PROYECTO DE COMERCIO INTERNACIONAL
Manuel Giménez Ibanez

Empresa: JesselTrader, S.L.

Responsable de la empresa: Miguel Angel
Garcera Pérez (Director General)

JesselTrader



INDICE DE CONTENIDOS

1. ANTECEDENTES Y CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA
ACTIVIDAD DE LA EMPRESAY SU UBICACION EN EL SECTOR. ESTRUCTURAY
ORGANIZACION EMPRESARIAL DEL SECTOR. TENDENCIAS DEL SECTOR:
PRODUCTIVAS, ECONOMICAS, ORGANIZATIVAS, DE EMPLEO Y OTRAS. MISION,
VISION Y VALORES. LA CULTURA DE LA EMPRESA: IMAGEN CORPORATIVA.

2. ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL Y ESPECIFICO. ANALISIS DAFO.
PESTEL. POLITICO, ECONOMICO, SOCIO-CULTURAL, TECNOLOGICO,
ECOLOGICO Y LEGAL.

3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS.
ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA. RELACION FUNCIONAL ENTRE DEPARTAMENTOS.
IDENTIFICACION DE LAS FUNCIONES DE LOS PUESTOS DE TRABAJO.
PROCEDIMIENTOS DE TRABAJO EN EL AMBITO DE LA EMPRESA. SISTEMAS Y
METODOS DE TRABAJO. CONVENIO COLECTIVO APLICABLE AL AMBITO
PROFESIONAL.

4. PLAN DE MARKETING.
ESTRATEGIA DE MARKETING. HERRAMIENTAS DEL MARKETING OPERATIVO. EL
PRODUCTO/ SERVICIO. EL PRECIO. LA PROMOCION ;COMO SE DAA CONOCER?
LA DISTRIBUCION EN MERCADO LOCAL E INTERNACIONAL.

5. DEFINICION DEL PUESTO DE TRABAJO.
OBJETIVOS DEL PUESTO. DESCRIPCION DE TAREAS. RELACIONES Y
AMBIENTE LABORAL. DISPONIBILIDAD. DOCUMENTOS Y TECNICAS.



INTRODUCCION

“‘Dime lo que comes y te diré quién eres” cita de Anthelme Brillat-Savarin que refleja
la idiosincrasia de Jessel Trader, empresa en la que he basado mi proyecto. Con
dicha frase quiero transmitir la evolucién de la industria alimentaria, los retos que
ello representa a nivel tecnologico y de modernizacion de procesos y habitos hacia
un consumo mas saludable y sostenible. Del mismo modo que nuestros actos
vienen definidos por nuestra personalidad, la alimentacion que sigamos es
importante para convertirnos en lo que somos.

Jessel Trader, la empresa donde he realizado las practicas se enmarca en el sector

alimentario, con un apoyo estratégico al sector primario, que debido a la situacion de
pandemia y a la guerra existente ha cobrado la importancia que requiere
demostrando su capacidad de reinventarse y de adaptacion a las circunstancias.
Desde la empresa se apoya a pequefios y grandes empresarios del sector primario
(ganadero y agricola principalmente) potenciando su internacionalizacién,
fomentando el desarrollo a través de la innovacidn y la sostenibilidad hacia
productos saludables.

En definitiva, se ofrecen soluciones integrales a medida con el fin de impulsar una
industria mas saludable y sostenible con una involucracion de todas las areas de los
departamentos que cuentan con mas de 20 afios de experiencia y cuyos origenes
son ganaderos. La calidad de los resultados obtenidos en el dia a dia eran muy
gratificantes, principalmente en la parte de innovacién y me reafirmaba que el sector
al que quiero enfocarme profesionalmente es el alimentario, ya que es vital para
subsistir y reconforta apostar por sectores que en muchas ocasiones no han sido
apreciados y son muy necesarios, puesto que al final repercute en el bienestar y la
salud de las personas.

Mi experiencia previa en el mundo laboral se habia basado en la comercializacion
de la fruta concretamente y en la atencién con el cliente, pero tras cursar esta
titulacion de técnico superior de Comercio Internacional he adquirido unos
conocimientos que me hubieran servido para subsanar errores que tuve en algunas
de las areas relacionadas con la labor que ejercia. Al llevar a cabo las practicas en
Jessel Trader he podido llevar a cabo los conocimientos tedricos aprendidos, asi
como poner en practica labores principalmente de comercializacion e
internacionalizacion de productos. He estado en diferentes fases de trabajo en
constante comunicacion con todas las areas que conforman el equipo, ya que en
definitiva estan conectadas. Por otro lado, he disfrutado muchisimo no solo en la
parte promocional como fue marcharme a la feria de Alimentaria a Barcelona, sino
en la parte de innovacion, de la que carecia de conocimientos al respecto y
actualmente tengo nociones técnicas.

A continuacién, pongo de manifiesto las areas que conforman el equipo, cobrando
especial importancia en este momento de trabajo el departamento de Comunicacion
y Marketing asi como el departamento de Comercializacién para implementar los
productos en mercados internacionales, asi pues, es donde yo mas involucracion he
tenido, sintiéndome satisfecho con mi relacion con los clientes y trabajando en la
aperturas hacia nuevos mercados.



1. ANTECEDENTES Y CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA.
1.1. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Y SU UBICACION EN EL SECTOR.

La empresa hace pivotar su actividad y ubicacion de la misma en su sector
empresarial en torno a unos valores concretos, siendo para ella fundamental, a la
vez que el éxito comercial y financiera de la misma, el apoyo al sector empresarial
en el que se implementa.

El sector empresarial o de produccidén en el que se implementa la empresa es el
sector de los servicios pero con un apoyo directo y una involucracion constante con
el sector primario, teniendo en cuenta todos los ambitos del mismo pero
principalmente el ambito agricola y el ganadero. Los ambitos agricolas y ganaderos
son importantisimos en Espaina, y constituyen una parte muy importante del tejido
de exportaciones de nuestro pais y es por ello, que en relacion a la sostenibilidad y
el reto demografico por el que nuestro pais pasa, el compromiso de la empresa con
dichos sectores es mas importante que nunca.

La actividad de la empresa esta enfocada hacia la alimentacion saludable y
sostenible. Trabajan con valores relativos al impulso de una industria mas saludable
y sostenible. Te acompafan en tu crecimiento ofreciendo soluciones integrales a
medida.

La empresa trabaja con todo tipo de clientes, y eso quiere decir que el apoyo es
directo hacia pequefios y grandes agricultores. Es un valor fundamental de la
companiia el impulso a los emprendedores y productores que tienen grandes ideas
para el desarrollo saludable y sostenible del sector primario y para la
internacionalizacién del mismo.

Que de la actividad del sector primario que tiene la empresa, también ostenta un
modelo trader para ayudar a otras empresas a mejorar su posicion en el mercado
internacional y fomenta el impulso de las mismas mediante medidas de marketing y
de asesoramiento empresarial, como recapitularemos en proximos puntos. Esta
labor de impulso y asesoramiento se cierne sobre limpiezas de marca y
posicionamientos un cuerpo sobre todo, combinandolo con otras medidas de
caracter financiero que persiguen una revalorizacion notable de las acciones de la
empresa que recibe el impulso.

Las soluciones que se ofrecen y se constituyen con una dimension exterior y otra
dimensién interior. La empresa trabaja con profesionales de los diferentes sectores
para ofrecer un valor afiadido a la gestion integral de los proyectos que atienden y
asi generar soluciones a medida de los clientes y de forma innovadora. En cada
proyecto se trata de buscar una solucion nueva y certera y huir de la generalizacion



de las soluciones que solo pueden conducir a una realizacion satisfactoria de la
labor de apoyo a una empresa con una necesidad especifica, bien sea de marketing
o bien sea organizativa.

1.2. ESTRUCTURA Y ORGANIZACION EMPRESARIAL DEL SECTOR.

El sector en el cual se enmarca la empresa es el sector alimentario, con un apoyo
estratégico sobre el sector primario. El sector primario es el sector empresarial que
comprende las actividades de extraccion de materias primas sin posterior
industrializacion de las mismas ni sometimiento a ningun tipo de proceso de
produccion. Es decir, se extraen los productos de la propia naturaleza mediante
mecanismos de cultivo, ganaderia o pesca o mediante la recreacion de la misma
(ejemplo de lo cual son las granjas y las Piscifactorias) para su posterior
comercializacion.

Dicho sector alimentario recorre muchas circunstancias empresariales. Desde la
extraccion directa de los productos en el campo hasta la comercializacion e
internacionalizacion de los productos que es principalmente el sector en el que se
centra en la actividad empresarial que se describe en este proyecto.

El sector se estructura en cuatro grandes areas de emprendimiento, las cuales la
empresa usa para vertebrar su organigrama esencial. Estas cuatro grandes areas
son el comercial, el ingeniero, el de comunicacion y el de marketing.

El sector alimentario espafol, en cuanto al mercado de internacionalizacion y
exportaciones, se estructura en el mercado agroalimentario, es decir, en el ambito
de la agricultura y la ganaderia. El sector primario es extremadamente relevante en
el conjunto del tejido empresarial espanol, representando el 3.37% del producto
interior bruto y la mayoria de exportaciones que realizan los diferentes territorios al
mercado de la Union Europea y de Latinoameérica principalmente.

En el ambito del sector primario, proliferan empresas de caracter familiar y local
pero, es cierto que, en Espafia hay empresas de caracter regional y nacional que
han ido creciendo y ascendiendo hasta conseguir ser empresas multinacionales.
Segun la dimension que tengan las empresas también pueden clasificarse, pero en
el sector primario espafol, aquellas empresas que se dedican a la
internacionalizacién, se puede apreciar una buena cantidad de activos financieros
por lo cual podriamos estar hablando tanto de empresas pequefias, medianas y
grandes.

Ser un pais con grandes recursos agricolas y ganaderos no era un mercado en
interior de comercio entre empresas muy beneficioso para la economia interior y
proyectos en la economia exterior una importante potencia y exportaciones en el



sector primario en Espafia.

Dicha fortaleza del sector primario se demostrd por ejemplo, en pleno confinamiento
domiciliario a causa de la pandemia de la COVID-19, cuando el sector primario
espafol aprovechd la enorme demanda y que en ese momento existio, tanto interior
como exterior, para exhibir su potencial como uno de los sectores mas fuertes y
responsables Espanfia.

1.3. TENDENCIAS DEL SECTOR: PRODUCTIVAS, ECONOMICAS,
ORGANIZATIVAS, DE EMPLEO Y OTRAS.

Respecto de las tendencias del sector que mas relevancia han adquirido en los
ultimos afnos, estan aquellas que infunden los principios rectores de Jessel Trader.

Dichas tendencias se ciernen sobre una transicidn ecolégica responsable y
sostenible y un crecimiento equitativo que impulsa el crecimiento empresarial de
aquellos pequefios inversores con grandes ideas. De modo que, si a todo esto se le
suma las crisis sociales y economicas a consecuencia de la pandemia de la
COVID-19 y de la guerra de Ucrania, las tendencias del sector se convierten en
necesidades para modernizar y hacer mas sostenible el sistema de
aprovechamiento de los recursos del sector primario.

Apoyo al emprendimiento. El apoyo a los pequefios empresarios con grandes
ideas esta al alza. El mercado es altamente complejo y muy competitivo y es por ello
que la formacién en el modelo trader y la configuracion de nuevos Set Up estan
marcando tendencia en el modelo empresarial del siglo XXI|. Esto también es
aplicable al sector primario, donde la internacionalizaciéon y la economia circular
estan jugando una apuesta segura. El apoyo al emprendimiento en este sector debe
realizarse mediante la estimulacion de tratamiento de producto de manera
responsable, ecologica y saludable.

Alimentacion saludable. La sociedad moderna cada vez esta mas capitalizada y
por ello mientras las decisiones econdmicas han jugado el papel mas fundamental
en la vida de los consumidores, las decisiones saludables pasaron en algun
momento un segundo plano.Ahora este tercio ha cambiado y la salud se pone en el
primer plano. Los consumidores es cada vez mas importante que los productos que
consumen sean saludables y repercutan en un bienestar corporal y emocional para
ellos mismos y para las personas que cuidan.

Es por ello, que la tendencia del sector primario hacia la alimentacién saludable
pone a dicho sector en una posicion privilegiada con respecto a otros. La poca
industrializacién del producto y lo natural del mismo lo convierten en elemento
esencial de una alimentacion equilibrada, saludable y responsable.



Transicion ecoldgica. Las tecnologias en el sector primario han ido avanzando
hacia una mas rapida productividad y comodidad para el que produce. Pero a raiz
de unos anos y en consecuencia de los nuevos objetivos de desarrollo sostenible
mundiales, las tecnologias han ido desarrollando nuevos métodos de mejor
aprovechamiento de los recursos que tenemos. Como ya he dicho en paginas
anteriores, es fundamental el aprovechamiento eficiente de los recursos presentes
para que no se agoten y puedan satisfacer las necesidades de las generaciones
futuras.

Ademas ha habido por parte de las corporaciones empresariales a nivel mundial y
por parte de los gobiernos y organizaciones supranacionales una estimulacién
importante sobre el uso de energias renovables y la reduccion del uso de
combustibles fosiles.

Crisis alimentaria. A consecuencia de la guerra de Ucrania y en la pandemia de la
COVID-19 los mercados se han ido resintiendo. Existe temor entre los expertos a
una posible desaceleracion economica después de que la economia no haya
rebotado lo que se esperaba después de que los confinamientos a consecuencia de
la guerra en Ucrania.Esta guerra y esta crisis pueden conducir a una crisis
alimentaria puesto que a Ucrania y Rusia se las conocen como el granero de
Europa y es que son las principales exportadoras de trigo a nivel europeo, por lo
que puede generar un problema a nivel internacional a la hora de conseguir
recursos alimentarios.

Esta situacion genera que el mercado alimentario sea un mercado con una
importante necesidad de innovacién y desarrollo, en el que las ideas en torno a
dicha innovacion seran bien recibidas y necesitan de nuevos proyectos que puedan
contribuir a una mejor recuperacion.

1.4. MISION, VISION Y VALORES.

Como ya hemos ido viendo, la mision de la empresa es apoyar a pequefios y
grandes empresarios del sector primario y colaborar con la internacionalizacién del
mismo, siendo la sostenibilidad y el crecimiento, asi como la estimulacion del
producto saludable, los principios rectores de su actividad.

Internacionalizacion. En Jessel Trader, la internacionalizacion del sector
alimentario juega un papel fundamental. La empresa aborda con sus clientes los
procesos de internacionalizacion y exportacién de sus productos, buscando asi una
importante relevancia de los mismos dentro del sector alimentario internacional.Los



principales mercados en los que opera Jessel Trader son Latinoamérica, los
Estados Unidos de América, el continente africano, asi como también Europa y
Oriente medio.

Como puede observarse, una de las principales ambiciones de la empresa, es la
ampliacion del mercado en el que opera pero también la conservacién y crecimiento
dentro de dichos mercados siguiendo los procedimientos de internacionalizacion
adecuados para dar una respuesta mas satisfactoria a sus clientes.

Sostenibilidad. La sostenibilidad es el aprovechamiento de los recursos presentes
de manera adecuada para que no se agoten de cara a las necesidades de las
generaciones futuras. La empresa pone el acento en la necesidad de la
sostenibilidad del sector primario y para ello, en sus estrategias de ingenieria
agroalimentaria, implementa energias renovables en pro de la transicion ecoldgica.

Ademas, la empresa hace gala de la sostenibilidad y la necesidad de economizary
renovar el aprovechamiento de las fuentes de energia en sus imagenes corporativas
y en sus estrategias de marketing.

Estimulacién del producto saludable. Como ya he expuesto en el apartado
anterior, la alimentacion saludable es una tendencia del sector alimentario .Es por
ello que se encuentra entre las lineas de prioridad de la empresa y que constituye
una de las principales bazas a la hora de comercializar los productos aprovechando
asi la tendencia al alza que supone el cuidado de la salud y de la buena
alimentacion. El desarrollo de nuevos productos, que sustituyen a otros y que
resultan ser mas saludables es una de las estrategias mas eficientes actualmente
en el mercado para vender un producto y ademas estimular la alimentacion
saludable y el cuidado de la salud del consumidor y de su familia.

Crecimiento. EIl crecimiento empresarial de aquellas empresas o empresarios que
tienen grandes ideas o de aquellas empresas grandes que requieren de una
renovacion profunda, inspira también a la misién y los valores de la empresa.

Una gran idea puede quedarse en nada si no se encuentra un buen método para
ejecutarla.Por ello es un valor esencial de la empresa el asesoramiento y la
busqueda de nuevos métodos, mediante la inspiracion del método trader, de
comercializacion e internacionalizacién para que las grandes ideas se materializan
definitivamente en grandes proyectos que hagan crecer a la economia sostenible
del sector y a la economia del cliente y de su proyecto de emprendimiento. Es por
ello, que los valores de la empresa se encuentran en el crecimiento ligado a la
innovacion y el desarrollo, mediante la busqueda del mejor método de ejecucion
para la idea planteada. Cada proyecto supone una nueva oportunidad para la
innovacion.



1.5. LA CULTURA DE LA EMPRESA.

La cultura de la empresa se basa en los principios rectores de la misma que antes
ya he descrito. Tales como la alimentacion saludable, la innovacion y el desarrollo, la
sostenibilidad y la internacionalizacion del sector primario y el sector de la
alimentacion.

Adecuar la imagen que tiene la empresa hacia el exterior con los valores que tiene
se ha desarrollado una imagen corporativa en la que predominan los colores naranja
y verde. El color naranja representa los tonos calidos del campo y la agricultura y de
la alimentacion proveniente del sector primario.Es un guifio a las necesidades del
sector que debe ser impulsado como promotor de la transicidn ecoldgica y
responsable y de la sostenibilidad de los productos que se incorporan al mercado.

Apunta a la misién de apoyo al medio rural como beneficio al reto demograficoy a la
cuestiéon del medio ambiente. Y ademas en esa linea el color verde también
representa el apoyo al medio ambiente y los valores del producto natural, ecoldgico
y sostenible que comercializa la empresa.

Es verde ademas también es conocido en la cultura popular como el color de la
esperanza. La esperanza en un mundo mas sostenible y con un crecimiento
econdmico que aproveche mejor los recursos actuales para no dejar en perjuicio a
la generaciones futuras esta bien representado en la imagen corporativa de la
empresa. Ademas el nombre de la empresa esta formado por el acronimo de los
miembros fundadores de la misma, demostrando asi el caracter familiar y la
importancia de la persona que la empresa ostenta.

La imagen corporativa de la empresa es minimalista y va en la linea estética de la
modernidad de la imagen corporativa que atendido en los ultimos afios a
simplificarse.Han quedado atras los logos complejos con muchas interpretaciones y
diferentes referencias en favor de aquellos que sintetizan muy bien vy
conceptualmente los valores de la empresa en una imagen que es identificable a
simple vista pero que no busca ser pretenciosa e inimitable.

Jessellrader



2. DAFOY PESTEL

Analisis DAFO de la Empresa:
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Este analisis he tratado de hacer un dibujo de las oportunidades frente a las
amenazas del mercado y de las fortalezas frente a las debilidades, aportando asi a
la empresa una vision genérica de su posicion actual.



2.1 ANALISIS PESTEL
2.1.1 ECONOMICO

-Era POSCOVID, incertidumbre.

-Turbulencias: combinacién de una crisis de inflacidn provocada por la escasez de
materias primas y el auge de los costes de produccion, agravados por la invasion
rusa de Ucrania.

-Crisis energética: alza de los precios de los combustibles y la energia (impacto
sobre los hogares), y gran repercusion sobre los costes industriales (impacto sobre
las empresas).

-Planes de recuperacion con grandes inversiones por parte de la Administracion
nacional y en el ambito europeo, con grandes oportunidades para proyectos
basados en la innovacion (Fondos Next Generation)

-Grandes cambios en los sectores productivos tradicionales, con una fuerte
reconversion hacia las nuevas industrias emergentes (ej. instalacion de paneles

solares).

2.1.2. SOCIO-CULTURAL

-Escenario post pandemia, pero con la incertidumbre de no vislumbrar todavia el
final de la pandemia

-Tensionamiento de los sistemas publicos de Sanidad y fuerte impacto de la
pandemia en aspectos como la salud mental o las secuelas de long-covid
-Recuperacion de los habitos de vida y consumo pre-covid, con un fuerte repunte
del turismo y del sector hostelero.

-Miedo al repunte de la inflacion en las rentas mas bajas, con el consiguiente
estancamiento en el consumo. Incremento de las ventas de las marcas de
distribuidor frente a las marca de fabricante

-Busqueda de entornos de vida mas abiertos, fuera de los grandes nucleos urbanos.
Canalizacién del ahorro generado en la pandemia hacia la busqueda o mejora de la

vivienda, ademas del ocio.



2.1.3 POLITICO

-En el ambito internacional, refuerzo del bloque OTAN e intento de cohesién
europeo en respuesta a la invasion rusa y la amenaza de escalada del conflicto.
-Aceleracién de la transicion energética para evitar la dependencia del gas y
petroleo ruso, principal proveedor de Europa hasta ahora.

-Fuerte divisidn social, marcada por la polarizacion de los frentes politicos. Ausencia
de grandes acuerdos y escenario pre-electoral constante.

-Impulso de reformas estructurales a raiz de la pandemia y de la crisis energética
(ej. Reforma laboral).

-Puesta en marcha de fondos de financiacibn e impulso a nuevos proyectos

relacionados con la digitalizacion y la innovacién en el ambito empresarial.

2.1.4. TECNOLOGICO

-Aceleracién de la digitalizacion y la innovacion en el ambito empresarial

-Mayor digitalizacion de los hogares y uso de herramientas tecnoldgicas, tras el
confinamiento y la pandemia.

-Apuesta por el teletrabajo como opcion valida tras la pandemia. Hibridacion de los
sistemas de trabajo y flexibilizacion de los horarios gracias a la adopcién
tecnologica.

-Auge del e-commerce como canal complementario y no residual para la generacién
de valor por parte de las empresas.

-Mejora de la Administracion en los servicios telematicos a los ciudadanos

-Mayor conocimiento y concienciacion en el uso de herramientas tecnoldgicas por
parte de la poblacidn, con una legislacion europea mas garantista con el consumidor

que se empieza a imponer a las legislaciones anglosajonas.

2.1.5. ECOLOGICO

-Mayor concienciacion ante el fendmeno del cambio climatico por parte de las
Administraciones. Nuevos compromisos para cumplir con las emisiones pactadas en
la cumbre climatica de Paris y conseguir el escenario de neutralidad de emisiones a
largo plazo.

-Aceleracién de la transicion energética, tanto en el ambito de los hogares como en



la industria. Adopcion de nuevas tecnologias para disminuir el impacto.

-Fuerte movimiento social, que se traslada al ambito del consumo, con mayor
exigencia por parte de los consumidores sobre la politica alimentaria y de

transparencia de las marcas y organizaciones (ej. Bienestar animal).

-Politicas de replanteamiento del urbanismo de las ciudades, con una mayor
apuesta por el transporte publico y de bajas emisiones, asi como nuevas dotaciones

de zonas verdes y sostenibles.

2.1.6. LEGAL

-Los cambios propios orinados por la pandemia en el ambito sanitario

-Adaptaciones legales para la distribucibn en Espafia de los préstamos y
subvenciones provenientes del Plan europeo de recuperacion (Next Generation UE)
-Cambios en la legislacion laboral, con la entrada en vigor de la Reforma Laboral
este ano 2022.

-Otros cambios legales mas alla de los sanitarios de la pandemia:

-Modificacion de la legislacion sobre la cadena alimentaria

-Reforma del Cédigo de Buen Gobierno de las sociedades cotizadas.

-Ley de semiconductores de 2022 para reducir la dependencia china en la Union
Europea

-Leyes en el ambito climatico, por ejemplo, para reducir emisiones en el centro de

los grandes nucleos urbanos

Econdémico

Socio-cultural

Analisis
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3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS.

3.1 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA. RELACION FUNCIONAL ENTRE
DEPARTAMENTOS.

La forma juridica de la empresa es la de sociedad limitada. Por tanto, la propiedad
de la empresa corresponde a aquellos que ostentan las participaciones. Aun asi, la
empresa tiene un organigrama independiente a la estructura de la titularidad de los
derechos reales sobre la empresa. Las dueias de las participaciones de las
empresas son las personas que ocupan las subdirecciones generales, pero confian
a un tercero la Direccion General de la compaiia y le dotan de los poderes
necesarios para ejercer como administrador.

De esta manera, el organigrama de la empresa esta encabezado por una direccion
general, asesorada por un gabinete técnico conformado por empleados y los
directores de area. En un nivel inferior a la direccion General se encuentra en la
subdirecciones generales, que son dos y que cada una de ellas lleva aparejada un
area en concreto aunque también tienen funciones de asistencia y suplencia al
director general en su ausencia.

En el tercer nivel del organigrama se encuentran las diferentes direcciones de area,
que en total son cuatro: la direccidn de area de marketing, la direccién de area de

ingenieria, la direccion de area de comercializacion e internacionalizacion y la
direccion de area de comunicacion.

ORGANIGRAMA DE JESSEL TRADER, S.L.
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3.2. IDENTIFICACION DE LAS FUNCIONES DE LOS PUESTOS DE TRABAJO.

Direccion General. El Director general encabeza el organigrama de la empresa y
dirige su politica general. Es el superior en rango de todos los demas miembros del
organigrama y es escogido por la junta de socios, conformada en este caso por dos
socios que ostentan las participaciones al 50%.

Tiene funciones de representacion de la empresa y ademas tiene atribuida por parte
de los socios-administradores funciones y poderes legales suficientes para ejercer
labores de administracién. Del director general depende el buen funcionamiento del
resto de areas y departamentos. Tiene potestad suficiente como para ordenar
acciones directas a los diferentes directores de area. Delega las funciones de
contratacion y administracion en las subdirecciones generales.

Subdireccion general de Administracion. De la subdireccion general de
administracion se desprende, por el mero hecho de ser subdireccion general y al
igual que la siguiente, la asistencia, asesoramiento, representacion de la empresa
en ausencia del director general y suplencia del mismo en la misma situacion.

Las funciones concretas de la subdireccion general de administracién son las de
dirigir el departamento de administracion. De modo que, sobre dicha subdireccion
recaen funciones tan importantes como las de preparar la facturacién de la
empresa, realizar los tramites necesarios y la relaciones con la administracion
publica y otras entidades asi como a la organizacion para el pago de las ndbminas a
los trabajadores.

Subdireccion general de Recursos Humanos. Al igual que el anterior, de esta
subdireccion general también se desprenden las funciones de asistencia,
asesoramiento, representacién de la empresa en ausencia del director general y
suplencia del mismo en la misma situacion.

Las funciones concretas de la subdireccién general de RRHH son las de la direccion
del area de RRHH y personal, siendo este area la capitalizadora de la gestién del
recurso de produccidn del trabajo dentro del organigrama de la empresa.Es la que
se encarga de la contratacion y la separacion de trabajadores pero también es la
que organiza y determina la supervision de los puestos de trabajo y realiza las
evaluaciones pertinentes.

Ademas, también se encarga de realizar las propuestas de aperturas de
expedientes o de faltas ante el director general. La decision de despedir o contratar
siempre tiene que estar autorizada por el director general, autorizacién que se
entendera dada una vez le haya sido comunicado la contratacién o el despido Y
este no haya dado una orden en contrario. De la modificacién y supervisién de los



diferentes puestos de trabajo debe rendir cuentas ante el director general
mensualmente.

Direccion de Area de Marketing. Dirige el departamento de marketing de la
empresa y se encarga de efectuar los estudios e investigaciones necesarias para
llegar mejor a los clientes y para ampliar el marco de oferta en el que la empresa
trabaja.

Realiza un estudio de marketing mensual y valora en el mismo las tendencias del
mercado. Una vez realizado este estudio, su misiéon principal es la de ejecutar
nuevos métodos de marketing de acuerdo con las tendencias analizadas y asesorar
a las demas direcciones para que puedan adecuarse a dichas tendencias.

Direcciéon de Area de Ingenieria. El departamento de ingenieria es el
departamento técnico de la empresa. Del nacen las soluciones, ideas y nuevos
métodos que se ofrecen a los clientes para que estos puedan impulsar sus
productos y realizar nuevas adaptaciones al mercado cambiante.

La direccion de area de ingenieria se adecua a las tendencias que han sido
analizadas por la direccion de area de marketing para encontrar nuevas soluciones.
Esta complementada por un gabinete técnico de ingenieria e innovacion que dia a
dia busca nuevas soluciones y nuevos productos.

Direccion de Area de Comercializacion e Internacionalizacién. El area de
comercializacién e internacionalizacion y se encarga principalmente de encontrar
nuevos mercados para ofrecer el producto y los servicios.Este aria es la
responsable de buscar y hacer efectivas las posibilidades de instauracion de
productos de los clientes en mercados internacionales, principalmente en
Latinoamérica, la Unién Europea, Oriente Medio, Africa y Estados Unidos.

Ademas asiste a la direccidon General en sus labores de representacion de la
empresa en los mercados internacionales, siendo esta direccion enlace entre la
propia empresa y empresas 0 empresarios instaurados en mercados diferentes a
Espafia.

Direccién de Area de Comunicacién. La comunicacién de una empresa es un
punto fundamental y un pilar base del éxito de la misma.La direccién de area de
comunicacion trata de asesorar a los clientes en materia de comunicacion con los
consumidores y usuarios y con los demas mercados y empresas.

Ademas, asiste a la direccién General en materia de comunicacién para que esta
realice su labor representativa de la empresa de manera mas efectiva y otorgando
asi una repercusion mayor a la labor que realiza.



El area de Comunicacién esta estrechamente vinculado con el de la direccion de
area de marketing y juntos desarrollan nuevas estrategias de publicidad para
ofrecerlas a los clientes junto con los productos innovadores que salen o se
encuentran a partir de la direccion de area de ingenieria.

3.3. PROCEDIMIENTOS DE TRABAJO EN EL AMBITO DE LA EMPRESA.
SISTEMAS Y METODOS DE TRABAJO.

Aunque la estructura de la empresa puede parecer piramidal por la organizacién
jerarquica que tiene, en la practica es una empresa en la que el trabajo es muy
lineal. Importa mucho el trabajo en equipo y la colaboracion de unos con otros. El
director general realmente ejerce de lider de un equipo unido y cohesionado y esta
constantemente inmiscuido en las labores de los demas directores de area y de las
subdireccion.

Suelen hacerse bastantes reuniones de trabajo y lluvias de ideas en las que
participan todos los miembros del organigrama y algunos otros empleados.De ahi se
empieza a definir la organizacion para las diferentes etapas empresariales y aunque
las misiones pueden parecer algo individuales en la descripcion de las funciones de
los puestos de trabajo, la realidad arroja que la colaboracién entre todas las areas
es imprescindible.Hemos visto, por ejemplo, como es imprescindible que la direccion
de marketing informe a la direccion de ingenieria de las diferentes tendencias del
mercado y ademas hemos visto como la direccion de comercializacion debes
atender a la direccion de comunicacion en materia de como comunicar el producto y
el servicio en los mercados exteriores.

Es un trabajo casi colegiado, porque se toman pocas decisiones unilaterales.La
organizacion del trabajo es una cuestion meramente formal y organizativa vy, fruto de
eso, todas las direcciones de Area tienen el mismo rango y estan en el mismo nivel
dentro de la empresa.

El dnico trabajo que es un poco mas individual es el de las subdirecciones
generales, que tienen funciones muy concretas y que deben realizarse con mucha
precision y efectividad. En el caso de la subdireccion general de RRHH, es cierto
que es probablemente el puesto mas incbmodo de todos.Es la que de alguna
manera debe advertir de los por eso faltas en los procedimientos del trabajo.Aun asi
tiene el precepto de ser colaboradora y comunicativa y establecer formacion y
asistencia antes que disciplina. Aun asi, las subdirectores generales suelen estar en
mucho contacto con los demas directores de Area y demas trabajadores de los
diferentes departamentos cuando ejercen funciones de suplencia al director general.
En esos casos, la funcién de subdireccion general la ejerce un director de area,
segun el periodo y la carga de trabajo.



3.4. CONVENIO COLECTIVO APLICABLE AL AMBITO PROFESIONAL.

El convenio colectivo aplicable al ambito profesional de la empresa es el convenio
de oficinas y despachos de la provincia de Valencia. Convenio que se pactd por
parte de la Asociacion Empresarial de Oficinas y Despachos de la Comunidad
Valenciana, (OFYDES), y por parte de los sindicatos FeSMC-U.G.T. P.V. y
Federacion Servicios CC.OO0.

Dicho convenio que se encuentra actualmente vigente lo es desde el afio 2021y lo
sera hasta 2023. De entre las novedades que trajo dicho convenio con respecto del
anterior se encuentran mejoras que favorecen a los trabajadores como subida
salariales de entre el 1,4 % hasta el 2,7 % segun la categorizacion del puesto de
trabajo.

Dicho convenio colectivo tiene muy en cuenta las especializaciones profesionales y
las titulaciones académicas para hacer una divisibn de los diferentes grupos
profesionales, y su equivalencia en el ambito salarial.

TABLAS SALARIALES DEFINITIVAS CONVENIO OFICINAS ¥ DESPACHOS PROVINCIA VALENCIA 2021-
2023

2021 / mes DIF. 2021 / afio 2022 / mes 2022 /afio 2023 / mes 2023 /afio
GRUPO 2019| InC. Salario SBA SBA+PC INC. Salario SBA SBA+PC INC. Salario sBA | sBa+PC
| |Tiulado Superior y Director 1.60549] 1,30%| 1.62636] 2087| 22.769,11| 23.592,44| 150%| 1.650,76] 23.110,65| 23.946,32| 1,70%]| 167882 23.50153' 24.353,41]
" Titulado Medio o Diplomado 1.427,13 1,30% 1.445,69| 18,55] 20.239,62| 21.062,95 1,50% 1.467,37| 20.543,22 21.378,39' 117O%| 1 AQZ,BZI ZO.EQZJOEI 21 742.34'
u__|Traductor tit. e intérprete juraco | 1.427.13] 1.30%| 144569] 1855| 20.23962| 21.062,95] 1.50%| 146737 2054322] 2137880] 170%| 149232] 20892.45] 21742.34]
m  |Jefe Superior 1.339.68)| 1,50%| 1.359,78] 20.10| 19.03689] 19.860,21) 1.60%| 1.381,53| 19.341.48| 20.177.15| 1,70%| 1.40502] 19.670,28] 20.520.16
|Jefe delineante 1.339.68] 1,50% 1.359,78] 20,10] 19.036,89| 19.860,21|] 1,60%| 1.381,53] 19.341,48] 20177,15| 1,70% 1.405,02] 19.670,28| 20.520,16|
| Jefe de Proyecto 1.339.68) 1,50%| 1.359,78] 20,10| 19.036,89] 19.860,21) 1.60%| 1.381,53| 19.341,48| 20.177,15| 1,70%| 1.405,02] 19.670,28] 20.520,16
m  |Analsta 1.339.68] 1,50% 1.359,78] 20,10] 19.036,89| 19.860,21] 1,60%| 1.381,53] 19.341,48] 20177,15| 1,70% 1.405,02| 19.570,2?' 20.520,16|
w Jefe de Oficina 1.246,79 1,7 1.267,99 21,20f 17.751,80] 18.575,13 1 1.290,81| 18.071,33] 18.907,01 1 o 1.315,33] 18.414,69] 19.264,57
Iv__|Delineante proyectista 1.246.79) 17 1.267,99] 21,20 17.751,80| 18.575,13] 1 1.290,81] 18.071,33] 18.907,01] 1 1.315,33] 18.414,69] 19.264,57
v |contable 1.246,79] 17 1.267,99] 2120 17.751,80| 18.575.13] 1 1.290,81] 18.071,33] 18.907,01] 1 1.315,33] 18.414,65] 19.264,57
Iv__|Programador ordenador 1.246.79) 17 1.267,99] 21,20 17.751,80| 18.575,13] 1 1.290,81] 18.071,33] 18.907,01] 1 1.315,33] 18.414,69] 19.264,57
v |Traductor no titulado 1.246,79] 17 1.267,99] 2120 17.751,80| 18.575.13] 1 1.290,81] 18.071,33] 18.907,01] 1 1.315,33] 18.414,65] 19.264,57
Vv |Oficial 1® Administrativo 1.086,37) 1 1.107,01] 2064| 15.49817| 16.321,50] 2 1.129,15| 15.808,14] 16.643,81| 2.1 1.152,86] 16.140,11] 16.989,99
VvV |Delineante 1.086.37] 1 1.107,01| 2064| 15.49817| 16.321,50] 2 1.129,15| 15.808,14| 16.643,81| 21 1.152,86] 16.140,11| 16.989,99|
Vv |Operador 1.086,37| 1 1.107,01] 2064| 15.49817| 16.321,50] 2 1.129,15| 15.808,14] 16.643,81| 2.1 1.152,86] 16.140,11] 16.989,99
V  |Encargado 1.086.37] 1 1.107,01] 2064| 15.49817| 16.321,50] 2 1.129,15| 15.808,14] 16.643,81] 21 1.152,86] 16.140,11] 16.989,99|
Vi Oficial 226 Administrativo 1.031,04 1 1.050,63| 19,59 14.708,77| 15.532,09| 2 1.071,64] 15.002,94] 15.838,62 2,10% 1.094,14] 15.318,00f 16.167,88
v1_|Comercial 1.031.04] 1 1.050,63] 19,59| 14.708,77| 15.532,009] 2 1.071,64] 15.002,94] 15.838,62| 2.1 1.094,14] 15.318,00] 16.167.88
Vi Azafata 1.031,04 1 1.050,63| 19,59 14.708,77| 15.532,09| 2 1.071,64| 15.002,94] 15.838,62 2,10% 1.094,14] 15.318,00f 16.167,88
vil Conductor 977.30 2,5 1.001,74 24,43] 14.024,29] 14.847,62 2,1 1.022,77| 14.318,80] 15.154,48 2,2 1.045,27] 14.633,82] 15.483,70
VIl __|Grabador 977.30] 25 1.001,74] 24,43| 14.024,29| 14.847,62] 2.1 1.022,77| 14.318,80| 15.154,48| 2.2 1.045,27] 14.633,82] 15.483,70
VIl | Auxiliar Administrativo 977.30) 25 1.001,74] 24.43| 14.024,29| 14.847.62] 2.1 1.022,77| 14.318,80| 15.154,48] 2.2 1.045,27] 14.633,82] 15.483,70
vill |Almacenero 913,26 1 941,57| 2831] 13.182,04| 14.00538 1 959,46| 13.432,49| 14.26817| 2 978,65] 13.701,14| 14.551,03
Vil |Conserje 913,26 1 941,57| 28,31] 13.182,04| 14.00536] 1 959,46| 13.432,49| 14.268,17| 2 978,65| 13.701,14] 14.551,03
VIl |Ordenanza tramitador 913,26 1 941,57] 2831 13.182,04| 14.00538] 1 959,46| 13.432,49] 14.268,17| 2 978,65] 13.701,14| 14.551,03
VIl | Telefonista 913,26 1 941,57] 28,31] 13.182,04 1 959,46| 13.432,49 2 978,65] 13.701,14
Vil |Limpieza 913,26 1 941,57) 2831] 13.182,04| 14.00536] 1 959,46| 13.432,49] 14.26817| 2 978,65] 13.701,14| 14.551,03
Viil_|Peones 913,26 1 941,57) 2831] 13.182,04| 14.00536] 1 959,46| 13.432,49] 14.268,17| 2 978,65] 13.701,14] 14.551,03
Vil |Mozos 913,26 1 941,57] 2831 13.182,04| 14.00536| 1 959,46| 13.432,49] 14.268,17| 2 978,65] 13.701,14] 14.551,03
Pus Convenio lodas categorias 67.73| 1,30% 68,61 0,88 823,33 1,50% 69,64 s!s,ss] 1,70% 70,82 EABJBSI
Kildmetro 0,20 0,20 0,20 0,20
Media dieta 9,30 9,30 9,30 9,30
Dieta completa 20,14 20,14 20,14 20,14
Plus idiomas 10% Salario Base 10% Salario Base 10% Salario Base
Plus domingos y festivos 45.041 4,00% 46,84 1,80 2,00% 47,78 2,00% 48,73
Quebranto de moneda 49,90 a,00% 51,90] 2,00 2,00% 52,93 2,00% 53,99
Plus comida 7.89 10,00 2,11 2,00% 10,20 2,00% 10,40|

S$BA = Salario Base anual

PC = Plus convenio



4. PLAN DE MARKETING.
4.1 ESTRATEGIA DE MARKETING.

En Jessel Trader se ha desarrollado una apuesta por el marketing desde un punto
de vista estratégico.

Para los proyectos de la empresa, uno de los pilares fundamentales es el trabajo
previo de auditoria de estos, desde el punto de vista del marketing estratégico,
respondiendo a las preguntas clave: Hay una marca reconocida? ;Es adecuado su
posicionamiento? ; Responde al estandar de los productos bajo su paraguas?

Una vez analizado el proyecto, se desarrolla un escenario de adecuacién a las
necesidades del mercado y del consumidor, detectando oportunidades y nichos, y
planteando un plan de negocio que se ancle en los fundamentos del marketing
estratégico, utilizando las herramientas propias del mismo. Siempre se hace un
DAFO y PESTEL para hacer el estudio del proyecto.

Tenemos claro que las redes sociales son muy importantes en la actualidad y las
plataformas online que vienen fenomenal a la hora de conseguir y fidelizar clientes.
Es una de las herramientas que te pueden ayudar mucho a crecer, tanto que incluso
puede ser el canal de venta mas rentable de todos.

Herramientas del marketing operativo

Cada proyecto es distinto. En funcion de las necesidades del cliente y del briefing
previo, se desarrolla con mayor o menor profundidad cada una de las herramientas
del marketing.

El objetivo del marketing operativo consiste en generar volumen de ventas
minimizando los costos, teniendo en cuenta las siguientes herramientas: Precio del
producto o servicio, Packaging, Politicas comerciales, Acciones de comunicacion,
Campafas publicitarias, Gestion de proveedores y Apertura de nuevos canales de
comunicacion.

Producto/servicio

Para valorar y desarrollar el producto, se utilizan distintas metodologias, cada una
en funcion del analisis estratégico previo.

Por ejemplo: en el proyecto Zutec, se ha realizado un profundo estudio de mercado
para realizar un plan de innovacion a medio/largo plazo. En él, se ha tenido en
cuenta la evolucion del mercado, de la competencia, las innovaciones en la
categoria de zumos, y como punto mas importante se ha trabajado en poder
abordar otras categorias de producto utilizando la misma tecnologia. Por ejemplo,
capsulas de producto concentrado para tés, batidos, bebidas funcionales, etc.



Precio

Uno de los factores determinantes en la estrategia de marketing operativo es la
determinacién del precio del producto o servicio. Para ello, es fundamental
diferencia entre los conceptos de precio y valor. Siguiendo una estrategia de nicho
en muchos de los proyectos, se realiza un matriz de posicionamiento de precios en
el mercado, donde se atribuye también un volumen de ventas a cada cuadrante de
la matriz e incluso a cada referencia del mercado.
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3.2 LA PROMOCION ;COMO SE DA A CONOCER? ;COMO ENCONTRAR
CLIENTES NUEVOS?

La forma de promocionar los productos, en este caso las capsulas de zumo 100%
naturales en concentrado liquido, es de la siguiente manera:

-Mediante ferias alimentarias: de esta manera se da a conocer el producto y dandolo
a probar. De esta forma se contacta con muchos distribuidores y posibles clientes
interesados.

-Mediante la plataforma online.
-Mucha publicidad en las redes sociales.

-En las cadenas de distribucion hacen mucha promocion dando a probar el
producto.

También hemos contratado a dos cocineros de reconocimiento como imagen del
producto para que le den mucha visibilidad. Son dos cocineros, uno de ellos con 12
estrellas Michelin y su socio que tiene un programa de cocina en television. De esta
manera conseguimos mucha mas visibilidad del producto.



Tenemos patentada la tecnologia de meter liquido en una capsula. Esto nos

beneficia muchisimo ya que es un producto totalmente innovador y 100% natural.

Asi es como Jessel Trader comunica en su web los servicios relacionados con el

area de Marketing y desarrollo de productos:

SOLUCIONES DE INGENIERIA

Gestionamos desde la fase inicial del proyecto hasta su puesta en marcha, aplicando las mejores soluciones técnicas, econé-
micas y medioambientales, con equipos capaces de desarrollarlas y de dar soluciones a la medida del cliente.

ONSULTORIA E INGENIERIA DEL

'ROYECTO

e REALIZACION DE ESTUDIOS BASICOS Y
DE DISENO

= TRAMITACIONES Y OBTENCION DE
LICENCIAS

e CERTIFICACIONES Y REGISTROS

e IMPLANTACION Y PROJECT
MANAGEMENT

ORGANIZACION DE PROCESOS Y
OPERACIONES
e DEFINICION TECNICO-LEGAL DE LOS
PRODUCTOS
e SELECCION Y GESTION DE
PROVEEDORES
e DISERIO DE LA ORGANIZACION
INTERNAS
e IMPLEMENTACION DE SISTEMAS DE
CALIDAD Y MEDIOAMBIENTALES

PUESTA EN MARCHA DE LAS
INSTALACIONES

e SEGUIMIENTO Y PUESTA A PUNTO DE
LAS INSTALACIONES

e SUPERVISION INICIAL DE LA PUESTA EN

MARCHA

e FORMACION EN PROGRAMAS DE USO Y

MANTENIMIENTO

LLEGAR AL MERCADO Y AL CLIENTE

Desarrollamos los canales comerciales que requiere el proyecto, adecuando los argumentos de venta al posicionamiento de
marca, producto y precios definidos. Ademas, somos especialistas en |la exportacion de producto alimentario.

DEFINICION ESTRATEGIA COMERCIAL
e ESTUDIOS DE MERCADO Y BUSQUEDA

DE TENDENCIAS

« DEFINICION DE PRODUCTOS A

COMERCIALIZAR

APERTURAS DE NUEVOS CANALES,
CLIENTES Y MERCADOS
¢ ARGUMENTARIO DE VENTAS
o CREACION DE DOSSIER DE VENTAS
* PROCESOS DE CO-CREACION CON

* ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO EN CLIENTE

PRECIOS

* EXPORTACION

ANALISIS DE VENTAS Y SEGUIMIENTO
DE KAPIs CLAVE
o SEGUIMIENTO Y COORDINACION CON
LOS CLIENTES
o GENERACION DE INFORMES DE VENTAS
« IMPLANTACION DE MEDIDAS
CORRECTORA



5. DEFINICION DEL PUESTO DE TRABAJO.

5.1. OBJETIVOS DEL PUESTO: ;qué papel desempenas y qué objetivos tienes
en la organizacion?.

Trabajo desempefado en la empresa se ha encajado dentro de la direccion de area
de comercializacion e internacionalizacion. El producto concreto que en ese
momento nos encontramos comercializando era el de las capsulas de zumo Zutec.
Estas capsulas eran unas capsulas de zumo liquido que es una capsula de zumo
100% natural con el concentrado liquido. Han desarrollado esta capsula para que
sea compatible con la maquina Dolce gusto ya que tenia la opcidén de frio y no la
estaban usando.

De esta manera se compatibiliza el producto con un producto ya existente, es la
maquina Dolce gusto, generando asi una cruzada comercial y una absorcion del
mercado de los clientes de la maquina que resulta un mercado atractivo y muy
numeroso tanto en Espafia como en los mercados en los que opera Jessel trader.

Ademas, estamos desarrollando nuestras propias maquinas mediante la direccion
de area de ingenieria, donde también he tenido presencia y labores durante el
periodo de estancia en la empresa.

En la linea del desarrollo de esta maquina, se ha llegado a la conclusién que se
debe desarrollar un depdsito mas grande con una posibilidad de cambiar
alternativamente las clavijas para adecuarlas a las capsulas de Nespresso, o de
cualquier otro producto como pueden ser tés o infusiones., y de zumo, adaptando
asi las funcionalidades de la nueva maquina a las necesidades del consumo del
producto final, que es el zumo resultante del agua del depdsito zumo y el
concentrado de la capsula.

En la linea también del desarrollo de las capsulas, acabamos de introducir la
manzana, pero sin extender mucho mas la gama de los sabores de zumo puesto
que queremos centralizar las labores de innovacion, que estan guiadas por
profesionales de la cocina, en otros productos que no necesariamente sean
zumos.Por ejemplo como tenemos la tecnologia patentada y podemos desarrollar la
misma tecnologia para caldos otros productos en los cuales sea compatible la
funcién de liquido concentrado en capsula.

En la linea de lo anterior, conforme a la extension de marca anteriormente descrita,
se esta desarrollando una nueva funcionalidad para que la maquina pueda generar
liquidos desde 3° de temperatura hasta 60° e incluso 80 que es la temperatura ideal
para el café.

5. 2. DESCRIPCION DE TAREAS: ;qué actividades se realizan de forma
habitual, periédica u ocasional? ;con qué frecuencia se realizan las mismas?



écuanto tiempo dedica a cada una?.

La tarea principal en la que se ha centrado el trabajo en la fase de estancia la
empresa ha sido la de comercializacién del producto y desarrollo de las nuevas
gamas y la extension de linea.

La labor técnica de desarrollo de la maquina y de las capsulas junto con la de
disefio de la promocion y de la estrategia de marketing y de comunicacién son las
que mas tiempo ocupan y en concreto este producto lleva mas de un afo
desarrollandose y se prevé que esté listo para el ejercicio 2024 con la maquina ya
preparada para comercializarse.

Cada semana se hacen reuniones en las que se aportan las diferentes
averiguaciones sobre tendencias y posibilidades que puede ofrecer la maquina.En el
departamento de comercializacion hemos tratado de impulsar la venta y la
promocién del producto en mercados internacionales y nacionales. Mi tarea principal
era la de buscar posibles marcos de demanda y la de organizar junto con el
departamento de marketing una promocion efectiva para asegurar la popularidad del
producto.

La labor de promocion y de disefio de la extensién del producto en el mercado, una
de mis misiones fuera de encontrar incentivos para el consumidor que lo llevaran a
ver este producto como una oportunidad de mejora en su consumo diario.Para ello,
me he liado en los valores empresariales de la compafia, la salubridad y la
alimentacion saludable del producto. Querido poner el acento en que el zumo es
100 % natural y carece de conservantes y colorantes, su composicion basica es
zumo concentrado sin aditivos.

5.3. RELACIONES Y AMBIENTE

Como ya he ido indicando en anteriores puntos, la relacidon con otros departamentos
es constante puesto que en el desarrollo de este producto esta involucrada la parte
de ingenieria pero también la de marketing y comercializacion.

Aunque yo estaba principalmente centrado en Ila comercializacion e
internacionalizacion, he tenido que estar en contacto constante con personas de
otras areas y las reuniones que se realizan son con todos los directores de Area que
trabajan colegiada y colectivamente para la consecucién de un proyecto.

El ambiente laboral es colegiado y de colaboracion. Las llamadas e intercambios de
comunicaciéon son contrastantes entre los diferentes departamentos para hacer
posible un proyecto colegiado en el que forman parte todos los miembros de la
compania.Es por ello que la vision que he podido obtener de la empresa es general,
conociendo a personas de todas las especialidades y departamentos y viendo asi la
importancia tiene para una compafiia que todos sus trabajadores tengan una
vinculacion real y efectiva con el proyecto, conociendo los diferentes procedimientos
y las fases en las que se encuentra mediante esas reuniones semanales que he
explicado anteriormente.



Aparte de las reuniones semanales también se producen lluvias de ideas
interdepartamentales practicamente todos los dias. Hay un ambiente formal de
trabajo y cada uno desempefia con efectividad sus funciones pero en ocasiones la
distension es tal que las lluvias de ideas se convierten en objeto de divertimento y
eso potencia la motivacién y la implicaciéon de todos.

La presencia del director general es constante en el dia a dia de casi todos los
trabajadores, puesto que aunque es una persona atareada y con importantisimas
labores de representacion esta constantemente en las lluvias de ideas e interesado
como el que mas en los avances del trabajo de cada uno.

Aporta una dosis exacta de disciplina y formalidad frente a otra de distension vy
colaboracion constante.Sin perder nunca las distancias y teniendo claro sus por
jerarquica y organizativa, el director general parece en muchas ocasiones uno mas
del equipo de trabajo siendo él el principal implicado siempre.

5.4. DISPONIBILIDAD.

El modelo de empresa de comercializacion e internacionalizacion obliga a tener una
amplia disponibilidad para viajes o reuniones fuera del entorno de la oficina. La
oficina es el entorno de trabajo y de construccion en el que el equipo debe
desarrollar las ideas pero para comercializar hay que salir y es por ello que es
necesario tener la disponibilidad necesaria y los medios adecuados para en
cualquier momento salir a cazar una oportunidad que se presente en el mercado.

Ademas, la promocion en ferias de Comercio y la participacion en foros de
empresarios y Congresos empresariales es constante y sirve de guia y vertebracion
de la estrategia de comunicacion de la empresa por lo que la asistencia este tipo de
eventos y la preparacion de los mismos implica diferentes viajes y trabajos tanto
dentro como fuera de la oficina.

5.5. DOCUMENTOS Y TECNICAS DE TRABAJOS.

Cada area maneja un tipo de documentos y una técnica especifica de trabajo pero
todos recibimos el informe semanal y mensual del area de comercializacion y el de
marketing respectivamente, para poder adecuar nuestro trabajo a dicha informacién
recogida por las dos areas.

Ademas, también existen informes técnicos sobre las caracteristicas de los
productos desarrollados impulsados por el area de ingenieria, los cuales también se
ponen a disposicion de los departamentos implicados en ese momento del proceso
de comercializacion.



CONCLUSION

En el presente proyecto he intentado exponer de manera concentrada y contenida
todas cuantas reflexiones he extraido de mi experiencia laboral en Jessel Trader. De
esta forma, he conseguido asimilar de mejor forma todas las conclusiones que he
podido extraer de mi trabajo en la empresa y quiero compartir en la presente
conclusién tres de ellas que me parecen fundamentales y que considero que me
guiaran en un futuro laboral y académico.

La innovacién es la base del crecimiento del siglo XXI. Toda empresa que desee
prosperar debe contar con un potencial de innovacion importante para el siglo XXI.
La innovacion y la adecuacion a las nuevas necesidades de la sociedad debe
ocupar al tejido empresarial constantemente puesto que de la innovacion se pueden
extraer nuevos recursos para cubrir necesidades que no estan cubiertas y esto es
un potencial que una empresa no debe dejar pasar. El desarrollo de nuevos
productos ofrece una ampliacion del Marco de la oferta en la que la empresa puede
extender la comercializacion de su producto y por ello debe, no solo cubrir
necesidades que aun no estan cubiertas sino generar nuevas necesidades en el
publico en base a las tendencias del mercado.

Para que la innovacion sea efectiva ha de ser interdepartamental y debe estar
guiada por las tendencias del mercado pero también por la realidad socioeconémica
que existe en el Marco de la oferta sobre la cual vas a comercializar tu producto
concreto.En mi experiencia, hemos aprovechado la necesidad imperiosa de una
transicidn ecoldgica sostenible y del cuidado de la alimentacion para desarrollar un
producto que no solo es sostenible, sino que también contribuye al buen cuidado y a
la salud del organismo de las personas que lo consumiran.

La importancia de un buen ambiente laboral. Este ambiente laboral, me ha
dejado entrever la importancia que tiene cuidar la relaciones con los companeros y
entre las diferentes areas de trabajo. Entre unas areas y otras se pueden ayudar a
completar los objetivos de la empresa y una motivacion grande es siempre garantia
de un producto definitivo exitoso.

Atendiendo a la psicologia laboral, poniendo como referencia a Maslow y a su
piramide de las necesidades, nos damos cuenta que las necesidades socio
afectivas son las siguientes a las fisiolégicas y que por encima de ellas se
encuentran las de superacion. Es por ello, que en un entorno laboral se deben cubrir
las necesidades socio afectivas para que las de superacion y oportunidad de los
trabajadores tengan la necesidad de ser cubiertas y esto los impulse a ser mejores,
mas exitosos y eficientes. El bienestar de los trabajadores y el bienestar en el
ambiente laboral es una garantia mas de éxito empresarial.

En todo esto, es muy importante el papel del liderazgo, puesto que el lider del
equipo es el agente cohesionador de todas las partes del mismo y por ello es muy
importante su implicacion y su capacidad de comunicacion con todos los
organismos de la empresa y con todos los trabajadores. Esto es algo que he podido
observar y aprender del director general de la empresa, el cual como ya he dicho



siempre ha estado ahi. Los trabajadores entienden la posicion jerarquica del director
general pero también saben que cuentan con él para cualquier necesidad o
proposito que tengan. Es el modelo ideal para hacer funcionar un equipo de
personas que buscan ser mejores y competentes.

Ambicién por crear, no por ganar. La de las palabras que mas salen en la mente
de todos cuando se habla de éxito empresarial.La ambicion es vista desde fuera
como el éxito econdmico y el crecimiento de la posicion econémica de que eres una
persona.

Cuando trabajas en una empresa coda codo con el director general y los érganos de
gobierno de la misma te das cuenta que la ambicién empresarial no solo reside en
ganar sino que reside en crear. Crear puestos de trabajo, nuevas oportunidades y
nuevos proyectos. Crear es uno de los valores mas grandes que tiene el ser
humano que tiene la capacidad de generar nuevas cosas donde no existe nada con
los mismos recursos que existian antes.

En esto, el empresario resulta ser una suerte de creador de realidades nuevas y
alternativas combinando el trabajo y el esfuerzo asi como el sacrificio con una vision
de duro y una ambicion de sacar proyectos nuevos adelante.Es por ello que este
trabajo ayudado a cambiar mi visién.La ambicién real del éxito empresarial no reside
en ganar, reside en crear.



