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SINCPSIS

El presenta Trabajo Especial de Grado tuvo come objetivo principal, evaluar la factibilidad tecnica,
economica-financiera para la creacion de una nueva unidad de negocio destinada a la comercializacion de
frutas, verduras y hortalizas mediante un servicio de entrega directo al cliente, dentra de una empresa
perteneciente al sector productivo. La investigacion realizada se enmarca dentro del tipo proyecto factible,
contempla las fases propias de un proyecto de formulacion de proyectos de inversian (estudio o andlisis de
mercado, estudio técnico v estudio econdmico-financiero), tomando come base para el desarrolio del estudio
a aquellos productos (frutas, hortalizas y verduras) definidos comao “potencialmente comercializables”

En la primera etapa denominada "Estudio de Gran Visidn”, se llevd a cabo una conceptualizacidn de
la nueva unidad de negocio basada en las exigencias establecidas por la organizacion.

En la segunda etapa denominada "Estudio de Mercado” se analizd el comportamiento de la oferta y
la demanda, basado en la informacion recabada de las distintas fuentes de informacion, asi mismo se
selecciond |a cartera de productos a ofrecer por la nueva unidad de negocios, se definio el mercado potencial
y objetivo y se realizé un andlisis DOFA de la nueva unidad de negocio basado en las caracteristicas del
mercado y de la organizacion.

En la tercera etapa del proyecto se desarrolld el “Estudio Técnico” del proyecto, el cual permitié
establecer aspectos operacionales como: caracteristicas y especificaciones del producto en cuanto a
presentacidn y empaque, proveedores, se estima el plan de ventas, el cual sirvid de hase para la elaboracion
del Modelo Estratégico de Planificacion de Inventarios (Plan maestro de produccidn v de compras), se
establecio el proceso productive y las caracteristicas del servicio, los tiempos de procesamisnto, la
planificacion de de la produccion y de materiales, asi como la determinacién de la estructura organizacionaly
de trabajo necesaria para satisfacer el plan de ventas.

La cuarta etapa la compone el “Estudio Economico-Financiera” del proyecto, en el cual se estimaran
y proyectaron entre otros: los ingresos por ventas, los costos directos, indirectos y gastos administrativos
relacionados con las operaciones de la nueva unidad de negocio asi como los costos asociados a la carga
fabril ¥ a la inversidn inicial, todo esto para proyectar el estado de ganancias v pérdidas, v a partir de este
canstruir el flujo de efectivo estimado para el horizonte de valuacidn del proyecto (5 afios), por
ultimo se hizo uso de los indicadores de rentabilidad, V.P.N. y T.|.R. gue consideran el valor del dinero en e
tiempo y tomanda como referencia la tasa de rendimiento atractiva minima (T.R.A.M.) establecida por la
organizacion, se logro evaluar econdmicamente el proyecto,

Al integrar y analizar los resultados obtenidos en las diferentes etapas del estudio, que evalian la
factibilidad de desarrollar la nueva unidad de negocio, se concluye que el proyecto es viable, v que al ser
proyectade en diferentes escenarios, ofrece un nivel de rentabilidad superior a las expectativas establecidas
por los accionistas de la organizacidn. Finalmente se dan una serie de recomendaciones que le permitiran a
estos, asegurar el éxito en la implemeantacidn y ejecucion del provecto,
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Introduccion

INTRODUCCION

Corporacion Agroceres C.A, es una empresa dedicada a la comercializacién de frutas,
hortalizas vy verduras bajo el concepto IV gama, bajo la marca Naturalia, reconocida en el
mercada por su calidad y frescura. Actualmente la organizacion comercializa su linea de
productos mediante cadenas de automercados y el 80% de sus ingresos actuales provienen de
una sola cadena.

Verdaderamente |a organizacion se ve en la necesidad de buscar nuevas alternativas de
negocio, a fin de no depender economicamente de un solo cliente. Adicionalmente los
accionistas de la organizacion han observado durante los Gltimos afios como la calidad de vida
de los venezolanos, en especial de los caraquefios, se ha visto disminuida, ya que cada vez
tienen menos tiempo libre y mas ocupaciones, bien sea por carga laboral, por el colapso del
trafico en |a ciudad o compromiseos familiares. El poco tiempo disponible con el que cuentan las
consumidores de grandes ciudades como La Gran Caracas, es lo que lleva a la organizacion a
pensar que un canal para comercializar sus productos puede ser la venta puerta a puerta de los
mismos, lo gue ayudara a sus clientes a mejorar su calidad de vida y a ellos a mejorar sus
beneficios econamicos y no depender Unicamente de su cliente principal.

Por lo antes descrito la organizacion ha considerado necesario realizar un estudio
técnico, economico-financiero para evaluar la factibilidad de la creacién de una nueva unidad
de negocio dentro de la organizacion dedicada a la comercializacién de frutas, hortalizas v
verduras mediante un servicio de entrega directo al consumidor, el cual sera enmarcado dentro
de los municipios Baruta y El Hatillo del estado Miranda como plan piloto.

Este estudio permitird realizar un diagnostico del mercado actual, en cuanto a sus
necesidades, asi como verificar dentro de la cartera de productos que comercializa la
organizacion, cuales deben mantenerse y como deben incorporarse a fin de garantizar que la
organizacion pueda cumplir con los estindares de calidad y precio que les permitan ser

competitivos asi como ser la mejor alternativa en el mercado de frutas, hortalizas v verduras

para asi poder generar a largo plazo un rendimiento positivo.




Introduccion

Para evaluar la factibilidad de proyecto se ha desarrollado un estudio que contempla las
siguientes etapas: estudio de gran visidn, analisis del mercado y seleccion de productos, estudio
técnico, estudio economico-financiero y analisis de sensibilidad del proyecto en diversos
escenarios. Para el desarrollo de cada una de las etapas del proyecto y el logro de los objetivos
planteados, se utilizaran y pondran en practica los conocimientos y herramientas obtenidas a lo

largo de la carrera de Ingenieria Industrial. Por dltimo se dardn las conclusiones vy

recomendaciones respectivas sobre el trabajo realizado.




CABITULD |: Analisis Preliminar

CAPITULO |

1. ANALISIS PRELIMINAR

1.1. Aspectos Generales de la Empresa

Corporacion Agroceres CA,, es una empresa privada, venezolana, dedicada a la
produccion, comercializacion, procesamiento v empaque de las mejores frutas y hortalizas, bajo
el formato IV gama. Cuenta con una experiencia de diez afios en el mercado nacional y se
encuentra ubicada por razones estratégicas en Timotes, Estado Mérida, ya que esta zona
cuenta con las condiciones climaticas ideales para el buen desarrollo de los cultives, lo que
permite ofrecer productos con las mejores caracteristicas organolépticas coma sabor, olar,
color y valor nutricional,

En la actualidad la empresa se encuentra en un proceso de expansion, con la finalidad
de ampliar su cuota de mercado y obtener mejores beneficios, por lo que se encuentra
acondicionando un centro de distribucion en un terreno ubicado en Turgua, Estado Miranda, el
cual fue alquilado, por ser el que mejor se ajusto a las condiciones economicas de la
organizacion, con el se espera facilitar las operaciones logisticas entre la empresa y sus clientes

a lo largo del territorio nacional.

1.2.  Resefia Historica
Corporacion Agroceres C.A. ha pasado por un proceso evolutivo durante diez afos,
desde qgue inicio sus operaciones, el cual se describe cronolégicamente a continuacion:
e« Afio 2.000: ofrece como productos hortalizas a granel, gue para ser
comercializadas pasaban por un proceso de seleccion y de embalaje, siendo
finalmente transportadas en cajas de carton, lo que permite que los productos

lleguen en mejor estado al consumidor final.

* Afio 2.002: la empresa establece una alianza estratégica que le permite convertir

sus productos previamente seleccionados en productos IV gama, Dando asi inicio




1.3,

1.4.

CAPITULG |: Analisis Preliminar

a la marca conocida como “Naturalia”, que en la actualidad cuenta con veinte
(20) rubros.

Afo 2.009 - 2.010: la empresa se encuentra adecuando un centro de distribucion
en Turgua, que le permitira recibir productos provenientes de Timotes,
almacenarlos y realizar su distribucién, lo que ampliara las posibilidades de

ventas para la empresa.

Ventajas Competitivas

Ofrecer en un solo proveedor veinte (20) rubros de productos IV gama.
Productos amparados con una marca comercial, que le transmite al consumidor
la seguridad de llevar alimentos con excelente calidad e higiene a su casa.

La calidad de los productos viene desde el origen. Ya que al trabajar
directamente con el productor, se le facilita tanto la asesoria técnica, como los
insumos que requiera y de esta manera se garantiza que |a calidad del producto
obtenido en la cosecha sea superior a la del mercado.

Los productos son sometidos a un riguroso proceso de control de calidad,
limpieza, procesamiento y empacado, lo que alarga la vida Gtil de los mismos,
disminuyendo la merma en el anaquel y permitiendo que el consumidor decida
cuando las quiere consumir,

Los productos son procesados inmediatamente después de la cosecha, lo que
permite preservar por mucho mas tiempo su frescura,

Todos los productos presentan empaques identificados con cédigos de barras, lo
gue agiliza el proceso de venta en tiendas,

El cien por ciento (100 %) de la mermas son asumidas por la empresa.

Planteamiento del Problema

Corporacion Agroceres C.A., es una empresa dedicada a la produccion, comercializacion

y procesamiento de hortalizas y frutas. Especializada en productos IV gama, siendo este el

elemento diferenciador de |a empresa ante sus competidores.
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La empresa se basa en un modelo comercial que implica la produccion, seleccidn,
manipulacion, empaque vy distribucion de productos IV gama. En el modelo de distribucion la
empresa solo llega al sector de mayoristas y grandes cadenas de supermercados, quienes se
apoderan de la mayor ganancia en el producto final (obteniendo el mayor margen de
comercializacion a lo largo de la cadena de distribucion). En la actualidad la empresa se ve en la
necesidad de ampliar sus operaciones de distribucion, debido que el ochenta por ciento (80 %)
de sus ingresos dependen de un solo cliente {cuye nombre no puede ser revelado por razones
de confidencialidad).

5i bien la empresa ya ha tomado acciones con la finalidad de buscar su estabilidad
econaomica, proyectando un centro de distribucion en Turgua, Estado Miranda, esta estrategia
solo le permitira llegar a un mayor numero de mayoristas y cadenas de supermercados, que si
bien incrementara sus ingresos, seguira formando parte de una larga cadena de distribucion,
donde el ultimo eslabén es quien percibe los mayores beneficios (margen de comercializacion).

Basados en lo anterior surge |a idea de estudiar la posibilidad de crear un modelo de
ventas, gue permita llegar directamente al consumidor final, mediante un sistema de ventas
directo a domicilio (servicio puerta — puerta). Esta estrategia presenta dos grandes retos:

En primer lugar ampliar la oferta de productos a hortalizas, verduras y frutas,
garantizando variedad y calidad. En segundo lugar definir mecanismos dentro de la cadena de
distribucion, que permitan garantizar que los productos lleguen en buen estado y dentro de los
lapsos de tiempo establecidos por la empresa al cliente final.

Para poder apuntar a este mercado se deben realizar diversas estrategias muy
importantes, en el manejo y seleccion del producto desde que se recibe en el centro de acopio
hasta que llega al cliente. Por otro lado la empresa debe considerar el tipo de transporte a
utilizar, el cual se puede realizar a traveés de la contratacion de un sistema de transporte
expreso (carrier) refrigerado, con rutas preestablecidas o mediante un sistema de transporte
propio de la empresa, por lo que la empresa tendria que incurrir en una gran inversion y altos

costos relacionados con estas operaciones, para todo lo antes descrito se debe realizar un

estudio técnico, economico-financiero a fin de evaluar cuan rentable es el proyecto basado en




las restricciones técnicas, econémicas — financieras , de mercado y politicas bajo las cuales se
desarrollara el presente Trabajo Fspecial de Grado.

De acuerdo a todo lo antes mencionado, Corporacién Agroceres C.A. presenta un
problema de tipo logistico, debido a que debe estudiar de manera estructurada todas y cada
una de las variables y procedimientos involucrados en la creacion de este nuevo servicio de
entrega directa al cliente, con la finalidad de garantizar el éxito de sus futuras operaciones.

Esto nos lleva a |a siguiente interrogante ¢Cudles son los aspectos a considerar que
permitan la evaluacion de la factibilidad técnica, economica-financiera para la creacion de una
unidad de negocio destinada a la comercializacién de frutas, hortalizas y verduras mediante un
servicio de entrega directo al cliente?

La respuesta a esta interrogante, es |a razon de ser del presente Trabajo Especial de
Grado, que adicionalmente servird como una herramienta para la empresa en la decisidn de

invertir o no en este proyecto.

1.5. Justificacidn

Actualmente la empresa ha visto reducido sus margenes de ganancia, debido a que el
ochenta por ciento (80 %) de sus ingresos provenian de un solo cliente, el cual ha bajado sus
volumenes de compras. Lo que hace que la empresa se vea en la necesidad de incursionar en

nuevos mercados,

1.6. Objetivos
1.6.1. Objetivo General

Evaluar la factibilidad técnico, econdmico-financiera para la creacidén de una nueva

unidad de negocio destinada a la comercializacién de frutas, hortalizas v verduras mediante un

servicio de entrega directo al cliente.




1.6.2. Objetivo Especifico

e Desarrollar un Estudio de Gran Visién de la nueva unidad de negocio (Perfil y
Descripcion del Negocio, Planteamiento Estratégico del Negocio, Misién, Vision,
Objetivos Estratégicos).

= Realizar un Estudio de Mercado que permita:

» Estudiar la estructura del mercado actual (analisis de la oferta y la
demanda)

e Definir y cuantificar el mercado potencial y objetivo hacia el cual estara
dirigido el negocio.

* Seleccionar dentro del mercado los productos (frutas, hortalizas vy
verduras) sobre los cuales se desarrollara el estudio.

e Estimar las ventas [unidades) de estos productos para el horizonte de
tiempo de evaluacion del proyecto.

e Realizar un analisis DOFA para la nueva unidad de negocio dentro de su
entorno competitivo.

s Realizar un Estudio Técnico que contemple;

s Definir las especificaciones de los productos a comercializar.

= Realizar la planificacion de los requerimientos de productos, materia
prima e insumos para la comercializacién, asi como un analisis y seleccion
de los proveedores.

§ e Determinar los equipos necesarios para el almacenamiento, manejo de

materiales y distribucién del producto.

* Calcular los requerimientos de espacios, instalaciones y servicios.

e Determinar los recursos de personal requeridos y proponer una
estructura organizacional para la unidad de negocios.

s Hacer un estudio del centro de acopio actual, dimensionarlo v proponer

una distribucion para el mismo.




= Llevar a cabo un Estudio Econdmico-Financiero destinado a:

+ (Obtener estimaciones sobre los principales indicadores o wvariables
macro-economicas que afectan al proyecto.

¢ Determinar los ingresos por ventas, asi como la estructura de costos y
gastos del proyecto a lo largo del periodo de evaluacion establecido.

¢ Calcular la inversion inicial requerida.

e Proyectar los estados financieros de la nueva unidad de negocio.

e Realizar una evaluacién economica-financiera a través de diferentes
técnicas de valuacion (VPN, TIR, Periodo de Recuperacion de la Inversion,
Indicadores Financieros), a fin de medir la rentabilidad vy viabilidad del
proyecto.

= Hacer un analisis de sensibilidad del proyecto, a fin de evaluar su

| factibilidad en diversos escenarios.

' 1.7. Alcance
= [aejecucion del proyecto no implica su implantacion.

e F[ analisis financiero se proyectard a cinco anos.

1.8. Limitaciones
e El presente Trabajo Especial de Grado tendrd una duracion de dieciséis (16)
| semanas
* La informacion requerida estara limitada por los resultados obtenidos de los
| potenciales consumidores y la competencia.
* No existe documentacion de los procesos involucrados en este estudio.
e El estudio se enmarcara dentro de los municipios Baruta y El Hatillo del Estado

Miranda, debido a que la empresa cuenta con un galpon ubicado en la zona,

desde donde operara su principal centro de distribucidn. Por razones
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estrategicas la nueva unidad de negocio debe compartir sus instalaciones con

ese centro de distribucidn.

s Este proyecto se enmarcara dentro de las politicas de Corporacion Agroceres

C.A.
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1.  Fundamentos Tedricos Para la Formulacién y Evaluacion de Proyectos

2.1.1. Conceptos Bdsicos de un Estudio de Mercado

e Estudio de Mercado
Se refiere a una herramienta que permite vy facilita Ia obtencién de datos de oferta y
demanda, analisis de precios y estudio de |la comercializacion, dando resultados que seran
analizados y procesados mediante herramientas estadisticas para asi obtener como conclusién,
la aceptacion o no de un producto asi como sus complicaciones dentro del mercado.
» Mercado
Se entiende por mercado al area en el que confluyen las fuerzas de la oferta v la
demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados.
s Mercado Potencial
Serie de consumidores gue manifiestan cierto grado de interés por un producto o
servicio particular,
* Mercado Objetivo

i ] Porcion del mercado potencial que se espera alcanzar y satisfacer con el producto en la
etapa introductoria y sobre el cual basaremos el estudio de factibilidad, es la base del calculo
para el proyecto, definira ingresos a traves de las ventas.

» Demanda

Cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la

satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.
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= Oferta
Es la cantidad de bienes y servicios que en un cierto nimero de oferentes [productores)
estan dispuestos a poner a disposicién del mercado a un precio determinado.

2.1.2. Conceptos Basicos de un Estudio Técnico

e Estudio Técnico

Se refiere basicamente a determinar las caracteristicas técnicas del proyecto, como
tamafio y localizacion optima de la planta, maquinaria, requerimiento de materia prima vy
servicios. El estudio pretende resolver las preguntas a donde, cuando, cuanto, cdmo y can qué
producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende

todo aquelle que tenga relacion con el funcionamiento vy la operatividad del propio proyecto.

s Proceso Productivo

Procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para obtener los bienes y servicios a
partir de insumaos, y se identifica como la transformacion de una serie de materias primas para

convertirlas en articulos mediante una determinada funcion de manufactura.

e Distribucion de Planta

Proceso de ordenacion fisica de los elementas industriales de modo que constituya un

sistema productivo capaz de alcanzar los objetivos fijados de |a forma mas adecuada y eficiente
posible.
2.2.  Conceptos Basicos del Estudio Econdmico-Financiero
o Estudio Econdmico-Financiero

Se refiere a la determinacion de los costos totales, inversion inicial, determinacion de la
depreciacion, amortizacion de toda la inversion inicial, cdlculo de capital, determinacion de la

tasa de rendimiento minima aceptable, tasa interna de retorno, valor presente neto y calculo
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de los flujos netos de efectivos. El objetivo es ordenar y sistematizar la informacion en caracter
monetario, que proporciona las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven

de base para la evaluacion econdmica.

= Valor Presente Neto (VPN)

Se refiere al valor presente del flujo de ingreso menos el valor presente del flujo del
egreso. Cuando el valor presente neto da un valor inferior a cero se interpreta que hay una
perdida bajo una tasa de interés o por el contrario hay una ganancia bajo una tasa de interés.
En caso de gue el valor presente neto de igual a cero el proyecto no genera ni ganancias ni

perdidas, es indiferente.

e Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

La Tasa interna de retorno es definida segin Brealey, R. y Myers S. (1998} como: “la tasa
de descuento o tipo de interés que hace que el Valor Actual Neto sea igual a cero, es decir, se
efectian tanteos con diferentes tasas de descuento consecutivas hasta que el Valor Actual
Neto sea cercano o igual a cero y se obtenga un Valor Actual Neto uno positive y uno
negativo”." Si la TIR es mayor a la Tasa de Rendimienta Atractiva Minima el proyecto es
aceptable, sila TIR es igual a |a Tasa de Rendimiento Atractiva Minima el proyecto postergado v

si TIR es menor a la Tasa de Rendimiento Atractiva Minima el proyecto no aceptable.

e Andlisis de Sensibilidad

Procedimiento que es utilizado para determinar cuanto afecta la tasa interna de

rendimiento ante el cambio de otras variables en el proyecto.

* Brealey, R., Myers 5. (199E8). Principios de finanzas corporativas, {Quinta edicidn). Mc Graw Hill
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CAPITULO It
3. MARCO METODOLOGICO

Este capitulo comprende los aspectos necesarios para establecer el “como” se realizara
el estudio. Contempla el tipo de investigacion, el enfoque y el disefio de la misma; asi como
tambien las tecnicas e instrumentos para la recoleccian, procesamiento y analisis de datos de la

investigacion,

3.1. Tipo de Investigacion

El presente estudio se enmarca dentro de una investigacién de tipo “Proyecto Factible”,
puesto que supane, el idear, disefiar, trazar o disponer de un plan, para ejecutar la creacion de
un modelo que contribuya con la gerencia de Corporacion Agroceres, C.A. para la toma de
decisiones al conformar una nueva unidad de negocio destinada a la comercializacidn de frutas,
hortalizas y verduras mediante un servicio de entrega directo al cliente.

La Universidad Pedagogica Experimental Libertador, en el documento titulado “Manual
de Trabajos de Grado de Especializacion, Maestria y Tesis Doctorales” (UPEL, 2004)°, en la
seccion tercera, establece que: “El Proyecto Factible, consiste en la investigacion, elaboracion y
desarrollo de una propuesta de un modelo operativo viable para solucionar problemas,
requerimientos o necesidades de organizaciones o grupos sociales; puede referirse a la

formulacion de politicas, programas, tecnologias, métodos o procesos.(...)"(p.16).

3.2. Enfoque de la investigacién

Existen dos enfoques principales para desarrollar investigaciones en general: el enfoque
cuantitativo y el enfoque cualitativo. Hernandez, Fernandez y Baptista (2003) definen estos
enfoques de la siguiente manera: “El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y el andlisis de

datos para contestar preguntas de investigacion y probar hipotesis establecidas previamente,

¥ Universidad Pedagogica Experimental Llibertador, (2004} Manual de Trabajos de Grado de

Especiaiizacidn, Maestria y Tesis Doctorales. Caracas: Fondo editorial de la Universidad Pedagdgica Experimental
Libertador,
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confia en la medicién numérica, el conteo y frecuentemente en el uso de la estadistica para
establecer con exactitud patrones de comportamiento en una poblacion. El enfoque cualitativo,
por lo comdn, se utiliza primero para descubrir y refinar preguntas de investigacion (...). Con
frecuencia se basa en métodos de recoleccion de datos sin medicidn numérica, como las
descripciones y las nbservacinnes”a{p_d}_

El presente Trabajo Especial de Grado, contempla un enfoque mixto bajo un modelo de
dos etapas: primero, se aplicard el enfogue cualitativo, que supone un conjunto de en
entrevistas, observaciones y encuestas, con los directores de la organizacion y el personal
involucrado, asi como con los distintos competidores vy posibles clientes; y luego un enfoque

cuantitativo, que abarcara |a recoleccion, manipulacion y analisis de la data implicada.

3.3. Metodologia y Disefio de la Investigacion

En él se muestra la metodologia empleada para llevar a cabo cada una de las fases de la
Investigacion técnico, econdmica-financiera para la creacion de una unidad de negocio
destinada a la comercializacion de frutas, hortalizas y verduras mediante un servicio de entrega
directo al consumidor. La metodologia empleada para evaluar la factibilidad del presente
Trabajo Especial de Grado esta basada en el libro “Formulacion y Evaluacidn de Proyectos de

Inversion™®

3.4.  Estructura Metodologica General de Formulacion y Evaluacion de Proyectos

A continuacion se muestra en la Figura 1, |a estructura de la metodologia empleada para

evaluar |a factibilidad del presente Trabajo Especial de Grado.

* Hernandez, R. y Fernandez, C. y Baptista, P. {19498) Metodologla de la Investigacion, México: Zed
McGraw-Hill,
* pereira, José Luis, {19896} Fermulacion y Evaluacion de Proyectos de Investigacion. Venezuela Primera

edicion Publicaciones UCAR
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BLANTEAMIENTD DEL
PROYECTO

s =

FORMULASION DEL
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DECISION SDERE EL |
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Figura 1: Estructura de la Metodologia General de Formulacién y Evaluacion de Proyectos

Fuente: Formulacidn y Evaluacion de Proyectos de Investigacion. Pereira, José Luis {Elaboracion Prapia)

3.4.1. Estructura Metodologica del Estudio de Mercado

A continuacion se muestra en la Figura 2, la estructura que contempla las fases e

interrelaciones a seguir para elaborar el estudio de mercado, asi como las herramientas

utilizadas.
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DETERMINARLOS DATOSE
INFERMACION QUE SE
NECEES|TARAN PARA EL ESTUDIG

- - - FUENTES PRIMARIAS.
IBENTIFICAR Y CLASIEICAR | | §
FUENTES DE INFORMAGISN e HINTERNES
“w i - FUENTES SECUNDARIAS A
| »' EXTERNAS
I ¥ —»  CBSERVACIONES
DISENAR EL SISTEMAPARA LA _— -
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_¥ .
ECALDAR DATGE E e
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PRESENTARRESULTADOS | | © SHapRes
CHTENIDOS .
S — GIFRAS
—_——
B, S - > TABLAS

AlALIZAR RESULTAROS:

|
T
PLANTEAR CONCLUSIONES ¥
RECOMENDACIONES DEL
ESTUDID

Figura 2: Estructura de la Metodologia del Estudio de Mercado
Fuente: Formulacidn y Evaluacidn de Proyectos de Investigacidn. Pereira, José Luis [Elaboracidn Propia)

3.4.2. Estructura Metodoldgica del Estudic Técnico

A continuacion se muestra en la Figura 3, la estructura de las fases a seguir para

elaborar el estudio técnico, asi como las herramientas utilizadas.
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DETERMIMAR LOS BATOS E
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|

Figura 3: Estructura de la Metodologia del Estudio Téchico

Fuente: Formulacion y Evaluacién de Proyectos de Investigacion. Pereira, José Luis {Elaboracion Propia)

3.4.3. Estructura Metodoldgica del Estudio Econdmico-Financiero

| A continuacion se muestra en la Figura 4, la estructura de las fases a seguir para

elaborar el estudio econdmico-financiero, asi como las herramientas utilizadas.
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Figura 4: Estructura de la Metodologia del Estudio Econamico-Financiero

Fuente: Formulacidn y Evaluacidn de Proyectos de Investigacion, Pereira, José Luis (Elaboracion Propia)

' 3.5. Instrumentos para la Recoleccién de Datos
Una vez definido el disefio de la investigacion, su enfoque y los datos muéstrales

adecuados, es preciso comenzar con la recaudacion de informacion, lo cual implica seleccionar

tecnicas adecuadas para ello.
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Las técnicas seleccionadas para la recoleccion de datos fueron entrevistas, observacion

directa no participante, encuestas y bases de datos suministradas por la competencia.

3.5.1. Entrevista

Las entrevistas, consisten en una conversacion sostenida por una persona, que toma el
rol de entrevistador, y otra que toma el rol de entrevistado, en la que se pretende obtener
informacion para el entendimiento de temas, procedimientos, situaciones particulares, entre
otros. Se utilizaran entrevistas no estructuradas, que son aguellas en las que las conversaciones
no estan bajo ninguna regla o esquema especifico, esto con el objeto de crear naturalidad y
sencillez, y no establecer presiones.

Se espera que los logros obtenidos con el uso de este instrumento sean: la comprension
profunda de procedimientos y procesos llevados a cabo y la obtencion de documentaos y datos
que ayudaran a esclarecer la vision de los miembros de la organizacion asi como de sus

empleados y competidores.

3.5.1. Observacion Directo

La observacion directa, consiste en el registro sistémico, valido y confiable de
comportamiento o conducta. Puede caracterizarse como participante o no participante. En la
presente investigacion, fue utilizada la segunda tipologia en la que el observador no interactia
con los sujetos observados. Se espera gue con el uso de esta herramienta se pueda determinar
la situacién actual y poder plantear conclusiones y posibles recomendaciones al problema en

cuestion.

3.5.2. Encuesta

Las encuestas, son meétodos que ayudan a obtener informacion de las personas
encuestadas mediante el uso de cuestionarios estructurados disenados previamente. Se habla

de cuestionarios estructurados, por que se disefian de tal manera de guiar las preguntas y
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respuestas para obtener informacion especifica de los entrevistados. Este método se suele

utilizar una vez definido vy esclarecido el problema de estudio.

3.5.3. Bases de Datos o estadisticas Disponibles

Para el desarrollo de esta investigacion es indispensable la obtencion de las distintas
bases de datos que contengan informacién relacionada con este estudio, por lo cual es
indispensable la colaboracion de las personas que manipulan estos datos tanto dentro como

fuera de la organizacion,

3.6. Andalisis de Datos

En cuanto a los datos cualitativos, permitiran dar paso al estudio ¥ comprension de la
situacion actual de la organizacion y al diagndstico de la problematica.

En cuanto a los datos cuantitativos, seran ordenados y analizados estadisticamente
utilizando una aplicacion computacional gue maneja hojas de calculo, con el fin de construir la

estadistica descriptiva.
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CAPITULD IV
4. Estudio de Gran Vision del Negocio

El estudio de Gran Vision del Negocio abarca los siguientes puntos: la mision, visidn,
objetivos estrategicos, para tener una clara visualizacion en cuanto la concepcion,

funcionalidad, expectativas y permanencia de la unidad de negocio.

4.1.  Perfil del Negocio

4.1.1. Descripcicn y Planteamiento Estratégico del Negocio

El presente estudio tiene como finalidad comprobar |a viabilidad y rentabilidad de
introducir una nueva unidad de negocios, dentro de la Corporacién Agroceres C.A., liderizada
en la actualidad por tres (3) jovenes empresarios venezolanos, quienes desean expandir las
operaciones realizadas por su organizacion. Esta nueva unidad tendrd como objeto, prestar un
servicio a domicilio de comercializacion de viveres de alta calidad en la Gran Caracas. La cual
dispondra de un centro de acopio que contara con sus propias instalaciones, macguinarias,
equipos, operaciones y sistemas necesarios para el suministro de los productos. Debido que
Corporacion Agroceres C.A. es una empresa reconocida y con gran experiencia en el mercado
de ventas de hortalizas y verduras, la misma serd utilizada como fortaleza para el disefio
organizacional y operacional, que soporte de forma eficiente y eficaz, todos los procesos y
operaciones en la comercializacion de los productos de la nueva unidad de negocios. Esta
unidad de negocio se evaluara en una primera fase, mediante el trabajo especial de grado, el
cual, se limitara a la comercializacion de una seleccion de frutas, verduras y hortalizas en los

municipios El Hatillo y Baruta del Estado Miranda.

4.1.2. Mision

“Satisfacer plenamente a nuestros clientes, quienes tienen la necesidad de adquirir
viveres de alta calidad a través de un servicio de comercializacion a domicilio, ofreciéndoles la

mayor variedad de productos con un servicio eficaz y eficiente, garantizando la mejor relacion
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precio-valor del mercado que firmemente surja una relacion de confianza y fidelidad que
perdure en el tiempo.

Ser una empresa lider en |la comercializacion de viveres a domicilio, combinando de
forma efectiva los recursos humanos y tecnoldgicos, soportando nuestras operaciones en un
personal altamente activo, motivado y capacitado, que se rige bajo valores éticos y morales.

Queremos ser una empresa comprometida a generar alta rentabilidad, para poder
beneficiar, no solo a los accionistas y al personal gue labora en la empresa, sino también

colaborar con el desarrollo de |a comunidad que hace productivo al pais”.

4.1.3. Visién

“Convertirnos en una unidad de negocios lider en la comercializacidn viveres mediante
el servicio de entrega directa al cliente dentro de la Gran Caracas, donde tendremos la mayor
cuota de mercado. Desarrollando alianzas estratégicas que aseguren la generacion de valor
para nuestros accionistas. Siendo distinguida por nuestros clientes como una marca reconocida

por su amplia variedad de productos, calidad y buen servicia”,

4.1.4. Objetivos Estratégicos

s Ofrecer viveres bajo una marca comercial que cumpla con los mas riguroscs
requisitos de higiene y calidad con la mejor relacidon precio-valor, ofreciendo la
mayor durabilidad y frescura del mercado.

= Contar con un servicio especializado en la entrega a domicilio de viveres,
cumpliendo con los lapsos de tiempo previstos, ya gue se conocen las
caracteristicas técnicas en el manejo y traslado de los productos, a través de
profesionales expertos en el drea, que van, desde el distribuidor hasta el
productor.

e Comercializar un producto de mayor durabilidad y frescura debido a que es

pracesado inmediatamente después de la cosecha.
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e Elevar el valor econdmico agregado sobre el capital invertido por los accionistas,
mediante el incremento de la productividad vy rentabilidad de nuestras
operaciones comerciales y de produccion.

e 5Ser una organizacion solida y bien estructurada, logrando incentivar la
motivacion en el drea de trabajo, para gque, pilares fundamentales como el
trabajo en equipo, el respeto organizacional, valores éticos y morales, sean
valorados.

* Mejorar continuamente a través del desarrollo de nuevas estrategias v uso de
tecnologias, utilizadas en los procesos de captacién, almacenamiento,
distribucion y comercializacién, mediante el estudio constante de los productos vy

procesos que se realicen en la empresa.

4.1.5. Andlisis Situacional de la Nueva Unidad de Negocio

A continuacion se describe el detalle de cada una de las causas principales que definen
los accionistas de Corporacion Agroceres C.A., para la creacién de la nueva unidad de negocios,
= La Organizacion
Posee un extenso conocimiento en el area de frutas, hortalizas y verduras, mas no del
mercado puerta a puerta para estos productos. Ve como su principal fortaleza, contar con una
marca reconocida en el mercado. Sin embargo conoce que el mercade puerta a puerta en la
actualidad no ha sido atacado, por lo que lo visualiza como una solucién a sus limitaciones
actuales, debido a que hoy por hoy la empresa percibe el ochenta por ciento (80 %) de sus
beneficios de un solo cliente y adicionalmente se ha dado cuenta que por formar parte de una
larga cadena de distribucion percibe beneficios menores que aquellas empresas gue
comercializan directamente los productos con el cliente final.
» El Mercado (Los Clientes)
La organizacion percibe a los clientes como personas jovenes y ocupadas, con cada vez
menos tiempo libre. Conoce que no existe un servicio de venta de frutas, verduras y hortalizas

que traslade el producto hasta el lugar requerido por los clientes, por lo que cree que esto
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ultimo mejoraria |la calidad de vida de los clientes, sin embargo ve como principal limitacién, el
romper con la creencia de que este tipo de productos hay que palparlos antes de llevarlas a
casa. Por lo que confia que con una buena campafia publicitaria podra atraer a este mercado
gue hasta la fecha se encuentra insatisfecho.
= Los Productos

Para incursionar en el mercado puerta a puerta, la empresa ve como punto débil el
contar con una cartera de veinte (20) rubros, ya que la considera insuficiente para servir a este
nuevo mercado, por lo tanto considera de vital importancia definir una nueva cartera de
productos asi como sus caracteristicas de empaque, para que sean adecuadas a las necesidades

de los futuros clientes,

* La Capacidad Operativa
En la actualidad la empresa se encuentra acondicionando las instalaciones de un
“Centro de Distribucion” {que cubrira despachos nacionales), el cual estara ubicado en Turgua,
Edo. Miranda, dentro de él se cuenta con trescientos (300 m’) disponible para una futura
expansion, que puede bien ser utilizado para la nueva unidad de negocio. Adicionalmente la
organizacion ve con gran preocupacion gue no cuenta con la infraestructura ni el conocimiento
de los recursos necesarios para iniciarse en el mercado puerta a puerta. De igual forma conoce
que debe entrenar a un personal con |a finalidad de capacitarlo para los procesos requeridos.
* La Competencia
La organizacion visualiza como competencia directa a las cadenas de supermercado que
en |a actualidad ofrecen el servicio puerta a puerta de frutas, hortalizas y verduras mas no lo
venden, sin embargo también ven con preoccupacién gue la competencia indirecta es muy
grande dentro de la zona de estudio,
e La Situacién Socio-Politica
Si bien a la organizacion le produce ciertas dudas realizar una inversion en Venezuela,
esto debido a los problemas relacionados con invasiones, expropiaciones y distintas

regulaciones imprevistas que toma el sector gobierno, la principal duda en cuanto a invertir o
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no proviene de la crisis eléctrica y de agua que en la actualidad vive el pais, ya que con la
finalidad de alargar |a vida Gtil de los productos a comercializar es necesario hacerlos pasar por
una etapa de lavado y mantenerlos refrigerados desde que se recogen las cosechas hasta que

llegan a cliente final.
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CAPITULO V
5. Estudio de Mercado

El presente capitulo comprende la informacion referente al estudio de mercado,
orientado a la creacion de la nueva unidad de negocio destinada a |la comercializacion de
viveres mediante un servicio de entrega directo al cliente, dentro de este se identifican los
posibles cambios que se presenten en el medio competitive en el que se desarrollara el
proyecto, la segmentacion actual del mercado, las caracteristicas basicas del mercado
potencial, la conducta y el comportamiento de los consumidores, y se define quienes

conformaran el mercado abjetivo de la nueva unidad.

5.1.  Definicion del Mercado

Basados en la experiencia de Corporacion Agroceres C.A. se decide fundamentar el
estudio de mercado en los compradores de viveres de las grandes cadenas de supermercados
que adicionalmente esten dispuestos adquirir sus viveres mediante un servicio de entrega
directo al cliente {puerta a puerta) dentro de los municipios Baruta y El Hatillo, ya que estos
representan mas del noventa por ciento (90 %) de las ventas de los productos |V gama que en
la actualidad comercializa la organizacidn, adicionalmente suelen ser estos establecimientos los
elegidos por los clientes cuyas caracteristicas son mas compatibles con el servicio que espera
ofrecer la nueva unidad de negocio.

Para realizar el estudio de mercado y determinar su situacion actual, se utilizaron
diversas fuentes de informacidn: primarias y secundarias, en la Tabla N° 1 se muestran las
distintas fuentes consultadas asi como las herramientas utilizadas para obtener la informacion
requerida para llevar a cabo el estudio de mercado.

Es importante destacar que en muchas ocasiones al acudir a |as fuentes secundarias de
informacion (sector gobierno), la informacion a consultar era escaza, no existia o simplemente

no la compartian por ser informacion confidencial.
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Tabla N 1: Fuentes de Informacion Analizadas en el Estudio de Mercado

Fuente: Elaboracidn Propia

Tipode | Fuente de Informacién :
: : 2 Fuente de para |a Obtencién de
Fuente Analizada Sy Ty
Informacion Informacion

MY E|

Descripcién de [a

Herrem

Los accionistas de
Corporacion Agroceres C.A.

Corporacién
Agroceres CA.

Entrevistas personales
{individuales)

Compradores de frutas,
hortalizas y verduras

Clientes de Cadenas
de Automercados
Selecclonadas enla

Muestra

Encuestas personales
{Individuales)

Secundarios

Las entidades que pudieran
dispaner de datos a nivel
Macro acerca ge
estadisticas relacionadas
con laventa de frutas,
hortalizasy verduras y/fo
con el usode internet en
Venezuela, asi coma del
comercio electranico

Instituto Nacional de
Estadistica {INE) -
Coordinacidn de

Servicios de Atencion

al Usuario

Asaciacidn Nacional
de Supermercados y
Autoservicios [ANSA)

CAVECOM

Alcaldia del
municipio Baruta

Alcaldia del
municipic El Hatillo

COMATEL

Investigacion tirecta de
los registros v
estadisticas del Estado
Miranda

Puntos de Ventas {Cadenas

de Automercados), Centros

de Distribucidn, Mercados
Populares, Fruterias y

Nombras
Confidenciales

Mayoristas

Entrevistas personales,
visitas a diferentes
establecimientos y bases
de datos suministradas

En la investigacion se analizé el mercade de ventas de viveres, dentro del cual se gquiere

incentivar a los consumidores del mercado en estudio a adquirir sus productos mediante un
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servicio de entrega directo al cliente (puerta a puerta), con la finalidad de capturar

progresivamente este mercado, ofreciendo las mejores ventajas competitivas.

5.2, Poblacion y Muestra

La poblacién esta conformada por todos los compradores de viveres que realizan sus
compras dentro de |as cadenas de automercados localizadas en los municipios Baruta y El
Hatillo, bien sean consumidores o no de los distintos productos.

La muestra definida fue de tipo “no probabilistica”. La decision de tomar una muestra
no probabilistica se debio a una serie de limitaciones que no pudieron ser superadas durante el
desarrollo del presente TEG. Dentro de estas limitaciones se encuentran:

* No se logré obtener informacion confiable y suficiente del nimero de
consumidores gque conforman el mercado definido anteriormente, asi como
datos relacionados con los mismos que nos pudieran permitir determinar el
tamafio de |la muestra a partir de |a poblacién, adn cuando se consultaron las
diversas fuentes secundarias de informacién.

e los recursos humanos y econdmicos, asi como el tiempo destinado para la
elaboracion del presente TEG, no fueron suficientes para cubrir con una
investigacion de mercado tan amplia.

Debido a estas limitaciones no se utilizaron métodos estadisticos para determinar el
tamafio de muestra, sino que se eligid como muestra a los clientes de un conjunto de cadenas
de automercados ubicados dentro de los municipios Baruta y El Hatillo, inscritos en la
Asociacion Nacional de Supermercados y Autoservicios {ANSA) que a juicio de los
investigadores y de los accionistas de Corporacidn Agroceres C.A., podrian ser utilizados comao
referencia, cuyos resultados fueran representativos para la misma y que ademas se encuentren
dentro del alcance de los recursos disponibles por la empresa vy los investigadores, En la Tabla
N2 se muestra el criterio utilizado para clasificar las distintas cadenas de automercados

presentes en el drea de estudio. De igual manera en la Tabla N 3 se muestra la distribucién de
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la muestra de personas a encuestar en las distintas cadenas de automercados (ver los nombres

de las cadenas que la componen en el Anexo N°1), previamente clasificadas.

Tabla N92: Caracteristicas de Tipos de Automercados

Fuente: Elaboracion Propia

:Pequeﬁﬂ

1 Medianc
Grande > 1.001

Tabla N 3: Distribucidn de |la Muestra de Personas a Encuastar

Fuente: Asoclacldn Nacional de Supermercados y Automercados (ANSA) (Elaboracion Propla)

DISTRIBUCION DE LA MUESTRA DE PERSONAS A ENCUESTAR
e O Tipo de Cantidad de Tamafic de ":n: d:!c.l - Insltr:r:li:r;tn;s | :tantida': deh
P Automercada | Establecimientos Muestra o S " kiR
Tamaiio de Meustra Aplicar por Municipio
Pequefio 7 3 20
Baruta |Mediano 15 s 40 125
Grande a B ] p—
E Hatillo Mediano 1 1 5 3
Grﬂll.’_!!f_‘ 3 3 20 =
Totales: 34 20 150

Se decide tomar una muestra mayor para el municipio Baruta porgue al acudir a las
fuentes secundarias de informacién (Ver Anexo N°® 2) se puede observar que la poblacién de

este municipio es 65% mayor que la del municipio El Hatillo.

5.3.  Estructurg del Mercado Actual
Se evaluo el comportamiento de la oferta y la demanda dentro del mercado a objeto de
estudio con |a finalidad de analizar si existe un mercado dispuasto a adquirir los productos de la

nueva unidad de negocio.
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5.3.1. Andlisis de la Oferta

Para iniciar el analisis de la oferta se partio de la informacion obtenida de las fuentes
primarias, en donde el 92,2 % de los encuestados afirmo realizar sus compras en automercados
y el resto de los encuestados en mercados populares. Esta informacion se visualiza en el Grafico
N® 8 que se presenta en el Anexo N° 3. Por otro lado al consultar entre los encuestados si existe
algun servicio de entrega a domicilio de frutas, hortalizas y verduras, el 15,7 % afirmé conocer
un servicio de este tipo y adicionalmente se rebeld que es prestado tanto por Automercados
Plaza como por Excelsior Gama. {Ver Grafico N® 10 y 11 que se presenta en el Anexo N° 3)

Todo lo antes expuesto permite definir que la competencia directa de |a nueva unidad
de negocio estd compuesta por el servicio a domicilio de Automercados Plaza y Excelsior Gama,
y la competencia indirecta vendria dada en primer lugar por todos las cadenas de
automercados que se encuentran dentro de la zona de estudio, seguido de los principales
mercados populares que son impulsados por las alcaldias del municipio Baruta y El Hatillo,

Al realizar una investigacion sobre la competencia directa, los investigadores encuentran
que si bien estas empresas ofrecen un servicio de ventas a domicilio (puerta a puerta), dentro
de sus carteras de productos, |as frutas, hortalizas y verduras tienen una disponibilidad de cero
kilos {0 Kg) para la venta desde hace mas de cuatro meses, por otra parte al acudir a cada una
de estas cadenas de automercados con la finalidad de obtener mayor informacién, se nos
indico que este es un servicio con poca demanda y que el volumen de devoluciones de los
productos comercializados bajo este esquema de negocio es muy alto, lo que evidencia que los
usuarios no estan satisfechos con el servicio prestado. Lo que indica que en la actualidad el
mercado a objeto de estudio esta desatendido.

Para analizar la competencia indirecta, se acudio a las fuentes secundarias de
informacion con la finalidad de obtener la participacion en el mercado actual de cada una de las
cadenas de automercados, esta informacion no esta disponible en ningln organisma oficial, sin
embargo al realizar las entrevistas con el personal de distintas cadenas de automercados, todos
concluyen en gue la participacion de las cadenas de automercados dentro de la gran caracas en

orden de importancia es |a siguiente (Ver Tabla N® 4).
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Tabla N 4: Participacion de las Cadenas de Automercados en la Ciudad de Caracas

Fuente: Gerencia de Distintas Cadenas de Automercados (Elaboracidn Propia)

Participacion de las Cadenas de
Automercados en la Ciudad de Caracas

Orden de |Nombres de las Cadenas

Importancia de Automercados
1 Central Madeirense

P TN Excelsiar Gama
3 Unicasa
4 Automercados Plaza

' 5 Cada

B Ciros

Podemas resaltar que al realizar visitas de manera frecuente a estos establecimientos,
ohservamos que la calidad de los productos no es homogénea en el tiempo, gue se le permite
al cliente elegir cada uno de los productos exhibidos antes de adquirirlos o de ser facturados,
algunas cadenas cuentan con establecimientos con atencidn al cliente durante 24 horas, dan la
facilidad de conseguir un sinfin de productos en un solo establecimiento, cuentan con un
nombre o marca reconocida, y que existe flexibilidad a la hora de seleccionar la carga unitaria

de compra (el cliente decide la cantidad de kilos de producto a comprar).

5.3.2. Andlisis de la Demanda

Al evaluar el comportamienta de la demanda, es necesario visualizar los siguientes
escenarios:

e Al acudir a las fuentes de informacion secundarias (cadenas de automercados),
estas indican que segun datos suministrados por la empresa Datanalisis, se
conoce que el 49% de los clientes de |la ciudad de Caracas realizan sus compras
en cadenas de automercados, informacion en las que todas las cadenas
coinciden. Por otra parte al consultar a las mismas qué estadisticas se manejan
para los municipios Baruta y el Hatillo, estos indicaron no conacer el detalle de

estas zonas. Sin embargo al evaluar el comportamiento de los clientes en los
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municipios en que se concentra el estudio, observamos como resultado de la
aplicacion de una encuesta (ver Anexo N°3) que el 92% de los encuestados indica
que realiza sus compras en las cadenas de automercados y el resto indica que
acude a mercados populares.

En el Anexo N°3 se visualiza como el 94% de los encuestados afirma consumir
tanto frutas como hortalizas y verduras. Asi mismo alrededor del 60% de estos
indica que realiza sus compras de manera semanal y gue en promedio consumen
raciones diarias de 2,5 Kg de frutas, 3 Kg de hortalizas v 1,5 Kg de verduras. al
tratar de obtener datos relacionados con estos puntos, de las fuentes
secundarias, los investigadores no obtuvieron informacion relacionada, Por otra
parte el 79% de los encuestados afirmd estar dispuesto a utilizar el servicio de la
nueva unidad de negocio y el 58% de los encuestados indicd preferir contactarlo
via web. Adicionalmente los consumidores indicaron que las tres caracteristicas
mas importantes a la hora de comprar viveres son g frescura, lo higiene v el
precio.

Como dato curioso, solo el 15% de los encuestados afirma conocer un servicio
similar al que prestara la nueva unidad de negocio y solo el 5% del total de los
encuestados ha utilizado al menos en alguna ocasion el servicio de entrega a
domicilio para la compra de viveres.

Al acudir a las fuentes de informacion secundaria {(Ver Anexo N%), los
investigadores encuentran que para el afio 2001 la cantidad total de viviendas, a
partir de ahora hogares (se decide utilizar esta informacion, ya que es la que mas
se ajusta al consumidor definido en la muestra) en el municipio Baruta v El
Hatillo es de 82.754, excluyendo los tipos de vivienda casa de vecindad, ranche y
otra clase 2, ya que a juicio de los investigadores y de Corporacidn Agroceres
C.A. estos no se ajustan al perfil deseado de los consumidores,

Los resultados de |a aplicacion de la encuesta {ver Anexo N°3) nos lleva a evaluar

el uso del internet por parte de los consumidores, donde segtin datos extraidos
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de la Comision Nacional de Telecomunicaciones (CONATEL) para el tercer
trimestre del afio 2009, 1.827.705 personas tenian acceso directo al servicio, lo
gue representa el 20% de la poblacion venezolana, con un incremento promedio
inter-anual del 28% (ver Anexo N°5). Por otra parte es necesario evaluar el
mercado de compras por internet, donde al acudir a las fuentes de informacion
secundarias no se obtienen datos oficiales de ningin organismeo, sin embargo al
realizar una entrevista no estructurada al personal de |a Camara Venezolana de
Comercio Electronico (CAVECOM-e) se obtuvo la siguiente informacion: el 44%
de los usuarios en Venezuela de internet, han realizado compras por esta via y se
presume un crecimiento promedio para este sector del 30% inter anual. Si bien
esta informacion ne corresponde a la zona de estudio, nos da un indicie del

comportamiento del consumidor. (Ver Anexo N°B).

5.4. Definicion del Mercado Potencial

Se define como el mercado potencial de la nueva unidad de negocic a todos aguellos
compradores de viveres, que estan dispuestos a realizar sus compras mediante un servicio de
entrega directo al cliente (puerta a puerta), que adicionalmente realicen sus compras en
cadenas de automercados y gque residan en los municipios Baruta y El Hatillo del estado

Miranda.

5.4.1. Localizacién Geogrdfica de los Clientes que Conforman el Mercado

Potencial.

El mercado potencial esta ubicado geograficamente en |as zonas urbanizadas (no incluye
barriadas ni sectores populares) ubicados dentro de los municipios Baruta y El Hatillo del estado
Miranda. Es importante destacar que el municipio Baruta se divide en tres parroguias bien
delimitadas, denominadas: Nuestra Sefiora del Rosario de Baruta, El Cafetal y Las Minas de
Baruta. Mientras que el municipio El Hatillo, cuenta con una sola parroquia que |leva por

nombre parroquia El Hatillo.
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5.4.2 Seleccion de los Productos (Servicioc y Viveres) Potenciales a

Comercializar

Es importante resaltar que la nueva unidad de negocios tendra como producto, la
combinacion de un producto y un servicio. En cuanto a lo que se refiere a producto, la empresa
decide establecer una cartera de productos basica, la cual debe contener todas agquellas frutas,
hortalizas y verduras, que presenten el mayor consumo durante todo el afio, ya que es bien
conocido que algunos viveres presentan una marcada estacionalidad.

Asi mismo, la nueva cartera de productos debe conservar las propiedades de los
productos procesados bajo el formato IV gama, por lo que a efectos de empaque se decide
procesar todos los productos seleccionades bajo |a marca Naturalia y adicionarles una etiqueta
con la imagen de la nueva unidad de negocio, a fin de gue el cliente asocie el servicio como
parte de la marca Naturalia.

A fin de definir la gama de productos a comercializar, se decide evaluar el
comportamiento de los distintos wiveres, bajo tres grandes grupos como lo son: frutas,
haortalizas y verduras. A efectos de clasificar todos los productos existentes en el mercado se
adoptd el modelo de clasificacion que define Corporacién Agroceres C.A. y una vez obtenida la
clasificacion de los tres (3} grupos se procedio a utilizar los datos suministrados por las fuentes
secundarias de informacién (centros de distribucion de cadenas de automercados). Esta
informacién fue analizada y se muestra en el Anexo N°7 mediante el uso de diagramas de
pareto, debido a que esta herramienta aplicada a los datos suministrados nos permite
seleccionar los productos que presentan mayor rotacion.

Por ser la nueva unidad de negocio parte de Agroceres C.A., ésta debe incluir a los
productos seleccionados en el andlisis de |la informacion, la gama de productos que en la
actualidad comercializa la empresa, el resultado de la consolidacién de los productos

seleccionados antes expuesto se presenta a continuacion (Ver Tabla N° 5).
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Tabla N® 5: Cartera de Productos Seleccionados para la Mueva Unidad de Negocio

Fuente: Elaboracidon Propia

|
|
I Hortalizas
 [Manzana Ceholla lojoto
|Pera Zanahoria Repollo blanco
‘[Melon Ajfdulce Cilantro
| Camibir Ajo nacional Celer
Apuacate injerta Papaandina Apic
|Pliacriolla Pimentan Lechuga americana
|Fresa Pepino Ajo porra
\|Papayz Remolacha Lechuga romana
Durazna Tomate perita Coliflor
Llimones sfsemillz  [Papita colombianas |Brocoli especial
Patilla Berenjena Perejil liso
| Mandarina Cebollin Vainita criplla
|| Uvas negras nacional |Tomate Cherry Repaollo morado
A Plateng Tomate de Arbiol Brocoli en Flor
| Guayaba Ajo Pelado Alcachofa
Maranja Tomate Manzano
Parchitas
':] Cartera de Productos de Corporacion Agroceres CLA,
5.4.3. Disefio de la Imagen del Producto

Como se dijo en el estudio de gran vision Corporacion Agroceres C.A. se diferencia
actualmente en el mercado por ofrecer productos IV gama, bajo la marca reconocida como
Naturalia. La estrategia de la organizacion es ofrecer mediante un servicio puerta a puerta,
viveres bajo el concepto IV gama ya gue estos representan un producto de mayor calidad,
durabilidad y con un precio competitive dentro el mercado. Por lo que se decide tomar parte
del nombre de |a marca actual de la organizacion y llevarlo al servicio puerta a puerta bajo la
marca “Natu Express”, el slogan seleccionado para la nueva unidad de negocio es "maximiza tu

tiempo libre”.
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Los investigadores presentaron posibles ideas para el arte del disefio de |a imagen de la
nueva unidad de negocio al disefiador grafico de |a empresa utilizada por |a organizacion. Como

resultado se obtuvo la imagen que se presenta a continuacién. (Ver Figura 5)

Figura 5: Imagen de la Nueva Unidad de Negocio

Fuente: Disefio y Programacion Web Elizangel Marques

5.4.4. Estimacion del Tamafio def Mercado Potencial

Al evaluar las fuentes secundarias de informacion, no se encontraron estadisticas
asociadas a la cantidad de personas gue residen dentro de los municipios Baruta y E| Hatillo y
gue adicionalmente realizan sus compras dentro de cadenas de automercados, por lo gue a
juicio de los investigadores se decidio utilizar las estadisticas correspondientes al nimero de
viviendas (a partir de ahora hogares) ubicadas dentro de |a zona de estudio, ya que esta
informacion se ajusta a las caracteristicas del mercado antes definido, debido a que podemos
asumir gue el numero de compradores dentro de cadenas de automercados es muy similar al
nimerc de hogares dentro de estas dos municipios, todo lo antes expuesto asumiendo que
cada grupo familiar realiza una compra conjunta. En al Anexo N® 4 se muestra la informacién
extraida del Instituto Nacional de Estadistica para los dos municipios, sin embargo bajo el
criterio de los investigadores y de los accionistas de Corporacion Agroceres C.A. la cantidad de
viviendas presentadas en el anexo antes mencionado se reduce, ya gue se asume que la
clasificacion que contempla casa de vecindad, rancho y otra clase 2, no se ajustan al modelo de

negocio que se propone.
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Adicionalmente al evaluar la informacion obtenida de las fuentes primarias de
informacidn se obtiene que solo el 79% de los encuestados afirma estar dispuestos a realizar
sus compras mediante la nueva unidad de negocio, por otra parte al consultar entre ellos éen
qué grado estaria dispuesto a utilizar el servicio?, el 36,8% de los encuestados afirma realizarlo
siempre. Al aplicar estas dos restricciones a los datos de la cantidad de hogares de los

municipios Baruta y El Hatille, el Mercado Potencial se reduce a 24.059 hogares.

5.4.5, Precio de Venta en el Mercado

A continuacién se presenta en la Tabla N° 6 tanto el listado de los productos
seleccionados como su clasificacion (frutas, hortalizas y verduras) y adicionalmente se presenta
el precio de venta por kilogramos de producto de tres (3) cadenas distintas de automercados
ubicadas en la zona de estudio y se establecié un precio promedio por kilogramaos de venta para

cada uno de los productos.

5.5. Definicion def Mercado Objetivo

A continuacion se presenta el analisis realizado para establecer el mercado ohjetivo del
presente TEG, en primer lugar los investigadores en conjunto con los accionistas de
Corporacion Agroceres C.A., decidieron atacar el mercade objetivo para los proximos cinco (5)
afios, en tres (3) posibles escenarios, los cuales fueron estimados considerando los factores y

condiciones actuales tanto de |a organizacion como del mercado.”

® ver Anexo N° 8. Factores y Condiciones que Justifican el Mercado Objetive Definide en la Investigacian.
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Tabla N° &: Estimacion del Precio Ponderade de Venta por Clasificacion de Productos

Fuente: Cadenas de Automercados Municipios Baruta y El Hatlllo {Elahuracidn Propia)

TR — 2 = — -
PRO) ey e E}fﬁ"""?ﬂ DG DEVEN MO DE FRUTA, HORTA NERDURA
Menzana 34,80 3000 42,20 ELN-E]
Para | 34,80 A7.00 a2.50 15,53
[a=tan | 5,90 e £,20)
Camboir g 455 [Tha ) 5,85 5890
|ARuacate |nisrto 13.50 1550 1580 15,10
Papays 7,80 5,50 11,20 577
Frosa E 25,00 2.5 27 = 25,50
Durazno an70 24,00 26,5 26,07
Pifia criolla - 13,80 13,00 15,20 - 13,27
limanes s/semilla | .50 o 50 .50 A3
Mandar is 17,540 14,050 1490 13 60
Patillo 2,90 4,50 5,00 4,57
Llwg s negras naeband | 14,5 L EI?-_:I 157 15,53
Guayaba 0,803 13,00 11,90 11,60
Platano = 7,00 B85 B0 F.Z8
MaEranja G, 50 485 4,50 5,08
Patehilte 3850 159,240 1750 18, 60
Cabella 5,0 &, B0 5,90 G, 20
Zanabana 5,50 8,54 5.9 BT
Ajl elulce e Pl 5,50 0,13
Ao nacianal B7.95 et D15 Ok o8
Pape andina 9,90 .20 5,50 B.20
Pimenton 1650 14,40 159,590 18 50
PeEplino 720 B, 0 5.50 T30
Remolacha 5540 850 G6.50 730
i=) rr|::|!||_E.|._l_:"I L ____:f!f_-_is.'! \ AR50 !_’-:I:Fll'.l E-ILTF'JI
Paplta colam Izzin.:.u _:EI:.‘:;:,?EI 0,060 12,90 10,80
Bermajenn .50 #.30 1na 0,53
Cio byl ir 10.80 17.00 22 80 19,93
Toimate Manfano 21,50 23,00 21 21103
Ao Pelade 98,50 120.5 11040 L0580
Tarmaee I'Jll:l Iy == 45,9 46,5 531 ag,1 3'_
Tomate de Arbal HIE=E 1358 14,70 14,.% 11..33_
lajots B Ire 9,541 10,503 11,50 :I.D.EE._
JRepallo alanco 7,00 B,50 5,490 ¥.43
_EH_:II'ITI‘D Bird 15,00 15,530 e 13,54
celerl o 1£. 901 10,00 15,30 13,60
| Apla 250 25,50 2150 17,63
Lechugs americana 2,20 16,00 13,90 13,27
Alo pamo AL 10,50 8,75 EE]
Lechiga romia fa 14,50 16,5 15.00 15,33
Califlor 13,90 15,00 9.90 14,64
Brocoli especial 15.50 14,749 16,00 15,40
! Perap! Viao | 6,50 27 50 48 25,23
Malnita crialls : | 1500 16,70 15,60 15,77
Repollo morado 1050 10,095 g8 1(]._,;43_
Brocoll an Flor 15,0 15,50 15,5240 18,07
Alcachofa 20,00 A3.40 41,80 21,30
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5.5.1. Mercado Objetivo Establecido para el Escenario Conservador

A continuacion se muestra en |a Tabla N° 7 |a proyeccién del crecimiento del mercado
objetivo, tanto a nivel de hogares como de wventas en kilogramos para el escenario

conservador:

Tabla N® 7: Tamafio Estimado del Mercado Objetive “Escenario Conservador”

Fuente: Elaboracion Propia

| Estimadade Ventas en kilfogramas (kg fania)
Afin 1 Afig 2 Afo 3 Afiod Afio 5
10& 11z ‘ 1148 124 131

Cantidad de Cligntes Semanales’

Cantidadde | Cantidadde | Cantidadde
Fluhrus- “Hﬂ]’mlﬂﬂdrﬂ ﬁ]ﬂ‘ll’l"ﬂl’fﬁlﬁ-ﬂ Kligs Promedio: Afol Al 2 ABo3 AR 4 ARG5S
¥ P-ﬂr&‘unmra porfompra | P Cwnﬂ ; & i
Semanal (kg) | Mensual {Kg) | Anual{Kg)
Frutas 17.5 70 540 _eopanod)  94ce0o0]  99320.00( 104160.00)  130040.00)
Hortalizes 21 54 1008 106848,00)  112896.00 11890400 13499300 13204800
Verduras 105 4z | 50 s3ap4.00|  ceasmon|  moav2col 62495000 6602400
Towah | 49 195 | 1352 24a1r 0] ddaansnd) PrTsaeon|  woisdson)  aceuizaon

5.5.2. Mercado Objetivo Establecido para el Escenario Probable

A continuacion se muestra en la Tabla N%8 la proyeccion del crecimiento del mercado
objetivo, tanto a nivel de hogares como de ventas en kilogramos para el escenario probable:

Tabla N®8: Tamafio Estimado del Mercado Objetivo “Escenario Probable”

Fuente: Elaboracion Propia

RIOPROBABLES i N = |
.Efl.l’nw:dade Ventas en kilogramas (ka/ofo)
Affa 1 Ao 2 Afin 3 Aied Afio 5
: 212 234 58 21 313
f ‘Cantidad da j
Kilos Promedic | Kilos Fromedio | Kilos Promedio 5 ! e ;
semanal kgl | Mensual (Kg} | Anual [Kg)
17.5 70 B840 1780a0.00]  1om60.00 2ic72000]  238SE0.00|  26720.00)
1 B4 1008 360600 235E7.00] 26006do0] 86272000 31aa04.00
105 o snd 10RE48.00]  117936.00| 13003200 14513600] 1577520
48 196 2352 aope24.00|  Soomseo0| sOBR1R.00| GA70SA.00] FIRITG.00
5.5.3. Mercado Objetivo Establecido para el Escenario Optimista

A continuacion se muestra en la

Tabla N°9 la proyeccién del crecimiento del mercado objetivo, tanto a nivel de hogares

como de ventas en kilogramos para el escenario optimista:
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Tabla N"3: Tarmafio Estimado del Mercado Objetiva “Escenario Optimistas”

Fuente: Elaboracién Propia

: A Estimado de Ventas en kilogromos (kg ono)
; ——. [ AAoz Afo2 | Afa3 Aflo 4 AR5
Cantldad de Clisntes Seinanales | s 6 | 4z 485 558
Captidadde | ‘Cantjdadde | Cantidadde |
Rubress AL e s Tiveic: v Rramadic |8 o AfiaZ ARo3 Ao 4 Afia S
porCompra porCompra: por Compra
Semanal (kg) | Mensual {Kg) Anual (Kg)

M i b Ll Ul o8

3 Fritan 7/ N 0 840 28712000 ;a.jw_u;-_.nﬁ:- 353630.00)  40700.00]  46H720.00

\|Hortalieas | 21 | B4 1018 | 32054200 I68528.00 47436800 A8EH80.0D| S6I464.00

|| Verduras 105 a2 | osod | 160272.00 _ ninpdon] 249440000 78123200

Tozal 43 196 2352 | 7a7936.00] sE0832.000  990192.00| 114072000 131741600
5.6. Estrategias de Mercado para Promover la Nueva Unidad de Negocio

Ninguno de los tres (3) escenarios mostrados anteriormente podria ser posible a menos
que la organizacion disefie estrategias de mercado orientadas a promover la nueva unidad de
negocio, que estimule la demanda por parte de los consumidores,

A juicio de los investigadores, la primera estrategia para promover la nueva unidad de
negocio esta compuesta de dos etapas, las cuales deben ejecutarse en paralelo. Una es de tipo
publicitaria, por lo que se recomienda utilizar medios impresos de uso masive como lo san
periodicos y revistas, en donde se sugiere encartar una guia tamano carta impresa por ambas
caras, que contenga parte de la cartera de productos de la nueva unidad de negocio, con sus
precios y codigos de producto, asi como todos los datos de contacto e informacion sobre
tiempos de entrega. De igual forma se sugiere el uso de medios de exhibicion comao: letreros,
carteles, tableros, entre otros. Ya que en principio para este proyecto no se estima utilizar
medios de transmision como la radio y la television ya gue estos medios generan un
incremento considerable en los costas, que no se ajustan ni al presupuesto de la organizacion y
ni al tipo de producto. Sin embargo se recomienda acudir a distintas emisoras de radio, con la
finalidad de pautar entrevistas en aquellos programas gue presentan productos o servicios
emprendedores. La otra consiste en la creacion de un portal web, que le permita a la nueva
unidad de negocio acercarse de manera directa a su consumidor (permitiendo que este evalué

la informacion gue se le presenta, es importante recordar que al acudir a las fuentes primarias
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de informacion el 58% de los encuestados afirmo que de contactar a un servicio de este tipo la
mejor forma de realizarlo era mediante una pagina web). Adicionalmente esta herramienta le
permitira a la empresa en un futuro acceder a formatos de publicidad electronica que le
permitan al cliente llegar a la pagina web de manera instantanea.

En segundo lugar se recomienda acudir a medios de publicidad alternativa, coma
vehiculos (carros, camionetas, autobuses, ete.) identificados con la informacién de la nueva
unidad de negocio, si bien hoy en dia existen limitaciones en cuanto al uso de este tipo de
publicidad, para el caso de la nueva unidad de negocio es aplicable ya que se conoce que las
unidades de despacho solo se movilizaran entre dos municipios (Baruta y El Hatillo), o vallas
dindmicas en autopistas, avenidas o calles mas transitadas dentro de |a zona de estudio. Por
tratarse de un servicio puerta a puerta se recomienda usar la infraestructura de la organizacion
como publicidad alternativa, es decir rotular las unidades de transporte utilizadas para el
despacho.

Sin importar cual sea el medio a utilizar, es importante mostrar una informacion
concreta gue e permita al consumidor visualizar un producto atractivo. Con el Unico proposito
de que el mercado objetivo comprenda y recuerde el mensaje relacionado con la nueva unidad
de negocio, a fin de motivarlo a realizar la compra.

Para alcanzar el objetivo planteado se deben considerar los sipuientes aspectos en el

mensaje a transmitir por la nueva unidad de negocio, (Ver Tabla N®10)
Tabla N%10: Caracteristicas del Mensaje

Fuente: Elaboracion Propia

'CARACTERISTICAS DEL MENSAJE .

Informacién Persuadir Recordar
| 1.- Comunlicaral marcado la
|existencia del nuevo producto. l.- Crear preferencia porla 1.- Recordar al
| 2.- Sugerir el use del nuevo producte. |nueva unidad de negocio. | consumidor donde
1 3.- Describirel serviclodispenible.  |2.- Fomentar gque el clignte puede adquirir el
|4.- Disminuir los temares de los cambie su formato de compra, producto

compradores
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5.7.  Andlisis DOFA

A continuacion se presenta un analisis competitivo conocido como la matriz DOFA, en la cual se enfocan los factores claves
para el éxito de la nueva unidad de negocio. Esta consiste en resaltar |as Debilidades y Fortalezas internas de |a organizacion con las

Oportunidades y Amenazas presentes en el entorno. (Ver jError! La autoreferencia al marcador no es vilida.).
Tabla N11 : Andlisis de Debilidades, Oportunidades Fortalezas y Amenazas para la Nueva Unidad de Negocia

Fuente: Elaboracion Propia

Productos con un corto tiempo de vida Otily que requieren refrigeracion I | Crecimientode la comercializacian de viveres a domicilio 3 nival mundial

Capacidad de-almacenamiento limitada porias dimensione: de la cava disponible
enls actualidad

Lz ubicacidn grografica del centro de acopio, se encuentra en un lugar distante da
los municipios abjetivas y esde dilizil acceso

Incrementodel uso de servicios comerciales a domicilio

Unmercado de altocansume de productos IV gama

Servicio nueva para el cliente y poco conocldo bajo este esguemna de negocio Bads:ver maton mesics finitarianes. paca ia Facturiieion ¥ CAIRRE 23D e
canales masvos como la internet
b bhay conocimiento en o que se réfiens 3 13 logistica de este servicio a domicilio Alianzas con mayoristas (ocales para ampliarla cartera de viveres
Crecimiento del e-commerce #n Veneruela y el mundo
Crecimiznto de intarnet a través de telefonia fija,; cable y telafania mawvi|
Mo emsten enVeneruela, empresas gue en laactualidad comercialicen viveres a
dormlcille

| Manes dE expansion porparts de |DS supermercados uotros relacionados con este
‘. tipade mercados, para oirecerla comerciallzacion de viveres 2 domicilio

il estade traslado asociadoa fa gestion logistica podria encarecerel valor del
producto

Lo procesos gue sedesean establecer en Caracas se encuentran respaldados con La politica cambiaria que influye en fa variabilidad del precio de camprao la
los quese ubllizan an Mérida | disponibilidad de insumos y maternas primas

Se manejan rubros-de facil manejo yconsuma masivo

Se cuenta Lon uncentro de acopio progio Las Follticas socio-econdmicas llevadas a cabo porel gobierno venarolano que tras
| comeconsecoencias, inseguridad juridica v posibles interrupciones de servicias

Experiendia enel mercado'de comersializacion de viveres y conacimianta de las
kasicos come la electricidad yvel agua

necesidaces dol cliente
L# ermpresa aclgalmente procesa y comercializa el 37% del mixde productos que Variaclones constantes en los praclas por parte de las productores en distintos

“|los clientes de lns municipios Baruta y El Hntllln demandan con mayor frecuencia
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CAPITULO VI
6. Estudio Tecnico

El presente capitulo comprende la informacién referente al estudio técnico orientado a
la creacion de la nueva unidad de negocio destinada a la comercializacion de viveres mediante
un servicio de entrega directo al cliente, el cual contiene toda la informacién referente a la
definicién del producto (producto y servicio), el proceso productivo, materias primas e insumos
requeridos para la produccion, las caracteristicas de los puestos de trabajo requeridos, asi como

el disefio y distribucion de la planta.

6.1. Estrategias de Produccion y de Servicio

El sistema de produccion para la linea de productos a procesar se encuentra tipificado
como, produccion de flujo intermitente, “enfocada o proceso” debido a la disposicién y
naturaleza de los equipos. La estrategia de produccion en la manufactura estard basada en
lotes o baches, ya que se produciran volimenes intermedios de productos similares con
operaciones estandarizadas, donde se utilizaran los mismos equipos para todos los tipos de
rubros, tomando en cuenta que las operaciones que se puedan repetir, con alta variabilidad, "
flexibilidad, se podran desglosar seglin su grado de dificultad para estudiarlas, analizarlas y asi
obtener un proceso mas optimo gue el establecido.

La manufactura inicial se basara en el plan de ventas de la empresa por tipos de rubros,
que segun el estudio de mercado realizado anteriormente poseen mayor demanda en el
mercado, aun asi el proceso productivo debe poseer una gran flexibilidad que le permita
adaptarse a cambios inesperados o aumento en la demanda, sin gue se alteren
significantemente los planes de produccidn establecidos.

Es importante destacar que a la vez que se producira un producto también se estard
ofreciendo un servicio, este tipo de servicio, se tipifica como de “bajo grado de contacto con el
cliente”, debido que el grado de contacto fisico con el cliente es muy bajo, ya que el producto
es solicitado por internet y posteriormente es enviado a la direccidn solicitada, donde lo

recibira la persona que haya sido destinada para ello en la orden de compra. Por todo lo antes
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mencionado se evidencia que el cliente no forma parte de las operaciones que llevara a cabo la

organizacion para desarrollar el servicio.

6.2.  Definicion del Producte (Producto y Servicio)

Coma bien ya se ha mencionado, la nueva unidad de negocio tendrd como Unico fin
comercializar viveres mediante un servicio puerta a puerta, lo que evidencia que el producto
principal de esta organizacidn es la combinacion de un producto, como lo son la gama de frutas,
hortalizas y verduras que fueron seleccionadas en el estudio de mercado y un servicio gue
consiste en realizar la entrega de los distintos productos solicitados por el cliente, en zonas
residenciales previamente acordados. Por lo tanto a continuacion se describen las

caracteristicas tanto de los productos como del servicio.

6.2.1, Caracteristicas de los Productos

Debido a que |a nueva unidad de negocio forma parte de Corporacién Agroceres C.A.,
toda la gama de productos de la nueva unidad de negocio cumplira con las caracteristicas de los
productas IV gama, como lo son la seleccién, empaque, v procesos para detener el proceso
metabolico de los alimentos, con la finalidad de mantener la frescura y las distintas
propiedades organolépticas por mas tiempo. En la Tabla N°12 se muestra el listado de
productos seleccionados para la nueva unidad de negocio con sus caracteristicas de empadgue,
en peso, unidades (de ser el caso), caracteristicas comunes y presentacion y/o empaque.

En la Tabla N” 13 se muestra la descripcion y el ejemplo de cada uno de los tipos de

empaque a utilizar por la organizacion.
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Tabla N"12: Especificaciones de Empague del Producto

Fuente Elaboracién Propia

CAPITULO VI: Estudio Técnica

 Kilogramas BT
Clasificacian Producios por Promedioper | Modalidad de Empague qu#::aﬁ::ﬁxﬁ
| Unidades. |Prasntacién (Kgl
1 Manzana - 070 Bandeaja con Termoancoginle | Cada unidad de smpague
H Fera 070 Bandaa con Termoencogiale | sern idontificada con las
I: Melon 1 110 Termoencogible siguintes caracteristicas:
- Camhir .50 talla
Aguacate inferig 35 (150 Termoencogible 1.-Etiqueta A: Poses
' Panaya 1 1.50 Malla intarmacian raferente al
Frasa (1,500 | Caifa Platica peso, tpo de peaducts, la
Durazna 0.50 | WMaiia marca que identificaz 13
Frutas: [Piacriclla 1 1.00 halla empresay dalos de
limones sfsemilla - 0.50 Tarmoencopible contacte.
Iandarina 0.7 | Termeencogible
Pariila 1 .50 | Stickers
Uvas negras nacjonal 0.50 Lzja Plastica  —
Guayaba 0.50 Nl la e (1
. Platano 4 0.80 Termeencogihle = iy
Maranja 1.00 Termgencogi bie
Parchita 0.7 Termoencogihle
' Cebnlla 1.00 Termoencogible
J‘ Zanahoria 0.50 Bande|d con Termoe copibie
[ Ajidulee Q.x Baridejs con Termoencogible | 2-Etiquets B: Posee
Alo nacgional .22 hal la codiga de barra y CPE
Papa andina 100 Malla {Codige de Produsio
f Fimentén 052 Hande ja con Termoencogible | Empacado) que asigna el
Feging 050 Mzlla Servicio Autonomo
| Py Remoiacha (58] : Malla Macignal de
Tomate parta 1.0 Bandeja con Termoe ncogible
& Berenjena C.o8 Tarmoancplale
J Papitas colombianas B0 Bandejs con Termoencogible
Cebollin .30 Tarrmannteble
| Tomate Manzang 072 Bandeja con Termoencogible
Ajo Pelado 22 Termoencog bie sln poros
1 Tomate Cherry 030 Bandeja con Termeencogible
ll' Tomate de Aol 043 | Bandefs con Termoencogible
Jojoto 3 .60 | Bande[z con Termoencopible
fI: Repollo blancg D60 i Banded con Termoencogible
|Cilantre - .40 Baolsa con cierre 6| 3.- Etiqueta C: |magen do
Caler 030 _ Bolsacon cigrre {42 Matu Express y dalzs de
Apie .50 Maliz Gantatto
Lechuga americana .50 | Termoencogibie
Ajo porro Q.50 Termoencogible
Verduras  |Lechiuga comana 3 {LEH Termpencogible
icoliflor [ | Bandaja con Termoencoglble wd
Brocall especial (a5 Bandeja con Termozncogible
Perejl liso 030 Baolsa con Cleme Facll m[\p&&q
Wainita cniolla 050 Bandeja con Termaencogible
Hepolly morade = (50 Bandaia con Termoencag hle|
Bricaii en Flor 3 [ Bandeja con Termaenoogible
Alcachofa 50 | Bandeja con Termoe neoglole
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Tabla N" 13: Descripcion de los Tipos de Empaque a Utilizar

Fuente: Elaboracion Propia

Weaclai ""'"""'I“Pm' o CAmerarshcas

%l ferfinre s isnn hamd e s de ando eslor blanm o negro. oon elsmida) |
Wil [k stnede o Inenpacsdad ele 2 presenbeiandel presdycto, forada
can un paliprlli-na termaenoogibie que pe o ts rjus | aliments

resp pes prapordlonimsdal pmn Atmoatsr sdecuada
Se reliare a-una mallil simtetics en colane s roty amanllo o vels,
Poimlle Hfuna resistoncla en piss acarde o ln opscidsd de ko pakdd s acin dal
3
tprondyickos corrada oon wh il de palserilens

Mecipientes do PV Danspamiiles, 0on i sopacidad on pe o secnke 8

Cala Phatlca
A G caracieristives dlel orodocto s dnvae
Consists cama Bian &u NEmbao 1o it o eran sckers AL Exrisim i Ly o :‘
infoarmackin da la gaenesay ded praduch, que s2 coloE divestamenie
ariceers =ubire |w seperficio dal producie (Lo prodioms muy grandes) sois . %ﬁ_ﬂ;\f f" YOress
e | Fimaliclad dhe |ndllcsn e il orGdacea pakd pne im procesd de |m -;llel'fll (R |] a o P_' e

s g iy

Carsiete i i Firen de polistilene timoeneacgibia, qui e sdapto s =
Tarmoendogili la farma det alimaiva ¥ |& gennite crear una stmoufars adotlesda i - w
I.:l,u-uurw wiits L], . ‘ s
Somnbodsas plastices con e me facil, con |3 capeediEs) an kilagromar de
Bodaa conh Chirm Fhrid almaceEnar in cantiied e producta acorde ol caEcaritiea |
oreeriabiecins |

6.2.2, Caracteristicas del Servicio

Una vez conocidas las caracteristicas del mercado actual, los investizadores deciden
enfocar el servicio de |a siguiente manera:

Si bien el servicio se refiere al despacho puerta a puerta, es necesario establecer una
politica de trabajo, de forma tal que cuando el cliente quiera evaluar el desempefio del servicio,
el mismo este claro en la forma de operar por parte de la organizacién. Por tal mativo en la

Tabla N® 14 se muestran cada una de las caracteristicas definidas para el buen funcionamiento

del servicio.
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Tabla N® 14: Caracteristicas del Servicio

Fuente: Elaboracidn Propia

B . CARACTERSTICASDRLSEWIGD.
lada lg Inlermacidn referantea la
@mpresa, Ubiczeidn, contacta, misidn,
visidn, et
Cataloga con precos actualesy tlpos de
El clignte puecle acceder al partal web présentacian
Recepcion de Ordenas " natuexpress.com” enelharafoy | |Registra de nugvos clientes
fechia de su preferenila | Registro de eliantes activo — U]

Realizar pagos seguras en linea-con 5us
tarjetas de credito

Ohtener descripciones de productos,
asl como valores nulritionales

T*:" reztizan despachas delunes acanada  ELas unldades de desnache ican

en un harario comprendido de 2:00a m. a mlenamente identificadas con la
1906 . BN Informacidn de |a empress e
(Tedos les pedidos recibidos despues de El personal encrgade delos despachay
las 8:539 p.m. seran tomados en cuenta ira planamente ldentificado coma
Despaches & Entregas como pedidos de la jormada siguisnte de perconal de la empresa
F1_r;=1h_f.1ﬂ Una vergue el cliente cargala ordin,
| i | Las ordenes solicitadas desde ] diz S recibira un carreocon 1a fecha, gl
|sabado alas 300 pon hasta el dia domings hararia estimado de entrega v los datos
@ las RS9 pom. seran despathadas el dis del parsonal asi comao los de la unidad

martes de cada semana O de despacha

Todo lo antes expuesto le permitird a la organizacion establecer el disefio de las rutas de
despacho con la finalidad de optimizar tanto los recursos empleados como el tiempo vy de esta

forma el cliente estara enterado de manera oportuna de |a fecha de entrega de su compra.

6.3. Materias Primas e Insumos Requeridos para la Produccion

Con la finalidad de gue la nueva unidad de negocio pueda cumplir con la cartera de
productos definida en el capitulo \V asi como con las caracteristicas de presentacion y empagque
que se definieron anteriormente, los investigadores consultaron a los accionistas de
Corporacian Agroceres C.A., para evaluar que productos a comercializar por la nueva unidad de
negocio pueden ser directamente producidos en las instalaciones de Timaotes, estado Mérida, a
lo gque los accionistas indicaron contar con la capacidad instalada en esa sede para agregar a los
veinte {20) productos existentes hoy en dia en su linea de produccion, diecisiete (17) de los

nuevos productos, ya que la materia prima requerida para la produccion de los mismos se
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encuentra dentro del estado Mérida o en estados muy cercanos al punto de influencia de la
organizacion, adicionalmente la organizacion maneja una linea de crédito con los principales
productores de esas zonas y conoce la calidad de los productos producidos, lo que a juicio de
los especialistas facilita la produccion, minimiza las mermas y reduce los costos asociados a la
inversion inicial para la creacién de la nueva unidad de negocio. Al evaluar |a cartera de
productos gue finalmente producira Corporacién Agroceres C.A., los investigadores encuentran
que |os once (11) nuevos productos a comercializar por la nueva unidad de negocio deben ser
adquiridos dentro de |a zona de influencia de la nueva unidad de negocio.

Por tal motivo los investigadores acuden a los principales mercados mayoristas ubicados
dentro de la Gran Caracas con la finalidad de evaluar las caracteristicas y formas de
comercializacion gue se manejan dentro de estos mercados. Al considerar todas las
caracteristicas ofrecidas por los mayoristas asi como los requerimientos para |a produccién que
llevara a cabo la nueva unidad de negocio, los investigadores recomiendan que las compras de
materia prima se realicen dentro del mercado mayor de coche, especificamente con la empresa
Frutagro C.A., ya que esta comercializa productos a granel previamente seleccionados vy
adicionalmente los coloca directamente en el punto deseado por la arganizacion, si bien los
productos comercializados bajo este enfoque representan un costo superior al resto de los
productos que se encuentran en los mercados mayoristas, estos son los que mejor se ajustan a
los requerimientos de la nueva unidad de negocio, ya que al comprar producto previamente
seleccionado, las mermas se reducen, y adicionalmente la organizacion no requerird de un
especialista en compras ya que el producto sera seleccionado y colocado directamente en las
instalaciones de la nueva unidad de negocio a cuenta del mayorista. Si bien de manera inicial no
existira una linea de crédito entre la organizacion y el mayorista, este esquema se ird ajustando
en base a la frecuencia de consumo de la organizacion. Adicionalmente el mayorista
seleccionado presenta una velocidad de respuesta a ordenes de compras diarias. En el Anexo
N® 9 se puede visualizar la lista de proveedores de materia prima v de producto terminado asi

como los costos asociados a estos.
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De igual forma se consultd a los accionistas de Corporacién Agroceres C.A. sobre los
proveedores que en la actualidad proveen a la organizacién de los insumos asociados a la
produccion de cada uno de los productos. Los accionistas indicaron que su proveedor principal
de cada uno de los insumos requeridos es fabricante directo de cada uno de ellos, por lo que en
la actualidad ofrecen los precios de venta mas bajos en el mercado, adicionalmente indicaron
que existe una relacion comercial de diez (10} afios, con una linea de crédito solida v que los
insumos suministrados por estas organizaciones han mantenido o mejorado la calidad a lo largo
de los afios, de igual forma en el Anexo N° 9 se visualiza toda la informacién correspondiente a

los proveedores de insumos.

6.4. Descripcion General de los Procesos de la Nueva Unidad de Negocio

A continuacidn se realiza una breve descripcion de los procesos involucrados en las
operaciones gue realizara la nueva unidad de negocio, es importante destacar que se beben
conocer a profundidad todos los procesos involucrados ya que de una manera u otra cualguier
variacion dentro de estos traerd como consecuencia fallas dentro de las operaciones, que se
traducen en insatisfaccion del cliente.

De manera general los procesos se dividen entre los departamentos de: calidad,
distribucion y despacho, almacén, produccion y atencién al cliente, De igual forma podemos
indicar de que la empresa llevard a cabo principalmente dos macro procesos, como lo son:
recepcion y procesamiento de materias primas (ver Figura 6} y, solicitud y despacho de 6rdenes

de compra (ver Figura 7).

RECERCION INSPECCION ——» PRODUCCION —»  ALMACENAMIENTO

Figura 6: Diagrama de Blogques del Proceso de Recepcidn de Materia Prima

Fuente: Elaboracién Prapia
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RECEPCICON DE | PROCESAMIENTC %
‘ ORDENES ‘_ "L DE ORDENES ™ DESPACHO

p | —— _ S|

Figura 7: Diagrama de Bloques del Proceso de Solicitud y Despacho de Ordenes de Compra

Fuente: Elaboracidn Propia
En el Anexo N® 10, se describen todos los procescs involucrados dentro de los macro

procesos antes mencionados.

6.5. Proyeccion de Ventas del Mix de Producto en SKU

A continuacion se presenta el resumen del plan estimado de ventas anuales para cada
uno de los productos a comercializar por la organizacion en SKU de producto, el cual fue
realizado considerando las ventas proyectadas para cada uno de los escenarios gue se
plantearon en el capitule anterior, asi como con la cantidad de kilogramos promedio que
contiene una compra semanal tanto de frutas, verduras y hartalizas v |2 impaortancia de cada
producto dentro de su clasificacion. De igual forma en el Anexo NY11 se muestra paso a paso
como se construyd el plan de ventas para cada uno de los escenarios, en la Tabla N° 15 se

visualiza el plan de ventas del escenario probable afio a afio.

6.6. Planificacion de la Produccian, Inventarios y Requerimientos de Materias
Primas e Insumos.

Con toda la data recabada anteriormente se procedid hacer uso del Modelo Estrategico
para la Planificacion de Inventario (MEPI), para cada uno de los productos a comercializar por la
organizacion, en cada uno de los escenarios planteados en el capitule anterior, obteniendo asi
el plan maestro de produccion para aguellos productos gue seran procesados directamente por
la nueva unidad de negocio, el plan maestro de compra para los productos que provienen
directamente de Timotes, estado Merida, los requerimientos totales de materia prima e
insumos requeridos para la produccion asi como los requerimientos de materia prima en cestas
de preducto a granel y el plan maestro de compra de materia prima e insumos requeridos para
la produccion, Tedo lo antes descrito se puede ver a detalle en el Anexo N® 12, para cada uno

de los escenarios.
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Tabla N 15: Plan de Venta para los Préximos Cinco Afos en 5KU de Producto Bajo el Escenario Conservador

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7.  Andlisis de la Capacidad de Produccion Requerida

La capacidad de produccion estara limitada por el tiempo disponible de produccién, el
numero de operarios y la capacidad de la estacion cuello de botella, para conocer toda la
informacion relacionada con |os tiempos de proceso se acudid a los datos histéricos que maneja
Corporacicn Agroceres CA,

Para el calculo del tiempo disponible de produccion se tomé como base una jornada
laboral de ocho (8) horas y cinco (5) dias a la semana. Del total neto de tiempo obtenido se
procedio a restar los tiempos de demoras de paradas, mantenimientos, descansos y recesos de
los trabajadores, que permite establecer el tiempo disponible para la produccién. (Ver Anexo
N° 13)

Basados en las diferentes caracteristicas de los tipos de productos, ademas de la
operatividad de los equipos necesarios para el procesamiento de los mismos y basados en la
experiencia del area productiva de Corporacion Agroceres C.A., se obtuvo el tiempo estandar
requerido para llevar a cabo cada actividad del proceso de produccidn asi como para la
recepcion de materia prima para la produccion. Esta informacién estd basada bajo la
experiencia empirica de los profesionales que laboran en la organizacion. En la Tabla N? 16 se
muestran los resultados de tiempo de proceso obtenidos para el primer afio de labores hajo el

escenario conservador. (Ver en el Anexo N° 13, el resto de los escenarios)

Tabla N° 16: Tiempos de Produccidn en Minutos para el Afio 1 del Escenario Probable

Fuente: Elaboracidn Propia
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6.8.  Andlisis del Sistema de Distribucién
Como bien se ha descrito anteriormente, el sistema de distribucion (entrega de

ordenes) de realizarda mediante vehiculos, por lo que basados en la cantidad de érdenes a
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despachar por semana y en la capacidad (Kg) de cada entrega, asi como las caracteristicas
geograficas del |lugar de ubicacion de la nueva unidad de negocio, los investigadores deciden
utilizar como unidad de despacho una camioneta de carga compacta de marca Mitsubishi,
modelo L200, con una capacidad de almacenamiento amplia, es importante destacar que las
unidades de despacho no se adecuaran a una cadena de frio debido a que a efectos del
presente T.E.G. se asume que el tiempo promedio que tarda una unidad de despacho en
realizar una entrega es igual al tiempo que tarda el cliente en acudir de un punto de venta a su
hogar, y por ser este tiempo menor a ocho horas, se conoce que los productos no aceleraran su
descomposicion. En el Anexo N® 14, se pueden visualizar todas las caracteristicas analizadas con
la finalidad de calcular tanto el nimero de unidades de despacho a utilizar por escenario como
el costo asociado a cada uno de los envios que realice |a organizacién.

A continuacion se visualiza en la Tabla N 17, un resumen que contempla el nimero de
unidades a utilizar por cada escenario y el costo asociado a cada envio, que para efectos del

presente TEG sera considerado como el precio de un envio, sin importar la localidad.
Tabla N® 17: Resumen Andlisis de Distribucion

Fuete: Elaboracidn Propia

| RESUMEN ANALISIS DE DISTRIBUCION
Escenario Numero de Vehiculos
Conservador 1
Probabla 2
U.Ftimi sta 3
| L. -
Costo por Envio {Bs) 25,00

6.9. Requerimientos de Personal
6.9.1. Mano de Obra Directa

De acuerdo con el analisis de los tiempos requeridos para cada actividad en el drea de
produccion y calidad, se determind la cantidad minima de operarios necesarios para cumplir
con los programas de produccion antes mencionados, en base al tiempo de produccion

requerido por productos y al tiempo productivo del drea de produccién. A continuacion se
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muestra en |a Tabla N°18, el resumen de |a cantidad de operadores necesarios para cumplir con
| la produccion en cada uno de los escenarios, En el Anexo N®13, se encuentra toda la

informacion correspondiente a este punto para cada uno de |os escenarios.

Tabla N%18; Cantidad de Operadores en el Area de Produccion

Fuente: Elaboracidn Propia

Escenario | = bn AND 1| ANO 2| AND 3| AND 4| ANO 5
o :___5 Mismero de inspactares Control Calidad { 1 | 1 1
R B RO Tt i
e Numerorde Cperanas Froduccion 4 a4 | 4 4 5

 |nbmerode Inspectores Contral Calidad 1 i | 1 1 1

Probable | T ; :

et .J‘{Nurn_gru dé Dperarios Frodoccion Tl B g q 10

~ |Nbmeroda nspectores Contral €a lidad 1 = 1 |y 1 1

Crtimsta . ==
|| Mimerode Gpararlos Rroduccion 10 12 12 15 18
6.9.2. Mano de Obra Indirecta y Persenal Administrativo

A efectos de llevar el trabajo administrativo y operacional diario de la nueva unidad de
negocio, los investigadores consultaron con los accionistas de la organizacion a fin de evaluar la
estructura organizacional presente en el estado WMérida y realizar una réplica a escala
considerando el volumen de operaciones de la nueva unidad de negocio, por lo tanto se decide
trabajar con la siguiente plantilla {ver Tabla N"13).

Tabla N®19: Mano de Obra Indirecta

Fuente: Elaboracién Propia

MANO DE OBRA INDIRECTA Y PERSONAL ADMINISTRATIVO
Descripeién | — Eenaros
=y | Conservador Frohable I Optimista
Almacenista 1 2 3
Mantenimiento 1 1 1
Choferes 1 2 5
Gerenpe deAdminlstracidn 1 1 L
Gerente iz Logistica j_F 1 1 A [
Gerente deVentss & Mirketing 1 1 1
Stencional CHente | 2 [ 3 ]
Secretaria 1 1 1
Gerante General 1 . 1 B 1
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6.9.3. Estructura Organizacional Propuesta

A continuacion se presenta en la Figura 8, |a estructura organizacional propuesta para la
nueva unidad de negocio. De igual Forma en el Anexo N° 15 se encuentra |a descripcion de cada

uno de los cargos que se presentan.

GERENTE DE GEREMNTE DE GERENTEDE
ADMINISTRACION VENTAS & LOGISTICA
MARKETING
| |

PERSONAL DE afgﬁgﬁﬁﬁ PERSONAL DE

ATENCION AL AL MAGEN PRODUCCION
CLIENTE |
= __IB |

Figura 8: Estructura Organizacional de la Nueva Unidad de Negocio

Fuente: Elaboracion Propia

6.10. Requerimientos de Espacio

El area requerida para la zona de produccién para poder procesar la mayor cantidad de
productos que se estima vender (afio 5 del escenario optimista) es de alrededor de cincuenta
metros cuadrados (50m°), suficiente para lavar, secar, seleccionar vy empacar los diferentes
productos que se deben procesar en las instalaciones de la nueva unidad de negocia, esto bajo
la experiencia en este tipo de produccién de los accionistas de Corporacién Agroceres C.A.

Para determinar el area requerida de almacenamiento de materia prima (en caso de no
poder procesar) y producto terminado, esta se determind de acuerdo con las requerimientos

maximos de inventario de acuerdo al plan maestro de produccidn y compras asi como al
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programa de adquisiciones de materias primas e insumos , a partir del espacio volumétrico
necesario de acuerdo al maximo volumen total requerido para todo el horizonte de tiempo del
proyecto y para cada escenario, el cual se ajustd por un factor necesario para el manejo de
materiales tanto para el drea de materia prima y producto terminado, come para el area de

insumos, Los resultados se muestran a continuacién en la Tabla N°20 y Tahla N©21,

Tabla N®20: Capacidad de Almacenamiento en Cava para Materia Prima y Producto Terminado

Fuente: Elaboracién Propia

- __ ESCENARIO CONSERVADOR : e U
ESPACIO MINIMO CUBICO REQUERIDO NECESARIO BRUTO (m) | 73
FACTOR DE AJUSTE PARA MANEJO DE MATERIALES 20%
ESPACIO MINIMO CUBICO REQUERIDO AJUSTADO {m?) 88
ESCENARIO PROBAELE )
ESPACIO MINIMO CUBICO REQUERIDG NECESARIO BRUTO (m?) | 173
FACTOR DE AJUSTE PARA MANEJO DE MATERIALES 20%
ESPACIO MINIMO CUBICO REQUERIDO AJUSTADO (m?) 208
—  ESCENARIO OPTIMISTA 3 iy '
ESPACIO MINIMO CUBICO REQUERIDO NECESARIO BRUTO (m*) | 307
FACTOR DE AJUSTE PARA MANEJO DE MATERIALES 20%
ESPACIO MINIMO CUBICO REQUERIDO AJUSTADO (m?) 369

Tabla N"21: Capacidad de Almacenamiento para Insumos

Fuente: Elaboracién Propia

_ESCENARIO CONSERVADOR

ESF‘ECID MINIMO CLIBICD REQUERIDC NEDESHRID BRUTO (m?) 15
FACTOR DE AJUSTE PARA MANEJO DE MATERIALES 20%
ESFACIO MINIMO CUBICO REQUERIDO AJUSTADD (m™) 18

"ESCENARIO PROBABLE. Eio
ESPACIO MINIMO {ILJB!GD HEDUERIDD NECESARIO BRUTO {m’ ‘,| 25
FACTOR DE AJUSTE PARA MANEJO DE MATERIALES 20%
ESPACIO MINIMO CUBICO HEQUERIDO AJUSTADD [ma'} 30
Rl OPTIMISTA
ESPACIO MINIM{] EUEICU REQUEF{IDO NECESARIO BR BRUTC} (m?) 32
FACTOR DE AJUSTE PARA MANEJO DE MATERIALES 20%
ESPACIO MINIMO CUBICO REQUERIDD AJUSTADO (m™) ag
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6.11. Requerimientos de Equipos e Instalaciones

6.11.1.  Seleccion de Equipos Claves:

Una vez conocido a detalle el grueso de las operaciones que realizara la nueva unidad de
negocio, los investigadores determinan que los equipos clave para garantizar la operatividad de
la nueva unidad son: una cava de refrigeracion y un vehiculo de carga compacto, gue tenga la
capacidad de ajustarse a las caracteristicas de entrega de los despachos realizados por la
organizacion (Ver Anexc NY 14), asf como |as caracteristicas geograficas de la zona de estudio.

Al consultar con la organizacion las caracteristicas de refrigeracion de la cava, estos
indicaron contar con una unidad similar a la requerida en el escenario conservador en desusg,
con estructura de paneles de refrigeracion, iluminacion y su respectivo compresor, el cual
puede ser facilmente trasladado de Mérida a Caracas y solo habria la necesidad de realizar el
gasto correspondiente a la instalacion. De igual forma indicaron que a efectos del presente
estudio los investigadores deben considerar en la inversion inicial el costo asociado alacavaya
su instalacion.

Con respecto a la unidad de despacho, los investigadores acudieron a distintos
distribuidores de vehiculos, con la finalidad de evaluar la oferta actual y asl seleccionar el
vehiculo que mejor se ajuste a las necesidades de la organizacion. Resultando electo un
vehiculo compacto de carga, marca Mitsubishi, madelo Panel (L200), por ser el tnico vehiculo
de carga compacta que en la actualidad se encuentra disponible en el mercado nacional. En la
Tabla N® 22 se encuentran las principales caracteristicas de los equipos claves, asi como la
cantidad de requerida para cada uno de los escenarios planteados.

Tabla N 22: Equipos Claves

Fuente: Elaboracidn Propia

e ) S LIPS e
Cartidad Requerida por Escenario
Conservador, Probable [Optimista

| Comcepto Descripcian

'Ilr. Cagacidad Vokamalncs 132 :m'!;-
TRmpEELE erlne 350 ¢ B0

Compresor de: S0hp

FM.II:'J' WELsL bk
Vehkulo

Indode lo Panel [1200]
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6.11.2.  Seleccién de Equipos para el Resto de las Areas

El proceso productivo de seleccion y empaque de productos bajo el concepta IV gama,
en la nueva unidad de negocio, se reduce a un drea productiva de 50m”, en donde de manera
ordenada y sistémica se podra llevar a cavo la produccion de los rubros seleccionados, con el
uso de los siguientes equipos, estos requerimientos fueron estimados a partir de los tiempos
asociados a cada una de |as actividades a desarrollar en la Tabla N® 24, se pueden observar las

caracteristicas de cada uno, asf como la cantidad requerida para cada uno de los escenarios.

6.11.3. Requerimientos de Higiene para la Monipulacion y Procesamiento de fos

Productos

A continuacion se explica de manera general los requerimientos necesarios a nivel de
higiene, tanto para los operadores de produccion como para las del area de almacén y de

calidad (ver Tabla N°23)

Tabla N"23; Insumos Requeridos por Higiene y Seguridad

Fuente: Elaboracion Propia

INSUMOS REQUERIDOS POR HIGIENE Y SEGURIDAD
MASCARLLAS MARCAS 30, IDEALES PARA LA INDUHSTRIA D CONSTRUCEION, Al ISTABLE;
Tapaboca TELA FILTRG, N3 5 APROMADG

Dalanta les alaboradosen telas vichy, popellna o alguna especizl gue deses .En
Delantal diferentes modefos y caolores revisa alfinal de | publicacion

Guantes Guantes delatexdesechablesdigermmente empolvados ton marcaja’y narmas

Guantes GUANTES TERMICES OF RECEN PROTECCI ON FARA TRABAIDS COM ALTAS TEMBERATUSRAS

Chagueta

T X CHAQUETASTERMICAS, OFRECEN PROTECCION PARA TRARAIOS COMN EATAS TEMP ERATLIRAS
ermica
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Tabla N® 24: Equipos Requeridos
Fuente: Elaboracion Propia
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En el Anexa N° 16 se encuentran una serie de reglas, normas y procedimientos
asociados a |a elaboracion y manipulacion de los productos, basadas en las recomendaciones

dadas por las buenas prdcticas de manufactura.

6.12. Ubicacion Geogrdfica de La Nueva Unidad de Negocio

Tal como se comentd en el estudio de gran visién, los accionistas de Corporacion
Agroceres C.A. en la actualidad cuentan con un terreno alguilado dentro de la Gran Caracas,
ubicado en Turgua, estade Miranda, el cual se encuentra en fase de construccion para la
creacion de un centro de distribucidn que le permita a la organizacion mejorar sus tiempos de
entrega a lo largo del territorio nacional. Dentro de este terreno se cuenta en |a actualidad con
una superficie cercana a los trescientos metro cuadrados (300 m?) distribuidos de manera
irregular, que tal como, la empresa lo visualiza pueden ser utilizados para la creacion de la
infraestructura de la nueva unidad de negocio. Este terreno a pesar de estar a las afueras de la
ciudad, fue seleccionado por la organizacion debido a que el precio del alquiler es muy bajo
{dos mil guinientos bolivares exactos (Bs. 2.500,00), sin embargo para la nueva unidad de
negocio, esta ubicacion resulta factible, ya gque se encuentra en una zona aledafia al drea de
este estudio. Adicionalmente el terrenc cuenta con servicio de electricidad y de agua, es de facil

acceso (vias asfaltadas) y el trafico por esta zona es bajo.

6.12.1. Propuesta de Distribucion de la Planta

En El Anexo N® 17 se presenta la propuesta de distribucion para las instalaciones de la
nueva unidad de negocio, disefiada bajo las limitaciones de irregularidad del terreno antes

descrito,
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CAPITULO VI
7. Estudio Econdmico Financiero

Para evaluar la factibilidad y rentabilidad del proyecto es indispensable la determinacién
de todos los requerimientos necesarios para su desarrollo, tomando en cuenta todos los
factores en el estudio técnico para la seleccion de todos los productos a procesar y a
comercializar,

En este capitulo se mostraran los costos, ingresos y gastos del proyecto, la inversion
inicial requerida, los estados financieros proyectados, asi como la determinacién del valor
presente neto, la tasa interna de retorno y el periodo de recuperacion resultantes para los
diversos escenarios. Para la determinacion de la factibilidad del proyecto, se estimaron y
proyectaron los estados de ganancias y pérdidas para la nueva unidad de negocios v el estado
de flujo de efectiva para el horizonte de valuacion del proyecto. Finalmente ohtenido las
estados financieros, se procedio a calcular el valor presente neto (VPN), la tasa interna de
retorno (TIR) y el periodo de recuperacion de la inversion para cada uno de los escenarios, en
base a la tasa de rendimiento atractiva minima (TRAM) exigida por los inversionistas de la
empresa,

En cada uno de los cdlculos y proyecciones realizadas de costos, ingresos y gastos
asociadas al proyecto, se consideraron las sipuientes premisas: a) la tasa de incremento inter-
anual de los costos de materias primas, servicios e insumos suministrados por proveedores
utilizada es igual a |a tasa calculada de inflacién promedio venezolana, que para |a fecha es del
25.49% (Ver el Anexo N° 18), b) La tasa de incremento inter-anual de sueldos y salarios utilizada
es igual a la tasa promedio de incremento del sueldo minimo, que actualizada a diciembre del

2009 es igual a 18.92%.

7.1.  Precio de Venta
El precio de venta se estima a partir del precio promedio de venta actual al consumidor

final por kilogramo de producto en distintas cadenas de automercados, que a efectos de este
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proyecto fueron considerados como competencia para |la nueva unidad de negocio. Por ende el

precio promedio establecido es un precio competitivo dentro del mercado. (Ver Anexo N®19)

7.2,  Estructura de Costos del Proyecto

Seguidamente se muestra la estructura de costos v gastas asaciados al estado general
de la nueva empresa (Natu Express) para un tiempo de evaluacion de cinco (5) afios. Los costos
y gastos del escenario probable del estado general de la empresa y aquellos asociados a la linea
de produccion se mostraran a continuacion. Aungue estos costos y gastos se puede ver a

detalle para todos los escenarios en el Anexo N 20.

7.2.1. Costos Operotivos

Se refieren a los costos esenciales asociados a la realizacion de actividades productivas
en la linea de produccién para todos los tipos de productos. En la Tabla N"25 que se presenta a
continuacion se muestran dichos costos, bajo un escenario probable con una proyeccion de
cinco (5) anos.
Tabla N"25: Costos Operativos Escenario Probable

Fuente: Elaboracion Propia

== __ COSTOS OPERATIVOS ESCENARIO PROBABLE
Descrpeidn Ao 1 ‘Ao 2 Afo 3 Ao 4 Aho 5

Cosbo Materia Prima e Insumos 3,702,666.31 5,058,432.31 7,002 802.17 8,677,821.26| 14,724,357.95]
Eﬂrstu de Mano de Obra Directa 15470000 210,250,56 250.02a9.97 334,502.59 441,989.41 |
Erstn de Mapo de Obra Indirecta 17E,500.00 21227220 252,434.10| 300,194 63 356,991 .46
EiU_mua Indirectos Requeridos en Preduccion 932530 12,329,77 . 15,472.63 15,416.60|  24,365.89
CargaFabril 214,067.57 384,123,40 494,585.45 620,65 s,ial 774,860.31
Tetal Costos Operativos ? 4,359,755.18 5,887,408.23 8,015,324.31| 10,952,590.36| 16,326,565.03

7.2.2.

Gastos Administrativas

Son todos los gastos relacionados con las funciones administrativas de |a empresa. En la

Tabla N®26 se muestran los gastos administrativos asociados al escenario probable.
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N"26: Gastos Administratives del Escenario Probable

CAPITULDO VIl: Estudio Econdmica Financiero

Descripcion : Afo 2 Afo 3 Atio 4 Afio 5
| Gastes Administrativas 138,300.00 402,306.35 ATE,422.72 568,940.30 675,563.81
Servicio de Comunicaciones 21,358.70 26,803.03 33,635.13 | 42,208.72 | 52,967.72
iﬂateri.'l!o:. o Insumos de Dﬁ_c-lrﬂ 15,7649.66 19,749.35 24, 833,65 31,163.75| 39,107.39
Total Gastos Administrativas 37542836 448,898,741 | 536,H91.50 642 512 77 768,658.92

F.2.3.

Fuente: Elaboracion Propia

Gastos de Ventos

Tabla N?27: Gastos de Ventas Escenario Conservador

visualizan los gastos de ventas bajo el escenario probable,

|GASTOS DE VENTAS ESCENARIO PROBABLE.

Descripeidn Afio 1 Ao 2 Ano 3 Afio 4 Ano 5
Gstos de Publicidad y Mercaden 76,248.67 95,68571 120,076.00 150,68 !..3‘1_ _189,092.56
Total Gastos de Ventas 76,249.67 95,685.71 120,076.00 150,663.37 189,092.56

7.2.4.

final del quinto (5') afio.

Depreciacion de Activos

Son todos aguellos gastos utilizados para impulsar las ventas. En la Tabla N®27 se

La depreciacion es una distribucion racional y sistematica del costo de los hienes,
distribuida durante su vida Gtil, El método utilizado para el calculo de la depreciacién de los
activos fue el de “Depreciacion en Linea Recta”. En la Tabla N°28 se muestra la depreciacion de

cada uno de los activos tangibles para cada uno de los escenarios, asi como su valor en libros al
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Tabla N°28: Depreciacion de Activos Tangibles para los Tres Escenarios

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2.5. Ingresos Proyectados

El célculo de los ingresos proyectados se efectud a partir de los volimenes de ventas
proyectados para cada uno de los productos seleccionados, multiplicado por el precio de venta
estimado para cada uno y tomando en cuenta el efecto de la inflacién a partir del segundo afio.

En la Tabla N°29 se muestran el detalle de los ingresos por ventas proyectados a cinco afios

para el escenario probable.
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Tabla N"29: Ingresos por Ventas para el Escenario Probable

Fuente: Elahoracian Prapia

e 0 S

Codigo |Descripddn ARG Afioz lamoz AR AR S
PTLEY Fanahaea 24?,955.;— Ba0, 60226 A71,381.51| 651.171.25 900.037.07
PTL72 Paipxa and Ina 217,864,00 288, 7T0% 35 413,271,835 SF0,824,27 TH8.927 .84
el Pasiiln BE.E75.52 118,996, 2% 1E4 FL0EE 17 565209 31435705
|PTi8A Fapayi 122,978.80 168,880,580 233,572.21 322,704.31 ALES07RF
|PTi52 Pinacriolla 179,463,408 2456,190.90 Ia0,6534.17 470, 400.51 550,534 20
Y PTLTE Plmentén 177,233.20| 243,752.78 337.464.62 65,444,277 _u;d-a,ﬁﬁ'r.za
| PTLER Cambiir PLEGT.O0| 98323.92| 13592377 187,834.30 259,708.91
#1196 Peping 65,376.00 A9,610.68) 13426857 17173829 233711938
PT170 Jnjare 215,707 A0 206,391 0 409,019,897 566,476 80 TEZ, FI:H:-.?::
P00 Apla IS0.462.70 481,467 48 BE5,279.64 Y20,300.94 1,;_.;'2.{:-1.1 Gl
|FTLTE Repalla blanco 129,944,568 178 4A72.498 247,002.17 __ 3%1,12E.55 q:".'l..d-.'l.sﬂ
PT197 Re molacha 41,518.78% 57,0%1.60 79,082 71 109,061 64  150.001.04
FTLa4 Cuayaba B2, 589200 113,543.35 156,916,708 TEG,H5H.52 298,752.07
PT191 Duramo 17%,292.80 246,185.688 340,455,31 47048800 B50.401,47
PT195 Ajn nacional ATA, 32040 656,300,189  SOEE00.51) 1,256,062.09) 1,753,163.21
|PTL15S Betrenjena a1,56408.730 56,861.82 FEQ84.05 109,4084.17 150,435.72
FILGE | Lechugaamericand 130,248.50| 178,817.60) 24759384 341776407 “a72.810.93
PTLa0 Fresa 141,206.25 193,909 70 268,548 18 370,386.27 512,225.07
PT1E1 Tomate Manzano RS, @31.20 134,125.94 163,088 89 245.909.12 _.3_&1.551.91
‘5“-1'-\‘— A asdoe _ 1047850 18153.0% ARATSON 53,5450 TRANE LS
PTL52 Ajo paren 56,540.70 I7,553.20 107,325.75 148,113.60 209, 889.31
Fr1iaa Cil mnitro TE, 734,00 105 464.91 145,773 .64 201,385%.00 Z74.392.57
PILGY Caler 65,300.80)  85,513.45 131,778.35 182,582,790 :5.1..737.51
PT162 Lalifiar T4,197.20 101,766.93 lapgss. 11| 19479520 269.160.85
|PT1GE LwchURD £OMada 71,950.00 BH, 0% D 136,548.65 IA9,0H1.28 261 .23-1;
Piiga Wi negras nacional 37,878.75 _5L.678.04 TL.580.57 B9.030.432 136, 80007
PTLGE Papitis colombianas 19,764.00 26,834.78 37,246.55 51,542.83 71,109.03)
ITL56 Brocili especial 61,425.34 85,573.14|  118,560.83 163.682.10 226,302,589 |
(FT152 Erballin I, 408,30 41, 556,.31 57,432 95 ¥49,235 87 110,111 B7
PT1T? Repolio marade 29,759.512 40,7907 30 56,447 46 TROE4,24 107,704,022
PT153 Alg Pelado 13408800 181,910,320 I53.009.49 FAR 53560 g2, 343 .04
FTLAA walnita crialia | 3936360 53,991.82 74,265 18 103,010.96 142,263.6%
PTLTS Tomate Cherry A6, 020,00 G2, 74814 F6,407 .85 ]._19.30‘...21 165, 70160
PTLS7 HFME{IET_ 34,028.20 26,695 3% BS,670.30 £9,155.9% 12335683
(FT1E0 Tarmati de Arhal 85,1025 i1i,923.12 16,594.57 2Z,B72.85 31,701.87
pT201 Perwjil liso 35,021.50 47 458,91 &5,6/5,40 1,601 1358 5.1.:1.:
FI154 Alcachafa 15,687.80 L4 BELEL 48,301.47 AT 05370 91,701 AT
FTZ04 Melan 11772684 161,600.05 223,670.38 A08,067.73 A7, 12110
'.-'{ |Fr210 Parchita 159,196,80 218,525.27 303,218.03 AL7, 902,34 57748837
rT202 Manzana 441,450,000 606,124.54|  #38,941.17| 1,157.796.9s| 1,601,58093
PT204 Pera Iz a12.50(  451,583.61 523,911 .68 @63, 036.56| 1,192,193 46
pPT205 Apguatats injerio 187,402.50 161,308,238 220.2260.18 IFEAT4.90 __J.l._z‘_!-.ﬂss.ﬂs
PI206 limones sfsemliil 125,457.60 172.244.56 238,2059.54 329,450.41 455,007 HO
|FT2O7 Mandoring 148,512.00 203,989 01 282,221 5% agd,a3a 71 448, 87026
FTZOE Plstans S0,895.90 69,205.02 06,6722 133.,587.76 __J.i-‘l..‘l-!.!-.l:lz
| pT208 Marania BE.BRTER 90,523.47 125.107.68  173.872.22) 23940020
PT211 Cebolls 556,450.00 754,577.94) 4,057, 788.30) 1,461,336.62] 2,018.874.41
pT212 Tomale perita 134,074.88)  189,846.31 262,515,08 362,428,565 504,745 25|
LBT A24.64 .r_!;a'l-ﬁﬁ,ﬁ Ai.amj11,714,347.93] 16,164,239.93| 22 364578092
Ingresos por anvlos 254, 20000 352,375.02 ART 550,01 B73,483 47 ;_1.4155.39
= | 5:421,824.54| 8,819,007 40( 12,201,917.95| 16,A57,723:41 | 25,294,030:31
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7.2.6. Inversion Inicial del Proyecto

Consiste en el costo total de bienes requeridos para llevar a cabo |la implementacion de
la nueva unidad de negocio, es decir, los recursos esenciales para adquirir tanto los activos fijos
de la empresa, como en capital de trabajo.

A continuacién se presentan la inversion requerida para cada uno de los escenario a

objeto de estudio (ver Tabla N230).

Tabla N®30; Inversion Inicial Requerida para cada Escenario

Fuente: Elaboracion Propia

Goppodar, || roble | optmista i || i
Tunel de Tetmoencagide 1 I 1 50,000.00 5,000,008 50,000,040 50, (e, e}
Seliadora 1 1 1 10,000.00 10,040,60 10.000.00 10.000.80
Halanza 1 1 1 _LE_E_!..IB 1.663.24 1466320 1,561__5&
Aoarana {60x80 cm)] 1 1 1 4,584.60 9,692.60 9,693,460 1,583,650
Zorraindustrial 1 1 L 19000 180000 1,200.00 _J..S‘W.Di}
Eleundar Hidraulico 1 k. 3 G,000.00 &40, 000,00 120,000,00 Emﬂﬂ
Cavalcempresar 50 hia) 1 H L] 31,700.00 31,700.00 73,1000 95,100, 00
Alr=Acondicionacio Central 1 1 1 50,000.00 S0A00.GD 040000 SEA00.00
Ceitay Plastlcas | 1064 FIE FriLs 500 8,576:04 22,365.00 39,762.00
Sistemade Bacls para Almacenar Materlalos ] 16 4 1,200.00 RN ) 19,200.00 28, 80000
Lamparas Industriales (2332 w) (254125 em| 10 i} 1a &30.00 £,300.00 &,400,00 g, 30000
Vihiculod 1 i 5 106,251 66 108,261.66 713,523.37 318,784.38
Infraestructura de la Mhesanina 1 1 i 52,738.00 52, 738,00 53,738,00 52,738.00
Sastuma irtegrsl de Fltros (BO0 18k} 1 1 1 7,250.00 1,250,040 7,250.00 7250000
Pusr|feacler de Agua 1 1 1 3,135:00 3,135.00 3,135.00 313500
Sstempde Tapgue y Bemba de Agua (1 hp)| 1 1 1 5,000 5 0000 5,000.00 500000
Computadorimn 1a 11 13 300400 30,000.00 33,000.00 34, 00000
Esirliarion 1 11 12 1,2019,00 12,000.00 13,210,00 14,4100
Sl a0 i1 2 B00.00 12,0100 12, B400,60 13,200.00
Misenes de Trakala 4 [ 4 L] 1,200.00 3, 20000 3,.200.00
Tarnuir cle Linaen 1 1 1 GO0 B 00 [l BO0A0
Multifundenal para uso en red imare sees,
|enpladara, o, eecangr) 1 1 1 1,000.00 7,000 00 7,000.00 7,000.00
Servidor de red mas olras aguipos, instaiacioaes
Fepueridos paraln red ! I 1 2,000.60 9,0040.00 9,000,040 H—E.[—.:.I-.-.BE
s pastos de Arranqust 1 1 1 a.60 .00 0,00 0,
AR3,017.45 734,168.12 04382678
ros Sastas de Arrangue 1 i 1 5162076 51.629.76 51,529.76 51.824.76
Capil:uld u 674,535.65| 1,202,859.30( 1,720%0535
| ; 1i1538287| 1mEgesyas]| 7725361593
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7.2.7. Financiamiento:

A efectos del presente estudio los Accionistas de Corporacion Agroceres C.A, poseen un
capital de arranque para cualquiera de los escenarios de 800.000,00 Bs., por lo que haran uso
de un credito bancario por medio del Banco de Venezuela, con quien mantienen una relacion
desde hace diez (10} afios a fin de completar el capital requerido para el arranque.

Para tal fin optaran a un crédito denominado por la institucion bancaria como “Crédito
de Manufactura” el cual tendra una tasa de interés promedio anual de 20.61 %, financia hasta
el 80% de la inversidn requerida y lo cancelaran a cinco afios.

A continuacion se muestra en la Tabla N"31 el apalancamiento financiero utilizado para
el escenario probable, en la Tabla N%32 se muestra el resumen de las caracteristicas del crédito

| para el escenario probable y en la

Tabla N”33 se muestra la tabla de amortizacion del crédito para el escenario probable,

Tabla N"31: Apalancamiento Financiero Escenario Probahble

Fuente Elaboracion Propia

Ay T

__ APALANCAMIENTO FINANCIERO
INVERSION INICIAL | 1,968,657.18
CAPITAL ACCIONISTAS |  800,000.00
DEUDA A FINANCIERA |1,168,657.18
% CAPITAL PROPIO 40.54%
% FINANCIADO 59.36%

Tabla N"32: Resumen de las Caracteristicas del Crédite

Fuente: Elaboracion Propia

¥
SALDD A FINANCIAR 1,168, A657.18
N" DE CLIOTAS &0
TASA PROMEBIO ANUAL 20,615
VALOR DE LA CUOTA 31,280.25
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| Tabla N°33: Tabla de Amortizacion Escenario Probable

Fuente: Elaboracién Propia

 IABLA DE AMORIIZAC| ON ESCENARID PROBABLE ===
Cunra N HALDOINICIAL VALOR CUGTA N TEIERES AMORATIZAEON A TaL | salDoriRAL
L 1.1600,G57,18 31 38038 _;'l.'l.l'l? L] 11, 208.F7 1,157 368.61
= e | 23R AGHEL 31, 364.26 1987764 _1.1Aan #8616
i 1,345 HEG. 15 11,360.26 TLGPHEG|  1.394,206.50
4 il 1.134,206.50 A2,360.26 - L1,EED.26 213 |
& | 0 EAr23IIEII A1,300,16 15.275.095 1,0R4 31 1,118,741 8%
& 1,110,741.63 31, 560.26 15, 064.21 13,291.85| 1,097.950.0m
‘ T B 3 31, I60.26 1B B57.20 1,085 847 41
H LGS 4713 3136028 Imosd.ss 13,717.70] 1,072,738.41
u 1.072,730.42 160,26 1642813 12,936,313 1.059,793.27)
1 ) 1058, 79327 AL0.25 18.204.98{ 13,154.31 | 1, 0d6,894 57
11 1,040,634.87 31,26028 17.5975.95 19,8430 | 1,033,250.66
j Y 1 1,083,480 65| I G026 17.746.08 1562420 | 1010636 48
= LO19.63a80| 31360260  arsiazs] 13.84m00|  1,00%758.48
_ L.0057E3.48 ALIEEDE 17, 274.42 _ 1a,085.84 492,702 54
a5 _BEL,T0E a8 41, 360.20 _1._?_.!:!_3__3& ST A74 B0
16 977, AT RE| 1671641 962,801.03
17 uui:iu.;; i TASAG1  Gaynve.as
ER— {3 a3 1P 6HH Y AL, 6D, 26 16,281, 50| - LS D26 a32,n8m,13
15 832.89E.03 ] 41, A80.76 1ia,0Ee 59 15:337.73 217 Se0.a9
a0 31,360,746 15,759.10 1E.601.16 ST RN
Il 901,9%8.33 31,360.28 16.491,15 16 HED .21 BEG, 09013
A2 BES.O090,18 AL AGOTE 1L, 228,00 16.L41.88 BEH.S88.47 |
2 8B5S 04847 11, 300.38 1494158 1. 41H.E9 RSS20
24 0N, 5IE.57 3138028 14,6559.17 16,700 B9 BI6.828.60
R W0, H28.63 31, 36026 18,372.53 g, 90778 215, B4i.96
4 2B i, Ba0 98 3_5_.3.511.15 LA.005,.7F = AT, Ed9.d0 ln:'."-__ 1. 7_
BOZ,561.47| WL AGH, 26 13,783,499 LY.576.27 TEA DEE.2D
EL _7Baas5 20 di4en.3al  iaaszaz|l 0 araeveaal  verasvar
I 25 TEF, 0707 31.360.36) Al 75,06 16,165.18 3 21.87
o FAEBILHT A1,360.26 12.:5:.1; 1B AET, T 424 35
31 ¥30.474.95%)  31,380.25 12 Gas.o8] 1B, H15 23 711,608.13
4 7li.600.13 3L, 3G0.26 13, 231.89 18.138.37 BOZ ATL. 76
LR B 5 632,470,746 31,300.36)  41,893.10 196707 A7%,009 68
54 _ (-7 ?.DD!.E:I AL EED D i1,558.84 J:?_._gq]_..d.i_ 653,202 .2 5|
35 G5, A0F F4 31,360 26 11,T18.75 F0,1471.51 633,060, 75
__ 38 £33,060.75 F1,360.28 10,8V .BZ Z0,ANT.AA _612,573.3L
I:J' Bid. 87231 A1, 360240 10,520,048 L 20,539 51 EVTWEET Helil
EL _ sE1F3and 11,960 26) 1016303 71,137 .23 57598670
L 38 =?n.ssﬁ._?s_§ 31, 980,26 q, 708 97 :1_.1.:1._.:_9 ) ?"’-E”ii
ag S5aH.975.40 AV A0 6 020,85 21935160 Fod ¥ Akl RE
a1 L 527 04388 A1,960.36 | 5,051.98 @2 308.24 504,945 80
az ADA.TIE.60 Z4.860.238 | BGEEAR T3.091.43 432044 18
i a3 Anr.084.1H A1 3606 u..:l‘r_u_ ai 23,081,215 458 5963 03
aa ALEH63,09 F1.360.36 T WG | 23, 4TF.5F 435 ABE.AE6
L Aah = 435 485.58 A1, ARD.2G FATE a6 23 .B20.80 A1 B0RL T
an_ B = 31,360.26 FoEdad| 24,280 9% 3BV, H18.77
&7 (3E7.Bi3.72 2186026 ) oG5 11 24.708.15 B2 E05.07 |
28 aNE,ENS.57 33, Ba. 00 6,227.75 AW 1D2.51 337,473 .06
I &t ER] ?.'571._\'.!& 31.360.26) 2 mTOE.I0 5 G618 211,808,518
== 33,260.26 5,357.04 26,0032z
ZEG, D05 GH 31,360,236/ 41p.a8| 26,845 B3
i 52 A3 ABLT6 | & A5 1S Td,A04.10) 2 ¥33.551.9%
L 53 31, 36026 1,894,08 27.500.18] 205185
54 31.3680.26)  aszang 27,836.20 177,349.37
1,360,326 F 05 6 159.085,09
Il 148, 035 0% a1 28036 2,559,658 1, P34 51
130,334.51 31,580,206 2 RG5.03 20,305,238 | 93, 939.38
5 o0,0a%,28 31, 36026 1,861 R3) 20,798, 50 _ B1.14n.50
1l 59 i 61,140 .90 21.360.26 1,080.20] 3, 310.36 ioma0 74
fidk 30,830.74 B FG0PE 528 5% 30, 830.74 0,00
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7.3.  Estados Financieros
A continuacion se presenta el estado de resultados proyectado con la nueva unidad de
negocio vy los flujos de caja de los diferentes escenarios. En el Anexo N°21 Se encuentra gl

detalle para cada uno de los escenarios a objeto de estudio.

7.3.1. Estado de Ganancia y Pérdidas

A continuacion se presentan en la Tabla N° 34, el resultado de las operaciones para los
cinco afios de proyeccion del estudio, bajo el escenario probable, asi como el promedio

acumulado del estado de ganancias y pérdidas y su proporcién respecto a los ingresos brutos.
Tabla N® 34: Estado de Ganancias y Pérdidas para el Escenario Probable

Fuente: Elaboracion Propia

__ESTADO DEGANANCIAS ¥ PERDIDAD PRA £L FSCFNARID PROBABLE.

: ez | mos | wes | T e
ape=on
Ingreszs por Vantas BAZLEI ) B E19.007.40) 12,201,917 88| J6.A57,733.41) 33,290,650:31| 13,518 700.74]  bruinn
Lot Matarla Frima e Insumos 3,702, 666411 505843231 T.O02E02.17| S.6T7HI1IE[ 18724,357.8% | E03321600) GHAM%
Costo de Mane e Ghra Oirecta | 15670000  310,250.56) 350 02047 334,501.59 -1.1},935.41! :r.s.zqa.ni 1.06%
Cestn du Manede Obralndirecta | 170,500.00] 21227338)  3szasaan 300,194.63 356,951.45 TGON7RAZ)  150%
Insuriosimdirectos Requeridos or Preducelan £,835.30 1333077 i 1547163 19, 416,60 24,365.8% 1628300 0.1k
Carga Fahril I4,067.57) __:N.i!!..ﬂul 438,585.05]  GRILESH 2N 775,B60.31| 32045840 389K
Heiiidad Bnats 062, 065:46) 2911,55515) & 186,595.65) 4,205,133.04 6I7IAGS.2E)  A41137133] 323K

Gastas Administral lvos I I00H0)  402,306.30 AEALT2  EEBS4NI0 §76,583.81 smrElea|  ESE |
Easiuider‘uhliclﬂadvrdnr:-‘frn = 6,284 57 95,685.71 120,074,006/ riﬂ,ﬁa_:':._a_:l__ _mu_:ruz.&a 136,357 -16:_ 0.93%
Bemclud-etumunlui-nnm £ 215870 26,801.03 11,635.13 AL2CE3L 513677 15,3{-ﬁ_55§ L26%
Materidese Insumosde Oficing — 15,759.56 14, TH9.35 14,533.65 11,163.75 39,107.30| 43276 019%

Gastos da Depmediaciin 156,283,923 156,283,953 156,201.33 155,283,93]  156,285.493 isa.zﬁs.ﬂai 1 15-_-,_
Uit isdad G st s LAB4305.50| 2.230,730.98) 337332222 9,355.852.07| 585742987 %57429187) P644%
Gastn Flmertiero dinteroses soboa deuida) 237308400 19351530  1%2,087.73 103,222 85 35,830,03 192,581 66) 1.05%
Impuestas Municipalas 1,55 Vel Srubs) 139,880,32 E 006577 I03E00E0|  AGAZETY 537, 158,69 2168629 238%
LTILIDAD NetaAntasde L5.LR, 1,095,930.78|  1,836,843.71) 3917673.70) 440080335 5,:91,-111.15| 1103 23.00%
'_-‘_n_LR [EEE] 37161683 24,352,800 952,005.08] 142892508 _irgq,nm.rsf Los7am.Ta|  MEEN
Lielliclpd e ta despuesde LS LR 721,314.58 1.!11.D56.!1J 1.!3.5H.sﬂf 2,900, 57822 J,¢91,33135| 105250920 15.05%

Al evaluar el comportamiento de la proporcidn se observa como los costos asociados a

la materia prima e insumos representan el 53.42% de con respecto a los ingresos brutos.
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7.3.2. Flujo de Efectivo

En este se muestran los movimientos de ingresos y egresos v |a disponibilidad de fondos
de la empresa, resultado de la diferencia entre los flujos de caja proyectados para la nueva

unidad de negocio y los resultados de la inversién, para el escenario probable.(Ver Tabla N935)

Tabla N°35: Flujo de Efectivo para el Escenarlo Probable

Fuente: Elabeoracién Propia

FLUIOIDE ERECTIVEY
il S A o S L T doa e
| Fotard e tm chaspnigs 0 | 5. L R D00 yas3sddE| 12130863 1%25684.64) 2909,576.22] 345239138
Wdermodt e e ehaeldyy o 0.00|  156,263.84 15626309 |  166,223.83(  155,783.0% 158,263.57 |
Fbij= & Elective.du. Cppraciones 000|  873.36893| KA6eId07a|  aoe19aa57| 3.06540015| 564861520
Inurrsicin nicizt : 1.568,557.18 adn|  punl a.00 _ tan 15,546.80
FlisJo du Ehe ctln Taral 296E657006|  svosomen| 13smasnzal  zos1ssss?| aoessszis| eesieves

7.4,  Anadalisis de Rentabilidad
7.4.1. Calculo del Valor Presente Neto

El valor presente neto “es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados utilizando la TRAM, de la inversion inicial” Pereira, J.

A continuacion se presenta el valor presente neto de los flujos de caja en base a una
TRAM de 25% establecida por la organizacién, para los proximos cinco afios de evaluacion del

proyecto en el escenario probable,

[ V.P.N. | Bs. 3,140089.70 |

El resultado obtenido para cada uno de los afios muestra que el V.P.N. > 0, por lo gue se
puede concluir que el proyecto es rentable obteniéndose asi un rendimiento adicional, sobre el
minimo esperado segun la T.R.A.M. establecida, por lo cual el proyecto representa una opcion

rentable y factible a ejecutar.

7.5.  Calculo de la Tasa Interna de Retorno (T.1.R.)

Es |a tasa de descuento a la cual el valor presente neto de una inversidn es igual a cero

{0). Un proyecto de inversion cuyos flujos de efectivo son positivos (exceptuando la inversion
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inicial) serd rentable si la tasa de rendimiento o de retorno obtenida es mayor que la tasa de
rendimiento minima exigida por los inversionistas (T.L.R. > T.RA.M.)
A continuacion se muestra el resultado de la tasa de rendimiento que iguala a cero el

valor presente neto de los flujos de efectivo del proyecto bajo el escenario probable.

| T.LR. 7231% |

El resultado obtenido muestra que la T.LR > T.R.A.M., por lo que el proyecto es rentable,
la Tasa Interna de Retorno resultante es de 72.31%, la cual supera al indice establecido en
47.31% lo que significa que el proyecto es rentable ya que supera las expectativas de

rentabilidad establecidas por la organizacion.

7.6.  Periodo de Recuperacion de la Inversion

Se define como el periodo gue tarda en recuperarse la inversion inicial a través de los
flujos de caja generadas por el proyecta. La inversidn se recupera en el afia en el cual lgs flujos
de caja acumulados superan a la inversion inicial. Se calculé mediante un método de
aproximacion, en donde se busca el punto en el cual el V.P.N. pasa de valor negativo a positivo
en diferentes horizontes de tiempo, hallande de este modo el momento expresado  en el

tiempo.

| PERIODO DE RECUPERACION EN ANDS | 2365 |

Para el escenario probable el periodo de recuperacion resulto igual a 2,365 anos (28,5
meses), lo que indica que en un periodo de 28,5 meses se recupera la inversion inicial requerida

bajo este escenario.

7.7.  Evaluacion de Rentabilidad del Proyecto
A continuacion se presenta en la Tabla N%36 el resumen de los indicadores estimados

para cada uno de los escenarios.
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Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla N®36: Indicadores Obtenidos Bajo los Tres Escenarios Formulados

432,411.23| 3,140,089.70| 6,6494216.91| 3,379,02432
d 37.87% 7231% 89.85% 67%
Periodo de Recuperacidn en afios 3.80 237 2.01 2.69

7.8. Andlisis de Sensibilidad del Proyecto

En este apartado se busca evaluar los resultados del proyecto cuando camhia una de las
variables principales establecidas con la cual se formulo el proyecto. Entre todo el grupo de
variables existentes que se tomaron en cuenta para la elaboracion del proyecto, se tomo el
precio de venta como el mas importante, ya que a efectos del presente estudio Corporacidn
Agroceres CA. indicd gue el precio de venta de los productos a comercializar por la nueva
unidad de negocio serian los precios presentes en el mercado para los productos a granel, con
la finalidad de capturar el mayor numero de clientes, sin embargo, es bien conocido que el
precio de los productos IV gama en el mercado supera e precio de los productos a granel, lo
gue resulta logico, va que los productos |V gama, son seleccionados, limpiados y en |2 mayoria
de los casos son tratados de manera natural para prolongar su tiempo de vida atil y sus
propiedades organolépticas,

Es por ello que se establecio para el escenario (conservador, probable, optimista)
realizar el ajuste de los precios de venta promedio actuales a los precios de venta de los
productos IV gama.A continuacion se presenta en la Tabla N®37 un resumen de los resultados

de los indicadores de rentabilidad obtenidos para cada escenario
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Tabla N"37: Resumen de Indicadores de Rentabilidad para cada uno de los Escenarios Formulados

Fuente: Elaboracion Propia

__ ESCENARIOSFORMULADOS
fibdicatores e Rantatl g tnerdon 8 yrababie RO BBt i
_ ; 0.3 0.4 03

_ TRAM 25% | 25% 25% |  25%

VN 2,568,236.27| 7,406,626.82|14,412,190.10| 8,056,778.64

_ T.LR. 88.85% 120.54% 148.87% 120% |
Periodo de Recuperacidn en afios 1.06 148 1.29 1.57

Al observar los resultados obtenidos en cada uno de los escenarios planteados se
observa que en cada caso éstos superan el rendimiento minimo esperada por la empresa
proporcionandoles ganancias en un tiempo menor.

Por otra parte se ve como cada uno de los indicadores mejora con respecto a la
formulacion inicial del proyecto, los periodos de recuperacion caen en un 80 % para cada
escenario y la tasa interna de retorno aurmenta en un 60% para cada escenario, lo que evidencia
que al aumentar el precio de venta los beneficios asociados seran mayores y esto no es
descabellado, ya gue hoy por hoy los productos |V gama tienen un mercado que dia a dia va en
aumento y estos lo que buscan es un producto con mayor calidad que la del producto a granel.

Por todo lo antes expuesto y considerando que en la fase de arranque la organizacion
busca los mecanismos para llegar al mayor nimero de clientes, a efectos del presente TEG la
siguiente variable a modificar sera igualmente el precio de venta, péro mediante el uso de un
porcentaje de descuento aplicado al precio de los productos a granel, con la finalidad de
conocer un porcentaje de descuento maximo en el cual la arganizacion no pierda bajo ninguno
de los escenarios. Esto le permitira a la organizacidn jugar con el precio de venta ofrecido al
cliente sin alterar su estructura de costos. En la Tabla N®38 se muestra el Valor Presente Neto
para los tres escenarios y asi mismo para el promedio, bajo las caracteristicas antes

mencianadas
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Tabla N"38: Valor Presente Neto para el Nuevo Escenarlo Formulado 1

Fuente: Elaboracion Propia

__ VALOR PRESENTE NETO. .
Cescuenio [CONSERVADOR| PROBABLE | OPTIMISTA Sl ol
30 040 a0
 5.00% . 15.056,59] 2,300,285,23 5,140,B21.70 -"_.ﬂEjRIJ-"'-fH
10.00% -395,621.18] 1,460,488.77| 363742648 1,556,737.10]
' 1500% | -850834.94| 620,68831| 2,134,031.28| 53053423
- 18.00% -1,187,565.89 116,808.03 1,231,994.15} 50,051.63
1831 -1,225,738.84( 584,943.59 | 51,139,147.35 .00
| 18.50% -1,249,376.37| 532;827.99 | §1.081,654.63 =37,185.33
' 1900% | -1,31191133| 51,1206 931,31511] 13453960
20.00% | -i.-'}ﬂ-g.'L"L'IE.ﬂ; _219.11? 15 _E'ﬂ-U_EE&_D?. =329,854.17

Al analizar la Tabla NY14 se encuentra que el porcentaje maximo de descuento para el
cual el V.P.N. es cero (0) es de 18.31%, lo que indica gue la organizacién no debe manejar un
porcentaje de descuento mayor aplicado al precio de venta, porque de lo contrario, la
recuperacion de la inversion no se dara, por lo que el proyecto no seria rentable. A
continuacion se presenta en el Grafico 1 un perfil de V.P.N. en donde se ohserva de manera

1 mas clara todo lo antes expuesto

PERFIL DE V.P.N. Vs. % DE DESCUENTO

3, 000,000,000
& 00 O 0L e

LS5O0 000 00

by
= Maxime b do
;E Hatcudnto aplicado
- 1000, 00 Ol
™,
50000000 d
0.0 | - =
S5.00% 10.00%, 15, 00%: LB 0%, 18, 31% L8, R0 1900 2D
SO0 00D 0

% DE DESCUENTO APLICADD al PRECIO

Grafico 1: Perfil de V.P.N. Vs % de Descuento

Fuente: Elaboracian Propia

Por dltimo se considera realizar la evaluacion del Valor Presente Neto del proyecto,
considerando que los precios de venta permanecen estables (regulados) desde el afio 1 al 5y se

decide jugar con la tasa de inflacion dentro del estado de ganancias y pérdidas, con la finalidad
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de evaluar hasta qué punto el presente proyecto puede soportar una regulacidn de precios de
venta con una inflacion cada vez mayor. En la Tabla N939 se observan los resultados obtenidos
para el Valar Presente Neto para cada uno de los escenarios, asi como el promedio, bajo las
caracteristicas antes mencionadas.

Tahla N939: Valor Presente Neto para el Nuevo Escenario Formulado 2

Fuente: Elaboracidn Propia

| _ _ VALORPRESENTE NETD

pescuenTo  [CONSERVADOR) FROBABLE || OPTIMISTAL | .00 o
0.30 0.49 0.30

650% | -1580,64172] -1,769.64058) -9,17437593] 3934 52681
60.0% 833,74235]  8375543] -5,709,212,50| 1,996,388.63
5442003% |  -64,57252| 165430186] -2,141163.28] 0.00]
| sao% | 831573 1,779244.00] -1884,98007 143,438.90]
 S0% | 499,027.03) 285334110)  47252979) 143280348
- r15;|3%__‘l__£t‘_t_'5ﬂ,.?9_l 52 4_.-321.1341_5! _;4,955.?-1_;9_?'_.!3.3:1:555
300% | 237351087 6534,223.10] 8,772,514.68| 5397,496.90

Al analizar la Tabla N%14 se encuentra gue la tasa maximo de inflacian para la cual el
V.P.N. es cero (0) es de 54.42%, lo que indica que la organizacién al observar que existe una
regulacion para los precios de venta de sus rubros v que de igual forma existe un crecimiento
acelerado de la tasa de inflacion, debe tomar medidas antes de gue la tasa de inflacion sea de
54.42%, ya que esta tasa hace gue el proyecto no sea rentable. A continuacién se presenta en el

Grafico 1 un perfil de V.P.N. en donde se observa de manera mas clara tlodo lo antes expuesio.

PERFIL DE V.P.N. Vs. % DE INFLACION

800000000

500000000 —— - - — —
H b Maximo % de
4,000,000.00 - -~ inflacidraplicado ; i
& 2,p00,000.00 I \\
= .
3 oot =
200000000 L E5:0% 6Q:0% 54.42003% 54.0% _ 50.0% 45 0% 30.0%

4,300,000.00 ——8 - - — - .

-B,000,300.00
% DE INFLACION

Grafico 2: Perfil de V.P.N. Vs Tasa de Inflacion

Fuente: Elaboracion Propia
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones Generales

El desarrollo del estudio Técnico, Econémico-Financiero se llevo a cabo usando
metodologias y herramientas previamente establecidas que rigen este tipo de estudios; pero
siempre existe la posibilidad de que ocurran dificultades que complican su desarrollo, y llevan a
los investigadores a enfrentar y superar las distintas dificultades encontradas durante el
proceso de investigacion y obtencion de informacion.

El objetivo del presente Trabajo Especial de Grado fue el estudio técnico, economico-
financiero para la creacion de una unidad de negocio destinada a la comercializacion de frutas,
hortalizas y verduras mediante un servicio de entrega directo al consumidor,

El estudio de gran vision y el estudio de mercado desarrollado revelan que la
introduccion de la nueva unidad de negocio dentro de los municipios Baruta y El Hatillo es
totalmente viable. Entre las razones que justifican esta viabilidad desde el punto de vista del
mercado, se encuentra: a) al darle a conocer a los posibles clientes encuestados |a propuesta de
valor de la nueva unidad de negocio, se obtuvo un gran nivel de aceptacion y de disponibilidad
al cambio de los patrones de consumo, b) en el mercado nacional existe un alto crecimiento de
los servicios a domicilio y las compras por internet, ¢) no existe competencia directa en el
mercado para la nueva unidad de negocio, d) el mercado objeto del estudio muestra
preferencia por los productos IV gama, e) la experiencia y el posicionamiento de los productos
comercializados por Corporacion Agroceres C.A. en la mente del consumidor como un gran
distribuidor de viveres, con la mayor calidad, frescura y durabilidad en sus productos, facilitan y
reducen los riesgos asociados a la introduccion de la nueva unidad de negocio en el mercado,
De igual forma se realizd la seleccién de la cartera de productos a ofrecer por la nueva unidad
de negocio.

El estudio técnico realizado comprobd que es viable desde un punto de vista operativo
la comercializacion de viveres a domicilio, asi como el desarrollo de los procesos involucrados

con este fin, come lo son la produccion de productos locales y la distribucion y almacenamiento
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de productos finales. Se hizo un diagnostico del terreno que posee la organizacién con la
finalidad de recomendar el desarrollo de instalaciones adecuadas para llevar a cabo las
operaciones de la nueva unidad de negocio, se logro definir las especificaciones en cuanto al
empaque del producto, asi como sus caracteristicas, se estimo la cantidad de materia prima,
Insumos, maquinarias y equipos necesarios para la produccion, almacenamiento vy distribucion
de los pedidos, en funcion del plan de ventas definido. Al estimar la capacidad requerida de
praduccion, almacenamiento y distribucion, en base al conjunto de productos seleccionados, se
comprobo que si se estd en condiciones de suplir la demanda en base al plan de ventas
estimado para cada uno de los escenarios propuestas.

Finalmente, a través del estudio econdmico-financiero se comprueba que el proyecto es
rentable y que en cada uno de los escenarios planteados arroja un crecimiento positivo. Se
estimo la inversion inicial necesaria, conformada por los activos fijos v los gastos pre-
operacionales, requeridos para la ejecucion del proyecto. Se proyectaron en un horizonte de
tiempo de cinco afios los estados financieros de la nueva unidad de negocio. Los resultados
obtenidos al descontar el flujo de caja neto obtenido utilizando la tasa de rendimiento minima
exigida por la organizacion (T.R.A.M.=25%) y restar la inversion inicial, arrojaron para los tres
escenarios planteados un valor presente neto positivo (V.P.N. =0). Adicionalmente la tasa
interna de retorno resultd en cada caso evaluade mayor que la T.RAM, (T.LR.>T.R.A.M.). El
periodo de recuperacién de la inversion, considerando el valor del dinera en el tiempo es
menor a los cuatro afios.

En conclusion, el estudio técnico, economico-financiero para la creacion de la nueva
unidad de negocio demuestra la factibilidad y rentabilidad de llevar a término el presente
proyecto, por lo que segun los investigadores, y la opinion de los accionistas de Corporacién
Agroceres C.A,, bajo las premisas que condicionan el estudio y las condiciones actuales del
entorno, redundaran en el éxito, adn cuando siempre existan riesgos implicitos en su

implementacion. Cabe destacar que uno de los riesgos mas importante es la regulacién de los

precios de venta de los rubros previamente establecidos, lo que afectaria directamente |a




rentabilidad del proyecto, si existiera una inflacion superior al 54%, lo que convertiria al

proyecto en no factible.

Recomendaciones

A continuacion se presentan algunas recomendaciones y propuestas que tienen por

objetivo garantizar el éxito y ampliar los beneficios posteriores de la implementacion de la

nueva unidad de negocio:

Realizar un estudio de mercado mas amplio, con la finalidad de evaluar la cartera
de productos resultante de este asi como la preferencia en cuanto al dia de la
semana en que el consumidor realiza sus compras.

Considerar para el primer afo de arrangque una estructura de gastos
administrativos inferior a la que se presento en el presente T.E.G., esto con la
finalidad de aumentar la utilidad, ya que si bien la estructura propuesta es la
ideal para el tipo de de actividad a desarrollar por la nueva unidad de negocio,
en el afio de apertura resulta en cuanto a costos desproporcionada.

Considerar un ajuste en los precios de venta, ya que comao bien es conocido, los
productos IV gama tienen un precio de venta superior en las cadenas de
automercados, ya que estos requieren de un proceso productivo que les afade
valor, por lo gque si la organizacion quiere mantener un precio competitivo con el
mercado puede establecer un precio de venta exactamente igual al precio de
venta del producto IV gama y jugar con un porcentaje de descuento gue
mantenga el precio de venta del producto entre el precio de venta a granel y el
precio de venta IV gama.

Realizar un estudio mas amplio, sobre los requerimientos sanitarios y de higiene
para la ejecucion del proyecto asi como un analisis de los riesgos laborales
asociados a los puestos de trabajo previamente definidos. De igual forma se

sugiere realizar una evaluacion de la carga unitaria recomendada, debido que la
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manipulacion de esta carga (50 kg) no se ajusta a las normas establecidas por
nuestro pais.

Dadas las problematicas actuales en cuanto al suministro eléctrico, se
recomienda evaluar la adquisicion de una planta eléctrica para no depender al

100% del suministro eléctrico nacional.

Para llevar a cabo la ejecucion del proyecto en vista de los resultados de rentabilidad

obtenidos en este estudio, se recomienda |a “Ejecucion del Proyecto”, que debera contener,

segln la metodologia de formulacidn v evaluacion de proyectos del Ing. losé Luis Pereira;

Promesas o contratos de ventas futuras.

Ingenieria de detalle para instalacidn y puesta en marcha.

Cotizacion de equipos, instalaciones y servicios.

El proyecto en si debera ser un mapa claro, preciso y confiable, que de seguirlo,

llevara con exito la realizacion exitosa de la idea gue surgio a principios de este

proyecto.
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GLOSARIO

Producto IV gama:
Son aquellas frutas, hortalizas y verduras previamente seleccionadas y empacadas con
plastico termoencogibles gue, manteniendo altas exigencias en la higiene y una atmosfera
controlada en el interior del empague, mantienen la frescura y cualidades organolépticas por

mas tiempo que un producto a granel.

Propiedad Organcléptica
Son el conjunto de descripciones de las caracteristicas fisicas que tiene una materia en
general como lo son, por ejemplo, sabor, textura, olor y color. Todas estas caracteristicas al

comer producen sensaciones agradables o desagradables.

Viveres
Segun la Real Academia Espafiola, se definen como consumibles necesarios para el
. & i . ) 3 i
alimento de las personas’. Para objeto del presente estudio se tomara bajo el concepto de

viveres al conjunto compuesto de frutas, hortalizas y verduras,

Comercio Electrénico (E-Commerce)

Consiste principalmente en |a distribucion, compra, venta, marketing y suministro de
informacion de productos o servicios a través de Internet. Permite tener un negocio disponible
en Internet las 24 hs del dia y accesible desde cualquier parte del mundo, se ha convertido hay
en dia en una herramienta fundamental para potenciar las ventas de las empresas y cada vez es

T - g
mayor el mercado mundial que realiza sus compras por esta via.

* Real Academia Espafiola. Disponible:

http:/fbuscon.ras.es/dragl/SrvitConsulta?TiIPO_ BUS=3&LEMA=viveres,

{Consulta: 2010, Enero 29)

'rhttr:-:,-",."u.'u.'v.r.ﬁ:ﬂartsalﬂs.cnm.ar,-"qu e_es_ecommerce_p_comercio_electronico_y_las_siglas_b2b_b3c clc

Jhiml, [Consulta: 2010, febrero 10)
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Numero de Referencia (Stock Keeping Unit (SKU))

Consiste en la identificacién Gnica de cada producto y sus respectivas variantes, por
ejemplo: peso, color, entre otros. Lo que permite conocer de manera directa mediante el uso
de un sisterma administrativo de control de inventario la cantidad exacta de cualguier producto.
Por lo general el SKU estd asociado a la unidad de empaque de un producto, es el método de
identificacion mayor mente utilizado en las empresas debido a gue puede ser controlado

directamente y no esta regulado por un tercero,

Red de Area Local (Local Area Network (LAN))

Este Término se refiere a la interconexion de varios computadores, su extension estd
limitada a un espacio fisico de alrededor de 200 metros y en caso de requerir un mayor alcance
es necesario el uso de repetidores. Al utilizar el término red local, incluye tanto el hardware
como el software necesario para la interconexion de los distintos dispositivos y tratamientos de

la informacion.

Transaccién Electrénica Sequra (Secure Electronic Transaction {SET))
Tecnologia de seguridad desarrollada por VISA v MasterCard, 1a cual tiene por finalidad,
mantener el caracter confidencial de |la informacion, garantizar la integridad del mensaje v
autenticar la legitimidad de las entidades o personas que participan en una transaccion de

Comercio Electronico.

Herramientas
En la investigacion fue necesaria la utilizacion de diversos diagramas y herramientas las
cuales son un conjunto de representaciones graficas que tienen la finalidad de plasmar de
forma esguematica situaciones o procedimientos. A continuacion se presentan cada uno de los

diagramas utilizados asi como su funcion y sus descripciones:

Diagrama de Flujo de Procesos

Herramienta grafica para representar los procesos, donde se usa una simbologia

internacionalmente aceptada para representar |as operaciones efectuadas.
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Diagrama de Pareto

El principio de Pareto afirma que todo grupo de elementos o factores que constituyan a
un mismo efecto, solo unos pocos son responsables de la mayor parte de dicho efecto. Por lo
tanto, se define como una comparacion cualitativa y ordenada de elementos o factores segin
su contribucion a un determinado efecto. El objeto de esta comparacion es clasificar dichos
elementos o factores en dos categorias: los elementos muy importantes y los elementos poco
importantes en ella. Entre sus principales caracteristicas encontramos que permite identificar
los elementos que mas peso o importancia tienen dentro de un grupo, enfoca y dirige el
esfuerzo de los componentes del grupe de trabajo hacia un objetivo prioritario comun, su

utilizacion fuerza al grupo de trabajo a tomar decisiones basadas en datos y hechos objetivos.

Analisis DOFA

Herramienta grafica que permite identificar y clasificar las debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades gue presenta un proyecto

Modelo Estratégico de Planificacion de inventario (MEPI)

Herramienta para la planificacién de modelos de inventario que tiene como principales
objetivos, minimizar la inversion en inventarios estaticos y maximizar la garantia de controlar

los inventarios con existencia suficiente para no perder ventas o alterar la produccion.

Conceptos Basicos

Proyecto

Es un proceso o plan que busca una solucion inteligente al planteamiento de un
problema tendente a resolver. Se debe destacar que estos tipos de trabajo tienen cardcter
temporal, su resultado es un producto o servicio Unico y es ejecutado por un conjunto de
recursos y personas con habilidades multidisciplinarias para generar asi, utilidades a los

promotores.

84




] i Glosario

Fuentes de Informacidén:

® Fuentes Primarias

Se obtienen del contacto directo con el usuario o consumidor del producto para tener
informacidn relevante del proyecto, por medio de la observacian y realizacion de encuestas y/o

& entrevistas.

o Fuentes Secundarias

Se refiere a datos e informacion que se encuentra disponible tanto en la empresa u
otras fuentes de informacién, como entes gubernamentales, libros, revistas especializadas,

entre otros, que sirven para completar, mejorar y corroborar el estudio que se esté realizando.

Transporte Expreso

( El transporte se caracteriza por ser un medio de traslado de personas o bienes desde un lugar a
otro, en particular el transporte expreso es definido por la Asociacion Venezolana de Empresas
de Transporte Expreso Courrier [ASOVEC) como: “el transporte de sobres, documentos y no
documentos (paguetes, cajas y otros) desde un centro de recepcién (punto de venta) o desde
un lugar de recogida previamente establecido, enviado por un remitente para su entrega a un

consignatario, en un lugar indicado en una guia o carta de porte”®

® Lozada, Jesus, Clases de Gerencia de Transporte Expreso.
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