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RESUMEN

Para finalizar este Mdster en Administracion de Empresas (MBA), se ha elaborado el plan
empresarial DICO, S.L. Este proyecto, se basa en ofrecer soluciones tecnoldgicas de
comunicacion dirigidas al sector agroalimentario, especializdndonos en el sector oleicola.

El motivo principal por el que hemos decidido realizar este proyecto, es porque
consideramos que el sector de las tecnologias de la informacién y comunicacidn esta en
auge y presenta tasas positivas de crecimiento, a pesar de la situacién de crisis en la que se
encuentra la economia de Espafia. Ademas, el sector al que pretendemos dirigirnos, el
sector de los aceites de oliva, presenta grandes deficiencias en la comercializacién del
producto, motivo por el que se justifica la existencia de un mercado potencial.

A lo largo de nuestro proyecto, analizaremos la viabilidad técnica, comercial y econédmico-
financiera del mismo, proporcionandonos las claves para su implementacion.

ABSTRACT

In order to finalize this master in business administration (MBA), the DICO S.L business
plan has been devised.

This project is based on offering technological communications services orientated to the
agricultural sector, specializing it in the olive growth sector.

The main reason that has lead us to undertake this project is because of the boom of the
information technology and communications area and also, because it shows positives
growth taxes. Despite the critical situation in which the spanish economy is facing. Besides,
the sector in which we intend to focus, the olive growth sector, shows major deficiencies
in their product's marketing, this is why the existence of a potential market is justified.

Along with our project's description we will analyze it's technic, market and corporate-
financial viability, which will provide us its implementation keys.



1. Introduccion

En este trabajo se desarrollan las bases de creaciéon y puesta en marcha del proyecto
empresarial denominado DICO, S.L, analizandose su viabilidad técnica, econdmica y
financiera.

Este proyecto se basa en la creacidén de un negocio dedicado a la prestacidn de servicios de
base tecnoldgica que permitan a las empresas mejorar su sistema de comunicaciéon con
sus clientes. En suma se trata de ofrecer una solucién tecnolédgica en el dmbito de la
informacién y la comunicacidn que contribuya a la optimizacion de la politica de
comunicacion de las empresas mejorando y fortaleciendo sus relaciones con los clientes y
stakeholders con los que interactua.

DICO, S.L desarrollarad sus servicios en el sector oleicola ya que es un sector que tiene
como principal reto la comercializacidn de los aceites de oliva y aunque se ha avanzado
mucho en la mejora de la calidad del producto, la estrategia de marketing y comunicacién
es muy deficiente en una gran parte de las empresas del sector. Esta es la principal razén
que nos ha llevado a centrarnos en este sector, aunque en un futuro nos planteamos
atender el sector agroalimentario en general, debido a que esta debilidad es comun en
una gran parte del sector.

La idea de negocio consiste en suministrar un desarrollo integral de comunicacién ad hoc
para cada cliente teniendo en cuenta sus necesidades. Se trataria de ofrecer servicios de
disefio, creacién y gestién tanto de plataformas web como aplicaciones informaticas en
aras a mejorar la estratégica de comunicacién de las empresas, la calidad del sitio web vy
la posibilidad de atender nuevos mercados. En relacién con la calidad del sitio web, se
realizaran estudios sobre la usabilidad de contenido y de navegaciéon, asi como la
posibilidad de mejorar la interactividad de la empresa con los usuarios.

Entre los factores de éxito en los que se edifica el proyecto empresaria DICO, S.L, cabe
destacar que actualmente no tenemos referencia de que existan empresas que aglutinen
el disefio, la programaciéon y el enfoque de marketing para dar una solucién de
comunicacion integral a sus clientes. Asimismo, destacamos que no existen empresas que
tengan este perfil y que estén especializadas en disefar soluciones tecnoldgicas de
comunicacion para el sector agroalimentario, y en especial, para el sector de los aceites de
oliva.

El equipo promotor de DICO, S.L posee una alta cualificacién en el dmbito de la
programacion y del marketing. Ademds uno de los integrantes tiene un gran conocimiento
y experiencia en el sector del olivar y los aceites de oliva lo que supone una fortaleza clave
para el desarrollo de este negocio.



2. Datos basicos del proyecto
2.1 Idea de negocio

El sector de las telecomunicaciones ha experimentado en los Ultimos afios una gran
evolucidon con una clara tendencia al alza, esto se debe a la rapida incorporacién de
innovaciones tecnoldgicas, y especialmente las relacionadas con las tecnologias de la
informacién y la comunicacion (TIC). Cabe decir, que las telecomunicaciones son una parte
esencial en todos los sectores ya que contribuyen a la mejora de cada una de las fases de
la cadena de valor, permitiendo que las empresas sean mas eficientes y mas competitivas.

Es por ello que surge esta idea de negocio, donde se intentara ofrecer una solucion
tecnoldgica que mejore el sistema de comunicacion de las empresas con sus stakeholders.

2.2 Promotores

Los promotores del proyecto seremos tres. A continuacion expondremos nuestro

curriculum a través de una ficha técnica.

DATOS PERSONALES
NOMBRE

FECHA DE NACIMIENTO

DNI

LOCALIDAD

FORMACION PROFESIONAL
ESTUDIOS

OTROS ESTUDIOS
EXPERIENCIA PROFESIONAL

Inés Mesa Murgado
14/02/1990
77366645G

Jaén

Licenciatura en Administracién y direccion de
empresas por la Universidad de Jaén

Master en Administracion de Empresas (MBA) por la
Universidad de Jaén

Nivel B1 de Inglés por la Universidad de Cambridge
Responsable del departamento de administracion,
RRHH y Calidad de INNOVASUR.

DATOS PERSONALES
NOMBRE

FECHA DE NACIMIENTO

DNI

LOCALIDAD

FORMACION PROFESIONAL
ESTUDIOS

OTROS ESTUDIOS
EXPERIENCIA PROFESIONAL

José Alberto Mesa Murgado
25/09/1989

777694128

Jaén

Titulo superior en Ingenieria Informatica por la
Universidad de Jaén

Master en Disefio grafico por la Universidad de
Valencia.

Nivel C1 de Inglés por la Universidad de Cambridge
Responsable del departamento de disefio vy
desarrollo de aplicaciones de T4U.




DATOS PERSONALES

NOMBRE Ramodn Gutiérrez Jiménez

FECHA DE NACIMIENTO 14/01/1981

DNI 24354246X

LOCALIDAD Jaén

FORMACION PROFESIONAL

ESTUDIOS Licenciatura en Ciencias Econdmicas y Empresariales

por la Universidad de Jaén

OTROS ESTUDIOS Nivel B1 de Inglés por la Universidad de Cambridge
EXPERIENCIA PROFESIONAL Director comercial de ITEA
2.3 Misién

Nuestra prioridad es ofrecer una solucién integral de comunicacidn a nuestros potenciales
clientes, ofreciéndoles una amplia variedad de servicios a través de un minucioso estudio
de sus necesidades, aportando un alto valor afadido y compromiso en todo el proceso.

2.4 Vision

Nuestra pretensién es conseguir posicionarnos entre las principales empresas
especializadas en tecnologias de la informacion y las comunicaciones en el sector
agroalimentario a nivel nacional. Creemos que la comunicacion es clave en los procesos de
comercializacién de las empresas y por este motivo queremos ser un referente en este
campo de actividad.

2.5 Valores

Los valores van a ser fundamentales para la consecucién de nuestros objetivos
empresariales y van a condicionar nuestra actuacion a lo largo del ciclo de vida de nuestra
empresa. En este sentido, los principales valores de nuestra cultura corporativa son:
Trabajo en equipo, orientacién al cliente, calidad, compromiso y responsabilidad social.

= Trabajo en equipo: El trabajo cooperativo es fundamental para el éxito de DICO, S.L
ya que es necesario que todo el equipo se integre en el desarrollo de los proyectos
aportando las mejores soluciones para las necesidades de nuestros clientes.

* Orientacion al cliente: Este es el eje central de la empresa debido a que DICO, S.L
ubica al cliente en el centro del negocio, ofreciéndole una solucién ad hoc.

= Calidad: Los servicios de DICO, S.L pretenden alcanzar la excelencia en calidad
aportandoles a los clientes el valor que se merecen.

=  Compromiso y RS: DICO, S.L es una empresa comprometida con sus clientes, con el
medio ambiente y con la sociedad en general.



2.6. Objetivos

Los objetivos generales que se plantea DICO, S.L para los préximos seis afios son:

= (Captarun 2,5% del mercado potencial, en linea con el crecimiento experimentado
por el sector de las TICs para la rama de actividades informaticas.

= Posicionarnos en el mercado oleicola como empresa especializada en soluciones
tecnoldgicas de comunicacion, liderando este mercado a medio plazo.

= Mejorar la notoriedad e imagen de nuestra marca a nivel nacional e internacional,
incrementando el recuerdo espontdneo en los clientes y el valor de marca.

®» |Incrementar un 30% las visitas comerciales para la captacion de clientes
potenciales.

= Penetracién de DICO, S.L a nivel internacional y expansion a otros mercados
agroalimentarios.

3. Analisis del entorno

Este apartado, esta dedicado a analizar tanto el entorno externo como el interno. El
entorno externo lo vamos a definir a través del estudio de las principales variables del
entorno general y especifico que van a afectar de forma directa o indirecta a la empresa. El
analisis interno se basard en el analisis de las areas estratégicas de la empresa. El estudio
de ambos tipos de entorno nos permitird identificar las fortalezas y debilidades que son
inherentes a la empresa, las amenazas que debe superar y las oportunidades que debe
aprovechar DICO, S.L para conseguir la ventaja competitiva que la diferencie de la
competencia.

A través del andlisis de PESTEL, vamos a analizar el entorno general que va a afectar al
funcionamiento de la empresa y por supuesto, nos va a condicionar nuestra toma de
decisiones.

= Factores econémicos: Durante los ultimos afios, Espaiia se ha visto inmersa en una
profunda crisis econémica y financiera que ha desencadenado diversos problemas
socioculturales y demograficos que analizaremos mas adelante.

Para el andlisis econdmico, hemos tomado como referencia los indicadores de la
coyuntura econémica del tercer trimestre de 2015 ofrecidos por el Banco de Espana y el
Ministerio de Economia y Competitividad del Gobierno de Espafia, asi como la informacién
ofrecida por el Instituto Nacional de Estadistica (INE) a través de la Contabilidad Nacional
Trimestral de Espana.



El Producto Interior Bruto (PIB) es el indice de referencia de la economia o riqueza que
tiene un pais, ya que refleja la produccién total de bienes y servicios. Este indice ha
registrado para el segundo trimestre de 2015, un crecimiento trimestral del 1,0% siendo
una décima superior a la del trimestre anterior que fue de 0,9% (tabla 1)

También observamos un crecimiento anual del 3,1% para el mismo trimestre del afio
precedente, debido principalmente a un incremento de la demanda nacional y al
crecimiento agregado lo cual, nos permite ser optimista con el panorama econdmico
nacional, con signos de una recuperacion del sector econdmico y financiero de nuestro
pais.

Sin embargo este escenario aun siendo positivo, ya que marca un cambio en la tendencia
de los pasados anos, no es tan esperanzador, seguin la Fundacién de las Cajas de Ahorros
(Funcas) el crecimiento del PIB fue inferior al esperado para este segundo trimestre, lo
gue ha provocado una revisién a la baja en sus estimaciones tanto para préximos
trimestres como para el préximo ano debido fundamentalmente a la inestabilidad
financiera de China. Por ello, para 2016 se espera que la economia crezca 2,8%,
exactamente dos décimas menos a los que la fundacién habia previsto anteriormente.

Tabla 1. Evoluciéon del Producto Interior Bruto en el periodo 2014-2015. Tasa de
variacion intertrimestral.

2014 2015
Tr. 1 Tr.ll Tr.lWl Tr.W Tr.l  Tr.ll

"PRODUCTO INTERIOR BRUTO a preciosde mercado 03 05 05 07 08 10
Gasto en consumo final de los hogares o 10 o0& 08 07 10
Gasto en consumo final de las ISFLSH 0.1 03 02 11 0,1 02
Gasto en conzumo final de las AAPP 10 04 01 10 17 04
Formacion bruta de capital fijo o4 20 11 14 14 20
- Activos fijos materiales 03 22 12 16 16 22

+ Construccion 09 13 05 14 16 14

« Bienes de equipo y activos cultivados 23 36 22 18 18 32
- Productos de la propiedad intelectual 10 14 07 02 02 098
Exportaciones de bienes y sendcios 0.1 07 38 00 04 16
Importaciones de bienes y sendcios i1 21 50 -06 04 23
PRODUCTO INTERIOR BRUTO a precios de mercado 0,3 05 05 07 09 10
Agricultura, ganaderia, silcultura y pesca 04 -20 36 -45 05 28
Industria 11 0.8 0.2 0.0 1.8 14
- Industria manufacturera 15 0.7 0.2 05 1.4 16
Construccion 08 07 05 34 14 08
Sendcios . 03 05 07 08 06 08
- Comercio, transporte y hosteleria o4 08 11 14 10 1.0
- Informacion y comunicaciones 01 01 13 11 03 186
- Actividades financieras y de seguros 04 -25 12 06 08 -04
= Actividades inmobiliarias 0y 07 04 05 04 05
- Actividades profesionales D4 02 16 26 1.2 1.0
= Administracion publica, sanidad y educacion £02 10 01 <02 05 1,0
- Actividades artisticas, recreativas y otros sendcios 0g 01 10 12 08 086
Impuestos netos sobre los oroductos 0.1 10 08 07 10 14

Fuente: INE

La unidn Europea, presenta en el segundo trimestre de 2015 una tasa de crecimiento de
0,4% similar al trimestre anterior por lo que podemos afirmar un crecimiento sostenido.
Sin embargo, la Eurozona (UEM-19) registra una variacion de una décima menos que el
trimestre anterior y se situa en 0,3%.



Cémo podemos observar en el gréfico 1, desde finales de 2014 hasta el segundo trimestre
de 2015, Espaiia ha crecido mas que la Union Europea y la Eurozona que mantienen unas
tasas de crecimiento paralelas. Este crecimiento se debe fundamentalmente a que la
demanda interna sigue aumentando mientras que la aportacién del sector exterior estd
mas equilibrada. Esta tendencia seguird aumentando para préximos afios segln la
Confederacién Espanola de Organizaciones Empresariales (CEOE)

Grafico 1. Evolucién del PIB espafiol en relacion con la Unidn Europea y el Eurozona.
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Fuente: INE

Entre los elementos que favorecerian un mayor incremento del PIB, podemos encontrar
las mejoras en las condiciones financieras que el Banco Central Europeo pueda adoptar,
incentivando la contratacién y la flexibilidad laboral, a través de ayudas y rebajas fiscales.

En cuanto la inflacién, el IPC para el conjunto de la OCDE se situd en el 1,7% debido a una
caida acentuada en los precios del petrdleo y manteniéndose en los productos
alimentarios. En 2015, la inflacién prevista por la CEOE para Espafia continuaria con los
minimos histdricos del IPC, alcanzando en el segundo trimestre de este afilo un repunte
positivo alcanzando la tasa de 0,1% aunque para 2016 se estima una tasa positiva de 1,2%
considerando una recuperacidon del precio del petréleo sin ir acompafiado de un
incremento de los impuestos (grafico 2).
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Grafico 2. Evolucion del IPC Junio 2015
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Fuente: Instituto Macional de Estadistica (IME). EL Pais

En relacidn mercado laboral, existe una pequefia evolucién positiva, ya que la tasa de paro
prevista para este afio es de 22,3% y de 20,3% para el 2016. Se ha incrementado el
numero de afiliados a la Seguridad Social con respecto al afio pasado, compensando de
esta forma el numero de personas jubiladas (grafico 3)

Grafico 3. Evolucién de la tasa de ocupados hasta el segundo trimestre de 2015
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Fuente: Encuesta de Poblacién Activa. Segundo trimestre de 2015.INE

La creacion de puestos de trabajo a tiempo completo estimada por la Comisién Europea,
entre 2015 y 2016 ascenderad un 2,9% en 2015 y 2,5% en 2016 siendo equivalente a
900.000 puestos de trabajo, aumentando los costes unitarios de trabajo por primera vez
desde 2009, aunque en menor medida que los previstos para la media de la Eurozona.
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Tomando como referencia el informe de comercio exterior para el segundo trimestre de
2015 del Ministerio de Economia y competitividad de Espafia, las exportaciones
ascendieran a finales del segundo trimestre en términos intermensuales un 5,1% mientras
que las importaciones aumentaron en 6,7%, basado en datos desestacionalizados vy
corregido del efecto calendario (grafico 4)

Gréfico 4. Evolucion del comercio exterior de Espaia hasta el segundo trimestre de 2015
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Fuente: Ministerio de Economia y Competitividad. Gobierno de Espaiia.

Las exportaciones desde enero hasta junio de 2015, ascendieron un 4,9% interanual
alcanzando 125.122,9 millones de euros. En volumen representa un 3,8% interanual y sus
precios aumentaron un 1,1% en indices de valor unitario

En cuanto a las importaciones, para el periodo estudiado alcanzaron los 136.603,3
millones de euros, un 4,2% mas que en el mismo periodo del afio anterior. En volumen, las
importaciones subieron un 5,7% interanual y sus precios se redujeron un 1,5%.

Por tanto el saldo comercial registrado hasta el segundo trimestre de 2015 es un déficit de
11.480,4 millones de euros que comparado con el mismo periodo del afio anterior, supone
un 3,4% menos. Ademas, la tasa de cobertura se situé en el 91,6%, es decir, 0,7 puntos
porcentuales mas que la registrada en el pasado afio.

Estos datos nos muestran la tendencia actual, en la que los empresarios nacionales ven en
la exportacién una posible salida a sus productos/servicios, por lo que estan intentando
utilizar la globalizacién como una oportunidad, en lugar de una amenaza incrementando
las exportaciones en relaciéon a las importaciones obteniendo como resultado una
reduccién del déficit comercial.
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Este andlisis es alentador para nuestra empresa ya que nuestro negocio se basa en la
prestacion de servicios tecnoldgicos para mejorar la comunicacién y, por ende, la
comercializacién de las empresas, lo que constituye una oportunidad de mercado.

Factores politicos: Es importante tener en cuenta la situacién politica del pais a la hora de
establecer un negocio. Por ello comenzamos a contextualizar la situacidn de Espafia de los
ultimos afios caracterizada por el bipartidismo politico (Partido Popular, que gobierna
actualmente a nivel nacional y Partido Socialista, que gobierna a nivel regional). Sin
embargo, la crisis iniciada en 2007 ha provocado el descontento de los ciudadanos
formando nuevos partidos politicos que desintegraran la situacién politica que hasta ahora
conociamos, manifestdndose y mostrando su decepcion hacia los lideres politicos actuales
a los cuales se les acumulan escandalos financieros y de fraude.

Entre estos nuevos partidos, destacan notablemente Podemos y Ciudadanos. En las
ultimas elecciones autondmicas y municipales hemos podido comprobar cémo van
tomando un mayor peso en nuestra sociedad, convirtiéndose en la tercera y cuarta fuerza
politica

Los escandalos mencionados anteriormente han provocado que obtengamos una posicién
baja en el ranking de percepcidn de corrupcién fundamentalmente durante los afios en los
gue la crisis ha sido mas profunda. Sin embargo en el Ultimo estudio realizado, Espaiia ha
mejorado su posicion, alcanzando el puesto 37 de 137 paises integrantes en el ranking
(tabla 2).

Tabla 2. indice de la percepcién de la corrupcion.

Fecha Ranking de la corrupcion indice de corrupcién
2014 37 60
2013 40 59
2012 30 65
2011 31 62
2010 30 61
2009 32 61
2008 28 60

Fuente: Elaboracién propia — referencia: Datos-macro.

Factores socioculturales: La poblacion espanola en 2014 ascendia aproximadamente
46.464.000 de personas, siendo esta cifra considerablemente menor que la registrada en
2013, 46.512.199. El Instituto Nacional de Estadistica (INE) pone de manifiesto que si sigue
esta tendencia, “Espafia en su conjunto perderia un milléon de habitantes en los préximos
15 afios y 5,6 millones en los préximos 50 ainos”. Sin embargo, expone que Andalucia,
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Madrid, Regién de Murcia, Canarias e Islas Baleares, serdn las Unicas Comunidades
Autonomas que ganaria poblacién (grafico 5).

Grafico 5. Piramide de poblacidn de Espaia.
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Fuente: INE

El descenso de la natalidad y el envejecimiento de la poblacidn pronostican que en 2015
habrd mas defunciones que nacimientos y que por lo tanto el saldo vegetativo serd
negativo. Sin embargo anticipan que la esperanza de vida en varones, alcanzaria los 84
afios mientras que en las mujeres ascenderia los 88,7 en las mujeres en 2029.

Este aumento de la esperanza de vida, se lleva fundamentalmente a un cambio una dieta
sana y equilibrada, ademas de la mayor concienciacidn a la realizacién de ejercicio fisico
gue fomenta un estilo de vida saludable. Es importante sefalar, el papel fundamental que
juega la tecnologia en el aumento de la calidad de vida.

Factores tecnolégicos: Podemos afirmar que la tecnologia facilita las tareas laborales y nos
ayuda a ser mas eficientes y eficaces. Centrandonos en el uso de las TIC's segun los
estudios realizados por el INE, aproximadamente el 98,5% de las empresas espafiolas con
mas de diez empleados dispone de conexidn a Internet, en el primer trimestre de 2015.
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Ademas, siete de cada 10 tienen pagina web propia. Una de cada cuatro empresas de 10 o
mas empleados realizaron compras por comercio electréonico a través de pdginas web o
aplicaciones moviles en 2014 (grafico 6).

Grafico 6. Evolucion del volumen de compras y ventas realizadas por empresas a través del
comercio electrénico (2009-2014)
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Fuente: INE

Las ramas de actividad que han realizado un mayor porcentaje de ventas a través del
comercio electrénico son los servicios de alojamiento con un 83,1% siguiendo de la
alimentacion, textil, artes graficas con un porcentaje inferior al 30.

Los datos del primer trimestre de 2015 elaborados por el INE nos muestran que el 89,6%
de las empresas con mas de diez empleados que disponen de pagina web propia,
muestran a través de ésta los servicios que ofrece la empresa. El 68,4% declaran la politica
de intimidad o certificacién de seguridad del sitio web y el 51,60% disponen de un
catdlogo actualizado de productos y precios y tan solo el 18% ofrece la realizacién de
pedidos o reservas on-line.

Esto nos ofrece una clara linea de actuacion, orientando nuestros servicios de desarrollo y
gestion de paginas web y aplicaciones de nuestros clientes.

Factores ecolégicos: La sociedad actual apuesta por la preservacidon de medio ambiente y
de los recursos naturales. Uno de los aspectos mas valorados por los consumidores es que
el producto se haya fabricado sin dafar el medio ambiente. Por ello, es importante que los
productores informen detalladamente sobre elaboracion de sus productos y aseguren un
desarrollo sostenible ya que un 38% de los consumidores afirman que las marcas
productoras deberian ofrecer mayor informacidn al respecto.

Factores legislativos La aplicacién de las normas y leyes elaboradas el Gobierno y las
administraciones publicas es de obligatorio cumplimiento por parte de las empresas que
se establecen en un territorio. En Espaiia en concreto, existen numerosas barreras legales
de entrada y multitud de trdmites burocraticos que dificultan la creacién de empresas en
nuestro pais.
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Sin embargo, debido a la actual crisis y la dificultad para encontrar empleo, se ha
publicado en 2013 la ley 14/ 2013 de 27 de septiembre que apoya al emprendimiento y la
internacionalizacién de las empresas.

En relacién a la actividad que DICO, S.L va a desarrollar, podemos encontrar algunas leyes
que afectan de forma directa a las de base tecnoldgica y en concreto de comercializacidn
de servicios online.

En primer lugar, encontramos la Ley Orgéanica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccidn
de Datos de Caracter Personal. Esta Ley, obliga a las empresas y organismos, tanto
privados como publicos a aplicar determinadas medidas, dar de alta los ficheros de datos
en la Agencia Espafiola de proteccion de datos, elaborar y mantener actualizado el
documento de seguridad y proteger los datos que los usuarios proporcionan.

En segundo lugar, la Ley 34/2002, de 11 de julio, de servicios de la sociedad de la
informacién y de comercio electréonico, establece obligaciones, responsabilidades,
infracciones y sanciones para aquellas empresas que tienen una pagina Web o que operan
por Internet con fines comerciales. En esta Ley, se especifica la necesidad de obtener el
consentimiento para la utilizacién de cookies.

4. Definicién del sector de las tecnologias de la informacién y comunicacién: Area de
actividades informaticas.

El sector donde podemos enmarcar nuestro negocio es el sector de las tecnologias de la
informacién y comunicacion (TIC). Tomando como base el informe anual que realiza el
Ministerio de Industria, Energia y Turismo para 2013 podemos destacar a nivel general que
el nimero de empresas registradas en este sector es de 20.562. Dentro de este sector, se
distinguen dos grandes areas de actividad, la fabricacion y los servicios.

Centrandonos en los servicios TICs se identifica tres areas de actividad: el comercio TIC, las
actividades informaticas y por ultimo las telecomunicaciones.

La actividad de nuestra empresa se recogeria dentro del drea de las actividades
informaticas que agrupan la prestaciéon de servicios de disefio, programacion, consultoria y
mantenimiento entre otros.

Del total de empresas activas en este sector en 2013, el 94% pertenece a empresas de
servicios TICs. Dentro de estas, las empresas de actividades informdticas representan un
61,2% del total de las empresas del sector TIC lo que supone 12.583 empresas. Estos datos
nos muestran la intensidad competitiva existente en este ambito. Madrid y Catalufia son
las comunidades autéonomas dénde se concentran un mayor niumero de empresas TICs.

Los servicios representan el 96,8% de la cifra total de facturacion del sector. De las tres
areas, la de actividades informaticas y portales web es la que ha experimentado un mayor
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crecimiento en estos ultimos anos, cifrandose la facturacidon de 2013 en 26.925 millones. El
analisis de la facturacion por mercados, revela que el 75,5% de las ventas se aglutinan en
Espaia, el 15,4% en paises de la UE y el 9% proceden del resto de paises del mundo.

Aunque la crisis también ha afectado al area de actividades informaticas, las empresas de
programacion informdtica han fortalecido su posicién, registrando tasas positivas de
crecimiento (19%) junto a las empresas de portales web (64 %) y las de gestidon de
recursos informaticos (51%) para el periodo 2009-2013. En el 2014 el sector de actividades
informaticas crecioé en torno al 2%.

Tomando como base esta informacién podemos concluir que se trata de un sector donde
el nimero de empresas es elevado existiendo un alto grado de competencia. No obstante
la tendencia de crecimiento existente en el drea de actividades informaticas refleja que es
un sector con perspectivas de futuro. En relacidon al grado de concentracién de las
empresas, la informacién existente revela un grado de concentracion mayor en las
comunidades de Madrid y Catalufia destacidndose la oportunidad de negocio en la
Comunidad Auténoma Andaluza donde el grado de concentracion es menor.

En general, en este sector existen pocas barreras de entrada debido a que la inversién a
realizar no es muy elevada. Ademds, la intangibilidad de los servicios ofrecidos dificulta la
posibilidad de diferenciacidon de los productos lo que origina un alto grado de sustitucién
de los mismos, y por consiguiente, que el poder de negociacion recaiga en los clientes.

No obstante, entre las principales barreras de entrada, podemos destacar que se trata de
un mercado en constante evolucién donde se producen cambios a una velocidad
vertiginosa lo que obliga a las empresas a estar continuamente actualizando sus
conocimientos en este campo para poder adaptarse al entorno y continuar en el mercado.

4.2 Definicién de la competencia.

A pesar del elevado nimero de empresas existentes en el ambito de las actividades
informaticas son muy pocas las que ofrecen un servicio integral de comunicacién
combinando los conocimientos en disefio, programacién y marketing.

Entre las empresas que tienen este perfil, no existe ninguna especializada en el sector
agroalimentario y en particular en el sector oleicola, motivo que justifica esta oportunidad
de negocio a la que responde el proyecto DICO, S.L.

Las principales empresas competidoras que poseen el triple perfil que hemos definidas
(disefio, programacion y marketing) y de las que tenemos conocimiento son:
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Dinamiq: Empresa ubica da en Madrid con 12 afios de experiencia que trabaja en el
campo de la programacién y el disefio grafico, siendo una de las mayores compafias
especializadas en el servicio online, realizando proyectos a medida de disefo vy
programacion web, desarrollo de aplicaciones méviles y marketing y posicionamiento en
internet.

dinamiq

Latevaweb: Empresa ubicada en Barcelona con 12 afios de experiencia que presta servicios
de disefio web, posicionamiento web y marketing online. Se dirigen tanto a negocios
familiares como a grandes empresas a nivel nacional e internacional cumpliendo el triple
perfil.

®
\Y ¢/

LATEVAWEB

PassionWeb&Marketing: Agencia creativa ubicada en Ledn, especializada en disefio web,
marketing online, posicionamiento SEO y disefio de e-comerce. Trabajan para otras

agencias tanto a nivel nacional como internacional.

<Q '>Passi

Web&Marketing

Inter Digital: Empresa situada en Barcelona con 18 afios de experiencia, especializada en
TICs para empresas (intranet, web corporativas, App), programaciéon web vy

posicionamiento SEO.

. -
~ = Inter
DIGITAL Disefo web y Marketing online desde 1997
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Crealdgica: Empresa establecida en Barcelona, especializada en el disefio y desarrollo de
web, administracidon de servidores dedicados, la confeccidon de catdlogos para el comercio
electrdnico, posicionamiento en buscadores y disefio de campaiias de marketing online.

( crealbgico

Nexo Virtual: Es una empresa creada en 2005 ubicada en la provincia de Jaén y dedicada a
la prestacion de servicios tecnolégicos dirigidos a todos los clientes que necesitan
presencia en internet, disefio de paginas web, disefio de tiendas online, maquetacién web,
programacion web, disefio grafico, etc.

e
(\

Gudmornin. Empresa de comunicacion Jiennense que ofrece servicios de branding,
marketing online, disefios de campafias de publicidad, planificacién de medios, disefo de
estrategias en social media, disefio web y marketing online.

NEXO VIRTUAL

¢ -
gudmornin

A modo de sintesis, tal y como se ha apuntado anteriormente el principal punto débil de
los competidores es el desconocimiento que tienen del sector del olivar. Asimismo,
algunos de los competidores identificados no disponen de personal especializado en
programacion, necesitando subcontratar este servicio.
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4.3 Mercado potencial

Como hemos comentado en epigrafes anteriores, en una primera etapa DICO, S.L va a
centrarse en el sector de los aceites de oliva, plantedndose en una segunda etapa la
ampliacion del mercado potencial al resto del sector agroalimentario.

Teniendo en cuenta esta premisa, en este apartado se analizard el mercado potencial
constituido por las empresas del sector oleicola.

Las almazaras son la denominacion tradicional de las fabricas en las que a través de los
molinos y un largo proceso se extrae el Aceite de oliva. Segun la Agencia de Informacién y
Control Alimentarios del Ministerio de Cultura, Alimentacidon y Medio Ambiente el niUmero
total de almazaras en Espafa, en el afio 2015, es de 1.761 repartidas entre 14
Comunidades Autdonomas. Entre éstas, Andalucia concentra el 43% y Jaén cerca del 20%,
esto es 324 almazaras. En la tabla 3 se muestra la distribucién de almazaras por
Comunidades Auténomas.

Tabla 3. Totalidad de Almazaras en Espaiia por Comunidades Auténomas.

Comunidad Auténoma Numero de Almazaras
Andalucia 820
Aragoén 103
Baleares 9
Comunidad Valenciana 133
Castillas La Mancha 251
Castilla Leon 19
Cataluiia 196
Extremadura 121
Galicia 4

La Rioja 22
Madrid 20
Murcia 42
Navarra 17
Pais Vasco 4
Total Nacional 1.761

Fuente: Ministerio de Cultura, Alimentacién y Medio Ambiente 2015.

Las almazaras se dividen en dos grandes grupos: Las almazaras cooperativas que suponen
el 53% y las almazaras industriales y agricolas que representan el 47%.
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Las envasadoras constituyen el Ultimo proceso de la actividad productora del aceite de
oliva encargandose de la comercializacién del producto. En Espana para el afio 2015 el
nimero de envasadoras es de 1.612 de las cuales el 90% estan asociadas a las almazaras.

Si analizamos los datos de produccidn, consumo y exportaciones de aceite de oliva para el
periodo 2007-2014, en Espafia, se observa que existe un gap importante entre las
toneladas de aceite de oliva que se producen y las que se consumen, lo que pone de
manifiesto la necesidad de desarrollar estrategias comerciales que mejoren la
comercializacion del producto incrementando el nivel de exportaciones (grafico 7).

De este analisis se desprende la necesidad de que las empresas del sector oleicola mejoren
su estrategia de marketing y comunicacidon para conseguir vender el excedente de
produccién en los mercados potenciales. En este sentido, los servicios ofrecidos por DICO,
S, L podrdn ayudar a estas empresas a alcanzar sus objetivos de comercializacion.

Grafico 7. Evolucion de la produccion, exportaciones y consumo del aceite de oliva en
Espafa, periodo 2007-2014.
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Fuente: Consejo Oleicola Internacional (2015).
Si bien es cierto que algunas empresas han adoptado un enfoque de marketing para

comercializar sus productos a través del e-comerce, su estrategia online se encuentran en
un estadio incipiente.
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En linea con este aspecto, Fernandez et al., (2015) realizan un estudio en el que sefialan
gue si bien el 47,66% realiza alguna venta a través de la web, la facturacidn a través de
este canal no supera el 10% del total de ventas. Estos datos confirman la oportunidad de
desarrollo que presenta el comercio online para el sector oleicola, siendo un aspecto
positivo para la prestacién de los servicios de DICO, S.L.

5. Analisis Interno

A pesar de que DICO, S.L es una empresa de nueva de creacién, cuenta con recursos y
capacidades claves para el desarrollo de su actividad.

5.1 Principales recursos y habilidades

Uno de los recursos principales con los que cuenta la empresa es el equipo humano. En
primer lugar, cuenta con el conocimiento de uno de los socios fundadores en el ambito del
sector oleicola va a ser fundamental para la penetracion de la empresa en el mercado.
Asimismo, la especializacidon de los emprendedores en el campo de la programacion, el
disefio y el marketing son fundamentales para operar en este mercado y aportar valor a
los clientes.

En segundo lugar, la alianza estratégica con la empresa jiennense Blaveo centrada en el
sector de las telecomunicaciones, nos va a permitir poder ofrecer un servicio de conexién
a internet a aquellas empresas que por su situacion geografica tienen dificultades de
cobertura y conectividad. Este acuerdo nos aportard una ventaja competitiva respecto a
nuestros potenciales competidores ya que nos permitira captar este tipo de clientes.

6. Analisis DAFO

En este epigrafe se presenta la matriz DAFO para el proyecto empresarial DICO, S.L. Con
esta matriz se pretende realizar una sintesis de los factores estratégicos, de la
investigacion de mercados y del andlisis funcional de la empresa, identificando las
principales fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas
que se presentan.
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OPORTUNIDADES

Crecimiento del sector de las
telecomunicaciones en el darea de
actividades informaticas.

Tendencia de las empresas del sector
oleicola hacia el comercio electrénico.

Desarrollo de nuevos canales de
comunicacion con los clientes: Web y
redes sociales.

Parte del mercado potencial
concentrado en Andalucia CC.AA
dénde esta ubicada DICO, S.L.

Expansion a otros mercados
agroalimentarios, frutas y hortalizas.

Proceso de comercializacién en estado
incipiente con una gran posibilidad de
prestar servicios en este dmbito.

FORTALEZAS

Proximidad geografica a una parte
importante del mercado potencial.

Equipo humano especializado en el
ambito de la informatica y el
marketing.

Equipo humano con experiencia y alto
conocimiento en el sector de los
aceites de oliva.

Alianza estratégica con una empresa
del sector de las telecomunicaciones.

Elevada motivacidn y cohesién entre el
equipo de emprendedores.

Cultura organizativa orientada al
mercado.

AMENAZAS

Mentalidad tradicional y arcaica de las
empresas del sector.

Escasa profesionalizacién del sector.
Existencia de un elevado nimero de
competidores en la rama de

actividades informaticas.

Escasa barreras de entrada en el
sector de las actividades informaticas.

El sector de las TICs se encuentra en
constante evolucion. Necesidad de
actualizacion continua.

Nuevos competidores procedentes de
otros sectores de actividad: Agencias

de comunicacion, Consultoras de
marketing

DEBILIDADES

Primer proyecto empresarial de los
promotores.

Escasa notoriedad en el mercado.
Limitados recursos financieros.
Dificultad para prestar el servicio en

caso de que aumente bruscamente la
demanda.
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7. Estrategias de crecimiento y desarrollo

Para alcanzar los objetivos planteados en el proyecto, DICO, S.L pondra en marcha las
siguientes estrategias.

A nivel corporativo desarrollara dos tipos de estrategias: En el corto plazo, la estrategia de
penetracidon en el mercado que permitird dar a conocer nuestra empresa en el sector de
los aceites de oliva y captar el mayor nimero de clientes potenciales. Para conseguir los
mejores resultados se activaran diferentes acciones de comunicacion en linea con el
posicionamiento que se pretende transmitir de empresa especializada en soluciones
tecnoldgicas de comunicacién para el sector oleicola.

A medio y largo plazo, se implementard la estrategia de desarrollo de nuevos mercados
con la finalidad atender a otros segmentos estratégicos dentro del sector del olivar
(industrias auxiliares) y a otros sectores agroalimentarios como el de frutas y hortalizas.

En relacion a las estrategias de desarrollo y/o genéricas competitivas, DICO, S.L ha optado
por especializarse en un segmento de mercado, utilizando una estrategia de enfoque. Con
esta estrategia nos planteamos liderar el sector de los aceites de oliva convirtiéndonos en
un referente en el dmbito de las soluciones tecnolégicas de comunicacién. Para ello,
utilizaremos una estrategia de diferenciacidon basada en nuestro know how y en nuestra
orientacién al cliente.
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8. Plan de marketing

El plan de marketing estd formado por el conjunto de estrategias y acciones relacionadas
con las variables producto, precio, distribucion y comunicacion, que permitirdn alcanzar
los objetivos de marketing que DICO, S.L se ha planteado, y que estan relacionados con el
volumen de ventas y/o nimero de clientes que se pretenden conseguir en el periodo de
tiempo planteado (6 anos), la imagen y el posicionamiento de nuestra marca, su
notoriedad y reputacién en el mercado, el nimero de visitas comerciales a clientes nuevos
y existentes, fidelizacidn, etc.

EL nombre de nuestra empresa, DICO, S.L, hace referencia al posicionamiento que
qgueremos conseguir en la mente de nuestros potenciales clientes, que es plantear
soluciones tecnoldgicas de comunicacidn, adaptadas a las necesidades de cada cliente. En
este sentido, la estrategia de posicionamiento utilizada se basa tanto en la solucién que
aporta el servicio como en el tipo de usuario al que nos dirigimos, esto es empresas del
sector oleicola.

Tomando como base el posicionamiento que queremos proyectar en los clientes DICO, S.L
desarrollara la siguiente politica de marketing-mix:
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8.1 Politica de servicios

A continuacién, se presenta la cartera de servicios que DICO, S.L ofrece:

CARTERA DE SERVICIOS

Disefo y programacion web

Disefio y programacion de Aplicaciones
Informaticas

Marketing Online

SERVICIOS

Disefio y desarrollo de portales webs con
tecnologia responsive.

Redisefio de paginas webs.
Mantenimiento y soporte técnico.
Actualizacidon del contenido web.

Creacion de tiendas online
personalizadas.

Registro de Dominios.

Almacenamiento de datos web.

Disefio y creacion de Apps moviles.
Mantenimiento y soporte técnico

Actualizacién del contenido.

Posicionamiento SEM.
Posicionamiento SEO.

Creacion de perfiles en Redes sociales y
gestidon. (Comunity Manager).

Medicidén y andlisis de resultados.
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7

+» Cartera de servicios: Disefio y Programacion web.

El disefio web es fundamental para que la estrategia de marketing online funcione.
Ademas, no solo es importante tener presencia en internet, en la actualidad, los usuarios
de las paginas webs exigen que éstas sean intuitivas y rapidas, con posibilidad de comprar
y sobre todo que estén actualizadas y cuidadas.

DICO, S.L se encargara del disefio y la programacion de portales y aplicaciones web a
través de un proceso integral y complejo. Cada cliente necesitard una pagina web
especifica, por lo que los disefios que elaboraremos seran totalmente personalizados
teniendo en cuenta si necesitan una pdagina estdtica o dindmica. Por este motivo, para
poder construir paginas webs dinamicas, utilizaremos el framework Asp.Net de Microsoft,
gue es una herramienta de programaciéon web. Finalmente, nos ocuparemos de cuidar
tanto la funcionalidad como la usabilidad con la finalidad de responder a las expectativas
de nuestros clientes.

Dentro de la cartera de servicios de disefio y programacion web ofrecemos los siguientes
servicios:

= Disefio y desarrollo de portales webs con tecnologia responsive.

El disefio responsive va a permitir a nuestros clientes ofrecer el contenido de su portal
web en los diferentes dispositivos existentes. Es decir, el portal web estard disponible
tanto para ordenadores como para dispositivos méviles, ya que éste se ird adaptando de
forma automatica por lo que éste sistema aporta multiples ventajas a nuestros clientes.

= Redisefio de paginas webs.

En DICO, S.L apostamos por la regeneracion continua ya que el mercado esta en constante
evolucidn, por lo que es necesario adaptar y modificar las paginas creadas para que no se
gueden obsoletas.

Para poder redisefiar una pagina web, necesitamos realizar varios andlisis. En primer lugar,
un analisis de mercado para evaluar el posicionamiento de nuestro cliente frente a sus
competidores. En segundo lugar, necesitamos analizar la pagina web existente en
profundidad para identificar el cédigo con el que se ha elaborado. Finalmente,
implementaremos los cambios y mejoras realizando un seguimiento y mantenimiento de
la misma.
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= Mantenimiento y soporte técnico.

En DICO, S.L realizaremos copias de seguridad mensuales de la pagina web, ademas de un
soporte técnico durante 8 horas para subsanar cualquier incidencia.

= Actualizacion del contenido web.

Como hemos comentado anteriormente, al igual que es importante tener un sitio web
también es importante mantenerla y actualizarla. Por ello, ofrecemos a nuestros clientes
tanto el mantenimiento de contenidos como el mantenimiento técnico de la propia de la
pagina de forma personalizada.

Para poder llevar a cabo el mantenimiento de contenidos, trabajaremos mensualmente
con nuestros clientes para que nos proporcionen la informaciéon que desean publicar.
Ademads, realizaremos reuniones semestrales con los clientes para informarles del
rendimiento del sitio web, llevando un seguimiento de los objetivos y acciones que puedan
mejorar el servicio.

= Creacidén de tiendas online personalizadas.

DICO, S.L, realizara el disefio de las tiendas online que estard personalizado, reflejando Ia
imagen corporativa de la empresa.

Las tiendas online, permiten a las empresas ampliar su mercado, siempre que tengan una
buena estrategia de marketing online y posicionamiento. Nuestros clientes, podrdn
gestionar sus ventas, actualizando los productos y precios de forma rapida y sencilla a
través de un panel de gestion.

Las tiendas online van a tener las siguientes caracteristicas:

- Registro de los clientes.

- Consulta de clientes, pedidos y productos a través de un sistema de gestion.

- Los usuarios de la tienda online podrdn consultar tanto el histérico de pedidos
realizados como un seguimiento del estado de envio.

- Buscador para localizar los productos con mayor facilidad.

- Posibilidad de valorar los productos.

- Ranking o lista tanto de productos mas vendidos como de recomendaciones.

- Carrito de compra, para que el cliente pueda ver en todo momento lo que esta
comprando y con la posibilidad de modificacién. Para finalizar el proceso de
compra realizaremos una pagina de confirmacién y opciones de pago.

- Sistemas de pago offline (contra reembolso y transferencia) y pago online (Paypal)
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= Registro de Dominios.

Nos encargamos de registrar el nombre del dominio, a través del contacto con una
empresa registradora (Godaddy) con la que colaboraremos activamente en la realizacion
de los proyectos que llevemos a cabo.

=  Almacenamiento de datos web.

DICO, S.L cuenta con sus propios servidores ubicados en uno de los mejores data center
para que nuestros clientes puedan almacenar sus datos de forma segura.

R/

+» Cartera de servicios: Disefio y Programacion de aplicaciones informaticas.

En DICO, S.L hemos diferenciado entre disefio de paginas web y disefio de aplicaciones
informaticas ya que requieren lenguajes de programacion distintos basados en la
tecnologia de los dispositivos moéviles y las tabletas. En este sentido, se utilizaran tanto
metodologias que adapten la website al dispositivo mdvil como otras metodologias que
permitan desarrollar aplicaciones nativas en las que solo se podra desarrollar la aplicacién
en el lenguaje propio de los méviles para dar una solucién satisfactoria.

«* Cartera de servicios: Marketing Online.

Una buena estratégica de marketing online va a ser fundamental para que los sitios webs
tengan éxito ya que el marketing online nos permite dirigirnos a un publico objetivo
concreto por lo que la segmentacién va a ser mas eficaz.

En el plan de marketing online, analizamos el sector y definimos los objetivos que nuestros
clientes quieren conseguir para posteriormente implantar las estrategias y acciones
necesarias para lograrlos.

Los servicios que ofrecemos en este ambito son:

=  Posicionamiento web a través del SEO.

DICO, S.L se especializard en el posicionamiento SEO, que es el posicionamiento online
natural y organico que se realiza situando los sitios web de nuestros clientes en las
primeras posiciones de los buscadores mas utilizados.
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El proceso seguido para conseguir dicho posicionamiento es:

- Analisis profundo de la programacién y el posicionamiento tanto del sitio web de
nuestros clientes como el de sus competidores.

- Estudio y eleccion de las palabras clave utilizadas tanto por los usuarios como por
la competencia.

- Optimizacién del cddigo de programacién del sitio web.

- Diseno de la estrategia, implantacién y seguimiento.

= Posicionamiento SEM.

Utilizaremos la mercadotecnia en buscadores web (SEM) para atraer el mayor nimero de
visitantes posible mediante campafias publicitarias de pago por click en implantadas en
diferentes plataformas

Los anuncios de nuestros clientes se sitdan junto a los primeros resultados de la busqueda
en la parte derecha del buscador. La principal ventaja que ofrece este posicionamiento es
gue nuestros clientes solo pagaran por cada visita a la pagina, conociendo el nimero real
de visitantes.

Este tipo de posicionamiento, suele utilizarse cuando la empresa es de reciente creacion y
el nimero de visitantes es reducido.

= Creacidn de perfiles en Redes sociales y gestion (Comunity Manager).

En DICO, S.L ofrecemos el servicio de gestion de redes sociales que permitira reforzar la
imagen de marca y la visibilidad de las empresas. El principal motivo para crear un perfil en
redes sociales es el Feedback instantdneo con los usuarios, ya que de esta forma nuestros
clientes pueden conseguir informacién valiosa de sus clientes potenciales.

Para llevar a cabo el plan social media debemos conocer el target al que nuestros clientes
se quieren dirigir para elegir la red social adecuada. Las redes sociales con las que DICO,
S.L va a trabajar seran fundamentalmente; Facebook, Google +, Twitter, Instagram y
Youtube.

Apoyando el uso de las redes sociales, encontramos estudios en los que nos confirman que
el 51,1% de la poblacién espafiola con edades comprendidas entre 16 y 74 anos participa
de forma activa en las redes sociales, siendo el porcentaje de mujeres que utiliza estas
redes sociales superior al porcentaje de hombres.
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=  Medicién y andlisis de resultados.

En DICO, S.L realizaremos un andlisis de los resultados y estadisticas para evaluar el
alcance de las publicaciones. Consideramos que estos datos son muy importantes para
nuestros clientes y para conseguir el éxito que buscamos con la creacién del sitio web.

8.2 Politica de precios

En cuanto al precio, serd oscilante ya que dependeran en gran medida de la complejidad
del proyecto y del nimero de horas que requiera el servicio prestado. Como es dificil
conocer con exactitud el precio final de nuestros servicios, hemos estimado un precio
medio que hemos utilizado como referencia en el plan financiero.

Nuestras tarifas estaran adaptadas a la media del sector teniendo en cuenta el nimero de
horas de trabajo necesarias para el desarrollo de cada proyecto y el coste asociado a una
hora de trabajo de un consultor senior especialista es de 30€.

A continuacién se presenta la estimacién de precios realizada para cada uno de los
servicios donde se refleja tanto el intervalo de precios para cada servicio como el precio
medio calculado para el plan financiero:

+ Marketing online:

SERVICIO SERVICIOS INCLUIDOS PRECIO DEL SERVICIO
COMPLETO SIN IVA
MARKETING ONLINE Posicionamiento SEO. 850€
Precio 250€

Posicionamiento SEM.
Precio 300€

Social Media. Precio 150€

Analisis y valoracién de
resultados. Precio 150€
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+ Disefio y programacién de paginas

TIPO DE WEB

Web estatica

Web dindmica

SERVICIOS INCLUIDOS
Redisefio web. Precio 100€

Mantenimiento y soporte
técnico. Precio 236€

Actualizacion de contenidos
300€

Registro de  dominios.
Precio 120€

Almacenamiento de datos
en servidores. Precio 110€

Horas aproximadas de
trabajo. 25h con un coste de
30€/h. Precio 750€
Redisefio web. Precio 100€

Mantenimiento y soporte
técnico. Precio 236€

Actualizacidn de contenidos
300€

Registro de  dominios.
Precio 120€

Almacenamiento de datos
en servidores. Precio 110€

Tienda online. Precio 1.000€
Horas aproximadas de

trabajo. 60h con un coste de
30€/h. Precio 1800€

PRECIO DEL SERVICIO
COMPLETO SIN IVA
1.616€

3.666€
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+ Disefio y programacién de aplicaciones informaticas:

Al igual que ocurre con la creacidn de las paginas web, vamos a establecer varios tipos de
aplicaciones informaticas en funcién de su complejidad.

Tipo de Aplicacion SERVICIOS INCLUIDOS PRECIO DEL SERVICIO
COMPLETO SIN IVA
Adaptacion de Website a Mantenimiento y soporte 5.036€
dispositivos moviles. técnico. Precio 236€

Actualizacion de contenidos
300€

Horas aproximadas de
trabajo. 150h con un coste
de 30€/h. Precio 4.500€

Aplicacidn Nativa Mantenimiento y soporte 9.536€
técnico. Precio 236€

Actualizacion de contenidos
300€

Horas aproximadas de
trabajo. 300h con un coste
de 30€/h. Precio 9.000€

8.3 Politica de distribucion

DICO, S.L ofrece un servicio que requiere contacto directo con el cliente, por este motivo el
canal de distribucion utilizado serd un canal directo que permita una relacidon
personalizada con el cliente. Para optimizar esta relacién, nuestra empresa ofrecerd
diferentes vias de contacto.

Nuestra empresa va a ofrecer cuatro vias para mantener un contacto directo con nuestros
clientes:

- Através de nuestro equipo de ventas

- Personandose en nuestra oficina en Plaza Jaén por la Paz, n2 2
- Mediante contacto telefénico 953 32 67 51

- Através de nuestra pagina web: www.DICO.es

- Mediante correo electrénico clientes@dico.es
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Las visitas comerciales realizadas por nuestro personal de ventas serdn el principal
instrumento de contacto y de comunicacion con los clientes. El argumentario de ventas, la
optimizacidon de rutas y el establecimiento de indicadores de control de ventas, seran
algunos de los aspectos en los que debera centrarse el equipo comercial.

8.4 Politica de comunicacion

Como se ha comentado en epigrafes anteriores, el posicionamiento de DICO, S.L debe ser
la base para el desarrollo de la politica de las estrategia de comunicacion. En este sentido,
es importante que en los mensajes que queremos transmitir a los clientes potenciales se
haga referencia a dos aspectos clave: 1) Que somos especialistas en ofrecer soluciones
tecnoldgicas de comunicacién y 2) Que somos especialistas en ofrecer estos servicios al
sector oleicola.

A continuacion, y tomando como base estas premisas, explicamos algunos aspectos
relacionados con el disefio del nombre de marca y los instrumentos de comunicacidn
utilizados por DICO, S.L para alcanzar dicho posicionamiento.

8.4.1 Imagen de marca: DICO, S.L

El primer paso para la creacidn del nombre comercial y el logo de nuestra empresa, es
ponernos en contacto con la Empresa Espafiola de Patentes y Marcas para comprobar que
no existe ninguna empresa registrada con la misma denominacion.

El nombre elegido para nuestra empresa es DICO que son las iniciales de nuestra misién
que es conseguir un desarrollo integral de comunicacion. El motivo de elegir este nombre
de marca es porque es corto, sencillo y facil de recordar y que se asocia al mensaje que
queremos transmitir.

Con nuestro logo, queremos transmitir con un simple contacto visual la actividad principal
de la empresa asocidandola con creatividad y calidad para que nuestros potenciales clientes
se sientan identificados, considerandonos como la mejor solucién para sus problemas de
comunicacion.

DICO S.L
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8.4.2 Publicidad

Aunque DICO, S.L basara su estrategia de comunicacidn en instrumentos que le permitan
tener un contacto mas personal y directo con los clientes, se planteara el uso de la
publicidad con la finalidad de dar a conocer sus servicios de forma mas generalizada asi
como mejorar su imagen de marca incrementando su notoriedad en el mercado.

Asi, centrandonos en la publicidad, realizara inserciones en revistas especializadas en el
sector del aceite de oliva como Mercacei, Oleomerca y OleumXauen siendo Mercacei la
revista lider en este sector. En concreto, contratara dos inserciones anuales, una en el mes
de mayo, en el especial Feria del Olivo de Montoro (Cérdoba), y otra en diciembre en la
Guia de Envasadores y Fabricantes de Aceite de Oliva.

También contrataremos espacio publicitario (banners) en paginas y blogs relacionadas con
el sector de los aceites de oliva.

Finalmente, el principal medio de comunicacion para dar a conocer nuestros servicios sera
la web corporativa. Nuestra pagina web, nos servird de escaparate para que los clientes
puedan acceder de forma directa y sencilla a nuestro catdlogo de servicios obteniendo una
informacién detallada y completa. Incluiremos un apartado dedicado a noticias y
novedades tecnolégicas que consideramos que sera de gran utilidad para los clientes.

Asimismo, la creacidon de perfiles en redes sociales Facebook y Twitter nos permitird
compartir informacién con los clientes e interactuar con ellos.

8.4.3 Marketing directo

El marketing directo nos va a permitir un conocimiento individualizado del cliente y mas
profundo. Entre las principales herramientas utilizaremos el mailing, disefiando
propuestas personalizadas para cada uno de nuestros clientes.

Patrocinio de eventos y asistencia en ferias

La asistencia a ferias especializada en el sector del olivar, puede ser una via clave para
contactar con los clientes y estrechar las relaciones. En este sentido, nos planteamos
participar en las siguientes ferias: Expoliva en Jaén, la feria del Olivo en Montoro
(Cérdoba), Futuroliva en Baeza (Jaén), y la feria tecnolégica de Acutel en Granada.

Asimismo, realizaremos alguna accién de patrocinio como la IV Media Maratén 2016 de
los AOVES y 10 Km saludables.
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8.4.4 Fuerza de ventas

Es uno de los instrumentos de comunicacién mds importantes en los que se apoyard DICO,
S.L para captar nuevos clientes y dar a conocer sus servicios. Inicialmente, el equipo
comercial estara integrado por dos personas que se encargaran de visitar a los clientes
potenciales y establecer un primer contacto con ellos para poder realizar un diagndstico
de sus necesidades y presentarles propuestas de disefio personalizadas y adaptadas a sus
necesidades.
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9. Plan de operaciones

El plan de operaciones nos va a servir para definir las acciones que la empresa va a llevar a
cabo en la fabricacion de productos y la prestacidn de servicios.

La actividad principal de DICO, S.L es la prestacidon de servicios, por tanto, tenemos que
tener en cuenta que los servicios se consumen en el mismo momento en el que se
adquieren sin que estos se puedan almacenar. Debemos realizar una previsién que se
ajuste a la realidad para conseguir una aproximacion de la demanda a la que podemos
atender, y asi evitar tanto cuellos de botella como un exceso de recursos ineficientes.

9.1 Fases para el disefio y programacion de web.

Contacto con el cliente que Estudio en profundidad
esta interesado en nuestros de Ias necesidades del cliente
servicios
Presentacion de ) : Realizar las modificaciones
propuestas oportunas en el proyecto
Puesta en funcionamiento Valoracion del servicio y
servicio post-venta de
mantenimiento

Fuente: Elaboracion propia

1. Contacto con el cliente que esta interesado en nuestros servicios:

Como hemos mencionado en epigrafes anteriores, los clientes de DICO, S.L podran realizar
la contratacién de nuestros servicios a través de diferentes vias de forma directa y rapida
sin tener que pasar por ningun intermediario.
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En esta fase, informaremos a los clientes de todos los servicios que ofrecemos, asi como la
duracion estimada del proyecto y los beneficios que le supondran su contratacion.

Una vez que el cliente se muestra interesado en llevar a cabo el proyecto, concretaremos
fecha y nos reuniremos en sus instalaciones para dar paso a la fase dos.

2. Estudio en profundidad de las necesidades del cliente:

Realizaremos varias reuniones para conocer en profundidad las necesidades de nuestros
clientes e intentar exponer las mejores soluciones.

3. Presentacién de propuestas:

Tras una reunidon en nuestras instalaciones con la persona encargada de contratar
nuestros servicios, elaboraremos y presentaremos las mejores propuestas para que
nuestros clientes queden satisfechos desde primera hora con los servicios que han
contratado.

4. Fase de modificacién de propuestas

Las propuestas que presentaremos seran en base a los datos que habiamos recabado en la
fase anterior, siendo el momento de mejorar o cambiar todo aquello que el cliente
considere. Las personas que mejor conocen las empresas son los propios directores de las
mismas, por ello queremos trabajar estrechamente con ellos para conseguir exactamente
lo que necesitan.

5. Puesta en funcionamiento

El trabajo realizado hasta ahora nos va a servir para elaborar e implantar el proyecto
definitivo. Nuestra misién es dejar en funcionamiento la pagina web y todos los servicios
contratados.

6. Valoracidon del servicio y servicio post-venta

Nos comprometemos a realizar un servicio de mantenimiento para evitar cualquier caida
del sistema y asegurar el correcto funcionamiento de la pagina. Ademads, llevaremos a
cabo un seguimiento de los clientes, analizando las estadisticas y los resultados para
comprobar que se cumplen los objetivos establecidos.
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Para el disefio y desarrollo de aplicaciones informaticas DICO, S.L realizard las mismas
fases, desde la presentacion y contratacidn del servicio hasta su puesta en funcionamiento
y su posterior mantenimiento y evaluacion.

La principal diferencia existente con el disefio y programacion de paginas web, es
precisamente el lenguaje de programacioén utilizado.

9.2 Fases para el diseiio y programacién de aplicaciones informaticas

CQntact?.{:on el cliente Estudio de la pagina
que estd interesado en % % |web para el desarrollo
nuestros servicios ‘ /| de la aplicacién )

Presentacion de Realizacion de
propuestas Y . |modificaciones y _
%% |mejoras \
Puesta en Valoracién y
funcionamiento % % | mantenimiento post-venta

Fuente: Elaboracion propia

1. Contacto con el cliente que estd interesado en nuestros servicios:

Los clientes contactan con nuestra empresa a través de las diferentes vias que ofrecemos
(pagina web, via telefdnica, correo electrdnico, personandose en las instalaciones). En este
punto se informa de todos los servicios que les podemos ofrecer, asi como la duracién
estimada del proyecto y los beneficios que le supondran su contratacion.

2. Estudio de la pagina web existente para desarrollar la aplicacion.

El desarrollo de una aplicacién a partir de una pagina web es mds sencillo, que partir desde
cero, porque se parte de una base que ya esta creada y se pueden captar antes las ideas
de lo que el cliente quiere, siendo menor la informacion a recabar.
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3. Presentacion de propuestas:

En esta fase, nos encargaremos de elaborar y presentar las mejores propuestas para que
nuestros clientes queden satisfechos desde primera hora con los servicios que han
contratado.

4. Fase de modificacién de propuestas

Tras la presentacion de las propuestas es el momento de mantener un Feedback con
nuestro cliente, donde este nos va a exponer los aspectos a mejorar o cambiar.

5. Puesta en funcionamiento

El trabajo realizado hasta ahora, nos va a servir para desarrollar y ejecutar el proyecto
definitivo, siendo nuestra mision es dejar en funcionamiento la pagina web y todos los
servicios contratados.

6. Valoracion del servicio y servicio post-venta

Nos comprometemos a realizar a modo de garantia durante un afio un servicio de
mantenimiento para evitar cualquier caida del sistema y asegurar el correcto
funcionamiento de la pagina.

En DICO, S.L englobaremos los servicios de posicionamiento web tanto SEO como SEM.
Ademads, incluiremos la prestacion del servicio de Community Manager creando vy
gestionando los perfiles de nuestros clientes.

Finalmente, realizaremos un andlisis en profundidad de los resultados, ya que es
importante conocer si se han cumplido los objetivos o por el contrario debemos realizar
cambios en la estrategia de marketing llevada a cabo para conseguirlos.
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9.3 Fases para la contratacion del servicio de marketing online.

Contacto con el cliente que Realizacian del servicio
esta interesado en contratar
nuestros servicios

e T e Feed-back del cliente

Fuente: Elaboracion propia

1. Contacto con el cliente interesado en nuestros servicios:

Los clientes contactan con nuestra empresa a través de las diferentes vias que ofrecemos
(pagina web, via telefdnica, correo electrdnico, personandose en las instalaciones). En este
punto se informa de todos los servicios que le podemos ofrecer.

2. Realizacion del servicio

Una vez que el cliente nos comunica el servicio que quiere contratar, nuestro equipo se
pone en marcha para poder atender cuanto antes la demanda y cumplir con los plazos
pactados en la negociacioén inicial. Esto nos servird para que el cliente quede satisfecho y
cuando vuelva a necesitar uno de nuestros servicios no dude en contactar con DICO, S.L.

3. Informar al cliente

Este aspecto es clave ya que el cliente necesita tener constancia del estado en el que se
encuentra el servicio contratado, asi como la finalizacién del mismo.

4. Feedback con el cliente

Pretendemos tener un trato continuado con nuestros clientes, ya que es un proceso que
va a durar en el tiempo por lo que sus opiniones serdn muy importantes para la
supervivencia y evolucidn de nuestra empresa
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9.4.Equipo necesario:

Para el desarrollo de nuestra actividad necesitamos hacer uso de varios activos. Por ello,
algunos seran adquiridos mediante compra, sin embargo, otros seran utilizados mediante
renting.

Las instalaciones donde nos ubicaremos durante los primeros afios seran alquiladas, ya
que la compra inicial de esta supone un desembolso demasiado grande.

A continuacion realizaremos una lista aproximada de los materiales que necesitaremos a
priori, viéendose aumentada en funcién de la demanda y la necesidad de ampliacion de la
plantilla.

Para comenzar, realizaremos una lista con los elementos fundamentales que DICO, S.L
necesita, aunque no serad hasta el plan financiero (punto 7), donde trataremos su valor
econdmico.

Activos necesarios:

= 2 vehiculos para realizar visitas a nuestros clientes.

= 3 ordenadores con un buen microprocesador para gestionar y ejecutar los
programas necesarios que nos van a ayudar a generar los graficos utilizados en las
paginas web y las aplicaciones.

= 2 ordenadores para la gestion del resto de servicios que vamos a proporcionar y
gue no necesitan un microprocesador tan avanzado.

= 3 ordenadores para realizar las tareas administrativas y de gestién empresarial.

= 1 programa de gestion con las licencias necesarias con el cual la empresa registre
la contabilidad y las gestiones laborales.

= 1impresora a color con escdner

= 2 servidores

= 8 teléfonos/centralitas para establecer una red de comunicacién entre los
trabajadores

= 8 escritorios de oficina, uno para cada uno de los trabajadores y otro para gerencia
con sus respectivas sillas de oficina.

= 2 estanterias para poder archivar fisicamente las facturas tanto recibidas por parte
de nuestros proveedores como las emitidas por nuestra empresa.

= 20 archivadores de clasificacion A-Z los cuales vamos a utilizar para archivar todos
los documentos necesarios desde contratos de proyectos a facturas o
documentacion bancaria.
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Material de oficina tales como:

- 8 Grapadoras

- 2 Taladradoras

- Boligrafos

- Libretas

- Rotuladores

- Papel

- 8 papeleras

- 8lapiceros

- 1 pizarra con sus correspondientes rotuladores
- 1sello que contenga el logo, CIF y direccion de la empresa
- 1sello fechador

9.5 Aprovisionamientos

En este punto vamos a elegir los proveedores que nos van a suministrar los productos
y servicios que vamos a necesitar en nuestra empresa. Para ello vamos a seguir una
politica en la que pediremos presupuesto a 3 proveedores distintos donde bajo las
mismas condiciones elegiremos la que mejor calidad- precio ofrezca.

A continuacién elaboramos una muestra de los posibles proveedores agrupados por
actividad:

- Proveedor de conexiones y trafico de datos ADSL: Blaveo,

- Proveedor de equipos informdaticos: Beep, Amazon, APPmedia.

- Proveedor de software de gestidén: Sotware del Sol, SAGE, a3software.
- Proveedor de mobiliario: Muebles Kazzano, lkea, Fonseca.

- Proveedor de material de oficina: Globe, viking, todoparatuoficina.com
- Proveedores de vehiculos: Renault, Volkswagen, Seat.

- Proveedor de combustible: Solred, BP.

- Publicidad: AoraComunicacion, Gudmornin, Gestoria Multimedia

9.6 Localizacion

El lugar elegido para ubicar nuestra empresa es Jaén Capital, debido a la proximidad
con nuestros potenciales clientes ademds de ser una la provincia que se encuentra
bien comunicada con el resto de provincias.
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En el siguiente grafico mostramos lun plano general de la zona elegida para

implantacion de nuestro negocio.
Imagen 8. Plano de la zona elegida para ubicar nuestras instalaciones.
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Fuente: Elaboracién propia

A pesar de que existen muchas zonas donde ubicar DICO, como es un empresa de reciente
creacién y tiene un nivel de desarrollo reducido no necesitamos unas instalaciones

demasiado grandes, por ello hemos considerado la zona del Bulevar como la mejor opcion

por varias razones.
La primera es que es la zona mas nueva de la ciudad lo que nos ve a permitir el

acceso a unas instalaciones mas cuidadas.
Cuenta con facilidades para el aparcamiento de los vehiculos ya que tenemos que
tener en cuenta que nuestros clientes al proceder de toda la provincia de Jaén y

otras provincias andaluzas necesitaran un lugar dénde aparcar.

Facil acceso
- Existencia escasa de competidores en esta zona.
Zona bien comunicada y con entidades financieras bastante cerca.
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Por estas razones hemos elegido ubicar nuestra empresa en Plaza de Jaén por la Paz, n2? 4,
12 planta

Planta 9. Plano especifico del lugar elegido.
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Fuente: Elaboracién propia

9.7 Acuerdos y alianzas

Establecemos una alianza estratégica con la empresa Jiennense Blaveo. Esta empresa nos
va a proporcionar el

suministro en la instalacién de redes que muchos de nuestros
clientes van a necesitar, permitiéndoles avanzar hacia el e-comerce que va a resultar
fundamental para su supervivencia y crecimiento.

Realizar esta alianza es beneficioso para ambas partes, ya que a DICO le permite ofrecer

un valor afadido a nuestros clientes y Blaveo ganaria nuevas carteras de clientes y por
tanto un mayor peso en el mercado de las telecomunicaciones.

10. Plan de recursos humanos

En el plan de RRHH vamos a analizar y determinar la linea de actuacién que DICO va a

seguir con sus empleados ya que estos son el motor de la empresa he aqui la importancia
del desarrollo de este punto.
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Organigrama

CONSEJO DE ADMINISTRACION
DIRECTORA GENERAL

Inés Mesa Murgado

| \
INGENIERIA FINANZAS Y ADMINISTRACION MARKETING Y VENTAS
Inés Mesa Murgado

Ramoén Gutiérrez Jiménez
Alberto Mesa Murgado

— SISTEMAS Y DESARROLLO WEB COMERCIAL —‘

José Alberto Mesa Murgado Francisco Navas Blanca

| SISTEMAS Y DESARROLLO WEB
Alejandro Ortega Ortega

— MANTENIMIENTO Y ACTUALIZACION
Maria Mufioz Estepa

DISERIO GRAFICO
| lavier Moreno Rodriguez

L COMMUNITY MANAGER
Sandra Lopez Pérez

Fuente: Elaboracién Propia

DICO S.L, estard compuesto en sus inicios por ocho personas, incluidos los tres socios
fundadores de la empresa, siendo todas ellas fundamentales para su creacién y desarrollo.

Como se puede observar en el organigrama, DICO, S.L se va a dividir en tres pilares que
van a ser a la par de importantes.

En primer lugar, el departamento de Finanzas y Administraciéon serdn el motor de la
empresa ya que es imprescindible una buena gestion de la misma para que esta pueda
tener en orden su estructura financiera.

En segundo lugar, el departamento de ingenieria nos va a proporcionar nuestra actividad
principal, ofreciendo una amplia variedad de servicios ya que contamos con profesionales
cualificados en cada una de las materias.

En tercer lugar, el departamento de marketing y ventas se encargara del contacto con los
clientes, ofreciendo el mejor servicio posible.

10.1 Definicién de responsabilidades y funciones

1. Direccién general

La direccion se va a encargar de garantizar el mantenimiento de todos los trabajadores
gue estan a su cargo ademas de definir y desarrollar las funciones y las responsabilidades
que van a tener estos.
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La funcidn principal del director general es la creacién de objetivos reales, cuantificables y
medibles que la empresa va a tratar de alcanzar. Para ello es necesario un conocimiento
profundo del entorno que rodea a la empresa para que el director establezca las pautas de
actuacién necesarias a través de estrategias que deben ser asumidas por todos los
trabajadores y deben participar en ella para lograr los resultados deseados.

En cuanto a las funciones especificas de director general destacamos el compromiso y la
dedicacién que va a prestar al negocio, estableciendo la politica que la empresa va a seguir
y las pautas de actuacion a la hora de prestacidon de los servicios, ademads se va a encargar
del contacto con los stakeholders ya que esto va a permitir a la empresa tener una mayor
visibilidad y proyeccion.

Otras funciones y responsabilidades que debe asumir la direccién general:

- Elaboracidén de presupuestos

- Responder a todas las dudas y problemas que puedan surgir aportando la mejor
solucién

- Control de los departamentos a través de informes que los responsables deben
elaborar, de esta forma conoceremos en qué proceso se encuentran los proyectos
gue estamos llevando a cabo y la estructura de gastos e ingresos.

- Asistir a eventos asociados a nuestra actividad

2. Responsables de departamentos

Los responsables de cada uno de los departamentos se van a encargar de llevar a la
practica las estrategias que la direccion considera mas adecuadas, consiguiendo los
objetivos y asegurandose de que se van a cumplir todas las normas y politicas que la
empresa tiene establecidas.

Deben coordinar a todos los trabajadores del departamento, evaluando el desempeiio,
ademas, de estar al dia de los nuevos avances tanto tecnoldgicos asociados a nuestra
actividad para poder ofrecer siempre los mejores y Ultimos servicios para no quedar
obsoletos, como las reformas fiscales, impuestos, programas de gestidn, cursos de
formacién para los trabajadores, etc...

Otras funciones y responsabilidades que deben asumir:

- Realizar informes semanales que seran expuestos a la direccién general
- Atender las dudas de los trabajadores a su cargo
- Atender las dudas de los clientes y proveedores de forma eficiente
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3. Trabajadores

El resto de los trabajadores que forman parte de DICO, S.L deben desempefiar las tareas
gue se asocian a cada puesto de trabajo, siempre respetando las directrices de sus
superiores y participando de forma activa en cada proyecto para conseguir los objetivos

propuestos.
Otras funciones y responsabilidades que deben asumir:

- Realizar un seguimiento del trabajo realizado para poder informar tanto a los
responsables del departamento como a los propios clientes del estado en el que se
encuentran el servicio contratado

- Cada uno de los trabajadores serd responsable y especialista de cada uno de los
servicios que vamos a prestar por tanto debe conocer los avances y debe tener una
formacién continua en la materia

- Potenciar un ambiente de compaiierismo

10.2 Definicion de los puestos de trabajo

En la definicién de puestos de trabajo vamos a disefiar el puesto en base a las funciones
gue hemos mencionado en epigrafes anteriores. Por tanto, vamos a identificar las
cualidades y requisitos que deben tener los recursos humanos para ocupar los puestos de
trabajo.

La definicion de los puestos de trabajo es clave siempre que se va a crear un nuevo puesto
ya que es la guia que vamos a seguir para buscar la persona que posea las capacidades
idoneas para desempenar el puesto.

A continuacién realizaremos un analisis de cada uno de los puestos de trabajo.

A. Perfil del puesto del director general (Finanzas y Administracidn)

Nombre del puesto de trabajo Director general (Finanzas y Administracion)
Resumen de funciones e Disefo de objetivos generales y especificos de
la empresaac/pyl/p.
e Planificar la estructura de la empresa y su
evolucion.
e Dirigir tanto a los trabajadores como las lineas
de actuacion de la empresa, mediante la toma de
decisiones, supervision y control.
¢ Seguimiento de las actividades planificadas.
¢ Coordinacion con responsables de
departamentos mediante reuniones.
eConseguir aumentar el nUmero y calidad de
clientes.
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Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

eCapacidad de liderazgo

eCapacidad de oratoria

*Empatia

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucién de problemas
eCapacidad de organizacién

® Posesidn de titulo universitario superior:

Ingenieria superior o Licenciatura en
administracién de empresas.

e Estudios complementarios: Master en
Administracion de Empresas (MBA)

e Conocimientos informaticos

B. Perfil del puesto responsable del departamento de ingenieria

Nombre del puesto de trabajo
Resumen de funciones

Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

Responsable Departamento Ingenieria

e Panear, organizar y dirigir los recursos
humanos con los que va a contar el
departamento para la consecucioén de los
objetivos.

e Asegurar el buen funcionamiento de los
sistemas informaticos.

e Disefio y desarrollo de los proyectos
eContacto con clientes para captar las
necesidades.

eCapacidad de liderazgo

eCreatividad

eCapacidad comunicativa

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucion de problemas

e Posesién de titulo universitario superior:

Ingenieria superior en informatica.
¢ Inglés nivel avanzado
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C. Perfil del puesto responsable del departamento de Administracion

Nombre del puesto de trabajo

Resumen de funciones

Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

Responsable Departamento de Marketing y
ventas

e Panear, organizar y dirigir los recursos
humanos con los que va a contar el
departamento para la consecucién de los
objetivos.

e Elaboracion de los presupuestos anuales

e Dirige, coordina, supervisa, organiza y controla
las tareas administrativa

eContacto con clientes y proveedores

eCapacidad de liderazgo

eCapacidad comunicativa

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucién de problemas
eResponsable

ePolivalente

eComprometida

* Posesidn de titulo universitario superior, en
administracion de empresas
* Inglés nivel avanzado

D. Perfil del puesto Sistemas y Desarrollo web

Nombre del puesto de trabajo
Resumen de funciones

Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

Sistemas y Desarrollo Web

* Proporcionar soporte técnico a los clientes
e Evaluacion de los sistemas de informacién
existentes

e Andlisis de los sistemas de informacion
existentes para proponer nuevos tipos de
sistemas

eMantenimiento de las aplicaciones

eCapacidad comunicativa

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucién de problemas
ePolivalente

eComprometida

® Posesion de titulo universitario superior de

sistemas
¢ Inglés nivel avanzado
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E. Perfil del puesto Disefio grafico

Nombre del puesto de trabajo
Resumen de funciones

Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

Disefio grafico

e |[dentificar las necesidades de los clientes
e Disefio y desarrollo de nuevas aplicaciones
e Realizar diferentes propuestas

eResolver problemas técnicos

eCapacidad comunicativa

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucién de problemas
ePolivalente

eComprometida

® Posesion de titulo universitario superior de
sistemas o ingenieria informatica
¢ Inglés nivel avanzado

F. Perfil del puesto Community Manager

Nombre del puesto de trabajo
Resumen de funciones

Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

Community Manager

® Publicacidn periddica de contenidos

e Evaluacion de los diversos portales y cudles se
adaptan a cada cliente

e Desarrollo de otras actividades

eResolver problemas técnicos

eCapacidad comunicativa

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucion de problemas
ePolivalente

eComprometida

* Posesidn de titulo universitario superior de
sistemas o ingenieria informatica
¢ Inglés nivel avanzado

51



G. Perfil del puesto Mantenimiento y Actualizaciéon web

Nombre del puesto de trabajo
Resumen de funciones

Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

H. Perfil del puesto Comercial

Nombre del puesto de trabajo
Resumen de funciones

Capacidades y habilidades requeridas

Requisitos académicos

Mantenimiento y Actualizacion web

® Publicacidn periddica de contenidos

e Disefio y desarrollo de nuevos contenidos
eResolver problemas técnicos

eCapacidad comunicativa

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucion de problemas
ePolivalente

eComprometida

* Posesidn de titulo universitario superior de
sistemas o ingenieria informatica
* Inglés nivel avanzado

Comercial

eContacto con clientes
eRealizacidn de visitas a clientes
ePresentacion de presupuestos

eCapacidad comunicativa

eCapacidad de sintesis

eRapidez en la resolucién de problemas
eResponsable

ePolivalente

eComprometida

e Titulo universitario en publicidad y relaciones

publicas.
¢ Inglés nivel avanzado
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10.3 Reclutamiento

A pesar de que en la actualidad, los puestos de trabajo estdn definidos y ocupados por
personas del entorno cercano a los promotores, proponemos la realizaciéon un proceso de
reclutamiento cuando DICO, S.L se encuentre en una fase de crecimiento que requiera la
ampliacién de la plantilla.

El reclutamiento consiste en la realizacion de actividades que vamos a llevar a cabo para
identificar a personas con la cualificacién que necesitamos, para posteriormente realizar
un proceso de seleccidon y cubrir los puestos de trabajo que se encuentren vacantes. El
paso inicial para realizar el reclutamiento es la definicion de los puestos, para evaluar lo
gue realmente se necesita.

Para el reclutamiento de DICO, S.L que es una empresa de reciente creacidon vamos a optar
por el reclutamiento externo. Para ello vamos a utilizar diferentes alternativas:

- Empresas de gestién de personal, en las que nos van a ofrecer los mejores perfiles
que se adapten a nuestros requerimientos.

- Referencias a través del personal de la empresa, en este caso, los tres socios que
esté formado y que se adapte a los requisitos preestablecidos, de lo contrario
después de las pruebas de seleccién seria rechazado

- Ferias de empleo: En este tipo de eventos que pueden ser tanto presenciales
como virtuales podemos encontrar una gran variedad de personal altamente
cualificado para encontrar a los mejores talentos.

- Contacto directo en nuestra empresa a través de la presentacién de los candidatos
ya que en nuestra pagina web crearemos un apartado para ofertas de empleo y la
manera de acceder a ellas.
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11 Plan Econdmico - Financiero

11.1. Introduccion

A continuacién, realizamos el plan econémico y financiero de DICO, S.L con el que vamos a
analizar la viabilidad econdmica y financiera de nuestro proyecto.

Para que el estudio se ajuste a la realidad y sea lo mds preciso posible hemos establecido
un horizonte temporal de seis afios. El motivo de elegir este periodo es porque con un
periodo inferior es posible que no podamos llegar a evaluar correctamente la realidad, y
con uno superior la estimacién de los datos seria mas dificil.

11.2. Plan de inversiones

El plan de inversiones de DICO, S.L, estara compuesto por todos los elementos necesarios
para la puesta en marcha del negocios. Hemos estimado un coste total de 60.058,93€,
cuya financiacidn explicaremos en siguientes epigrafes.

Para comenzar, no vamos a realizar inversiones inmobiliarias, por tanto, para nuestras
instalaciones hemos decidido alquilar una oficina en una de las zonas mas nuevas de la
ciudad cuyo importe mensual asciende a 400€. Asimismo, en el plan de inversidn inicial,
incluiremos en inmovilizados financieros a largo plazo, la cantidad correspondiente a un
mes de alquiler de oficina a modo de fianza.

A pesar de que las instalaciones de DICO, S.L serdn nuevas, necesitaremos hacer algunas
mejoras para acondicionarla a nuestras necesidades. Por ello, realizaremos la instalacion
de aire acondicionado con su correspondiente equipo, cuyo coste total ascenderia a
3.600€. También necesitaremos un sistema de seguridad, cuyo coste ascenderd a 1.000€.
En nuestro plan de inversidn, incluiremos las adecuaciones tanto de luz y agua como la
instalacion de telecomunicaciones (teléfonos e internet) cuyo coste total ascenderd a
1.200€. Teniendo en cuenta las tablas de amortizacién para el impuesto de sociedades,
seguiremos una amortizacion lineal de las instalaciones de un 10% que es el coeficiente
lineal maximo permitido.

Hemos incluido dentro del plan de inversiones, los equipos informaticos, impresoras y
servidores, mas el mobiliario de oficina, ascendiendo a 30.068€. Para la amortizacion de
estos elementos vamos a distinguir entre equipos electrénicos, con un coeficiente de
amortizacion lineal del 20%, tomado como referencia las tablas de amortizaciéon
establecidas por la Agencia Tributaria. Sin embargo, para el mobiliario de oficina, hemos
establecido un coeficiente de amortizacion lineal del 10% por las bases de amortizacion
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establecidas. Los sistemas operativos necesarios, tendran un coste total de 2.960€
amortizandose linealmente un 20% teniendo en cuenta que el coeficiente lineal de

amortizacion maximo para este tipo de elementos es del 33%.

Para finalizar el plan de inversiones, hemos estimado una tesoreria de 20.830,93€, ya que

tenemos que tener en cuenta que los gastos de constitucién de la empresa seran
asumidos por esta partida, ademas de otros gastos a los que tendremos que hacer frente
como los gastos de suministros basicos y de personal de los primeros meses de creacién

de la empresa.

PLAN DE INVERSION INICIAL
Total inversidn inicial
INMOVILIZACIONES MATERIALES
1) Instalaciones
- Instalacién aire acondicionado
- Instalacién de alarma
- Instalacion conexiones telecomunicaciones
- Instalaciones eléctricas
- Instalacién de agua
Il)Equipo y mobiliario
- Equipo de aire acondicionado
- Equipos informéticos
- Impresora
- Servidores
- Mobiliario de oficina
- Escritorios
- Sillas
- Mesas y sillas sala reunicn
- Estanterias
) Inmovilizado intangible
- Sistemas operativos
ACTIVO CORRIENTE
1} Inmovilizados financieros a L/P
- Fianza oficina
Il) Tesoreria

IMPORTE

60.058,93 €
33.168,00 €
2.700,00 €
500,00 €
1.000,00 €
200,00 €
500,00 €
500,00 €
33.168,00 €
3.100,00 €
19.212,92 €
1.500,00 €
6.000,00 €
3.355,08 €
1.599,20 €
909,92 €
516,00 €
329,96 €
2.960,00 €
2.960,00 €
21.230,93 €
400,00 €
400,00 €
20.830,93 €

Amortizacion

10%
10%
10%
10%
10%

10%
20%
20%
20%
10%
10%
10%
10%
10%

20%

En la siguiente tabla expondremos los gastos de constitucion que deberdn ser asumidos

por la empresa.

GASTOS DE CONSTITUCION
1) Gastos de constitucion

- Certificacion de denominacidn social

- Motaria

-Inscripcion en el Registro Mercantil
- Legalizacion y sellado de libros RM

830,93 €

25,88 €
631,35 €
123,78 €

45,92 €
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Para los gastos de constitucion hemos tenido en cuenta los gastos de Notaria que van a variar en funcién del capital social aportado y que en nuestro

caso al ser una sociedad limitada han ascendido a 631,35€. Otros gastos que se incluyen en la constitucién son: 1) la inscripcién en el Registro
Mercantil. 2) Legalizacion de los libros y el sellado en el Registro Mercantil que asciende a 173,7€. Ademds, los gastos del certificado de

denominacion social que seran de 25,88€.

CUADRO DE AMORTIZACION DEL INMOVILIZADO

Instalacidn aire acondicionado
Instalaciones alarma
Instalacion conexiones telecomunicaciones
Instalaciones eléctricas
Instalacion de fontaneria
Equipo de aire acondicionado
Equipos informdticos
Impresora

Servidores

Mobiliario de oficina
Imovilizado intangible

Total Amortizacion Contable

Fuente: Elaboracion propia

Valor Adquisicion

500,00€
1.000,00€
200,00€
500,00€
500,00€
3.100,00€
19.212,92€
1.500,00€
6.000,00€
3.355,08€
2.960,00€
38.828,00€

CUADRO DE AMORTIZACION
2016 2017

50,00€ 50,00€
100,00€ 100,00 €
20,00€ 20,00€
50,00€ 50,00 €
50,00€ 50,00€
310,00€ 310,00 €
3.842,58€ 3.842,58€
300,00€ 300,00 €
1.200,00€ 1.200,00 €
335,51€ 335,51€
592,00€ 392,00€
6.850,09 € 6.850,00 €

2018

50,00€
100,00 €
20,00€
50,00€
50,00€
310,00 €
3.842,58€
300,00 €
1.200,00 €
335,51€
592,00€
6.850,09 €

2019

50,00€
100,00 €
20,00€
50,00 €
50,00€
310,00 €
3.842,58€
300,00 €
1.200,00 €
335,51€
592,00€
6.850,00 €

2020

50,00€
100,00 €
20,00€
50,00€
50,00€
310,00 €
3.842,58€
300,00 €
1.200,00 €
335,51€
592,00€
6.850,00 €

335,51€
- £
915,51€

VNC
200,00€
400,00€

80,00€
200,00€
200,00€
1.240,00€
€

= i

€
1.342,03€
€
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11.3 Financiacion

La inversién inicial de DICO, S.L se llevard a cabo gracias a la financiaciéon con la que
contaremos y que estard compuesta tanto de fondos propios como de fondos ajenos.

Como hemos apuntado en apartados anteriores, los socios promotores de la sociedad
seran tres personas las cuales aportardn un capital individual de 12.000€ cada uno, por
tanto partiriamos de 36.000€ iniciales lo que supone un 51,39% del total de la inversién
inicial.

Para completar el capital que necesitamos para hacer frente a la inversion inicial, hemos
solicitado una subvencién otorgada por la Comunidad Auténoma Andaluza, la cual sera del
20% del total ascendiendo a 14.011,79€. Podemos acceder a esta subvencién, porque los
socios promotores somos menores de 35 afos, con titulacidon universitaria y residentes en
Andalucia.

Ademads, solicitaremos un crédito a una entidad financiera por el capital restante.
Concretamente, mediante la Obra Social de la Caixa que colabora en la consecucién de los
objetivos de la Estrategia de Emprendimiento y Empleo Joven 2013-2016 del Ministerio de
Empleo y Seguridad Social. Por tanto, solicitaremos a la Caixa un préstamo por un importe
total de 12.047,14¢€.

El préstamo solicitado tendrd estara compuesto por los siguientes datos:

DATOS DEL PRESTAMO
Capital inicial 12.047,14€
Numero de afios 6 afios
Tipo de interés 7%

Fuente: Elaboracién propia.

Este préstamo se amortizara a través del sistema francés mediante cuotas constante con
un interés anual del 7% durante 6 afios. A continuacidn, mostraremos el cuadro resumen
de la amortizacién de nuestro préstamo.

CUADRO RESUMEN DEL PRESTAMO

2016 2017 2018 2019 2020 2021
Intereses 790,26 € 669,21 € 33941€ 400,23 € 250,99 € 90,96 €
Amortizacién Financiera 1.674,45 € 1.79549 € 1.925,29€ 2.064,47 € 2.213,71€ 2.373,74€
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Al tratarse de una amortizacion a través del sistema Francés, contaremos con una cuota
mensual de amortizacién constante de 205,39€, lo que nos supondra una cuota anual de
2.464,70€. Como se puede comprobar en el cuadro resumen de amortizacidén, esta cuota
estard compuesta por intereses y por la propia amortizacion del capital solicitado. En el
primer afio, la cifra de intereses pagados sera de 790,26€ y la amortizacién de 1674,45€.
Con el paso de los aios, la cantidad de intereses a pagar se ird reduciendo, sin embargo, el
capital amortizado ird aumentando, hasta amortizarse por completo.

Cuadro resumen de la financiacién utilizada

CUADRO DE FINANCIACION

FINANCIACION IMPORTE PORCENTAJE FINANCIACION
Patrimonio Neto 48.011,79 € 71,39%
Capital Social 36.000,00 € 51,39%
Subvenciones 12.011,79 € 20%
Reservas
Recursos Ajenos 12.047,14 € 28,61%
Creditos a Largo Plazo 12.047,14 € 28,61%
Total de Financiacion 60.058,93 € 100,00% ;

Se puede observar como el porcentaje de recursos propios, considerados como aquellos
gue son aportados por los socios mas la subvencién es superior al porcentaje de los
recursos ajenos obtenidos mediante las entidades de crédito.

11.4 Gatos de explotacion

Debemos tener en cuenta que DICO, S.L asumira gastos de explotacién que se derivan de
nuestra actividad.

En primer lugar, expondremos los gastos de personal, los cuales van a suponer una gran
parte del gasto total de explotacidn de la empresa ya que nuestra plantilla estard formada
por ocho personas, tres socios y cinco empleados.

Para establecer el salario tanto de los socio como de los trabajadores, hemos considerado
una base de 1.200€ mds un bonus siempre que se consigan los objetivos previstos y que
sera de 1.400€ para los socios y de 1.200€ para los empleados. Incluiremos en los gastos
de personal la seguridad social a cargo de la empresa, obteniendo el siguiente cuadro de
gastos de personal.
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GASTOS DE PERSONAL
Numero de socios
Sueldo de cada socio/ Afo
Variables en funcion de objetivos
Numero personal asalariado
Sueldo de cada trabajador/ Afo
Variables en funcion de objetivos
Seguros sociales Socios
Seguros sociales Trabajadores
Total gastos de personal

CUADRO DE GASTOS DE PERSONAL

2016 2017 2018 2019
3 3 3 3

13.200,00 € 13.200,00€  13.200,00€ 13.200,00 €
1.400,00 € 1.600,00 € 1.800,00 € 2.000,00 €

5 5 5 5

13.200,00 € 13.200,00€  13.200,00€ 13.200,00 €
1.200,00 € 1.400,00 € 1.600,00 € 1.800,00 €
4.165,20 € 4.165,20 € 4.165,20 € 4.165,20 €
6.942,00 € 6.942,00 € 6.942,00 € 6.942,00 €
115.800,00 € 117.400,00€  119.000,00€  120.600,00 €

2020

3
13.200,00 €
2.200,00 €

6
13.200,00 €
2.000,00 €
4.165,20 €
8.330,40€
137.400,00 €

2021

3
13.200,00 €
2.400,00 €

6

13.200,00 €
2.200,00 €
4.165,20 €
8.330,40€
139.200,00 €

Aparte de los gastos de personal, vamos a incluir gastos de suministros que van a ser permanentes y bdsicos para el desarrollo de la actividad como
son luz, agua, teléfono e internet, alquiler de la oficina, coche y programa de gestidn, etc. Tenemos que tener en cuenta que necesitaremos un
seguro de responsabilidad civil el cual se realizard con la misma entidad a la que solicitamos el préstamo siendo la prima del seguro de 190,75€
anuales cubriéndonos hasta 30.000€. Como se comentd en la inversidn inicial, realizaremos la instalacion una alarma de seguridad con el

correspondiente servicio tanto de mantenimiento como el referente a la seguridad con una cuota mensual de 24,25€.

DICO, S.L. tendrd que hacer frente a los gastos de dominios que seran proporcionales al nimero de clientes. El coste de cada dominio para nuestra
empresa, serd de 7€. Ademds, necesitamos alquilar el espacio para ubicar nuestros servidores por lo que utilizaremos el servicio housing de

Vodafone-Ono con un coste mensual de 200€ mensuales.

El alquiler de los dos vehiculos tendra un coste mensual de 500€ por cada vehiculo, por lo que el coste anual del alquiler de los dos vehiculos es de
12.000€. Ademas, destinaremos 6.000€ anuales a publicidad y propaganda.
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CUADRO DE GASTOS DE EXPLOTACION

GASTOS DE EMPLOTACION 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Suministros basicos 1.500,00 € 1.600,00 € 1.700,00 € 1.800,00 € 1.500,00 € 2.000,00 €
Prima de seguros 190,75 € 150,75 € 190,75 € 190,75 € 190,75 € 190,75 €
Teléfono movil + internet 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 €
Alarma 291,00 € 291,00 € 291,00 € 291,00 € 291,00 € 291,00 €
Material de oficina 1.050,00 € 1.050,00 € 1.050,00 € 1.050,00 € 1.050,00 € 1.050,00 €
Licencias de software 4.5600,00 € 4.560,00 € 4.500,00 € 4.5600,00 € 4.560,00 € 4.560,00 €
Registro de Dominios 1.512,00€ 2.856,00 € 3.028,00 € 4.536,00€ 2.880,00 € 7.200,00 €
Alguiler housing 2.400,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 €
Alguiler de vehiculo 12.000,00 <€ 12.000,00 € 12.000,00€ 12.000,00 <€ 12.000,00 € 12.000,00 €
Arrendamiento oficina 4.800,00 € 4.800,00 € 4.800,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 0.000,00 €
Publicidad y propaganda 0.000,00 € 0.000,00 € 6.000,00 € 0.000,00 € 0.000,00 € 0.000,00 €
Total gastos de explotacion 35.503,75 € 40.547,75 € 41.319,75 € 43.627,75 € 45.071,75 € 4p.851,75 €

11.5 Prevision de ventas

Para la prevision de las ventas de DICO S.L, hemos estimado una demanda creciente en todos los servicios que vamos a ofrecer, considerando que a
medida de que nuestra empresa se vaya consolidando, los clientes potenciales tendrdn un mayor conocimiento de nuestra empresa y por tanto
mayor confianza lo que repercute positivamente en nuestro negocio ganando una mayor cuota de mercado.

Consideramos que los servicios que aportamos van a ser claves en el sector al que nos dirigimos. Por ello, aunque hemos planteado un escenario con

un nuimero reducido de clientes, estimamos que en seis afios la cifra inicial se triplicara ya que debemos ser realistas y establecer unos objetivos

alcanzables y medibles en el tiempo.
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A continuacion, mostraremos un cuadro de los servicios que ofreceremos y la previsiéon del nimero de clientes para cada afio durante seis afos.
Teniendo en cuenta que el crecimiento de actividad de nuestra empresa es aproximadamente del 3% y que el niumero de empresas del sector
asciende a 1.761 empresas, hemos estimado un nimero inicial de clientes de 46 clientes.

CLIENTES POR ANOS

SERVICIOS 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Disefio y Programacion Web 18 21 25 31 39 49
Tipo Estatica B B 10 12 14 16
Tipo dindmica 12 13 14 15 16 17
Disefio y Programacidn Aplicaciones 10 13 17 23 31 41
Website 7 g 11 13 15 17
Mativa 3 4 6 7 8
Marketing Online 18 21 25 31 39 49
Totales 46 55 67 a5 109 139,

Tomando como referencia este nimero de clientes, nos plantemos una situacidn inicial para conocer la viabilidad econdmica y financiera de nuestra
empresa.

Como hemos comentado en epigrafes anteriores, el precio de nuestros servicios se ha establecido en torno a la media de los precios del sector y los

gastos que vamos a asumir. A continuacién, mostraremos una tabla de precios establecidos que se irdn actualizando con el tiempo ya que hemos
tenido en cuenta tanto la inflacion como el aumento de los gastos a los que vamos a hacer frente.
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PRECIOS MEDIOS ESTIMADOS DE LOS SERVICIOS POR ANOS

SERVICIOS 2016 l'crement 2017 ::remen' 2018 ::remen' 2019 crement 2020 ncrement: 2021
Diserio y Programacion Web 5.282,00€ i 0,30% 5.297,85€ | 0,30% 5.313,74€ i 0,35% 5.332,34€  0,40% 5.353,67 € 0,45% 5.377,76€
Tipo Estética 1.616,00€ ' 0,30% 1.620,85€ 0,30% 1.625,71€ ~ 0,35% 1.631,40€ 0,40% 1.637,93 € 0,45% 1.645,30€
Tipo dindmica 3.666,00€ r 0,30% 3.677,00€ 0,30% 3.688,03 € i 0,35% 3.700,94 €  0,40% 3.715,74 € 0,45% 3.732,46€
Disefio y Programacion Aplicaciones 14.572,00 € g 0,30% 14.615,72€ 0,30% 14.659,56 € g 0,35% 14.710,87 € 0,40% 14.769,72 € 0,45% 14.836,18 €
Website 5.036,00€ i 0,30% 5.051,11€ | 0,30% 5.066,26 € i 0,35% 5.083,99€  0,40% 5.104,33 € 0,45% 5.127,30€
Mativa 5.536,00 € g 0,30% 9.564,61€ 0,30% 9.593,30€ g 0,35% 9.626,88€ 0,40% 9.665,39 € 0,45% 9.708,88 €
Marketing Online 850,00€ | 0,50% 854,25 € | 0,50% 858,52€ | 0,55% 863,24€  0,60% 868,42 € 0,65% 874,07 €
Totales 20.704,00 € 20.767,81€ 20.831,82€ 20.906,45 € 20.991,80 € 21.088,00 €

A partir de esta informacién, podemos calcular los ingresos previstos por DICO. S,L. Como se puede observar en el siguiente cuadro, nuestros
ingresos se verdn incrementados con el paso de los afios.

VENTAS POR ANOS
SERVICIOS 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Disefio y Programacion Web 53.688,00 € 60.767,76 € 67.889,51€ 75.090,86 € 82.382,82 € 89.776,60 €
Tipo Estética 9.696,00 € 12.966,78 € 16.257,11 € 19.576,81 € 22.930,97 € 26.324,75 €
Tipo dindmica 43.992,00 € 47.800,97 € 51.632,41 € 55.514,06 € 59.451,85 € 63.451,85 €
Disefio y Programacion Aplicaciones 63.860,00 € 83.718,40€ = 103.695,38€ = 123.853,18€ 144.222,64€ ' 164.835,12 €
Website 35.252,00 € 45.459,97 € 55.728,87 € 66.091,91 € 76.564,94 € 87.164,08 €
Nativa 28.608,00 € 38.258,43 € 47.966,51 € 57.761,27 € 67.657,70 € 77.671,04 €
Marketing Online 15.300,00 € 17.939,25 € 21.463,03 € 26.760,54 € 33.868,48€  42.829,30€
Totales 132.848,00€  162.42541€  193.047,93 € 225.704,58 € 260.473,94€  297.441,01€

Como se puede observar, los servicios que nos van a proporcionar un mayor ingreso seran tanto el disefio y programacion de web como el disefio y
programacion de aplicaciones. Nuestra propuesta, es incrementar cada afio el numero de clientes de manera proporcional a un 20% ya que
consideramos que gracias a las acciones de marketing y la estrategia empresarial seguida, conseguiremos ir ganando poco a poco una mayor cuota
del mercado.
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11.6 Coste de financiacion

Por ultimo, antes de empezar a calcular los resultados de nuestro proyecto, vamos a realizar una prevision de la tesoreria utilizada. Ademas

calcularemos el coste de pasivo.

0 2016 2017 2018 2019 2020 2021
PRESTAMO Intereses x (1-t) 671,72 € 568,83 € 458,50 € 340,20 € 21334 € 77.32€
Amaortizacidn Financiera 12.047,14 € 1.67445€ 1.795,49 € 1.925,29€ 2.064,47 € 2.213,71€ 2.373,74€
SUBVENCION (Subvencidn/5afios)*t 12.011,79 € 360,35 € 360,35 € 360,35 € 360,35 € 360,35 € - £
CAPITAL SOCIAL Dividendos 1.440,00 € 1.440,00 € 1.440,00 € 1.440,00 € 1.440,00 € 1.440,00 €
Amortizacion Financiera 36.000,00 € 36.000,00 €

En este cuadro, hemos tenido en cuenta el capital que formara nuestra empresa, asi como su amortizacién en un periodo de seis afios. Este cuadro
estd compuesto por los intereses y la amortizacién financiera del préstamos que hemos solicitado, la subvencién que no se amortizard, pero que
debemos realizar el pago de los impuestos que van a saciados a ella y por ultimo el capital aportado por los socios que se amortizard en forma de

dividendos.
A partir de estos datos, hemos realizado el calculo del coste del pasivo que en nuestro caso es de 0,25%, siendo la tasa minima de rendimiento que le

vamos a exigir a nuestro proyecto.

FINANCIACION 2016 2017 2018 2019 2020 2021
60.058,93 € -4.146,52 € -4.164,67 € -4.184,14 € -4.205,02 € -4.22741€  -39.831,06€
COSTE DE PASIVO 0,2534%
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11.7 Cuenta de Resultados

Uno de los cinco documentos que forman las cuentas anuales, es la cuenta de pérdidas y ganancias. En ésta se recogen tanto los gastos como los

ingresos de explotacidn, las amortizaciones y gastos financieros y los impuestos. A consecuencia de este cdlculo, obtendremos el resultado neto de

nuestra empresa, asi como, las partidas que se destinaran a los dividendos como a las reservas.

2016
Ingresos por ventas 132.848,00 €
astos de Personal 115.800,00 €
Gastos de explotacion 35.503,75€
zastos de constitucion 830,93 €
Cash Flow Explotacion 18.455,75 €
Amortizacion Contable 6.850,09 €
Amortizacidn Subvencion 2.402,36€
Resultado antes de impuestos (BAIT) - 22.903,48 €
Gastos financieros (Intereses) 790,26 €
Resultado antes de intereses (BAT) 23.693,74€ -
Impuesto (15%) 3.554,06 €
Resultado Neto (BN) - 20.139,68 €
Dividendos i 1.440,00 €
Reservas 21.579,68 £

CUENTA DE RESULTADOS

2017 2018
162.425,41 € 133.047,93 €
117.400,00 € 115.000,00 €
40.547,75 € 41.31%,75 €
- £ - £
4.477,66 € 32.728,18 €
6.850,09 € 6.850,09 €
2.402,36 € 240236 €
29093 € 28.280,44 €
669,21 € 539 41€
639,28 £ 27.7141,03 €
95,89 € 4.161,15€
543,39€ 23.579,87 €
1.440,00 € 1.440,00 €
1.983,39 € 22.139,87 €

2019
225,704,538 €
120.600,00 €

43.627,75€
- £
61.476,83 €
0.850,09 €
2.402,36 €
57.029,10 €
400,23 €
56.628,80 €
8.4594,33 €
48.134,53 €
1.440,00 €
46.694,53 €

2020
260.473,94 €
137.400,00 €

45.071,75 €
- £
78.002,19 €
0.850,09 €
2.402,36 €
73.554,45 €
250,99 €
73.303,46 €

10.995,52€

62.307,94 €

1.440,00€

60.867,04 €

2021
297.441,01€
135.200,00 €

46.851,75 €
- £
111.389,26 €
915,51€

€

110.473,76 €
90,96 €
110.382,79 €
16.55742€
93.825,37€
1.440,00 €
02.385,37 €
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Como podemos observar, en el primer aio de actividad de nuestra empresa obtendremos
un Cash Flow negativo, debido a que los gastos a los que vamos a tener que hacer frente
seran superiores a los ingresos recibidos. Sin embargo, este panorama empieza a mejorar
a partir del segundo afio de creacion de DICO,S.L ya que el Cash Flow se volverd positivo y
se incrementara con el paso de los afios.

El resultado antes de impuestos (BAIT) para DICO, S.L el primer afio serd por lo tanto
negativo, aunque el escenario se vuelve mas optimista el segundo afio donde empieza a
ser positivo, manteniéndose creciente el resto de anos.

El resultado antes de intereses (BAT) para DICO, S.L serd negativo durante los dos primeros
afios, ya que debemos incluir los intereses generados por el préstamo solicitado. Pasado
estos dos primeros afios, nuestro BAT serd positivo y creciente para los siguientes cuatro
anos.

Finalmente, El resultado neto de DICO, S.L a consecuencia de los calculos anteriormente
mencionados serdn negativos para los dos primeros afios de creacion. Ascendiendo las
pérdidas par 2016 y 2017 a 20.139,68€ y 543,39€ respectivamente. Como se puede
observar, las perdidas irdn disminuyendo y para los afios consecutivos se espera un
resultado positivo, obteniendo un beneficio entre 2019 y 2021 de 23.579,87€ y 93.825€
respectivamente. A partir de este resultado neto, realizaremos un reparto entre
dividendos y reservas. Como hemos expuesto en epigrafes anteriores el porcentaje de
dividendos establecido sera del 4% del total del capital social aportado.

11.8 Evaluacion del proyecto

Para realizar la evaluacion de nuestro proyecto, hemos utilizado los métodos de
evaluacion dindmicos del Valor Actualizado Neto (VAN) y la Tasa Interna de Rentabilidad
(TIR).

Para el calculo del VAN hemos sumado los flujos de caja esperados y actualizados y los
hemos deducido de la inversion inicial, obteniendo como resultado un VAN positivo con un
valor de 80.002,87€. Este resultado indica que el proyecto es rentable. Debemos tener en
cuenta, que no hemos considerado un valor residual DICO, S.L al cabo de los 6 afos para
ofrecer una visidn pesimista en los calculos, lo que nos proporciona una mayor seguridad
en la interpretacion de los resultados.
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Para el célculo de la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) hemos utilizado una tasa de
actualizacion del 10%, en lugar del coste de capital que hemos calculado anteriormente, ya
que el porcentaje era muy inferior. Por lo tanto consideramos que el 10% sera la
rentabilidad minima que vamos a exigir a nuestro proyecto para poder llevarlo a cabo.

Comenzamos explicando que la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) es la tasa de descuento
que iguala a cero el Valor Actualizado Neto (VAN). Para DICO S,L, la TIR de nuestro
proyecto asciende a 30,45% confirmando la viabilidad de nuestro proyecto.

Por tanto, podemos concluir que tras los andlisis realizados, a priori DICO. S.L es un
proyecto rentable. Sim embargo, para ratificar este resultado, a continuacion,
realizaremos un estudio de sensibilidad.

11.9 Anélisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad que hemos elaborado para DICO, S.L, nos va a permitir conocer
las variaciones que se producen en la rentabilidad de nuestro proyecto, ante diferentes
escenarios.

En primer lugar, hemos estudiado cdmo afectarian una disminucién inicial del 10% de los
clientes que habiamos planteado en la situacién inicial.

CLIENTES POR ANOS

SERVICIOS 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Disefio y Programacion Web 16 19 23 29 37 47
Tipo Estatica 5 7 9 11 13 15
Tipo dindmica 11 12 13 14 15 16
Disefio y Programacién Aplicaciones 9 12 16 22 30 40
Website 7 9 11 13 15 17
Nativa 2 3 4 5 o 7
Marketing Online 16 19 23 29 37 a7
Totales 41 50 62 80 104 134

Al producirse este descenso, se han acentuado las pérdidas del primer afo ya que, a pesar
de que hemos reducido el nimero de ingresos y los gastos proporcionales a estos en
nuestra cuenta de pérdidas y ganancias, los gastos seguirian superando en gran medida a

los ingresos.
CUENTA DE RESULTADOS
2016 2017 2018 2019 2020 2021

Ingresos por ventas 116.330,00 € 145.850,46€  176.423,24€  209.018,88€  243.718,04€  280.606,24€
Gastos de Personal 115.800,00 € 117.400,00€  119.000,00€  120.600,00€  137.400,00€ 139.200,00€
Gastos de explotacion 35.335,75 € 40.295,75€  41.067,75€ 43.375,75€ 44.819,75€  46.599,75€
Gastos de constitucion 83093 € - £ - £ - £ - £ - £
Cash Flow Explotacion . 34.805,75 € - 11.841,20€  16.356,00€ 45.043,13 € 61.498,20€  04.806,49€
Amortizacién Contable 6.850,09 € 6.850,09 € 6.850,09€ 6.850,09 € 6.850,09 € 915,51 €
Amortizacin Subvencisn 2.402,36 € 2.402,36 € 2.402,36 € 2.402,36 € 2.402,36 € - €
Resultado antes de impuestos (BAIT) - 30.253,A8€ - 16.280,03€  11.008,36€ 20.505,30 € 57.050,56€  03.800,08€
Gastos financieros (Intereses) 790,26 £ 669,21€ 539,41€ 400,23 € 250,99 € 90,96 €
Resultado antes de intereses (BAT) - 40.043,74€ - 16.958,24€  11.368,94€ 40.195,16 € 56.799,56€  93.800,02€
Impuesto (15%) I 6.006,56 € - 2.543,74€ | 1.70534€ | 6.029,27€ | 8.519,93€ | 14.070,00€
Resultado Neto (EN) . 34.037,12€ - 14.414,50 € 9.6632,60 € 24.165,89 € 48.279,63€  79.730,02€
Dividendos i 1.440,00€ raa0,00€ " L440,00€ T 1.440,00€ 1.440,00€ ~  1.440,00€
Reservas - 35.477,18€ - 15.854,50 € 8.223,60€ 32.725,89€ 46.839,63€  78.290,02€
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Bajo este escenario, para los afios 2.016 y 2.017 obtendriamos pérdidas de 34.037€ vy
14.414,50€ y no obtendriamos beneficios hasta el tercer afio desde la creacion de nuestro
proyecto. Cédmo se puede comprobar la situacién de DICO, S.L se ve perjudicada en gran
medida obteniendo unas pérdidas para los dos primeros afios superiores a la situaciéon
inicialmente planteada.

Se pude observar como la factibilidad financiera del proyecto no se alcanzaria hasta el
cuarto afio desde su constitucién.

FACTIBILIDAD FINANCIERA

2016 2017 2018 2019 2020 2021
TESORERIA NETA -32.703,89 € -13.202,26 € 10.746,05 € 35.109,15 € 49.073,65€ 40.831,79€
TESORERIA ACUMULADA - 12.703,89 € -25.906,15 € -15.160,10 € 19.949,05 € 69.022,71€  109.85449 €

Finalmente, a pesar de obtener unos resultados negativos en los primeros afos de vida de
nuestra empresa, obtenemos un Valor Actualizado Neto (VAN) positivo, aunque en menor
medida que en la situacidon de partida. En este caso, nuestro VAN alcanza un valor de
23.241,83€ y la TIR un valor de 15,54%. Por lo que podemos confirmar la viabilidad
econdémica y financiera de nuestro proyecto ante los cambios planteados.

Sin embargo, realizaremos un segundo estudio disminuyendo el nimero de clientes un
20%. De esta forma obtenemos una visidon pesimista y conoceremos el margen de
seguridad en el que nos movemos.

CLIENTES POR ANOS

SERVICIOS 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Disefio y Programacion Web 14 17 2 27 35 45
Tipo Estatica 4 6 8 10 12 14
Tipo dindmica 10 11 12 13 14 15
Disefio y Programacion Aplicaciones 9 12 16 22 30 40
Website 7 9 11 13 15 17
Nativa 2 3 5 6 7

7

Marketing Online 14 1

Totales 37 46 5}; 76 100 130,
Como cabe esperar, esta situacion empeora aln mds nuestra cuenta de resultados ya que
los ingresos se reducen en gran medida. Sin embargo, al igual que en la situacién anterior,
obtendriamos pérdidas durante los dos primeros afios aunque a partir del tercer afio el

escenario se vuelve mas positivo y se empiezan a generar beneficios, aunque no es hasta
el cuarto afio cuando obtenemos una tesoreria acumulada positiva.

FACTIBILIDAD FINANCIERA

2016 2017 2018 2019 2020 2021
TESORERIA NETA -38.495,79 € -19.014,85 € 4.912,68 € 20.251,95€ 43.189,52 € 34.917,58 €
TESORERIA ACUMULADA - 18.495,79 € -37.510,64 € -32.597,96 € -3.346,01 € 39.843,51€ 74.761,09 €

Para finalizar nuestro estudio en esta situacién, con un descenso del 20% de los clientes y
por tanto un descenso de los ingresos, obtenemos un Valor Actualizado Neto negativo que
no indicaria que para este nivel de clientes nuestro negocio no seria rentable
econdmicamente aunque la Tasa Interna de Rendimiento se mantendria positiva con un
valor de 9,48%
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11.9.1 Resumen analisis de sensibilidad

Para concluir nuestro plan econdmico-financiero, y a modo de resumen, expondremos los datos obtenidos en el estudio, valorando las variaciones de
los resultados de nuestro proyecto al producirse un descenso de los clientes y por lo tanto de los ingresos ya que los costes de inversion se mantienen

y sélo se han visto modificados los costes de explotacién que van directamente unidos a la actividad.

SITUACION INVERSION 2016 2017 2018 2019 2020 2021 VAN TIR
CLIENTES TOTALES 46 55 67 85 109 139
INGRESOS TOTALES 132.848,00 € 162.425,41 € 193.047,93€  225.704,58 € 260.473,94€  297.441,01€
INICIAL [8]] - 60.058,93 € - 14.659,87€ 4.833,53 € 28.846,46 € 53.282,82€ 67.329,37€ 94.818,20€ 84.002,87€ 30,45%
TESORERIA NETA - 18.806,39 € 668,85 € 24.662,32 € 45.077,80 € 63.101,97 € 54.927,14 €
TESORERIA NETA ACUMULADA 1.193,61 € 1.862,46 € 26,524,758 € 75.602,58 € 138.704,55€  193.631,69€
CLIENTES TOTALES 41 50 62 80 104 134
INGRESOS TOTALES 116.330,00 € 145.854,46 € 176.423,84€  209.018,88 € 243.718,04 €  280.606,24 €
BAJADA DEL 10% DE CLIENTES Qi - 60.058,93€ - 28.557,37€ - 9.037,58 € 14,930,159 € 39.314,17 € 33.30L,06 € 80.722,84€ 23.241,83€ 1554%
TESORERIA NETA - 32.703,8%€ - 13.202,26€ 10.746,05 € 35.109,15 € 49.073,65 € 40.831,79 €
TESORERIA NETA ACUMULADA - 12.703,85€ - 25.906,15€ - 15.160,10 € 15.545,05 € 69.022,71€  109.854,45 €
CLIENTES TOTALES 37 46 58 76 100 130
INGRESOS TOTALES 132.848,00 € 162.425,41 € 193.047,93 €  225.704,58 € 2600.473,94€  297.441,01€
BAJADA DEL 20% DE CLIENTES Qi - 60.058,93€ - 34.349,27€ - 14.850,18€ 9.096,83 € 33.456,97 € 47.416,93 € 74.808,63€ - 2.202,57€ 9,48%
TESORERIA NETA - 3B.49579€ - 19.014,85€ 4.912,68 € 29.251,95 € 43.189,52€ 34.917,58€
TESORERIA NETA ACUMULADA - 18.495,79€ - 37.510,64€ - 32.597,96€ - 3.346,01€ 39.843,51€ 74.761,09 €

Como se puede observar, el descenso de clientes provoca una situacién desfavorable para la empresa ya que durante los dos primeros afios, nos
encontrariamos en una situacion de pérdidas. Sin embargo, se puede apreciar una evolucién positiva a partir del tercer afio, donde se empezaran a

obtener beneficios.

Ademas, hemos obtenido para los dos primeros escenarios un Valor Actualizado Neto positivo lo que a priori es sefial de la viabilidad econdmica del
proyecto. Sin embargo, la visiébn mas pesimista de nuestro estudio nos muestra como resultado un VAN negativo, debido a que la TIR que hemos

obtenido no llega a alcanzar la tasa de actualizacién del 10% que le habiamos exigido a nuestro proyecto. Estos datos, nos indican que si le exigimos

esta rentabilidad minima a nuestro proyecto, con un descenso del 20% de los clientes iniciales, el proyecto no seria rentable.
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Sin embargo, si reducimos esta tasa de actualizacidén a un 8%, nuestro VAN y nuestra TIR
se volverian positivos, confirmandonos la rentabilidad de DICO. S.L. La Tasa Internar de
Rendimiento para los tres escenarios es positiva, lo que nos indica que la rentabilidad del
activo del proyecto seria buena.

A modo de conclusién, podemos observar que se trata de un proyecto rentable ya que
tanto el VAN como la TIR son positivos para todo el estudio, teniendo en cuenta que la
rentabilidad que debemos exigirle al mismo deberia ser un poco menor al 10% y que el
numero de clientes minimo se situaria en el 20% de los clientes iniciales.
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12. Forma juridica

Para el desarrollo de nuestro plan empresarial, hemos optado por la forma juridica de
sociedad de responsabilidad limitada (S.L).

El motivo por el que hemos elegido esta forma juridica, es porque los promotores
seremos tres personas, aportando un capital individual de 12.000€, constituyendo un
capital social de 36.000€. El motivo principal por el que hemos elegido esta forma juridica
porque pretendemos asumir una responsabilidad limitada al capital aportado.

Este tipo de empresas tributa por el impuesto de sociedades y tiene beneficios fiscales
como el aplazamiento sin aportacién de garantias de las deudas tributarias durante los dos
primeros afios de actividad.

En cuanto a la forma de constitucién, se puede realizar tanto de forma telemdatica como
presencial.

La normativa que regula esta forma juridica estara regulada por la orden JUS/1445/2003 y
el Real Decreto Legislativo 1/2010.
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13. Conclusiones

DICO, S.L es un proyecto empresarial que ofrece soluciones tecnolégicas en el ambito de
la informacién y la comunicacion a empresas del sector oleicola, contribuyendo a la
optimizacion de la politica de comunicacidon y fortaleciendo sus relaciones con los
stakeholders.

En este proyecto, analizamos la viabilidad técnica, econdmica y financiera del mismo a
través de la realizacion de varios estudios.

Para conocer la viabilidad técnica, hemos realizamos un estudio de mercado, evaluando
tanto el sector al que nos vamos a dirigir para tener un mayor conocimiento de nuestros
clientes, como el sector en el que operamos teniendo en cuenta los competidores
existentes. De esta forma, hemos comprobado que nuestro proyecto es viable
técnicamente ya que existe un mercado potencial al que nos podemos dirigir y que no
tenemos conocimiento de la existencia de empresas competidoras que se hayan
especializado en este sector.

Entre los objetivos que nos hemos planteados, destacamos la captacién de un 2,5% del
mercado potencial, asi como, posicionarnos en el mercado oleicola como una empresa
especializada en soluciones tecnoldgicas de comunicacion. Ademas, nos plantemos la
mejora de la notoriedad de imagen y marca tanto a nivel nacional como internacional
entre otros. Para la consecucion de estos objetivos, se ha desarrollado un plan de
marketing en el que cobra especial importancia el equipo de ventas, asi como, la
publicidad en revistas especializadas y la realizaciéon de actividades de patrocinio en
eventos del sector.

Llevando a cabo estas actuaciones nuestra previsién de ventas aumentara en torno al 2%
cada ano, alcanzando en 2021 una cifra de ventas de 297.441,01€.

El personal que formara la plantilla de DICO, S.L, como se ha especificado en el plan de
recursos humanos, para atender de manera satisfactoria a la demanda de los clientes es
de ocho personas. Los gastos salariales junto con los gastos de explotacién de DICO, S.L en
el primer afio, superardn a los ingresos un 6,5% por lo que obtenemos un cash flow
negativo y que asciende a 18.455,75€. Sin embargo, para el segundo afio se espera un cash
flow positivo, ya que los ingresos superaran a los gastos en un 1,4% por lo que nuestro
resultado ascendera a 4.477,66€. La situacion esperada para el tercer afio y los sucesivos,
es favorable considerando que se obtendran beneficios y por tanto se podra realizar el
reparto tanto de dividendos como el mantenimiento de reservas.

Asimismo, los resultados obtenidos para evaluar la inversién a través del Valor Actualizado
Neto (VAN) y la Tasa Interna de Rendimiento (TIR) han sido positivos, por lo que DICO, S.L
es un proyecto viable econdmicamente.
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A partir de la situacion inicial, hemos realizado un analisis de sensibilidad para obtener una
vision pesimista de los resultados que podemos obtener si se reduce el niumero de
clientes. Por ello, podemos decir que si se produce un descenso del 20% de clientes, el
proyecto dejaria de ser rentable presentando un VAN negativo con una tasa de
rentabilidad exigida del 10%. Sin embargo, si se exige una tasa algo inferior al 10%, la Tasa
interna de Rendimiento superaria a la rentabilidad exigida y por lo tanto obtendriamos un
VAN positivo.

Para finalizar, como se ha podido observar en el andlisis del proyecto, DICO, S.L es viable
tanto a nivel técnico como a nivel econémico-financiero, por lo que los promotores de
dicho proyecto hemos decidido que lo llevaremos a cabo.
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