es un tipo de transaccion
comercial en la que la empresa vende el producto a otras empresas en
vez de vendérselo directamente al consumidor final. Este tipo de
relaciones empresariales suelen ser mas duraderas y estan basadas en
la confianza mutua, ya que se depende de los proveedores para mantener
sus operaciones comerciales. Inicialmente, buscaremos una
segmentacion de clientes nacionales que busquen como embotellar sus
productos, intentando afianzar estos clientes. Una vez tengamos estos
clientes afianzados, se podra intentar buscar una expansién de mercado
internacional.

Para comprender mejor a nuestros posibles clientes, realizamos un
mapa de empatia. Esta herramienta sirve como una representacion visual
gue nos ayudara a ponernos en el lugar del cliente, entendiendo sus
necesidades y deseos. El objetivo principal que tenemos realizando esto
es desarrollar una comprension mas profunda y empatica con la finalidad
de disefiar el mejor producto posible.

Esta informacion compilada y organizada en secciones que
representan diferentes aspectos de la experiencia del cliente la podemos
ver en la siguiente imagen:

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -8-
425.23.26



eese. Escuela Universitaria
AA0 Politécnica - La Almunia
i ' Centro adscrito

Analisis del modelo de negocio de empresas de planta embotelladora automatizada
Universidad Zaragoza

MAPA DE EMPATIA

;Qué es lo que ven?

Los aspectos visuales del producto, como
pueden ser las etiquetas, la forma de la
botella o el color.

:Qué es lo que

piensan y sienten?

i Muestro cliente final estara

cdmodo transportandola y
bebiendo en ella?

;La publicidad es mejor que

el resto?

:Qué es lo que
diceny hacen?

Comentan en las reuniones
empresariales como les
parece el producto.
Hablan bien a otras
empresas de nuestro
producto.

; Cuales son sus dificultades y

problemas?
El precio de la botslla al por mayor.
La calidad de la botella.

Necesidades y objetivos Factores externos

Buscan que el cliente esté cdmodo Regulaciones gubernamentales que
con la botella teniendo necesidad pueden afectar a la produccidn
de comprarla.

Ilustraciéon 2: Mapa de empatia de nuestros clientes (Elaboracién propia)

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés
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Una vez realizado el mapa de empatia, vamos a explicar mas en
profundidad las ideas compiladas en este mapa. Respecto a lo que ven
nuestros clientes, ven que en la etiqueta pueden poner su propia
publicidad y cosas que quieran destacar de nuestro producto, asi como
elegir color llamativo que haga de su producto una experiencia mas
enriquecedora gracias al embotellado. Lo que piensan y sienten es que
necesitan que el cliente final esté cdmodo a la hora de coger y transportar
la botella, por lo que es importante poder elegir y moldear el disefno.
Ademas, tener una buena publicidad y un buen marketing hace que el
cliente se posicione antes por nuestro producto que por el de la
competencia. Lo que dicen y hacen es comentar entre los trabajadores
de la empresa lo que les parece el producto, buscando los puntos débiles
del producto y posibles alternativas que hay en el mercado al producto
que tienen actualmente. Sus dificultades es buscar una botella a un buen
precio y que tenga una gran calidad sin encarecer mucho el producto al
cliente final. Las necesidades y objetivos de los clientes es comprar un
producto que transporte su producto de forma que el cliente se sienta
comodo al consumir el producto. Los factores externos que pueden
afectar al cliente son regulaciones gubernamentales que puedan afectar
a la hora de que al cliente le limiten la compra y distribucién de plastico
o vidrio. Es por esto por lo que se debe de buscar que nuestro producto
sea reciclable para disminuir la probabilidad de que el cliente deje de
contar con nuestros servicios por problemas medioambientales.

4.2.2. Key Propositions

En este modulo explicaremos las razones por las que los clientes
deben de elegir nuestro centro antes que otras empresas de nuestra
competencia.

Uno de los aspectos claves es nuestra eficiencia operativa, debido a
gue tenemos procesos de produccion automatizados con el fin de
garantizar la optimizacién, lo que nos va a permitir una mayor flexibilidad
que nos permita entregarle el producto a nuestro cliente en un tiempo
menor, pudiéndonos adaptar si el cliente necesita un producto en un corto
plazo de tiempo. Otra de nuestras propuestas de valor que mas nos
pueden diferenciar es la personalizacién, debido a la capacidad de
adaptar el contenido de las botellas y las etiquetas segun las necesidades
gue tenga nuestro cliente. También somos innovadores en produccion,
teniendo implantadas diferentes avanzadas tecnologias con la finalidad
de poder ofrecer productos de alta calidad.

Una vez vistos los segmentos del mercado y las propuestas de valor
vamos a realizar el Value Proposition Canvas. Esta herramienta sirve para
comprender en profundidad tanto el perfil del cliente como la propuesta
de valor. El perfil del cliente describe a los clientes a los que se dirige el
producto, detallando los trabajos que los clientes buscan realizar, los
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problemas que buscan resolver y los beneficios que desean obtener. En
la propuesta de valor se especifica cdmo el producto ofrece soluciones a
los problemas y necesidades identificados en el perfil del cliente.
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LIENZO DE LA PROPUESTA DE VALOR

PROPUESTA DE VALOR

Productos

Ofrecemos
botellas de
diversos
tamanos, tanto
de plastico
como de vidrio,
con la
posibilidad de
personalizar
tanto la forma
como el color y
el etiquetado

o\

CREADORES DE
GANANCIAS

Innovacion y personalizacion del

tipo de botellas que el mercado
requiera.

'Y

Aliviador de dificultades

Realizacion de estudios de mercado
para personalizar las botellas mas
atractivas para el consumidor final.
Innovacion de procesos para
reducir el impacto ambiental.

SEGMENTO DE CLIENTES

20t
-
GANANCIAS

Las empresas buscan generar
ingresos utilizando botellas que
se adapten al mercado.

=
ACTIVIDAD DEL
CLIENTE
Fabricacion de
_productos

@ DOLORES Ilgg(i:ggistgrl:e

Dificultad de tener botellas embotellado

atractivas para el consumidor final.
Necesidad de reduccion del impacto
ambiental.

Ilustraciéon 3: Value Proposition Canvas de nuestra empresa (Elaboracion propia)

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés
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4.2.3. Channels

En este mddulo se explica las diferentes formas a través de las cuales
la empresa llegara a sus clientes.

De manera principal, la empresa y el cliente se comunicaran
mediante teléfono movil y de forma online, tanto a través de la pagina
web como por correo electrénico.

También tendremos una colaboracidn con cadenas de
supermercados y tiendas minoristas para que busquen colocar nuestros
productos en grandes proveedores de productos embotellados. Esto sera
clave en la busqueda de alianzas clave para nuestra empresa,
permitiendo una mayor expansion.

Con la finalidad de ver como llegar a los clientes, vamos a crear tanto
un desarrollo de las diferentes etapas del proceso de compra como un
“Customer journey”. Este viaje del cliente consiste en el proceso que un
cliente sigue desde que tiene su primer contacto con nosotros hasta que
completa la accién deseada, que no es otra que la compra de nuestro
producto. Esto lo vamos a representar en forma de un mapa que mostrara
las diferentes etapas por las que pasa un cliente, ademas de las
emociones, necesidades y puntos de contacto que experimenta en cada
una de esas etapas. Las etapas son las siguientes:

e Conciencia: Es en |la etapa en la que el cliente se da cuenta
de que tiene una necesidad que debe resolver y comienza a
buscar posibles soluciones. Las interacciones en esta etapa
pueden incluir publicidad o contenido en linea.

e Busqueda: El cliente comienza a buscar como contactar con
los posibles proveedores para conocer el producto. En este
punto es clave que nuestro producto sea facilmente accesible
y la informacidn relevante esté disponible. Para ello, debemos
de optimizar nuestro sitio web para motores de busqueda
(SEQ), proporcionar contenido atil y facilitar la comunicacién
con los clientes a través de diferentes canales.

e Reputaciéon: Una vez el cliente tiene claras sus posibles
soluciones, puede investigar la reputacion y credibilidad de las
marcas a las que tiene en consideracién. Es por ello que
debemos de construir y mantener una sélida reputacion de
nuestra marca, destacando testimonios de clientes que estén
satisfechos, premios o certificaciones que vayamos obteniendo
o cualquier prueba social que respalde la calidad y confiabilidad
de nuestro producto.

e Conversion: El cliente toma una decision de realizar una
compra, por lo que es clave eliminar cualquier obstaculo que

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -13 -
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haga que no se decida por nuestro producto. Para ello, se
puede ofrecer garantias de satisfaccién, como ofrecer un lote
inicial en el que el cliente pueda ver si se ajusta a sus
necesidades.

o Experiencia: Una vez completada la conversion, es clave que
el cliente tenga una experiencia excepcional. Esto incluye la
entrega del producto de manera oportuna y segun lo
prometido, ademas de proporcionar un excelente servicio al
cliente en caso de consultas o problemas. También se puede
buscar diferentes formas de sorprender y deleitar al cliente
para fomentar la lealtad.

De acuerdo a estas ideas, realizamos tanto el analisis de las
diferentes etapas del proceso de compra como el mapa del customer
journey, que tendra las mismas etapas, con la diferencia de que el
desarrollo del proceso de compra se va viendo lo que se hace en cada
etapa, mientras que el viaje del cliente se va describiendo cémo va a ser
la relacién en cada una de las etapas y cual puede ser el nivel de
satisfaccidon o insatisfaccion que experimente el cliente:

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -14 -
425.23.26



E

Escuela Universitaria
Politécnica - La Almunia L ] ]
Centro adscrito Analisis del modelo de negocio de empresas de planta embotelladora automatizada

Universidad Zaragoza

Desarrollo

DESARROLLO DE ETAPAS DEL
PROCESO DE COMPRA

BUSCAR REPUTACION

w
v

El cliente se da El cliente, en su El cliente investiga la El cliente toma la En este punto es clave
cuenta que necesita busqueda de clientes, reputacion y decisién de realizar la brindar un experiencia
embotellar su comienza a buscar credibilidad de las compra, por lo que se excepcional al cliente,
producto y comienza cémo contactar con las marcas, por lo que le debe de facilitar el dandole todo lo
a ver diferentes empresas que le han debemos de construir y proceso de conversion acordado de forma
opciones, pudiendo llamado la atencion y mantener una sélida y eliminar cualquier correcta.
ver nuestra publicidad que cree que pueden reputacion. obstaculo que pueda
0 nuestros videos en cumplir sus surgir.
Youtube. expectativas.

EDIT.org

Ilustracion 4: Desarrollo de etapa de nuestro cliente (Elaboracion propia)
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Al darse cuenta el
cliente de su
necesidad, la relacion
puede ser inicialmente
superficial, ya que el
cliente puede tener
poco o ningn
conocimiento de la
marca. El nivel de
satisfaccién puede
variar dependiendo de
la eficacia de las
estrategias de
marketing utilizadas
para captar la
atencion del cliente.
Por lo que se espera
generar una impresion
positiva.

CUSTOMER JOURNEY

BUSCAR

La relacion con el
cliente puede volverse
mas activa, debido a
que el cliente puede
interactuar con el
contenido de la marca.
Buscaremos que el
nivel de satisfaccion
aumente
proporcionando
contenido util y
relevante que ayude al
cliente en su proceso
de investigacion. Para
ello la informacion
debera de ser clara.

REPUTACION

La relacion con el
cliente se empiesza a
basar en la confiancia.
El nivel de satisfaccion

del cliente estara

influenciado por la
percepcion que tenga
de la empresa,
generando buena
confianza y
aumentando su
satisfaccion si
conseguimos tener una
buena reputacion.

Ilustracién 5: Customer journey de nuestro cliente (Elaboracién propia)

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés
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La relacion con el
cliente ya se vuelve
mas transaccional, ya
que el cliente completa
una transaccion de
compra. El nivel de
satisfaccion puede
variar segun la facilidad
de compra, la calidad
del producto y la
experiencia general de
compra que perciba,
por lo que podemos
aumentar su
satisfaccion y fortalecer
la relacion.

-16 -

La relacion con el
cliente contindia
después de la compra,
proporcionando
soporte, servicio al
cliente y oportunidades
de crecimiento. El nivel
de satisfacciéon puede
estar influenciado por la
calidad del producto, la
eficacia de nuestro
servicio al cliente y la
percepcion general de
la experiencia
post-compra, por lo que
podemos aumentar la
lealtad del cliente y
generar referencias
positivas.
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4.2.4. Customer Relationships

En este modulo se explica la relacion que tendra nuestra empresa
con los clientes.

La empresa contara con un servicio al cliente para consultas vy
resolucion de posibles problemas que surgieran en nuestros productos
vendidos a nuestros clientes. Este servicio de atencion al cliente sera
totalmente personalizado, siendo nuestro propio personal el que escuche
y busque solucionar los problemas que puedan tener los clientes.

Ademas, tendremos una colaboracién continua con los clientes en la
busqueda de tener un producto 6ptimo para adaptar el proceso de
envasado segun sus necesidades. Para ello, el cliente vera los diferentes
tipos de producto que tenemos y nos dira lo que busca del producto. Tras
esta primera evaluacidén, se hara una valoracion entre la empresa y el
cliente para acabar desarrollando el producto final.

Por lo tanto, podemos ver que la forma de relacionarnos con
nuestros clientes es personalizada, debido a que se les va a atender para
buscar que estén 100% satisfechos con el producto.

4.2.5. Key Activities

En este mddulo se explicaran las actividades clave que la empresa
se compromete a realizar en funcién de su actividad principal.

En primer lugar, lo mas importante sera la produccion y envasado
automatizado, con la finalidad de poder entregar el mayor numero de
productos de forma rapida y eficaz. La consecuencia de la automatizacién
nos permitird alcanzar economias de escala con las que conseguir lograr
un coste unitario menor, siendo esto clave en nuestra actividad. Esto lo
realizaremos a la vez de realizar un control exhaustivo de calidad para
minimizar la posibilidad de entregar un producto defectuoso.

También se pondra mucho esfuerzo en la investigacion y desarrollo
del producto para conseguir una mejora en la eficiencia y calidad de
nuestros productos. Esta investigacién serd tanto respecto a los
materiales utilizados en la fabricacion de los productos como en el
desarrollo del disefio mas éptimo del producto. Mediante la fabricacion se
buscara que el producto sea lo menos contaminante posible.

Todo esto no servira de nada si no tenemos un buen mantenimiento,
por lo que como empresa también le daremos importancia al
mantenimiento de las maquinas para tener el menor nimero de paradas
posibles.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -17 -
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4.2.6. Key Resources

En este mddulo se van a desarrollar los recursos claves de los que
se dispondra en la empresa para su buen funcionamiento.

El principal recurso clave sera conseguir que todos los productos
sean exactamente iguales gracias a la actividad clave para nuestro
negocio que es la automatizacion, pudiendo hacer una gran cantidad de
productos iguales a un precio unitario menor, pudiendo dar venta al por
mayor.

Otro de los recursos claves sera una pagina web en la que tengamos
a detalle todos los productos que ofrecemos. En el apartado de inicio
mostraremos toda la informacion acerca de la empresa, mostrando vy
explicando los diferentes servicios que ofrecemos, ademas de diferentes
imagenes de nuestras instalaciones. También existira un apartado de
atencion al cliente, donde los clientes podran escribir diferentes consultas
e inquietudes. Estas consultas e inquietudes se resolveran a través de
correo electronico, con la posibilidad de resolverlas por teléfono en caso
de que sea necesario. Para ello, en la pestafia de atencion al cliente, el
cliente tendra unas pestafas en las que dejara su correo electrénico y su
numero de teléfono.

Otro de los recursos claves serd el personal especializado en
operacidén y mantenimiento para dar el mejor de los servicios al cliente.
Este personal debera de tener una formacion continua para conocer al
detalle las maquinas con las que trabajan, debido a que no sirve de nada
tener las maquinas de Ultima generacidon si no sabemos utilizarlas
correctamente.

4.2.7. Key Partners

En este mddulo se va a desarrollar el apartado de Key Partners del
lienzo Canvas, que se refiere a los socios que son clave para que la
empresa tenga un mejor funcionamiento.

En primer lugar, los proveedores de las materias primas seran los
socios claves para tener siempre el material a tiempo para poder
producir, creando alianzas que nos permitan tener un producto éptimo
en el tiempo que buscamos. También seran importantes los proveedores
de tecnologia para tener las mejores maquinas que nos permitan hacer
el producto de forma eficaz. Ademas, los distribuidores y minoristas
también serdn otro aspecto clave para llegar a todos los puntos del
mercado como se ha explicado en el apartado 4.2.3. Channels. Estos
distribuidores nos ayudaran a expandirnos y darnos a conocer en el
mercado.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -18 -
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4.2.8. Cost Structure

En este mddulo se van a desarrollar los costes inherentes que va a
tener la empresa en el negocio a montar.

El coste principal y la inversibn mas grande que va a tener que
realizar la empresa es la construccién de las instalaciones. Esto engloba
tanto las instalaciones como la colocacion de las maquinas.

Otro de los costes sera en materias primas, debido a que tener una
buena materia prima es clave para acabar con un buen producto.

Otro coste consiste en el mantenimiento de las instalaciones vy la
maquinaria. Es necesario todo este mantenimiento para que la empresa
pueda seguir ofreciendo siempre lo mejor de si a los clientes de forma
continua.

Ademas, los gastos de marketing de la empresa seran necesarios
para obtener una imagen favorable en el mercado y conseguir siempre
nuevos clientes para que el negocio nos salga rentable. A esto habra que
sumarle el coste de los trabajadores, la distribucién de los productos y el
mantenimiento de la pagina web.

4.2.9. Revenue Streams

En este mddulo vamos a desarrollar las principales fuentes de
beneficio e ingresos que vamos a tener como empresa.

En primer lugar, debemos de saber que la mayor fuente de ingresos
esta en la venta directa de productos embotellados en serie. Esto se debe
a que cuando tienes un producto automatizado los costes disminuyen ya
que podemos poner productos en serie haciendo que disminuya el coste
unitario de fabricacién y pudiendo tener precios muy competitivos. Es por
ello que a nuestros principales clientes les haremos lotes embotellados
personalizados, dando esto valor a nuestra empresa.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -19 -
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4.3. PLAN DE EMPRESA

4.3.1. Plan estratégico

En este apartado vamos a explicar |la estrategia empresarial que
vamos a seguir.

A la hora de elegir la forma juridica de nuestra empresa se deben de
tener en cuenta diferentes aspectos, a partir de una serie de criterios
generales que se consideraran aspectos claves. Esta decision afectara a
diversos aspectos, como son la responsabilidad legal, la estructura de
gestion o la carga fiscal. Algunos de los aspectos clave que deberemos
de tener en cuenta seran los siguientes:

Responsabilidad legal: Debemos de considerar el grado de
responsabilidad legal que estamos dispuesto a asumir. Las
formas juridicas como la Sociedad Andénima (S.A.) y la
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) limitan la
responsabilidad de los propietarios, mientras que, en otras
formas, como la empresa individual, la responsabilidad puede
ser ilimitada. En nuestro caso, la empresa sera una empresa
de Sociedad de Responsabilidad Limitada, con la finalidad de
no ser responsables de las deudas y obligaciones de la
empresa, para cubrirnos en caso de tener problemas
financieros o legales.

Nimero de ©propietarios: Una vez decidida Ila
responsabilidad legal, evaluaremos el nimero de propietarios
que tendra la empresa. Debemos saber que algunas formas
juridicas, como la S.A., son adecuadas para empresas con
multiples accionistas, mientras que la empresa individual es
mas apropiada para un Unico propietario. En el caso de nuestra
empresa, habra un propietario que tendra la mayoria de las
participaciones, teniendo una gran cantidad de pequenos
accionistas. Estos pequefios socios nos servirdn para
proporcionar una fuente de financiamiento extra.

Capital social: Analizaremos los diferentes requisitos sociales
necesarios para el capital social minimo de la empresa. En
nuestro caso, cada socio tendra una serie de participaciones
en funcion de la inversién en la empresa. Este capital social
consistird en un 20% del total de los activos. Inicialmente sera
de 63.119,89€, siendo esta la financiacidon propia.

Gestion y toma de decisiones: Consiste en cdémo
estructurar la toma de decisiones y la forma de gestionar, ya
sea con una gestion flexible y participativa o de forma mas
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425.23.26



="

Escuela Universitaria
Politécnica - La Almunia L ]
Centro adscrito Analisis del modelo de negocio de empresas de planta

Universidad Zaragoza

embotelladora automatizada

Desarrollo

jerarquizada. La gestion sera llevada por el gerente designado
por los propios socios, por lo que serd una estructura
jerarquizada.

e Requisitos de informacion y transparencia: Tendremos
unos requisitos de divulgacion y transparencia asociados con
cada forma juridica de la empresa. La empresa individual tiene
algunos aspectos generales como son:

o Deben registrarse en el registro mercantil local, teniendo
gue presentar la informacion basica sobre la empresa y
el empresario, como nombre, direccion y actividad
econdmica.

o Tendremos que tener un niumero de identificacion fiscal
que se utiliza para propositos tributarios 'y
administrativos, teniendo que proporcionar la
informacion en transacciones comerciales y presentando
declaraciones de impuestos.

o Es importante mantener registros financieros precisos
para cumplir con las obligaciones, Illevando Ia
contabilidad de forma correcta.

o Debemos de presentar declaraciones de impuestos
periddicos, en los que se informa acerca de los ingresos
generados, deducciones aplicables y diversos aspectos
fiscales.

o Deberemos de tener todas las licencias y permisos para
realizar nuestra actividad legalmente, pudiendo ser esta
informacion requerida por divulgacion publica.

o Respecto a la informacién acerca de datos personales,
tanto de clientes como de empleados, deberemos de
cumplir con la ley de proteccion de datos.

Costos de establecimiento y mantenimiento: Examinaremos
los costes asociados con el establecimiento y mantenimiento de
nuestra forma juridica. Respecto a los costes asociados al
establecimiento tendremos algunos como el registro mercantil, las
licencias y permisos, la asesoria legal y contable, el registro fiscal,
el disefo y registro de la marca y los activos iniciales. Ademas,
habrd una serie de costes de mantenimiento como son las
auditorias, los impuestos y contribuciones sociales, las
renovaciones de licencias y permisos, los seguros, los gastos
operativos, la capacitacidn y desarrollo profesional, la actualizacién
tecnoldgica o la publicidad continua.
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e Legislacion local: Serd necesario estudiar y entender la
legislacion local y los requisitos para la jurisdiccién en la que
operara nuestra empresa.

Ahora, vamos a definir la misién, visidn, valores, principios y
objetivos de nuestra empresa.

NUESTRA MISION es proporcionar soluciones de embotellado
automatizado de vanguardia que satisfagan las necesidades vy
expectativas de nuestros clientes, maximizando Ila eficiencia vy
minimizando el impacto ambiental.

NUESTRA VISION es ser lideres en la industria de embotellado
automatizado, ofreciendo soluciones innovadoras y sostenibles que
mejoren la eficiencia y la calidad de los productos embotellados a nivel
global.

NUESTROS VALORES seran los siguientes:

e Calidad: Compromiso con la excelencia en todos los aspectos del
proceso de embotellado, garantizando productos de alta calidad y
cumpliendo con los estdandares mas exigentes.

e Innovacidén: Promocion de la creatividad y la mejora continua para
desarrollar soluciones de embotellado automatizado mas eficientes,
seguras y sostenibles.

o Integridad: Actuar con honestidad, transparencia y ética en todas
las operaciones comerciales, manteniendo la confianza de los
clientes, proveedores y colaboradores.

e Responsabilidad social y ambiental: Compromiso con el
desarrollo sostenible, minimizando el impacto ambiental de las
operaciones y contribuyendo positivamente a las comunidades
locales donde operamos.

NUESTROS PRINCIPIOS seran los siguientes:

e Trabajo en equipo: Fomento de un ambiente colaborativo donde
todos los miembros del equipo se sientan valorados, respetados y
motivados a contribuir al éxito colectivo.

e Orientacion al cliente: Priorizacion de las necesidades vy
expectativas de los clientes, ofreciendo un servicio excepcional y
adaptando nuestras soluciones a sus requerimientos especificos.

o Eficiencia: Enfoque en la optimizacion de los recursos y procesos
para lograr resultados dptimos en términos de costos, tiempo y
energia.

e Seguridad: Compromiso con la seguridad y el bienestar de nuestros
empleados, clientes y usuarios finales, implementando rigurosos
estandares de seguridad en todas nuestras operaciones.
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NUESTROS PRINCIPALES OBJETIVOS seran los siguientes:

e Alcanzar una cuota de mercado especifica dentro de un plazo
determinado.

e Reducir los costos de produccidén en un cierto porcentaje.

e Mejorar la eficiencia del proceso de embotellado en un determinado
margen.

e Implementar practicas de sostenibilidad para reducir el impacto
ambiental.

e Adhesion e integracion del personal.

Después de realizar la descripcidon de criterios generales a la hora de
elegir una forma juridica y definir la mision, visién, valores, principios y
objetivos de la empresa, vamos a hacer una serie de analisis del entorno
competitivo antes de realizar un analisis DAFO de nuestra empresa. En
este mercado, existe un complejo ecosistema de empresas de
embotellado que sirven a una variedad de clientas, desde minoristas
hasta distribuidores y marcas de bebidas. Para este analisis, vamos a
destacar a las principales empresas del mercado y explorar su dinamica
competitiva. Vamos a examinar como estas empresas gestionan las
relaciones con sus clientes, abordan las fortalezas y debilidades a las que
se enfrentan, identifican las oportunidades y amenazas que moldean su
entorno competitivo y proponen estrategias para garantizar el éxito en
un mercado desafiante y en constante cambio. Algunas de estas
empresas clave en el mercado del embotellado son las siguientes:

e Coca-Cola Company
e PepsiCo

e Danone Waters

e Nestlé Waters

Estas empresas son los lideres del mercado y, por tanto, no son nuestros
principales competidores. No obstante, nos sirven para establecer
quiénes son algunos de los principales actores de este sector. Tras
recopilar diferentes datos de estas empresas, tales como su volumen de
produccidén, cuotas de mercado, relaciones con diferentes clientes y
distribuidores, estrategias de marketing, innovaciones tecnoldgicas,
rendimiento financiero, podemos comentar lo siguiente:

e Coca-Cola y PepsiCo son lideres en el mercado de embotellado con
una amplia gama de productos y una red de distribucion global.

e Danone Waters y Nestlé Waters se centran en el embotellado de
agua embotellada y tienen presencia en multiples mercados.

Respecto al analisis de la competencia indirecta, debemos de analizar lo
siguiente:
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e Las empresas que ofrecen servicios de embotellado a marcas mas
pequefas o regionales.

e Las diferentes empresas de tecnologia de empaquetado que
desarrollan diferentes soluciones innovadoras para el embotellado.

e Los diferentes proveedores de materias primas que vayamos a
utilizar en nuestro proceso productivo.

Deberemos de identificar las fortalezas y debilidades para conocer mejor
la competencia. Las fortalezas de estos competidores son las siguientes:

e Amplia experiencia en embotellado.

e Redes de distribucion consolidadas.

e Relaciones sdlidas con clientes minoristas y distribuidores.
Respecto a las debilidades de estos competidores tienen las siguientes:

e Tienen una elevada dependencia debido a sus contratos con
grandes marcas.

e Estdn muy expuestos a posibles fluctuaciones en los costos de
materias primas.

e Se arriesgan a que haya cambios en las preferencias del
consumidor debido a no innovar.

En el entorno competitivo podremos ver lo siguiente:
e Las diferentes tendencias en el consumo de bebidas embotelladas.

e Los cambios que pueda haber en las preferencias de los clientes
hacia opciones mas sostenibles.

e Los posibles cambios en las regulaciones gubernamentales sobre el
uso de plasticos y el etiquetado de productos embotellados.

e Los diferentes avances tecnoldgicos en cuanto a la produccién.

También deberemos de evaluar las diferentes oportunidades y amenazas
de mercado que puedan salir respecto a nuestros competidores. Las
oportunidades son las siguientes:

e Crecimiento del mercado de bebidas embotelladas que necesiten
mas empresas.

e Necesidades de los clientes de nuevos productos personalizados.
Respecto a las amenazas que pueda haber son las siguientes:

e La intensa competencia en este mercado.

e Los cambios en las politicas comerciales.

e Las presiones para reducir el uso de plasticos.
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Se puede desarrollar una serie de estrategias competitivas como las
siguientes:

Una elevada diversificacion del portafolio de productos para
satisfacer las necesidades especificas de los clientes.

Invertir en tecnologia para mejorar la eficiencia y la reduccion de
costos en la produccion.

Las inversiones en marketing con la intencidn de diferenciar la
marca, educando al cliente sobre la importancia de Ia
sostenibilidad.

Colaborar con diferentes clientes para el desarrollo de estrategias
de marketing y promociones conjuntas.

Por lo tanto, en el momento que tenemos esto claro, hacemos el
analisis de la competencia de Crown Holdings, Ball Corporation,
Ardagh Group, Silgan Holdings, Tetra Pak y Plastipak Packaging,
representando estos a algunos de los que pueden ser nuestros
principales competidores. Hemos recolectado los datos que sean
publicos y hayamos podido ir recopilando. El analisis se realiza
mediante un benchmarking, siendo un andlisis visual en donde
ponemos a todos los competidores en una misma tabla con los
criterios de analisis, permitiendo ver de forma mas directa las
similitudes y diferencias entre ellos.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -25 -
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E&?Eg:ade la Crown Holdings Ball Corporation Ardagh Group Silgan Holdings Tetra Pak Plastipak Packaging
. Sede principal en s Tiene su sede en Su sede mundial se Se_de corporativa
S Sede corporativa en ) - Sede principal en . ubicada en Plymouth,
Ubicacion Circle, Westminster, Stamford, Connecticut. | encuentra en Pully, -
Texas Luxemburgo . Michigan, Estados
Colorado EEUU. Suiza. -
Unidos.
A &3 1892 1880 1932 1987 1951 1967
Fundacion
Envases metalicos para
Envases metdlicos para | bebidas, alimentos y Envases de metal,
una variedad de productos domésticos. | vidrio y envases para .
. . . . : . Produce una amplia
industrias, incluyendo | Produce una amplia alimentos y bebidas, Envases de metal y . .
. . . Envases de carton para | variedad de envases de
Producto alimentos, bebidas, gama de envases, productos plastico para una h - .
. ; o - - . alimentos y bebidas plastico para una
productos de cuidado incluyendo latas de farmacéuticos y variedad de industrias - - .
= . e variedad de industrias
personal y productos aluminio para bebidas, | cosmeéticos, y
quimicos envases de aerosol y productos domésticos
envases para alimentos
. . | Su volumen de
, . S . Es can|derabIe y esta produccion es Es considerable y esta Su vqur_r)en de
Varia segun la Es significativo y esta relacionado con la . . : produccion depende de
demanda de estos relacionado con la demanda del mercado considerable y esta relacionado con |a la demanda del
Volumen de . . relacionado con la demanda del mercado
p sectores y la capacidad | demanda del mercado |y las necesidades de . mercado y las
produccion ; - . - demanda del mercado |y las necesidades de .
de sus instalaciones de |y las necesidades de sus clientes en . ; necesidades de sus
-z - - y las necesidades de sus clientes en : .
produccion sus clientes diferentes sectores - - clientes en diferentes
. . sus clientes en diferentes sectores.
industriales - sectores.
diferentes sectores.
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Cuotas de
mercado por
regiones
geograficas

Relaciones
con clientes
minoristas,
distribuidores
y canales de
venta

Estrategias de
marketing
dirigidas a
clientes
minoristas y
distribuidores:
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Presencia global
significativa y su
participacion de
mercado varia segun la
region y el tipo de
envases. En América
del Norte y Europa, por
ejemplo, es uno de los
principales proveedores
de envases metalicos.

Trabaja en estrecha
colaboracién con
clientes minoristas y
distribuidores para
proporcionar soluciones
de envasado que
cumplan con sus
necesidades y
requisitos. Esto incluye
la fabricacién de
envases personalizados
y la prestacion de
servicios de asistencia
técnica.

Publicidad en linea y
fuera de linea,
participacion en ferias
comerciales de la
industria, patrocinios y
promociones para
llegar a clientes
minoristas y
distribuidores

Varia segun la regién y
el tipo de envases,
pero en general es una
de las principales
empresas en su sector
en todo el mundo.

Trabaja en estrecha
colaboracién con
clientes minoristas,
distribuidores y otros
socios comerciales para
proporcionar soluciones
de envasado que
satisfagan las
necesidades de sus
clientes. Esto incluye
acuerdos comerciales,
programas de
distribucién y servicios
de asistencia técnica.

Publicidad en linea y
fuera de linea,
participacion en ferias
comerciales de la
industria y
colaboraciones con
marcas y minoristas
para desarrollar
soluciones de envasado
personalizadas.
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Tiene una presencia
global y una
participacion de
mercado significativa
en la industria de
envases de metal y
vidrio que varia segun
la regidon y el tipo de
envases

Mantiene relaciones
estrechas con clientes
minoristas,
distribuidores y otros
socios comerciales para
proporcionar soluciones
de envasado que
satisfagan las
necesidades especificas
de sus clientes. Esto
incluye colaboraciones
en el desarrollo de
productos, acuerdos de
suministro y servicios
de asistencia técnica.

Estrategias de
marketing para llegar a
clientes minoristas y
distribuidores y
promover sus
productos de envasado
como son publicidad en
medios impresos y
digitales, participacién
en ferias comerciales y
eventos de la industria,
y programas de

Tiene una presencia
global y una
participacion de
mercado significativa
en la industria de
envases de metal y
vidrio que varia segun
la regidn y el tipo de
envases

Manteniendo relaciones
estrechas con esto
consigue acuerdos de
suministro,
colaboraciones en el
desarrollo de productos
y servicios de
asistencia técnica.

Promueven sus
productos de envasado
incluyendo publicidad
en medios impresos y
digitales, participacidn
en ferias comerciales y
eventos de la industria,
y programas de
promocién de
productos.
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En general es una de
las principales
empresas en su sector
en todo el mundo,
aunque esto varia
segun la regién y el
tipo de productos.

Trabaja en estrecha
colaboracién con
clientes minoristas,
distribuidores y otros
socios comerciales para
proporcionar soluciones
de envasado que
satisfagan las
necesidades especificas
de sus clientes. Esto
puede incluir acuerdos
de suministro,
colaboraciones en el
desarrollo de productos
y servicios de
asistencia técnica.
Implementa estrategias
de marketing diversas
para llegar a clientes
minoristas y
distribuidores y
promover sus
productos de
envasado. Esto puede
incluir publicidad en
medios impresos y
digitales, participacion
en ferias comerciales y
eventos de la industria,

Depende de la regién y
el tipo de productos,
pero en general es una
de las principales
empresas en su sector
en todo el mundo

Debido a su estrecha
colaboracién consigue
incluir acuerdos de
suministro,
colaboraciones en el
desarrollo de productos
y servicios de
asistencia técnica.

Implementa estrategias
de marketing diversas
para llegar a clientes
minoristas y
distribuidores y
promover sus
productos de
envasado. Esto puede
incluir publicidad en
medios impresos y
digitales, participacion
en ferias comerciales y
eventos de la industria,



=7

Escuela Universitaria
Politécnica - La Almunia

Centro adscrito

Universidad Zaragoza

Innovaciones
tecnoldgicas
en la
produccion

Analisis del modelo de negocio de empresas de planta embotelladora

automatizada

Constantemente
innovando en su
proceso de produccion
para mejorar la
eficiencia, la
sostenibilidad y la
calidad de sus
productos. Esto puede
incluir el desarrollo de
nuevas aleaciones de
metal, técnicas de
fabricacién avanzadas
y soluciones de

envasado innovadoras.

Constantemente
innovando en su
proceso de produccion
y envasado para
mejorar la eficiencia y
la sostenibilidad de sus
operaciones. Ha
realizado inversiones
significativas en
tecnologia de
fabricacién y envasado
para mantenerse a la
vanguardia de la
industria y satisfacer
las demandas del
mercado.
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promocion de
productos.

Estd comprometido con
la innovacioén en su
proceso de produccion
y envasado para
mejorar la eficiencia y
la sostenibilidad. Esto
puede incluir el
desarrollo de nuevas
tecnologias de
fabricacién y envasado,
asi como la
implementaciéon de
practicas de produccion
mas sostenibles y
respetuosas con el
medio ambiente.

Compromiso con la
innovacién en su
proceso de produccion
y envasado para
mejorar la eficiencia y
la sostenibilidad
incluyendo el desarrollo
de nuevas tecnologias
de fabricacién y
envasado, asi como la
implementacién de
practicas de produccién
mas sostenibles y
respetuosas con el
medio ambiente.

-28 -

y programas de
promocion de
productos.

Busca el desarrollo de
nuevos materiales de
envasado, tecnologias
de fabricacién
avanzadas y soluciones
de envasado
innovadoras

Desarrollo

y programas de
promocion de
productos.

Estd comprometido con
la innovacion en su
proceso de produccion
y envasado para
mejorar la eficiencia y
la sostenibilidad. Esto
puede incluir el
desarrollo de nuevos
materiales de
envasado, tecnologias
de fabricacién
avanzadas y soluciones
de envasado
innovadoras.
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Sélido en los ultimos
afios, con ingresos
anuales en el rango de
miles de millones de
dolares y margenes de
beneficio saludables.
Sin embargo, los
detalles especificos
sobre sus cifras
financieras estaran
disponibles en sus
informes anuales y
otros documentos
financieros publicos

Sus ingresos anuales
son significativos y ha
demostrado ser
rentable a lo largo de
los afios, con margenes
de beneficio saludables
y un crecimiento
constante

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés
425.23.26

Es una empresa publica
con un sélido
rendimiento financiero.
Sus ingresos anuales
son significativos y ha
demostrado ser
rentable a lo largo de
los afios, con margenes
de beneficio saludables
y un crecimiento
constante.

Sus ingresos anuales
son significativos y ha
demostrado ser
rentable a lo largo de
los afios, con margenes
de beneficio saludables
y un crecimiento
constante.
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Es una empresa
privada que no divulga
publicamente sus datos
financieros. Sin
embargo, se sabe que
es una empresa
rentable y lider en su
industria, con una larga
historia de éxito y
crecimiento.

Es una empresa
privada que no divulga
publicamente sus datos
financieros. Sin
embargo, se sabe que
es una empresa
rentable y lider en su
industria, con una larga
historia de éxito y
crecimiento.



|||-:>>-

Escuela Universitaria

Politécnica - La Almunia

Centro adscrito Analisis del modelo de negocio de empresas de planta

Universidad Zaragoza )
embotelladora automatizada

Desarrollo

Una vez realizado estos analisis, realizamos el analisis DAFO. El
analisis DAFO es una herramienta estratégica que nos va a permitir
evaluar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de
nuestra empresa. Este analisis ayuda a identificar factores internos y
externos que pueden influir en el desempefio y la toma de decisiones,
proporcionando una base para la planificacion estratégica. Por lo tanto,
el analisis DAFO realizado es el siguiente:

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -30 -
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ANALISIS DAFO

Caracteristicas y habilidades internas

-Eficiencia operativa
-Consistencia en la calidad
-Reduccién de errores humanos

-Dependencia Tecnolégica
-Costes iniciales elevados
-Necesidad de personal
especializado

Dificultades y limitaciones internas

Ilustracion 6: Analisis DAFO de nuestra empresa (Elaboracion propia)
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OPORTUNIDADES

Caracteristicas y habilidades externas

-Innovacién en el envasado
-Diversificacién del producto
-Sostenibilidad

-Riesgos tecnolégicos
-Competencia en costes
-Cambios en la legislacién

Dificultades y limitaciones externas

AMENAZAS
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andlisis DAFO realizado es muy esquematizado, pero a

continuacién lo vamos a expandir, entrando en diferentes areas en mayor
profundidad.

Debilidades:

Dependencia Tecnologica: La automatizacion puede llevar
a una mayor dependencia de la tecnologia, lo que podria ser
una debilidad si hay problemas técnicos o necesidades de
actualizacion costosas. Esta debilidad hard que tengamos
diferentes inversiones en actualizacién de las diferentes
tecnologias para ser punteros en la industria. Ademas,
tendremos que tener un gran mantenimiento para evitar al
maximo las fallas con el objetivo de entregar nuestros
productos a tiempo por problemas en las maquinas.

Costos Iniciales Elevados: La implementacion de una planta
embotelladora automatizada generalmente conlleva costos
iniciales significativos, lo que podria ser una debilidad
financiera. Esta debilidad se debe a que podriamos tener
grandes pérdidas en el caso de que las ventas no sean como
las estimadas.

Necesidad de Personal Especializado: La operacion de
equipos automatizados puede requerir personal altamente
capacitado, lo que podria ser una limitacion si la disponibilidad
de este tipo de talento es limitada.

Amenazas:

Riesgos tecnoldgicos: La obsolescencia tecnoldgica y la
rapida evolucion podrian representar una amenaza,
especialmente si no se realizan actualizaciones periddicas. Por
lo que deberemos estar constantemente en adaptacion a estas
innovaciones industriales.

Competencia en costos: La competencia de otras plantas
embotelladoras, especialmente aquellas con tecnologias mas
econdmicas, podria ser una amenaza para la rentabilidad.

Cambios en la legislacion: Cambios en las regulaciones
gubernamentales relacionadas con la industria de embotellado
podrian representar desafios y costos adicionales. Estos
cambios van relacionados con la busqueda de contaminar
menos, limitando la fabricacion de productos con plastico o
teniendo que buscar una segunda vida o realizar los productos
reutilizables.

Cambios en el mercado: Debido al estado cambiante de los
gustos del consumidor, debemos estar pendientes a estos

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -32 -
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cambios para que no nos pillen desprevenidos y adaptarnos
rapidamente, manteniendo nuestra relevancia en el mercado.

e Competencia y mercado saturado: La intensificacion de la
competencia y la saturacion del mercado son amenazas
comunes para todas las empresas. Las empresas deben estar
preparadas para competir eficazmente y diferenciarse para no
perder participacion de mercado.

Fortalezas:

o Eficiencia operativa: La automatizacion puede aumentar la
eficiencia en la produccién y reducir los tiempos de ciclo, lo
que podria ser una ventaja competitiva. Para ello, tendremos
gue ser conscientes de los cambios y seguir reforzando esta
cualidad constantemente.

e Consistencia en la calidad: La automatizacién tiende a
garantizar una mayor consistencia en la calidad del producto,
lo que puede mejorar la reputacion de la marca debido a que
el cliente lo que buscara es tener el producto de una alta
calidad en el menor tiempo posible.

e Reduccion de errores humanos: La automatizacion reduce
la posibilidad de errores humanos en el proceso de
embotellado, contribuyendo a la calidad del producto. Es por
esto que en nuestro proceso productivo, el porcentaje de error
disminuird en gran medida teniendo unas maquinas bien
mantenidas.

Oportunidades:

e Oportunidades de negocio: Oportunidad para aprovechar la
automatizacion en el desarrollo de diferentes envases que puedan
ser innovadores destacando en el mercado, debido a la constante
busqueda de los clientes de encontrar y utilizar cosas nuevas.

o Diversificacion del producto: Debido a los cambiantes gustos y
necesidades de los clientes, el tener un proceso que se puede
automatizar el disefo del embotellado al gusto del cliente, podemos
realizar las modificaciones que necesita el cliente de forma rapida
y eficaz, adelantandonos a nuestra competencia y ganando terreno
en el mercado.

e Sostenibilidad: Enfoque en la sostenibilidad mediante Ia
implementacion de practicas y tecnologias ecoamigables, lo que
podria responder a las crecientes preocupaciones ambientales.

e Expansion del mercado: Las diferentes oportunidades de
expansion geografica o en nuevos segmentos de mercado pueden
ser estratégicas debido a que la diversificacion de la base de
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clientes o la entrada en mercados internacionales pueden ayudar a
abrirse nuevas puertas en el mercado.

Después de realizar el analisis DAFO de nuestra empresa, podemos
observar que nuestra mayor fortaleza respecto a nuestra competencia es
la eficiencia operativa y la reduccién de errores humanos, debido a que
gracias a la automatizacién el numero de productos defectuosos por
errores humanos va a ser reducido, por lo que tendremos un mayor
porcentaje de clientes satisfechos.

4.3.2. Plan de marketing

En este apartado se van a desarrollar seis estrategias diferentes,
comenzando por las estrategias de segmentacién y posicionamiento vy
terminando por las cuatro estrategias existentes por cada una de las
variables del marketing-mix: producto, precio, distribucién y
comunicacién. Finalmente, se esbozara un plan de previsién de ventas
aproximado.

La idea principal de nuestra empresa inicialmente es llegar al
maximo numero de empresas posibles para darnos a conocer y seguir
con un crecimiento, de tal forma que se convierta en una marca
reconocida para las personas que quieren productos personalizados. Al
principio se buscard reducir costes para contribuir a la rentabilidad
empresarial, debido a que al principio es cuando los gastos van a ser
mayores. La idea geografica inicial es encontrar fuertes clientes a nivel
nacional, pudiendo expandirnos internacionalmente una vez tengamos
afianzados estos clientes.

Una vez se consiga el objetivo principal, que no es otro que el de
atraer clientes y fidelizarlos de la mejor manera para conseguir una
rentabilidad en la empresa, realizaremos una estrategia de segmentacion
gue sera una estrategia diferenciada. Esta estrategia se dirigird a cada
mercado con distinto marketing mix, con la finalidad de tener una mejor
satisfaccion de cada segmento a pesar de tener un mayor coste. Esta
estrategia tiene como objetivo satisfacer las necesidades especificas de
cada grupo en el que nos centremos realizando estrategias de marketing
adaptadas mediante canales de comunicacion efectivos, lo que nos
permitira maximizar nuestro alcance y relevancia en diferentes
segmentos del mercado.

Por lo tanto, la estrategia que seguiremos la desarrollaremos
haciendo una segmentacién demografica que dividiremos en 2 grupos:

e Grandes empresas: Empresas que necesiten grandes
producciones constantes y que seran nuestros principales clientes,
haciéndoles productos constantemente.
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Pequeiias empresas: Pequefias empresas cuya produccion sea
menor y de forma mas intermitente.

También haremos una segmentacion conductual dividida en 2

grupos:

Leales a la marca: Nos centraremos en clientes que prefieren
elegir nuestra marca antes que las diferentes opciones del
mercado. Para ello, seguiremos una estrategia en la que crearemos
un programa de lealtad, con ofertas exclusivas para clientes que
sean habituales.

Compradores ocasionales y experimentadores: Son empresas
que prueban diferentes marcas en busca de promociones.
Seguiremos una estrategia de ofertas especiales para nuevos
clientes, sacando diferentes promociones que tengan un tiempo
limitado.

En cuanto a la estrategia de posicionamiento, la empresa se va a
centrar en la personalizacion minimalista al detalle y en el precio del
producto, siendo dos caracteristicas muy importantes para lograr la
satisfaccion de los clientes. Para ello, la estrategia inicial debe de ser
maximizar visibilidad y rentabilidad siguiendo las siguientes estrategias:

Para maximizar la visibilidad y reconocimiento de marca haremos lo
siguiente:

Realizar amplias campanas de marketing: Lanzaremos
amplias campafas de marketing que sean atractivas y lleguen a
un amplio publico. Para ello, lo que utilizaremos seran todo tipo
de medios para crear conciencia sobre la marca. Este tipo de
campafas consistirdn en anuncios, tanto televisivos como de
radio, que atraigan a grandes marcas, las cuales siempre
necesitan sus productos y cambios lo antes posible, enfatizando
en nuestra rapidez de entrega.

Programas de fidelizacion desde el principio:
Implementaremos programas mediante los cuales
incentivaremos a los clientes a repetir compras, consiguiendo una
base de clientes leales desde el inicio de la empresa. Estos
programas consistiran en dar trato especial a las grandes marcas
que apuesten por nosotros, dandoles prioridad a la hora de
realizar y entregar sus productos. Esto hara que las alianzas con
grandes marcas hagan que el resto de grandes marcas del sector
NOS vean como una empresa en la que confiar para realizar sus
productos.

Colaboracidén y patrocinios: Hacer colaboraciones y participar
en eventos comunitarios para establecer conexiones y aumentar
la visibilidad de la marca. Estas colaboraciones consistirdn en
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presentar en ferias de embotellado nuestros productos, dando
visibilidad también a las grandes marcas con las que trabajemos.
Analizando las diferentes ferias del sector del embotellado y
envasado, decidimos asistir tanto a ferias importantes nacionales
como a alguna del mercado internacional. A nivel nacional, iremos
a las ferias Hispack y Enomaq. La feria Hispack se realiza en el
recinto ferial de Fira Barcelona y es un lugar donde se atrae a
profesionales y empresas de todo el mundo interesados en las
ultimas tecnologias y soluciones de envasado y embalaje. La feria
Enomaq es una feria que se realiza en Zaragoza y se centra
principalmente en la industria vinicola, abarcando también el
embotellado y etiquetado de vinos y otras bebidas alcohdlicas.
Estas 2 importantes ferias nos pueden dar a conocer en el
mercado nacional y posicionarnos respecto a nuestros
competidores, ademas de poder coger buenas practicas de otras
empresas.

Una vez visitadas estas ferias, la idea seria visitar la feria
Drinktec. Esta feria celebrada en Munich, es una de las mas
grandes del mundo y abarca una amplia gama de productos y
servicios relacionados con el embotellado y envasado de bebidas.

Para reducir los costos iniciales, mostramos a nuestros clientes que
podemos conseguir darles unos bajos precios:

e Optimizacion de la cadena de suministro: Deberemos de
identificar eficiencias en la cadena de suministro con la
finalidad de reducir costos logisticos mediante negociaciones
con proveedores para obtener mejores términos y condiciones.

e Uso eficiente de recursos: Debemos de optimizar el uso de
recursos internos implementando tecnologias de gestién
eficientes y el uso inteligente de herramientas y plataformas
en linea.

e Control riguroso de gastos: Priorizar las inversiones
esenciales y minimizar los costos innecesarios.

Se va a exponer un mapa de posicionamiento para observar esta
idea.
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MAPA DE POSICIONAMIENTDO

EMBOTELLADORAS
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ARDAGH
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Ilustracién 7: Mapa de posicionamiento (Elaboracién propia)
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Nuestro objetivo principal serd, inicialmente conseguir colocandonos
en el cuadrante superior izquierdo, teniendo unos precios competitivos y
siendo percibidos por el cliente como uno de los proveedores que mayor
calidad vamos a dar al producto.

Una vez asentados en el mercado y teniendo clientes fijos, se puede
ir poco a poco intentando ir subiendo los precios para aumentar nuestro
beneficio.

Para realizar este mapa, hemos utilizado las empresas competidoras
gue hemos analizado previamente en el plan estratégico.

En el cuadrante superior derecho, hemos colocado los que tienen los
precios elevados pero una alta calidad como Crown Holdings y Ball
Corporation.

En el cuadrante superior izquierdo, hemos colocado los que tienen
los precios bajos pero una alta calidad, es decir, las empresas a las que
nos gustaria seguir su ejemplo y por lo tanto seran nuestra mayor
competencia. Estas empresas son Ardagh Group y Silgan Holdings.

En el cuadrante inferior derecho, hemos colocado los que tienen los
precios elevados pero una calidad no acorde a estos precios como es
Tetra Pak.

En el cuadrante inferior izquierdo, hemos colocado los que tienen
tanto los precios como la calidad bajos como es Plastipak Packaging.

Las estrategias de acceso al mercado que utilizaremos seran las
siguientes:

e Penetracion en mercados locales: Iniciaremos en primer
lugar una distribucién en mercados locales antes de expandir
el negocio, permitiéndonos tener un mayor conocimiento sobre
las preferencias del consumidor y ajustando la oferta mas
precisamente.

e Alianzas estratégicas: Estableceremos alianzas con
empresas que sean afines a nosotros en la cadena de
suministro, como seran proveedores de envases sostenibles o
empresas logisticas que sean eficientes. Estas empresas
buscaran una rapida distribucién del material con la finalidad
de no tener la materia prima y el producto final mucho tiempo
en nuestro almacén. Mediante estas alianzas lo que
buscaremos sera una reduccidn de costes y una optimizacién
en la cadena de suministro.

Respecto al PRODUCTO Y PRECIO, en estas variables presentamos
diferentes tamanos del producto que vamos a ofrecer en nuestra
personalizacion, haciendo que nuestra empresa sea muy competitiva y
podamos siempre ofrecer lo que el cliente busca.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -38 -
425.23.26



="

Escuela Universitaria
Politécnica - La Almunia L ]
Centro adscrito Analisis del modelo de negocio de empresas de planta

UniversidadZ
niversidad £aragoza embotelladora automatizada

Desarrollo

Los productos que se van a vender van a ser tanto botellas de
plastico como botellas de vidrio y su precio dependera un poco del
tamafo y del lote que se pidan. Estas botellas tendran tamafos de 250ml,
500 mly 1 1. Como se ha nombrado en el apartado 4.1. Tipo de empresa
y caracteristicas especiales, nuestra empresa se llamara Innovative
Bottles. Este nombre lo hemos elegido debido a que da una idea al cliente
de que somos una empresa que busca innovar en la creacion de nuestros
productos, viéndose claramente que nuestros productos principales son
botellas. Para ser reconocidos en el mercado, necesitamos un logo, que
sera el siguiente:

Innovative Bottles

Ilustracién 8: Logo de la empresa (Elaboracién propia)

Nuestro logo serd de color verde, haciendo referencia de forma
inconsciente a que buscamos una economia verde, siendo sostenibles e
intentando hacer el menor dano posible a la naturaleza.
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Los precios iniciales de acuerdo a lo que se estima que se vendera
(en posteriores apartados) seran los siguientes:

e Botella de plastico de 250ml: 1,06€/ud
e Botella de plastico de 500ml: 1,40€/ud
e Botella de plastico de 11: 1,38 €/ud

e Botella de vidrio de 250ml: 0,88€/ud

e Botella de vidrio de 500ml: 1,66 €/ud
e Botella de vidrio de 1I: 2,18 €/ud

Estos precios no seran fijos ya que dependera del cliente y cada lote,
pudiéndose considerar descuentos adicionales para pedidos mas grandes
o clientes recurrentes. Ademas, esto también variara dependiendo de los
materiales de personalizacidon, como las etiquetas, el grabado y el color,
asi como de la complejidad del disefio. Los precios no incluiran los costes
de envio, los cuales dependeran de la ubicacidn del cliente y el volumen
del pedido.

Respecto a la estrategia de DISTRIBUCION serd esencial para
garantizar que los productos de la empresa lleguen eficientemente a los
consumidores finales. Por lo tanto, la estrategia de distribucion de
nuestra empresa sera la siguiente:

Los canales de distribucion seran los siguientes:

e Venta directa: Estableceremos una venta directa a través de
plataformas online para llegar a nuestros clientes de forma
directa, ofreciendo opciones de recogida en un punto y de
entrega directa. Estas ventas las enfocaremos en relaciones
comerciales con los clientes, teniendo interacciones directas
con los clientes con el objetivo de establecer relaciones
comerciales duraderas y rentables. Para ello tendremos un
seguimiento regular del cliente, atencién continua y blsqueda
de oportunidades de venta adicionales a lo largo del tiempo.

e Puntos de venta minorista: Realizariamos colaboraciones
con supermercados para llevar diferentes productos y darnos
a conocer a las diferentes empresas, de forma que las
empresas nos tengan en cuenta a la hora de embotellar sus
productos. Este canal nos permitira ser una empresa
reconocida por los distribuidores, pudiendo presentar nuestra
marca a diferentes empresas que estén buscando una nueva
manera de embotellar sus productos.

e Distribuidores mayoristas: Estableceremos acuerdos con
distribuidores mayoristas con el objetivo de alcanzar una red
mas amplia de minoristas y puntos de venta, siendo efectivo
para llegar a areas geograficas mas extensas.
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La logistica eficiente la realizaremos de la siguiente forma:

e Almacenamiento vy distribucion: Implementaremos
sistemas eficientes para garantizar que los productos estén
disponibles cuando y dénde se necesiten. Estos sistemas de
almacenamiento seran sistemas de almacenamiento
automatizado, en el que utilizaremos la tecnologia
automatizada para almacenar y recuperar productos. Esto nos
permitird una mayor precision en la gestiéon de inventario y
reducir errores y danos en productos.

e Tecnologia de rastreo y gestion de inventarios:
Implementaremos tecnologias de rastreo y gestion de
inventarios para optimizar los niveles de stock y minimizar los
costos asociados con excedentes o faltantes de productos.

Respecto a la atencidn al cliente tendremos lo siguiente:

e Servicio al cliente personalizado: Ofreceremos un servicio
al cliente excepcional, brindando asistencia y atencion
personalizada. Esto lo realizaremos mediante entrega express,
seguimiento de pedidos y manejo eficiente de devoluciones.

e Feedback activo: Recogeremos activamente la
retroalimentacion de los clientes en relacion con la
distribucién. Esta informacion la utilizaremos para mejorar
continuamente los procesos logisticos y la experiencia del
cliente.

Ademas, realizaremos una serie de promociones especiales,
mantendremos la sostenibilidad en la distribuciéon y realizaremos una
adaptacidon continua. Esta estrategia de distribucién nos asegurara que
nuestros productos lleguen de manera eficiente a los consumidores
finales mientras maximizamos la rentabilidad y construimos una base de
clientes leales.

Respecto a la estrategia de COMUNICACION la basaremos en
publicidad mediante internet y redes sociales, debido a que esto puede
ser fundamental para construir la visibilidad y el reconocimiento de la
marca de nuestra empresa. La estrategia de comunicacion en cuanto a
publicidad en internet y en redes sociales sera la siguiente:

e Tendremos una serie de objetivos de comunicacion que seran los
siguientes:

o Luchar por aumentar la conciencia de marca haciendo que la
marca y nuestros productos sean conocidos por un publico mas
amplio.

o Generar el compromiso de fomentar el interés en los productos

y generar compromiso con la audiencia a través de contenidos
atractivos.
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Impulsar las conversiones buscando convertir el interés por
nuestro producto en acciones tangibles, como visitas al sitio web
y compras. Para incentivar estas compras, podremos utilizar
promociones de precios como rappels sobre compras. Estos
rappels seran una forma de incentivar financieramente que los
proveedores ofreceremos a los clientes como parte de acuerdos
comerciales.

e La seleccidén de plataformas en las que promocionarnos seran las
siguientes:

(o]

Utilizaremos plataformas populares como YouTube para llegar a
audiencias diversas, subiendo interesantes videos de nuestros
productos y de cdmo realizamos nuestro proceso productivo.

Implementaremos campafas de publicidad pagada en motores
de busqueda como Google para captar la atencién de usuarios
que buscan productos similares.

Crearemos y compartiremos contenido relevante y valioso a
través de un blog en el sitio web, utilizando SEO para aumentar
la visibilidad en los resultados de busqueda.

« El desarrollo de contenido atractivo lo realizaremos de la siguiente
forma:

O

Crearemos contenido visual atractivo que resalte los productos
embotellados. Utilizar fotografias y videos de alta calidad para
mostrar la calidad y presentacion.

Compartiremos historias auténticas sobre la marca, desde la
produccién hasta el compromiso social, conectando
emocionalmente con la audiencia.

Realizaremos un contenido interactivo implementando
encuestas, cuestionarios y otras formas de contenido interactivo
para involucrar a la audiencia y obtener retroalimentacion
directa.

« Realizaremos una serie de campafas publicitarias especificas de la
siguiente forma:

o

(0]

Crearemos campafnas publicitarias especificas para realizar el
lanzamiento de nuevos productos, destacando caracteristicas
Unicas y beneficios.

Anunciaremos ofertas y descuentos exclusivos para seguidores
en redes sociales, incentivando la participacidon y la compra de
nuestros productos.

Exploraremos colaboraciones con influencers vy aliados
estratégicos para ampliar el alcance y la autenticidad de la
marca.
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« Realizaremos una segmentacion de nuestra forma de realizar la
publicidad de la siguiente forma:

o Utilizaremos herramientas de segmentacidn en redes sociales
para llegar a audiencias especificas segin edad, ubicacidn,
intereses y comportamientos en linea.

o Implementaremos estrategias de remarketing para dirigirnos a
personas que han interactuado previamente con la marca,
recordandoles los productos y fomentando la conversion.

« Realizaremos un analisis y una optimizacidn continua de la
siguiente forma:

o Realizaremos un seguimiento de métricas clave. Para ello
utilizaremos herramientas analiticas para monitorear el
rendimiento de las campafias, evaluando métricas como el
alcance, la participacion y las conversiones.

o Para conseguir optimizar las campafas ajustaremos estrategias
segun el rendimiento, enfocandonos en tacticas que generan
resultados positivos y realizar cambios donde sea necesario.

Por lo tanto, con esta estrategia de comunicacién buscaremos una serie
de resultados que seran los siguientes:

« Conseguir una mayor visibilidad de la marca en linea.

« Realizar un incremento en el trafico del sitio web y participacion en
redes sociales.

« Conseguir un aumento en la conversién de audiencia a clientes.
« Mejora continua en la percepcidn de la marca y la lealtad del cliente.

4.3.3. Plan de operaciones

En el plan de operaciones el objetivo es describir los medios que
sean necesarios para prestar el servicio ofrecido y tener un impacto en la
organizacion de la empresa.

Una de las ideas principales es elegir la localizacién de la empresa,
que se ha mencionado anteriormente. Se realizard la compra de un
terreno con una nave ya fabricada, para evitar tener que montar la nave
desde cero.

Es importante la eleccion de la localizacién debido a buscar que sea
de facil acceso tanto para trabajadores como para proveedores y clientes.

En cuanto a nuestras infraestructuras, las cuales se pueden ver en
el ANEXO 1: PLANO DE DISTRIBUCION, dividiremos nuestra nave en tres
secciones para una mejor comprension de su funcionamiento. Una
primera parte la ocuparan las oficinas de la nave. Hay una planta
destinada a oficinas y adjuntas a dichas oficinas se encuentran los
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vestuarios. Junto a las oficinas se encuentra un portdn que permite la
entrada de camiones para dejar/recoger la mercancia sin invadir la via
publica. En la zona central se encuentra la zona de almacenamiento de
materia prima y producto terminado. Finalmente, en la parte opuesta a
las oficinas, se encuentran las lineas de producciéon, asi como alguna
mesa de trabajo por si hubiera que realizar algun trabajo de
mantenimiento. Por lo tanto, podemos decir que la nave se puede
distinguir en las siguientes zonas:

« Zona de oficinas: zona de trabajo de oficina técnica, gerente,
administracion.

e Zona de vestuarios: banos, duchas y taquillas para los empleados de
la fabrica.

« Zona de maquinas: se encuentra en la parte opuesta a la zona de
oficinas. En esta zona se encuentran todas las maquinas mediante
las cuales se realiza la actividad productiva. Las maquinas que
tenemos consisten en 4 maquinas inyectoras en las que se fabricaran
las botellas y los tapones, 2 maquinas pigmentadoras, que pintaran
las botellas y/o las etiquetas del color deseado por el cliente y la
maquina de embotellado en la que se montaran las botellas con su
tapdn correspondiente y su etiquetado.

« Zona de carga/descarga: es la zona dotada para la introduccién del
remolque del camidn a través del cual se realiza la entrega de materia
prima y la salida de producto terminado.

« Zona de almacenaje: es la zona dotada de estanterias para
almacenar la materia prima y las botellas terminadas.

e Zona de control de calidad: en ella se lleva a cabo un control de
calidad para verificar la correcta fabricacion de las botellas.

o Zona de mantenimiento: se trata de una mesa de trabajo dotada de
herramientas para realizar tareas de mantenimiento.

o Sala de compresores: en ella se encuentran los elementos necesarios
para generar el aire comprimido que utiliza la nave.

Para conocer como se realiza el proceso, vamos a realizar un mapa
de procesos en el que se vea claramente cuadl es el proceso que sigue el
material dentro de la fabrica.
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El proceso sera diferente si la materia prima es plastico o es vidrio.
En el caso del plastico, nos llegara en laminas y mediante la maquina
inyectora realizaremos tanto la botella, como el tapén y el anillo de
seguridad. Una vez fabricada, pasara por las pigmentadoras para ser
pintada del color deseado por el cliente para el que sea el pedido. Una
vez pintada, la embotelladora unird los elementos que la componen,
siendo transportadas una vez terminado el producto al almacén hasta
que los camiones transporten el producto terminado al destino final.
Respecto a las botellas de vidrio, las compraremos ya fabricadas en un
color transparente, por lo que tras llegar a fabrica y ser almacenadas
como materia prima, pasarian por las pigmentadoras para darle el color
seleccionado por el cliente. Una vez pintadas, la embotelladora le
colocaria tanto el corcho como la etiqueta y serian trasladadas al almacén
como producto final hasta que fueran transportadas al destino final. La
maquinaria inicial que tendremos, sera maquinaria mas que suficiente
para abordar la necesidad productiva que tendremos inicialmente.

Para que este proceso se realice, es clave la entrada de materia
prima, por lo que deberemos de buscar diferentes proveedores que nos
la suministren. Como ya hemos explicado, nuestro producto se fabrica
con ldaminas de plastico, botellas de vidrio fabricadas, corchos y etiquetas.

En primer lugar, buscamos posibles proveedores de laminas de
plastico, siendo importante considerar varios tipos de empresas y fuentes
de suministro, ya que es una de las materias primas mas importantes en
nuestro proceso productivo. Para ello, buscamos empresas tanto
fabricantes de laminas de plastico como de reciclaje de plastico. Las
empresas fabricantes de plastico nos permitirdan comprar una amplia
variedad de tipo de plastico y de tamano, mientras que las empresas de
reciclaje de plastico nos pueden dar un enfoque en la sostenibilidad y en
la economia circular. Este segundo tipo de empresa en ocasiones reciclan
plasticos posconsumo para producir laminas de plastico reciclado,
ofreciéndonos una alternativa mas sostenible a las laminas de plastico
virgen. Decidimos que, nuestros principales proveedores sean empresas
gue se dedican a fabricacién de laminas de plastico, ya que las empresas
que encontramos son empresas dedicadas a ello con un enfoque en la
sostenibilidad y la economia circular, por lo que no es necesario que sean
empresas dedicadas al reciclaje de plastico. Por lo tanto, buscamos
posibles proveedores de empresas que se dedican a fabricacion de
laminas de plastico y que tengan las caracteristicas acordes a los valores
de nuestra empresa y encontramos las empresas Saudi Basic Industries
Corporation (SABIC) y A. Schulman. SABIC es una de las compafias
petroguimicas mas grandes del mundo, convirtiéndose en una importante
empresa en la industria global de productos quimicos y plasticos. Esta
empresa ofrece una variedad de resinas plasticas y compuestos plasticos
para una gran variedad de sectores. Es una empresa comprometida con
la innovacién y la tecnologia, desarrollando mejoras en sus procesos de
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fabricacion, desarrollando nuevos materiales y encontrando soluciones
innovadoras para sus clientes. Ademas, estan comprometidos con las
operaciones sostenibles, buscando contribuir al desarrollo econdmico,
social y ambiental de las comunidades con las que trabaja. (SABIC, 2024)
La otra empresa que se dedica a fabricar laminas de plastico es A.
Schulman. Esta empresa es una de las mas importantes en la industria
de los plasticos, operando en todo el mundo. Al igual que SABIC, tiene
una amplia gama de compuestos plasticos y de sectores para los que
trabaja. A. Schulman ofrece servicios y soluciones personalizadas al
cliente, lo que podria ser un punto a favor a la hora de comprar y
modificar el tipo de plastico que nos requiriera nuestro cliente, siendo una
ventaja respecto a SABIC, uno de sus posibles competidores entre
nuestros proveedores. ( LyondellBasell Industries Holdings, 2024).

Respecto a botellas de vidrio, buscamos diferentes opciones que nos
permitan realizar el pigmentado, etiquetado y sellado de corcho. De las
diferentes opciones que buscamos, las empresas que mas nos convencen
son Owens-Illinois y Bermioli Rocco. Al igual que nuestros proveedores
de plastico, nuestros proveedores de vidrio estan comprometidas con la
sostenibilidad en sus operaciones, buscando minimizar su impacto
ambiental y fomentar la economia circular. Owens-Illinois es una de las
mayores empresas fabricantes de envases de vidrio del mundo,
ofreciendo una amplia gama de botellas. (O-I Glass, 2023) Esta empresa
tiene una amplia variedad de tamafos, colores y estilos, que nos podrian
ayudar a la hora de disefar los productos para nuestros clientes.
Respecto a la empresa Bormioli Rocco es una empresa italiana de envases
de vidrio de alta calidad, siendo también lider en la fabricacion de botellas
de vidrio. (Bormioli Luigi S.p.A, 2024)

En cuanto a la venta de corchos, encontramos empresas que nos
pueden proveer de este tipo de material, como son Corticeira Amorim y
Jelinek Cork Group. Corticeira Amorim es una empresa portuguesa lider
mundial en la produccidon y comercializacién de productos de corcho,
ofreciendo una amplia gama de productos de corcho, entre los que se
incluyen corchos naturales o tapones técnicos. Es una empresa conocida
por la alta calidad de sus productos y su compromiso con la
sostenibilidad, ademas de seguir estrictos estandares de calidad.
(Corticeira Amorim, 2024). Jelinek Cork Group es una empresa familiar
con sede en Canada y una larga historia en la industria del corcho. Al
Igual que el otro proveedor, ofrece una gran cantidad de productos de
corcho, teniendo un compromiso con la sostenibilidad y el impacto
ambiental, buscando reducir su huella de carbono. (JELINEK CORK
GROUP, 2024)

Por ultimo, necesitamos proveedores para etiquetar nuestro
producto. Para ello, encontramos a las empresas Labeltronix y Avery
Denninson, que al igual que el resto de proveedores son reconocidas por
su innovacion y compromiso con la sostenibilidad. Labeltronix esta
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especializada en la fabricacion y venta de etiquetas para una variedad de
aplicaciones, incluyendo el etiquetado de botellas. Tiene una amplia gama
de etiquetas, como etiquetas autoadhesivas, etiquetas termo encogibles
o etiquetas de papel. (Labeltronix, 2023). Respecto a Avery Dennison, es
una empresa global lider en la fabricacion y venta de productos de
etiquetado y materiales adhesivos. Destaca particularmente su
excepcional atencidon al cliente, ademas de su constante desarrollo de
nuevas tecnologias y soluciones de etiquetado. (AVERY DENNISON,
2024)

4.3.4. Plan de organizacion y recursos humanos

En el plan de organizaciéon y recursos humanos explicaremos la
estructura organizativa de Ila empresa, con su correspondiente
organigrama y su correspondiente politica de recursos humanos,
definiendo los puestos de trabajo existentes y las funciones a
desempefiar por los empleados de la empresa.

En nuestra empresa va a haber un Unico propietario y un unico
duefio, encargado de toda la direccion y toda la gestion de la empresa.
Este propietario sera el que tenga el mayor porcentaje de las acciones de
la compafiia. Sera el encargado de la direccion estratégica y gestion
general de la empresa, tomando las decisiones claves y estableciendo los
objetivos de la compaifiia. Las funciones que tendra seran las siguientes:

« Definir la visién, misidén y objetivos de la empresa.

o Desarrollar diferentes estrategias con el objetivo de conseguir un
crecimiento y expansion de la empresa.

« Supervisar las diferentes areas de la empresa garantizando la
eficiencia.

El propietario debera de tener conocimientos tanto del proceso como
de administracion de empresas, por lo que lo ideal seria una persona con
estudios en Ingenieria, preferiblemente de Organizacién Industrial, con
una experiencia en gestién de personal minimo de 10 afios.

En el departamento de produccién y envasado tendremos un jefe de
linea de envasado por linea de produccién, es decir, tendremos 2 jefes
de linea. Estos jefes de linea tendran que tener conocimientos tanto
mecanicos como eléctricos para poder arreglar posibles fallos que se
produzcan en la linea y realizar junto a sus operarios el mantenimiento
oportuno, sus funciones seran las siguientes:

e Supervisar el correcto funcionamiento de la linea de produccién.
e Coordinar al equipo de operarios en la linea.
e Garantizar la calidad y eficiencia del proceso de envasado.
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e Gestionar la atencidn al cliente para corregir los diferentes
problemas de produccién que puedan existir.

El jefe de linea debera de ser una persona que tenga conocimientos
tanto de proceso como de mantenimiento, por lo que lo ideal seria una
persona con estudios en Ingenieria, preferiblemente Mecatrdonica o
similar, con una experiencia en gestién de personal de minimo 5 anos.

Tendremos 4 operarios por linea, trabajando 2 en turno de mafiana
y 2 en turno de tarde, por lo que tendremos un total de 8 operarios de
linea, que seran los encargados de realizar las tareas de envasado y
etiquetado. Sus funciones principales seran:

e Control del etiquetado y empaquetado de los productos.
e Realizacién de las tareas de mantenimiento basico de la maquinaria.

e Seguir el cumplimiento de los estandares de calidad y seguridad de
la compaiiia.

Los operarios de linea deberan ser personas con conocimiento de
proceso y de mantenimiento, por lo que lo ideal seria una persona con
estudios de Grado Medio y/o Grado Superior, preferiblemente
relacionados con mantenimiento. En este caso se buscaria personas con
experiencia, pero también personal joven que tenga ganas de aprender
y pueda dar ideas nuevas a la compaiiia.

Respecto al departamento de administracion y recursos humanos
tendremos 1 administrativo y 1 responsable de recursos humanos.

El administrativo serd el encargado de llevar todas las tareas
administrativas y financieras de la empresa, siendo sus principales
funciones las siguientes:

e Gestionara el inventario, las compras y los proveedores.

e Gestionara las facturas, la contabilidad y el seguimiento de los
pagos y los cobros.

e Elaborara informes y andlisis de costos.

e Gestionar la contrataciéon de las licencias informaticas de los
diferentes programas que necesitan los trabajadores, como son el
Autodesk Inventor 2024 y el Microsoft Office Profesional 2021, asi
como futuros programas que se puedan necesitar.

El administrativo deberd ser una persona con conocimientos en
sistemas de gestién empresarial, de gestion de base de datos vy
procedimientos administrativos. Se buscard una persona con estudios
universitarios relacionados con administracién de empresas vy/o
contabilidad. En este caso, se buscarda una persona con una experiencia
minima de 2 afos en un puesto similar.
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Respecto al responsable de recursos humanos sera el encargado de
gestionar al personal y realizar el desarrollo organizacional. Sus
principales funciones seran:

e Realizar la seleccién y contratacién de personal.

e Desarrollar los diferentes programas de capacitacion y desarrollo
del personal.

e Gestionar las ndminas, beneficios sociales y asuntos laborales.

El responsable de recursos humanos debera de ser una persona con
estudios universitarios, preferiblemente con el Grado en Relaciones
Laborales y Recursos Humanos. Se buscard una persona con un minimo
de 5 anos de experiencia.

En el departamento comercial tendremos un total de 4 personas, las
cuales seran un responsable de marketing, un ayudante de marketing y
2 comerciales. Estos 2 ultimos seran los encargados de buscar clientes y
conseguir las ventas y se apoyaran bastante en el responsable de
marketing y su ayudante para que mediante las diferentes campafias
puedan atraer y conseguir clientes. Las principales funciones por lo tanto
de los comerciales seran las siguientes:

e BuUsqueda de clientes, presentandoles nuestros productos vy
promociones y busqueda de oportunidades de negocio.

e Una vez encontrados estos clientes, negociaciones y cierres de
ventas.

e Brindar asistencia y soporte a los clientes durante y después de la
compra, resolviendo problemas o reclamaciones que puedan surgir.

e Construir y mantener relaciones sélidas con los clientes.

e Participar en eventos y ferias comerciales, representando nuestra
empresa y dando a conocer nuestro producto.

Las funciones del responsable de marketing seran:

e Dar soporte a los comerciales, ayudandoles en la captacion de
clientes, realizandoles las presentaciones de forma que pueda
enfatizar en las fortalezas de nuestra empresa.

e Realizar diferentes videos en YouTube para que los clientes
conozcan nuestros productos y nuestro proceso productivo.

e Dar conocimiento de las empresas con las que trabajamos,
dandoles valor.

Los comerciales se buscaran personal con conocimientos en
marketing y ventas, con una experiencia minima de 3 afios en un puesto
similar. El responsable de marketing debera de ser una persona con
conocimientos en marketing, preferiblemente con el Grado en Marketing
o en Publicidad, con una experiencia minima de 5 afios. Respecto al
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ayudante, se buscara una persona con unos estudios iguales que el
responsable de marketing, pero no sera necesaria la experiencia.

En cuanto al almacén, tendremos un jefe de almacén y un mozo de
almacén. El jefe de almacén tendra un rol de liderazgo y gestion,
supervisando todas las actividades del almacén para garantizar su
eficiencia y funcionamiento adecuado, mientras que el mozo de almacén
sera responsable de las tareas operativas y logisticas mas directas, como
la recepcion, almacenamiento, picking y preparacién de pedidos. Por lo
tanto, sus principales funciones seran:

e Garantizar que se sigan los estandares de calidad y seguridad en
todas las operaciones del almacén.

e Recepcionar y enviar las mercancias, coordinandolas.

e Almacenamiento de mercancias, ubicando los productos mediante
un sistema de codificacién.

e Picking y preparacion de los pedidos, recolectando los productos
segun las ordenes de pedido.

e Realizar inventarios periddicos para mantener la precisién de los
registros.

El jefe de almacén serd una persona con estudios superiores en
Logistica o similares con minimo 5 afios de experiencia en gestion de
almacenes, mientras que para el mozo de almacén no se le exigira una
experiencia minima.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés -51 -
425.23.26



an
[T

Escuela Universitaria
Politécnica - La Almunia

Centro adscrito Analisis del modelo de negocio de empresas de planta embotelladora automatizada
Universidad Zaragoza

Desarrollo
El organigrama sera el siguiente:
Propietario/Director
general
Jefe de linea de envasado 1 Jefe de linea de envasado 2 Comerciales Resrg:::f;?r:: = ==L E SIS LR T
Operarios de linea de Operarios de linea de ?Z:ﬁ::;:;:l Mozo de
envasado 1 envasado 2 de marketing almacén
Ilustracion 10: Organigrama de nuestra empresa (Elaboracion propia)
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Respecto a los salarios y horarios, debemos de tener claro que
perteneceremos al convenio colectivo de la industria metalgrafica y de
fabricacion de envases metalicos. Dicho convenio, vigente desde el 6 de
julio de 2022, puede ser encontrado a través del siguiente link:
(https://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-2022-11992).

Las diferentes categorias, a nivel orientativo de los trabajadores de
la empresa seran las siguientes:
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Antigua categoria
Titulado Gradao Superiar.
Titulado Grado Medio.

Jefe Admwo. 1.7

Delineante, Dibujante Proyectista 1.0
Jefe de Organizaciaon Encargada.
Maesiro Encargado.

Jefa Admva. 2.7

Delineants, Proyectista 2.2
Tecrco de Organizacian.
Encargado de Seccion.

Oficial 1.8 Especial. de Litograf.
Ohcial 1.8 Administrativo.

Delineante, Proyectistas 3.2
Ohicial 2.3 Administrative.
Oficial 1.3 Fabrica.
Almacenero Listero.

Almacenero.
Oficial 22 Fabrica.

Auxiliares Administrativos.
Oficial 3.8 Fabrica.
Capatazr.

Telefonista.

Especialista.

Guarda y Serend.
Auxiliar de Fabrica.

Ilustracion 11: Categorias del convenio colectivo de la industria metalgrafica y de la

fabricacién de envases metalicos

La tabla de los salarios de la empresa sera la siguiente:
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Salario Nival.
Salario Nival.
Salario Mival.
Salario Nival.
Salario Nival.
Salario Mival.
Salario Nivel.

= & N B W kB

Salario MNivel

Contratos de formackin

Frimer afio.

Segundo afio.

Analisis del modelo de negocio de empresas de planta

embotelladora automatizada

Anual

36.946,68
28.001,62
2767455
25.570,38
24.005,78
2273225
21 869,092
20.736,47

Anual

18.044,33
20,303 45

Salario mensual
¥ pagas exiras

2.639,05
2.000,12
1.876,75
1.826 45
172113
162373
156213
148118

Salario mensual
¥ pagas exiras

1.288 88
1.456 &7

Oiros concepios

Dieta completa.

kedia dieta.

U=a vehiculo propeo.

Ayuda estudios.

Ayuda a personas con discapacidad.

Ilustracién 12: Tabla salarial segun el convenio colectivo

Hociurno

26,39
20,00
19,77
1827
17,21
1625
15,61
14 81

Mociurmo

0,00
0,00

G174
30,84
038
23,84
167,73

Desarrollo

Horas exira

26,50
2281
20,559
19,36
17,39
16,30
15,84
1525

Horas exira

1303
1434

El horario del director general sera completamente flexible, pero con
casi plena disponibilidad debido a que sera el responsable de solucionar
cualquier problema que surja o cualquier cambio que afecte a la empresa.

Su salario estara fuera de convenio, siendo superior al grupo 1.

Respecto al administrativo, su horario sera de 8:00 a 17:00,
teniendo un descanso de 1 hora para realizar la comida. Salarialmente,

pertenecera al grupo 2.

El encargado de recursos humanos, tendra el mismo horario que el
administrativo y también pertenecera al grupo 2.
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Tendremos 2 comerciales, cuyo horario sera flexible y su trabajo
sera conseguir ventas y nuevos clientes, perteneceran al grupo 3.
Trabajaran en paralelo con el responsable de marketing y su ayudante,
para hacer campafias que ayuden en la busqueda de clientes. El
responsable de marketing pertenecerd al grupo 3, mientras que su
ayudante pertenecera al grupo 5.

Respecto a los encargados de linea, tendran el horario de 07:00 a
15:00 pero con cierta flexibilidad y disponibilidad para problemas que
puedan surgir en el turno de tarde, perteneciendo al grupo 3.

Respecto a los operarios, iran rotando en el turno de manana (de
6:00 a 14:00) y de tarde (de 14:00 a 22:00). Estos operarios tendran la
formacién necesaria para conocer el proceso productivo y realizar el
mantenimiento necesario de las maquinas. Perteneceran al grupo 8.

En cuanto a la gestidon de almacén, tendremos un jefe de almacén
gue gestionara las entradas y salidas con la ayuda del mozo de almacén.
El jefe de almacén pertenecera al grupo 5 y el mozo de almacén al grupo
6. El horario de ambos sera de 8:00 a 17:00, con posibilidad de modificar
el horario en caso de necesidad de cubrir entregas o recepciones.

4.3.5. Plan economico-financiero

La finalidad del plan econdmico-financiero es analizar la parte
correspondiente a la economia y a las finanzas del negocio. Se trata de
ver si un negocio es rentable o no, debido a que el objetivo de cualquier
negocio es que al cabo del tiempo se produzcan beneficios. Elaborar un
buen planteamiento del negocio es crucial para convencer a las entidades
gue nos financiaran.

Para elaborar dicho plan, se debe prever las ventas que tendremos
en el primer afio. Es conveniente que la previsidon sea mas pesimista que
optimista, debido a que ser mas optimista y que luego no se cumpla
podria suponer el fin del negocio.

Para realizar este plan, realizamos una simulacién de planificacién
de la empresa en nuestro primer afo. Todas las pestanas se podran
visualizar en ANEXO 2: Hoja de calculo planificacién empresa. Los
apartados que tenemos en esta planificacion son las siguientes:

e Balance inicial

e Amortizaciones

e Ventas

e Planificacion de la produccién
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e Compras

e Préstamo

e Gastos generales

e Personal

e IRPF y seguridad social

e IVA

e Tesoreria

e Cuenta de pérdidas y ganancias
e Balance final

4.3.5.1. Balance inicial

En esta pestafna tenemos el balance inicial de nuestra empresa en el
que podemos ver el contexto financiero y contable inicial de la empresa.
Un balance es un documento que nos muestra el estado de la empresa
en términos de activos, pasivos y patrimonio neto. Consiste en una
especie de fotografia de la situacidn financiera de la empresa.

Los elementos basicos que componen el balance son:

e Activos: Son los bienes y recursos que posee nuestra
empresa, ya sean tangibles o intangibles.

e Pasivos: Son las obligaciones financieras y deudas de nuestra
empresa.

¢ Patrimonio Neto: Consiste en la diferencia entre los activos
y los pasivos de la empresa, representando la inversién inicial
de los propietarios mas las ganancias acumuladas menos las
pérdidas y dividendos pagados.

Los activos no corrientes son aquellos recursos que poseemos Yy
esperamos que nos proporcionen beneficios econdmicos durante un largo
periodo. El inmovilizado material consiste en parte de los activos no
corrientes, como son los edificios, la maquinaria, el mobiliario, los equipos
informaticos y las aplicaciones informaticas. Esto serd un total de
252.084,46€. El activo corriente son aquellos recursos financieros que se
espera que se conviertan en efectivo o sean consumidos a corto plazo, es
decir, dentro del afo. Estos activos son esenciales para respaldar
nuestras operaciones diarias y las obligaciones financieras que tengamos
a corto plazo. El activo corriente que tenemos seran los deudores, que es
el 21% de IVA de nuestros activos no corrientes y sera un total de
54.773,46€. El total de activos que tendremos sera de 315.599,47¢€.
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Para que la inversién inicial de los diferentes socios sea menor,
solicitamos un préstamo del 80%, teniendo que financiar entre el inversor
principal y los pequefos inversores un total de 63.119,89€. El préstamo
sera un préstamo a largo plazo de un total de 252.479,58¢€.

Para comprobar que el balance estd realizado correctamente
debemos de comprobar que la siguiente ecuacion es correcta:

ACTIVOS = PATRIMONIO NETO + PASIVO

Podemos ver que el total de activos es 315.599,47€, que es igual a
la suma del patrimonio neto que es 63.119,89€ mas 252.479,58¢€.

4.3.5.2. Amortizaciones

La amortizacién consiste en el proceso de distribuir el costo de un
activo a lo largo de su vida util. Estos activos que adquirimos se utilizan
para generar ingresos, que no contabilizan todo el costo como gasto en
el ano de la compra. El costo lo distribuye a lo largo de varios anos para
reflejar mejor el beneficio que el activo proporciona a lo largo del tiempo.
En nuestro caso, el tipo de amortizacion que utilizaremos sera la
amortizacion lineal, que es el método mas simple y consiste en distribuir
el mismo monto de depreciacion cada ano durante la vida atil del activo.
Elegimos este tipo de amortizacién debido a que nos facilitara la
planificacion financiera, permitiéndonos prever facilmente los gastos de
depreciacién futuros y teniendo una idea clara de como afectara esto a
nuestros resultados financieros en los préximos periodos. Ademas, esto
nos puede ayudar a no incumplir regulaciones por errores en los calculos
de los gastos de depreciacion de los activos, manteniendo la
transparencia en nuestros informes financieros.

La nave que compramos es una nave de 750 m2 a un precio de
250€/m2, por lo que tendra un precio total de 187.500€. El tiempo de
amortizacion de la nave sera de 68 anos, es decir, un total de 816 meses,
por lo que amortizaremos 229,78€ al mes. La eleccion de este periodo es
debido a que es el maximo permitido por legislacion para este tipo de
instalaciones. El alargar al maximo la amortizacién de la nave nos permite
reducir el precio de amortizacion mensual, lo que hace que nuestra
empresa pierda valor del activo de forma mas lenta.

Respecto a la maquinaria, lo que vamos a realizar es la compra de 2
maquinas inyectoras de segunda mano, 2 maquinas pigmentadoras y 2
maquinas embotelladoras. Encontramos unas oportunidades en el
mercado, cuyos precios los podemos ver en la siguiente tabla:
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Tabla 2: Precios maquinas (Elaboracidn propia)
MAQUINA CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL
Inyectadora 2 4.900 € 9.800 €
Pigmentadora 2 2.061,73€ 4.123,46€
Embotelladora 2 20.000€ 40.000€

La maquina inyectora que compraremos es una maquina de la marca
Battenfeld del afno 1993. (MANUELA, 2024). Respecto a la pigmentadora,
es una maquina de recubrimiento por pulverizacidon y cuya aplicacién es
para botellas de vidrio y plastico, por lo que es una maquina ideal para
nuestra aplicacion. (Guangzhou Demasha Tecnologt Corporation, 2024).
La maquina embotelladora tiene una capacidad de producciéon de 1.000
a 12.000 botellas/hora, por lo que es maquinaria mas que suficiente para
nuestra cantidad de produccion inicial, pudiendo cubrir posibles picos de
produccion. Ademas, puede etiquetar 5 tipos de etiqueta diferentes.
(Direma Corporation, 2024). Esta maquinaria tendra una amortizacion de
15 anos, es decir, de 180 meses, siendo un total de 299,57€ que se
amortizaran al mes.

Respecto al mobiliario, que incluye tanto escritorios, como sillas de
escritorio y taquillas por lo que estimamos unos 5.000€, que seran
amortizados en 20 anos, es decir en 240 meses, siendo un total de
20,83€ al mes de amortizacién. Los equipos informaticos seran 9
portatiles del modelo HP 15-fd0076ns Intel Core i5-1335U/16GB/512GB
SSD/15.6", que tendran un precio de 629€ por portatil, por lo que el
precio total de los equipos informaticos sera de 5.661€. Estos equipos
seran amortizados en 8 afios, es decir un total de 96 meses siendo un
total de 58,97€ amortizados al mes.

Las aplicaciones informaticas seran las licencias que tengamos
contratadas, que seran 2 licencias de Autodesk Inventor 2024 que sera
de 2.886€ por usuario y 9 de Microsoft Office Profesional 2021 que seran
329,95€ por usuario. Por lo tanto, el precio total en equipos informaticos
sera de 8.741,55€. Seran suscripciones anuales por lo que su
amortizacion se hara en el afio, siendo una amortizacién de 728,46€ al
mes.

El valor total de adquisicién de todas estas inversiones sera de
260.826,01€, con un total de IVA soportado en estas inversiones de
54.773,46€. El total de amortizacién mensual de activo no corriente sera
de 1.337,62€.
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4.3.5.3. Ventas

Realizamos una estimacién de las ventas durante el afio de cada uno
de nuestros productos. Buscamos tener un stock de seguridad del 2% y
un margen de beneficio del 15%. Mediante los calculos realizados,
obtenemos los precios de venta de cada uno de nuestros productos, de
acuerdo al margen de beneficio que buscamos. Hacemos una prevision
mensual de las ventas que estimamos tener aproximadamente en base a
lo que esperamos, como minimo, tener en la cartera de ventas de
nuestros clientes. En la siguiente tabla, podemos ver la estimacién del
promedio de ventas mensuales que tendremos y el precio de venta
unitaria de cada producto:

Tabla 3: Promedio de ventas mensuales y precio de venta de los productos (Elaboracion
propia)

PRODUCTO PROMEDIO PRECIO UNITARIO
PREVISTO DE DEL PRODUCTO
VENTAS
MENSUALES
Botella de plastico 8667 1,19€
250ml
Botella de plastico 6667 1,58€
500ml
Botella de plastico 1l 8667 1,59€
Botella de vidrio 10583 1,01€
250ml
Botella de vidrio 8833 1,92€
500ml
Botella de vidrio 1l 6833 2,61€

Hemos realizado el cdlculo del coste por unidad de produccion,
realizando un promedio del coste por periodo para poder conocer cual
debe ser el precio de venta de los productos, con un margen de beneficio
del 15%. Este margen de beneficio es debido a la confianza en nuestra
calidad y la capacidad de poder entrar en el mercado y asentarse. Los
cobros por ventas, se busca que la gran mayoria sean al contado o con
un pagaré de 30 o 60 dias.

Autor: Juan Manuel Barrero Rivarés - 60 -
425.23.26



="

Escuela Universitaria
Politécnica - La Almunia L ]
Centro adscrito Analisis del modelo de negocio de empresas de planta

UniversidadZ
niversidad £aragoza embotelladora automatizada

Desarrollo

4.3.5.4. Planificacidon de la produccion

Al realizar la planificacion de la produccion, hemos realizado una
explosion de necesidades, sabiendo cuantos elementos necesitamos para
cada uno de nuestros productos, imputando los costes tanto generales
como de personal que vamos a tener. Los gastos generales seran
mayores para los productos de plastico debido a que tienen un paso mas
en la cadena de produccién, a diferencia de las botellas de vidrio que las
traemos ya fabricadas directamente para pintar y embotellar. Los gastos
de personal seran practicamente similares en todos los productos. La
produccion se estudia segun las ventas con un stock del 2%. Los precios
unitarios de cada uno de las materias primas seran los siguientes:

Tabla 4: Precio de materias primas (Elaboracidn propia)

MATERIA PRIMA Precio
Plastico 0,40€/kg
Botella de vidrio 250 ml 0,2€/unidad
Botella de vidrio 500 ml 0,3€/unidad
Botella de vidrio 1l 0,4€/unidad
Tapon de corcho 0,10€/unidad
Etiqueta 0,03€

Los precios son los precios que nos ofrecen los proveedores
inicialmente. Aceptamos estos precios con el objetivo de poder disminuir
estos precios cuando consigamos una alianza con ellos. El kilogramo de
plastico en Espaina oscila entre 0,20 y 0,50€, por lo que pagamos un
precio alto con la confianza de afianzar nuestra relaciéon y conseguir un
precio menor a futuro. (Tubos de silicona y accesorios de PVC coplastic
©, 2024). Respecto a las botellas de vidrio, son precios ya inicialmente
bastante competitivos y que podriamos renegociar a futuro. El tapdn de
corcho y las etiquetas son precios bastante competitivos que sera dificil
de mejorar.

El plastico lo compramos y lo moldeamos mediante la inyectora. Para
la botella de plastico de 250ml utilizamos 10 gramos para la botella, 1
gramo para el tapén y 0,5 gramos para el anillo de seguridad. Para la
botella de plastico de 500ml utilizamos 20 gramos para la botella, 2
gramo para el tapon y 0,5 gramos para el anillo de seguridad. Para la
botella de plastico de 1l utilizamos 40 gramos para la botella, 4 gramo
para el tapon y 0,5 gramos para el anillo de seguridad. En cuanto a las
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botellas de vidrio, tendran la botella de vidrio con el corcho. Todas las
botellas, independientemente del material del que estén fabricados,
tendran incorporadas la etiqueta, salvo que el cliente decida
expresamente que no la lleve.

4.3.5.5. Compras

Para las compras, realizamos un estudio de las existencias iniciales
que necesitamos con un stock de seguridad del 10%. Una vez tenemos
el estudio del importe final, calculamos la suma de las existencias de los
consumos de materias primas. Los pagos de la compra los realizamos al
contado o con pagarés de 30 o 60 dias. Pagamos el 10% al contado,
asegurandome de disponer de suficientes recursos para posibles gastos
inmediatos, haciendo que no tenga una deuda del 100% de las materias
primas con mis proveedores y asi la empresa vaya mas liberada.

4.3.5.6. Préstamo

Un préstamo es una cantidad de dinero que una entidad financiera,
como un banco, otorga a una persona o empresa con la condicién de que
se devuelva en el futuro, generalmente con intereses. Es una forma
comun de obtener fondos para realizar compras importantes, cubrir
gastos imprevistos, financiar proyectos o inversiones, entre otras cosas.
En nuestro caso lo solicitado serd un préstamo ICO. Esto es un tipo de
préstamo otorgado por el Instituto de Crédito Oficial en Espaina, que es
una entidad publica empresarial adscrita al Ministerio de Asuntos
Econdmicos y Transformacion Digital, cuya funcion principal es facilitar el
acceso a la financiacién a las empresas espanolas para promover el
desarrollo econdmico y la generacién de empleo en el pais. Estos
préstamos tienen condiciones favorables en términos de tipos de interés,
plazos de amortizacidn y garantias. Solicitamos una financiacién del 80%,
ascendiendo este capital prestado a 252.479,58€. Lo vamos a amortizar
mediante el método de amortizacion francés, el cual se caracteriza por
ser una amortizacion en la cual los términos amortizativos permanecen
constantes durante la vida del préstamo. Utilizando este método, al
principio la mayor parte de la cuota pertenece a intereses, yendo
cambiando la proporcidn a medida que transcurre el tiempo. El Euribor,
a fecha de solicitud del préstamo (28/03/2024) es de un 3,675% con un
ICO a mas de 4 afos del 4,04%. Esto nos quiere decir que el interés
nominal sera de 7,72%. El rédito mensual sera de 0,6429%, siendo el
préstamo devuelto en 10 afos, pagando una cuota mensual de
3.025,38€. (RANKIA, 2024)
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4.3.5.7. Gastos generales

Los gastos generales son una serie de gastos estimados en el que
tenemos los suministros necesarios, las diferentes reparaciones que
tengamos que realizar en nuestras instalaciones, los diferentes gastos
que podamos tener en transporte, en publicidad o en material de oficina.
Algunos de estos gastos no soportan IVA, como las primas de seguros y
los tributos. Estas primas son las que tenemos de nuestras instalaciones.
Lo que vamos a buscar en este tipo de gastos es que la mayoria sean
pagados a 30 o a 60 dias.

4.3.5.8. Personal

En la pestafa de personal, podemos ver el coste de personal que
tenemos de acuerdo a los salarios que nuestros trabajadores (explicado
en el punto 4.3.4- Plan de organizacidon y recursos humanos). Tenemos
desglosado por cada uno de los trabajadores la base de cotizacion, lo
devengado mensual, el descuento de IRPF, el descuento de Seguridad
Social a cargo del trabajador y a cargo de la empresa y el liquido que le
llega al trabajador. Ademas, tenemos el total del gasto de personal que
tenemos, el total del IRPF del personal, el total devengado mensual y el
total liquido en ndminas.

4.3.5.9. IRPF y Seguridad Social

En este estado previsional podemos ver tanto la liquidacion del IRPF
como la liquidacién de la Seguridad Social. Para la liquidacién del IRPF
Hacienda obliga a las empresas a retener a los trabajadores un porcentaje
de su salario conforme lo obtienen periédicamente. Estas retenciones
consisten en anticipos que el trabajador aporta al Estado, en previsidon
del rendimiento esperado que presenta en la declaracién de renta. La
retencién le da a la empresa una fuente de financiaciéon ajena de la que
puede disponer a corto plazo la empresa como fuente de financiacion
ajena en conceptos que no generen riesgo. La liquidacién de la Seguridad
Social sirve para aportar a la seguridad social en forma de cuotas de
cotizacién que sirven como financiacién al sistema, ademas de para poder
dar acceso a derechos como el paro, permisos de maternidad, acceso a
formacion...
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4.3.5.10. IVA

En este apartado podemos ver tanto el IVA repercutido y el IVA
soportado por meses. El IVA repercutido es aquel que aparece cuando la
empresa realiza una venta, suponiendo un mayor cobro por los elementos
vendidos, mientras que el IVA soportado aparece cuando la empresa es
la que realiza una compra, suponiendo un mayor pago por los elementos
comprados.

4.3.5.11. Tesoreria

En este apartado vemos tanto nuestro saldo inicial del mes como
nuestro saldo final. El saldo final que tendremos sera la suma del saldo
inicial de tesoreria del mes y los cobros por ventas en el mes menos los
pagos que se han tenido que realizar en el mes. Estos pagos son los pagos
por compras, los sueldos y salarios, la liquidacidon en Seguridad Social,
los gastos generales que soportan IVA, otros gastos generales que no
soportan IVA, la liquidacién del IRPF y del IVA y el término amortizativo
del préstamo.

Podemos ver que los primeros meses vamos a tener tensiones de
tesoreria, con un saldo final de tesoreria negativo, de 7.968,92€ vy
3.727,66€. Esto se debe a que los cobros por ventas de estos primeros
meses son menores. En los proximos meses, ya comenzamos a cobrar
ventas realizadas a 30 y 60 dias, comenzando a tener un saldo final de
tesoreria positiva. Aun teniendo el saldo de tesoreria positiva, podemos
apreciar que hay meses en los que nuestra tesoreria disminuye. Una de
las mayores disminuciones se produce en los meses 7 y 10, debido que
en estos meses se pagan tanto la liquidacién del IRPF como la liquidacién
de IVA

4.3.5.12. Cuenta de pérdidas y ganancias

En este apartado vemos la cuenta de pérdidas y ganancias, también
conocida como estado de resultados o cuenta de resultados, que es un
documento contable que muestra los ingresos, gastos y el resultado neto
de nuestra empresa durante un afo fiscal. Es una parte fundamental de
los estados financieros de una empresa y esto nos proporciona una vision
general del desempefio financiero estimado en este periodo del primer
anNo de nuestra empresa. Sumando el resultado adquirido en cada
periodo, podemos ver que el resultado antes de impuestos es de
23.791,63€ en el computo global del afio y tras el impuesto sobre
sociedades del 25%, el resultado del ejercicio es de 17.843,72€. Esto
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seran las ganancias netas de la empresa. Analizando estas ganancias por
cada mes, podemos ver que los resultados de explotacion no son
demasiado altos, teniendo grandes pérdidas los 2 meses en los que los
gastos de personal se duplican, lo que hace que se vean muy afectadas
las ganancias del resto de meses y por lo tanto, el computo global del
ejercicio.

4.3.5.13. Balance final

El balance final es igual que el punto 4.3.5.1. con alguna pequefa
diferencia. La diferencia principal es que se va viendo el balance en cada
momento del periodo, viendo como esta la empresa a cada final de mes
del ano de actividad. Comparando cada uno de los momentos del periodo
anual podemos ver que el valor de activo no corriente cada vez es menor
debido a la amortizacién de nuestro inmovilizado. El activo corriente va
variando dependiendo de nuestras existencias, las cuales van cambiando
dependiendo de los pedidos que vamos recibiendo; de los deudores que
tenemos, que son la hacienda publica IVA soportada, la hacienda publica
IVA deudora y los clientes por ventas; asi como de nuestra tesoreria en
ese momento. Estos clientes por ventas es la suma de las facturas de
ventas pendientes de cobro, las facturas de ventas del periodo menos los
cobros por ventas del mes. Respecto al patrimonio neto, son el capital
social mas el resultado del ejercicio acumulado. El pasivo consiste en el
préstamo a largo plazo, que se va devaluando gracias a que vamos
pagando una cuota fija de 3.025,38€ mensuales. El pasivo corriente
consiste en el saldo que se le debe a los proveedores, es decir la suma
de las facturas de periodos anteriores y las facturas del periodo menos
los pagos del mes por compras; los acreedores por gastos; la Hacienda
Publica acreedora, tanto por IVA repercutido como por IVA e IRPF, asi
como el impuesto social sobre sociedades y la Seguridad Social
Acreedora. También, comprobamos como hemos explicado en el
apartado 4.3.5.1. Balance inicial que todos los meses los activos son
iguales a la suma entre el patrimonio neto y el pasivo, confirmandonos
esto que la hoja de calculo realizada es correcta.
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5. CONCLUSIONES

El objetivo de este Trabajo de Fin de Grado era crear y analizar una
empresa embotelladora automatizada, basandome como idea inicial en
mi Trabajo de Fin de Grado de Ingenieria Mecatrdnica en el que realice la
automatizacion de una planta de embotellado.

Se han realizado diferentes herramientas para hacer un analisis lo
mas completo posible de lo que seria nuestra empresa. Para ello
inicialmente se ha hecho un Business Model Canvas, para poder ir
ordenando las diferentes ideas e ir definiendo nuestro modelo de negocio.
Durante este modelo, hemos utilizando diferentes herramientas que han
ido aclarando las ideas, como el mapa de empatia de nuestros clientes,
el Value Proposition Canvas de nuestros clientes o el Customer Journey.
También hemos analizado diferentes empresas que podrian ser nuestra
competencia y, junto con otros analisis, se ha realizado un analisis DAFO,
para ver las diferentes debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades
gue podriamos tener.

Elaboramos un plan de empresa que nos ha ayudado a crear un
camino que seguir, teniendo una estrategia clara y conociendo
perfectamente cdmo queremos llegar a nuestros clientes y cdémo
gqueremos organizar nuestra empresa.

Respecto al plan econdmico-financiero, es una estimacidon que se
podria ir actualizando en paralelo conforme fueran pasando los diferentes
meses, para ver si nuestras estimaciones eran las correctas. Podemos
ver que, en el aspecto tedrico, seria una empresa viable econdmicamente
debido a que la cuenta de pérdidas y ganancias arroja un resultado final
positivo de 17.843,72¢€.
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6. OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE

Los objetivos de este Trabajo Fin de Grado estan alineados con los
siguientes Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) y metas, de la
Agenda 2030:

« Objetivo 5 - Lograr la igualdad entre los géneros y e

empoderar a todas las mujeres y las nifias.

« Meta 5.5 Asegurar la participacién plena y efectiva
de las mujeres y la igualdad de oportunidades de
liderazgo a todos los niveles decisorios en la vida
politica, econdmica y publica.

« Objetivo 7 - Garantizar el acceso a una energia
asequible, segura, sostenible y moderna.

e« Meta 7.2 De aqui a 2030, aumentar
considerablemente la proporcidn de energia
renovable en el conjunto de fuentes energéticas.

o Objetivo 9 - Construir infraestructuras resilientes,
promover la industrializacion sostenible y fomentar
la innovacion.

e Meta 9.1 Desarrollar infraestructuras fiables,
sostenibles, resilientes y de «calidad, incluidas
infraestructuras regionales y transfronterizas, para
apoyar el desarrollo econdmico y el bienestar humano, haciendo
especial hincapié en el acceso asequible y equitativo para todos.

« Objetivo 12 - Garantizar modalidades de consumo y produccién
sostenibles.

« Meta 12.2 De aqui a 2030, lograr la gestion
sostenible y el uso eficiente de los recursos
naturales.

o Objetivo 17 - Revitalizar la Alianza Mundial para el
Desarrollo Sostenible.

ALIANZAS PARA
- . . .. LOGRAR
« Meta 17.3 Movilizar recursos financieros adicionales 17 L0S OBJETIVOS
de multiples fuentes para los paises en desarrollo @
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