1. Introducción

Debido al aumento del segmento de la población preocupada por la salud y el interés por el bienestar general, así como nuevos nichos de mercados emergentes como son los celiacos y diabéticos, nuestra empresa busca aprovechar dicha situación y enfocarla a productos de repostería que usan ingredientes no tradicionales en nuestra sociedad como es el caso de la quínoa y de la stevia, los cuales tienen gran cantidad de propiedades beneficiosas y están además libres de gluten y azúcar respectivamente.

La quínoa se cultiva en la zona de los Andes de Bolivia, Perú, Ecuador Chile y Colombia. Es un pseudocereal que posee un alto valor nutricional ya que posee aminoácidos esenciales, gran cantidad de vitamina del complejo B, vitamina C y E; y un alto contenido de minerales como es el fosforo, potasio, magnesio y calcio. Al mismo tiempo es pobre en grasas (4-9%) siendo la mayor parte acido linoleico que es esencial para la dieta. Además de todas sus ventajas a nivel nutricional, se trata de un cereal exento de gluten.

La stevia es un pequeño arbusto herbáceo originario de la cordillera de Amambay (entre Paraguay y Brasil). Con gran poder edulcorante es uno de los pocos sustitutivos naturales del azúcar. Algunos de sus principales beneficios son que no tiene valor calórico y que no altera el índice hipoglucemico, por lo que es apropiado para diabéticos.
Seremos nuestro propio proveedor de quínoa, ya que es un ingrediente de fácil cultivo. Tiene una extraordinaria adaptabilidad a diferentes suelos. Puede crecer con humedades relativas desde 40% hasta 88%, y soporta temperaturas desde -4°C hasta 38°C. Es una planta eficiente en el uso de agua, es tolerante y resistente a la falta de humedad del suelo, y permite producciones aceptables con precipitaciones de 100 a 200 mm. Mientras que la stevia debido necesita unas condiciones especiales (alta cantidad de precipitaciones, suelos ligeramente ácidos…) para su cultivo realizaremos políticas de ayuda al desarrollo (comercio justo).

Con ambos ingredientes elaboraremos un línea de productos de repostería "sana" que además abarque dos grandes grupos de la población como son personas celiacas y diabéticas, ya que no existe gran cantidad de productos de este tipo que puedan ser consumidos por ellos.

2. Conceptos de Misión, Visión y Valores
2.1 MISIÓN
La misión de esta empresa es satisfacer las necesidades de todos los grupos de interés, principalmente clientes, así como trabajadores, proveedores y accionistas, ofreciendo productos de calidad que contribuyen a mejorar la calidad de vida y la salud de los consumidores.

Ofrecemos una línea de productos de repostería  y panadería utilizando ingredientes alternativos que poseen gran cantidad de propiedades saludables, como son la quínoa y la stevia, los cuales están libres de gluten y azúcar respectivamente.
Nuestros productos están dirigidos a personas que se preocupan por su salud y bienestar, además de cubrir las necesidades de la población celiaca y diabética.

Por otra parte, nuestra empresa apuesta por la calidad total, orientándonos a la diferenciación de producto pero sin descuidar nuestra gestión de costes, pudiendo así ser competentes en el mercado.

2.2 VISIÓN
La visión de esta empresa es ser líder del sector a nivel nacional, así como posicionarnos en otros países de Europa, a través de:

· Continuar creciendo y extendiendo nuestra empresa al mayor número de ciudades españolas posibles, que formarán parte del mercado principal. 
· Extender el negocio a otros países europeos a través de la exportación de nuestros productos.

· Cubrir todos los canales posibles dentro de nuestro sector, desde el comercio minorista, tiendas tradicionales, tiendas gourmet hasta las grandes superficies.

2.3 VALORES:

· Liderazgo: Tener una actitud de superación que ayude al desarrollo del negocio, llegando así a liderar el sector.

· Calidad: Buscar continuamente la excelencia a través de la mejora continua.

· Diversidad: Desarrollar un amplio abanico de productos.

· Sostenibilidad: Realizar prácticas empresariales medioambientalmente sostenibles que protejan a las generaciones futuras.

· Respeto: Favorecer un entorno de trabajo basado en el respeto y en la confianza.
· Enfoque al cliente: Nuestro objetivo principal es una orientación al cliente y a cubrir sus necesidades.
3. Análisis del Entorno
El entorno son todos aquellos factores del exterior que influyen significativamente en los resultados de la empresa y que no se pueden controlar. Para estudiar el entorno tenemos que distinguir entre entorno general y entorno específico. El entorno general se refiere a la situación socioeconómica que rodea a la empresa, mientras que el entorno específico hace referencia al análisis del entorno mas próximo a la actividad de la empresa.

3.1 Entorno general (Macroentorno)

En el entorno general se consideran todos los aspectos sociales, culturales, legales, económicos…en los que opera la empresa. Con el análisis de este entorno se pretende hacer un diagnostico de la situación tanto actual como futura desde una perspectiva global, para así poder identificar las amenazas y oportunidades. Para llevar a cabo el análisis de este entorno lo realizamos a partir del marco PESTEL, que clasifica las influencias del entorno en seis categorías: política, económica, sociocultural, tecnológica, ecológica y legal.

· Variables políticas:

· Políticas de emprendimiento: Ley 14/2013, de apoyo a los emprendedores y su internacionalización.

· Política fiscal

· Políticas de desarrollo rural: aunque realizaremos una integración vertical (cultivaremos nuestra propia quínoa, ya que las condiciones climatológicas son favorables. También realizaremos políticas de ayuda al desarrollo junto con el Banco Iberoamericano.

· Comercio justo: es una forma alternativa de comercio promovida por organizaciones no gubernamentales, por la ONU y por movimientos sociales y políticos que promueven una relación comercial voluntaria entre productores y consumidores; entre los principios de este tipo de comercio destacamos que son productos de calidad, producción sostenible y que el consumidor final conozca el origen del producto. Estos tres aspectos son relevantes para nuestra empresa ya que forman parte de nuestros valores.

· Variables económicas

· Gestión de Residuos

· Crisis actual: La situación económica general del país tiene lógicamente una gran influencia sobre el buen funcionamiento de nuestra empresa. Los productos que ofrecemos son de primera necesidad, por lo que la reacción ante situaciones de crisis se limitará a adaptar la gama de productos y de precios a las nuevas circunstancias la situación actual que vivimos. 

· Indicadores económicos:

· PIB

· Comercio exterior

· Variables socioculturales

· Cambios de estilo de vida: debido al aumento de la preocupación por la salud y bienestar, el conocer la composición de lo que comemos…surge un nuevo grupo de gente que denominamos "new age" que consideramos uno de los grupos de intereses de nuestra empresa.

· Aumento de patologías como son la celiaquía y la diabetes

· Desempleo: debido a las altas tasas de paro, podremos contratar a personal para nuestra empresa, y de esta manera ayudar a la mejora de la situación económica de nuestro país.

· Variables tecnológicas 

· Apoyo I+D Empresarial: 

· Gasto público en investigación

En España la industria agroalimentaria desempeña un papel clave en el conjunto de los sectores económicos, ocupando un primer lugar en la rama industrial.

Es una pieza fundamental en la cadena alimentaria, ya que se sitúa como eslabón intermedio, aportando valor añadido a la producción primaria y siendo el principal consumidor del sector agrario. Está continuamente innovándose, reinventándose y adaptándose a las nuevas tecnologías y costumbres y a las nuevas exigencias de los consumidores, participando en su día a día a través de algo tan cotidiano y tan necesario como es una buena alimentación.

El proceso de innovación se considera la principal fuerza motriz del crecimiento económico de los países de economía avanzada. Por lo que a lo largo de los últimos años, la innovación y el cambio tecnológico se han convertido en un aspecto importante en los análisis económicos y en la toma de decisiones políticas de los países desarrollador.

A continuación, se muestran una serie de cuadros:

Cuadro 1: Porcentaje de empresas con actividades innovadoras por ramas de actividad

	Total de empresas
	2009
	2010
	2011

	% de empresas que realizan I+D sobre el total
	5,89
	5,10
	5,04

	% de empresas que realizan I+D sobre el total de empresas con actividades innovadoras
	37,32
	35,68
	40,23


	Total Industria
	2009
	2010
	2011

	% de empresas que realizan I+D sobre el total
	13,18
	12,22
	12,17

	% de empresas que realizan I+D sobre el total de empresas con actividades innovadoras
	52,6
	52,02
	56,3


	Alimentación, bebidas y tabaco
	2009
	2010
	2011

	% de empresas que realizan I+D sobre el total
	11,82
	10,64
	10,16

	% de empresas que realizan I+D sobre el total de empresas con actividades innovadoras
	45,99
	48,42
	44,49


Cuadro 2: Personal empleado en actividades de I+D

	
	Total 
	Administración Publica
	Enseñanza Superior
	Empresas
	IPSFL

	2009
	220.777
	45.353
	81.203
	93.699
	522

	2010
	222.022
	46.008
	83.300
	92.221
	493

	2011
	215.079
	43.913
	80.900
	89.841
	425


Cuadro 3: Gastos internos totales en I+D por sector de ejecución y clase de gasto (Unidades: miles de euros)

	

	Total

Total gastos corrientes

Retribuciones

Otros gastos corrientes

Gastos de capital

Total

13.391.607

12.005.493

8.162.575

3.842.919

1.386.113

Administración Pública

2.556.646

2.287.439

1.453.742

833.697

269.208

Enseñanza superior

3.715.573

3.356.915

2.584.382

772.533

358.659

Empresas

7.094.280

6.338.546

4.110.937

2.227.609

755.735

IPSFL

25.106

22.594

13.514

9.080

2.512




Aparte de los productos destinados al consumidor, la industria agroalimentaria tiene necesidad de encontrar nuevas materias primas y desarrollar nuevos productos intermedios que mejoren las condiciones de la cadena de producción, especialmente aquellos productos nutricionales y funcionales con características activas de cara al consumidor.  En nuestro caso, la gama de productos que vamos a producir va enfocada a un grupo especifico de la población. 

· Variables ecológicas

· Venta de subproductos

· Leyes de protección medioambiental: nuestra empresa estara comprometida con la protección del medio ambiente y con la sociedad, desarrollara acciones encaminadas a reducir el efecto invernadero, proteger los recursos naturales, reducir y gestionar los residuos y preservar la calidad y la disponibilidad del agua. (Ley 4/2009).
· Variables legales

· Legislación Española (RD 1599/1997) sanitaria, fiscal, laboral, medioambiental.

· Reales Decretos sobre Seguridad Alimentaria, norma de etiquetado, presentación y publicidad de productos alimenticios

· Reglamento 1924/2006

· Novel Food

· Ajustarse a la ISO 22000: es la norma internacional de sistemas de gestión de seguridad alimentaria para la totalidad de la cadena de suministro, desde los agricultores y ganaderos a los procesadores y envasado, transporte y punto de venta. El ajustarnos a esta norma además de llevar un control a lo largo de toda la cadena de suministros, también nos permitirá un aumento en la distribución de nuestro producto.

· Legislación de Prevención de Riesgos Laborales

Todas estas variables no son independientes sino que se encuentran relacionadas entre sí, de manera que unas pueden afectar a otras. A partir de estas variables y como afectan a la empresa podemos realizar un perfil estratégico del entorno
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POLÍTICA Políticas de emprendimiento X

Política fiscal X

Políticas de desarrollo rural X

Comercio justo X

ECONÓMICA Gestión de residuos X

Crisis actual X

Tendencia del PIB X

SOCIOCULTURAL Cambios de estilo de vida X

Celiaquía y diabetes X

Desempleo X

TECNOLÓGICA Apoyo I+D empresarial X

Gasto público en investigación X

Nuevas tecnologías X

ECOLÓGICA Venta de subproductos X

Leyes de protecc. Mediamb. X

LEGAL Reglamento 1924/2004 X

Novel Food X

Control de límites de gluten X

ISO 22000 X


3.2 Entorno específico (Microentorno)

El entorno específico se refiere a los factores relacionados con el sector en el que actúa la empresa. Entendiéndose sector como el conjunto de empresas que engloban una misma área, es decir que fabrican bienes o prestan servicios que satisfacen las mismas necesidades del consumidor. El objetivo del análisis del entorno específico es detectar las oportunidades y amenazas que el entorno ofrece  a la empresa.
Para realizar un análisis del entorno específico se utiliza el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Este modelo se basa en la idea de que el nivel de competencia de una determinada industria viene dado por la acción de cinco fuerzas competitivas básicas que, en su conjunto, definen la posibilidad de obtención de rentas superiores.
- Competencia actual - actuación de los competidores que existen en la industria:

· Mucha competencia: alta concentración en el sector.
· Activos  especializados: maquinaria únicamente válida para nuestro sector.
· Barreras de movilidad (despido de empleados, venta de activos, falta de experiencia en el nuevo sector) y de salida.
· Industria con crecimiento lento: competidores maduros, demanda estable, posicionamiento de mercado. 

· Liquidez, capacidad de endeudamiento y capacidad productiva de las empresas existentes. 

- Competencia potencial - nuevas empresas que quieren entrar a competir:
· Barreras de entrada: tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente, cuantioso capital requerido, falta de canales de distribución, saturación del mercado.

· Políticas gubernamentales proteccionistas. Dificultad  de negociación con canales  de distribución.
· Tradición de represalias en los que ingresan.
· Empresas establecidas con fuertes recursos para defenderse como exceso de liquidez, capacidad de endeudamiento y capacidad productiva sobrada y ventajas en canales de distribución o clientes. 

- Productos sustitutivos - los productos sustitutivos se identifican buscando productos que puedan desempeñar la misma función que nuestro producto actual:
· Pan de quínoa para hornear: otros tipos de pan libres de gluten.

· Pan de quínoa congelado: otros tipos de pan libres de gluten..

· Magdalenas quínoa con stevia: bollería normal, fruta, otros cereales exentos de gluten.

· Galletas de quínoa  con stevia.
- Poder negociación proveedores: capacidad que tienen las empresas de una industria para influir de manera decisiva en las industrias que le preceden o siguen en el proceso de producción o cadena de suministro:
· Poder de negociación muy alto. Posible riesgo de integración vertical hacia delante o hacia atrás.
· Baja concentración de proveedores de materia prima con alto nivel de diferenciación: al ser nuestra materia prima tan innovadora nuestra red de proveedores será pequeña, lo cual les da a estas empresas proveedoras un ventaja negociadora.

· Del mismo modo también será muy complicado cambiar nuestra red de proveedores.
- Poder negociación clientes alto: sector distribuidor muy importante:
· Descuentos por grandes cantidades.

· Sector distribuidor muy poderoso en el que una minoría de distribuidores controlan alrededor de un 80% del total de la venta final.
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4. Recursos y capacidades

El análisis del entorno debe completarse con un estudio de la empresa, para ello realizamos un análisis interno; así identificamos las fortalezas y debilidades de una empresa. EL propósito de este análisis es conocer el potencial de la empresa para establecer ventajas competitivas mediante la identificación y valoración de los recursos y las capacidades que posee y a las que puede acceder.

4.1 RECURSOS

Los recursos son el conjunto de factores de los que dispone una organización. Podemos distinguir entre:

· Recursos tangibles: se encuentran identificados en el balance de la empresa y son valorados según los criterios contables. Entre los recursos tangibles de nuestra empresa podemos distinguir entre los activos físicos (maquinaria, lugares de producción, lugares de distribución…) y los recursos económicos.
· Recursos intangibles: son aquellos de naturaleza inmaterial, que consisten principalmente en conocimiento e información. Entre los recursos intangibles de nuestra empresa podemos distinguir entre activos humanos (experiencia, conocimientos…) y activos no humanos que pueden ser tecnológicos (tecnología disponible) y organizativos (sistemas de planificación, marca comercial…).
Nuestra empresa posee un número elevado de infraestructuras entre las que se encuentran las zonas de cultivo, las plantas de producción, los almacenes y las tiendas físicas. Además contamos con toda la maquinaria necesaria para llevar a cabo nuestra labor productiva.
Por otra parte contamos con laboratorios dotados de la última tecnología para el control de la calidad de nuestros productos, así como laboratorios de I+D para la innovación y el desarrollo de nuevos productos.

En cuanto a los recursos humanos disponemos de una plantilla con la formación, los conocimientos, la capacidad y las habilidades necesarias para desarrollar las actividades de esta empresa.
4.2 CAPACIDADES

Las capacidades son competencias o habilidades colectivas que permiten llevar a cabo una actividad concreta, así como las rutinas organizativas que permiten desarrollar una actividad de forma diferencial. Las capacidades permiten desarrollar adecuadamente una actividad a partir de una adecuada combinación de los recursos. Normalmente están unidas al capital humano y se apoyan sobre los recursos intangibles.

No siempre es fácil separar los recursos de las capacidades. Los recursos son cosas o elementos que se controlan, las capacidades representan la forma de hacer las cosas, de utilizar los recursos, representan la habilidad para resolver determinados problemas o hacer bien determinadas actividades.

Las capacidades pueden ser:
· Capacidades funcionales: destinadas a resolver problemas técnicos o de gestión específicos (fabricar un producto, gestionar un préstamo, controlar la calidad…)

· Capacidades culturales: actitudes y valores de las personas (capacidad de gestionar cambios, de innovar, de trabajar en equipo…)

Nuestra empresa dispone de un sistema de gestión basado en un enfoque Lean, consiguiendo así reducir costes, optimizar los procesos de producción y ser más competitivos.

Además, gracias al capital humano del que disponemos, y a su capacidad para trabajar en equipo, junto con la tecnología disponible, nos hace posible seguir el camino hacia la excelencia.
5. Matriz DAFO

El análisis DAFO es un resumen de toda la información obtenida en el análisis externo y en el análisis interno, es decir, recoge las principales oportunidades y amenazas que el entorno tanto general como especifico, ofrece a la empresa, así como los puntos fuertes y débiles de la propia empresa.
	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	- Calidad.

- Productos sin gluten

- Diferenciación

- Alto valor nutritivo

- Bajo coste de cultivo en el caso de la quinoa (integración vertical)


	- Poca variedad de productos

- Débil imagen de mercado

- Altos costes iniciales de inversión

- Falta de tecnología en la producción

- Condiciones meteorológicas desfavorables para el cultivo de la stevia

- Falta de experiencia previa como emprendedores

	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	- Atender a nichos de mercado

- Nuevos productos (diversificación)

- Preocupación creciente por la salud y el bienestar

- Posibilidad de acogernos a planes de ayuda y subvenciones


	- Nuevos competidores

- Crecimiento lento de mercado

- Dificultad de financiación en estos momentos


6. Ventaja Competitiva

El sector de la repostería y la panadería es un sector muy amplio en el que hay un gran número de competidores.

Dentro de este sector, se encuentra un nicho de mercado como es el de los productos sin gluten y sin azúcar, dirigidos a la población celiaca y diabética respectivamente. Pero aun así, este nicho está creciendo día a día debido a la alta demanda de este tipo de productos, por lo que también existe una gran competencia.

Nuestra empresa, con sus productos libres de gluten y azúcar, se dirige a este nicho de mercado, pero al utilizar materias primas distintas a las que utilizan el resto de nuestros competidores, como son la quinoa y la stevia, puede diferenciar sus productos del resto, y obtener así una ventaja competitiva.

Además, mediante una gestión de costes basada en un enfoque Lean, trataremos de ajustar los costes, para que, a través de una mejora intensiva de los procesos de producción, podamos disminuir los desperdicios, y por tanto, reducir costes, y ofrecer así nuestros productos a precios bajos, sin descuidar la calidad.

De esta manera, aunque nuestra estrategia competitiva esté basada en una diferenciación de producto, al tener un sistema de producción Lean, obtenemos también una ventaja competitiva en costes.

7. Estrategias de crecimiento
Como ya hemos visto, dentro de la misión, la visión y los valores de esta empresa, está siempre presente la idea de crecer como empresa.

Para ello, nuestra empresa va a seguir tanto estrategias de expansión, especializándose en las actividades actuales, como estrategias de diversificación, para reducir riesgos.

En cuanto a las estrategias de expansión, nos vamos a centrar en 3 direcciones:

· Penetración en el mercado: Incrementar el volumen de ventas extendiendo nuestra empresa a nivel nacional, así como exportando nuestros productos a otros países.

· Desarrollo de productos: Mejorar los productos ya existentes y ampliar la gama.

· Desarrollo de mercados: Dirigir nuestros productos no sólo a la población celiaca y diabética sino también a toda la población en general.

Por otra parte, seguiremos una estrategia de diversificación basándonos en la integración vertical, es decir, convirtiéndonos en nuestro propio proveedor mediante la cultivación de quinoa.

