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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general el disefio de un plan de negocios para
instalar una fabrica artesanal de jugos verdes en la ciudad de Caracas. Los objetivos
especificos estuvieron enfocados en describir el mercado potencial, elaborar el estudio
técnico, evaluar el plan econémico-financiero y elaborar el plan de negocios de la
propuesta. La metodologia de esta investigacion estuvo enfocada en un tipo de
investigacion aplicada con modalidad evaluativa, la cual valord los resultados de la
propuesta y un disefio de investigacion no experimental de tipo transeccional por ser un
evento Unico en el tiempo. Las técnicas para la recoleccion de la informacion fueron la
encuesta, entrevistas, focusgroup y el juicio de expertos, en donde se tom6 una muestra
estratificada especializada en el tema del emprendimiento, asi como los potenciales clientes
y futuros compradores. En referencia al estudio técnico, se evaluaron varios procesos y
mecanismos de elaboracion del producto asi como las diversas formas de llegar al cliente
final en cuanto a la distribucion del producto. Para la evaluacién econdmica-financiera, se
analizaron diferentes alternativas para el desarrollo del proyecto, por lo cual se procedio a
elaborar el plan de negocios del emprendimiento enmarcado dentro de esta investigacion.

Palabras Clave:Plan de Negocios, Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio
Econdmico, artesanal, verde.
Lineas de Trabajo:Formulacion y Evaluacion de Proyectos.



LISTA DE ACRONIMOS Y SIGLAS

EDT: Estructura Desagregada de Trabajo

PMBOK: Project Management Body of Knowledge (Guia de los Fundamentos de la
Direccion de Proyectos)

PMI: Project Management Institute (Instituto de Gerencia de Proyectos)

TEG: Trabajo Especial de Grado

TIR: Tasa Interna de Retorno

UCAB: Universidad Catolica Andrés Bello

VAN: Valor Actual Neto

INAPYMI: Instituto Nacional de Desarrollo de la Pequefia y Mediana Industria.

NSE: Nivel Socio Econémico



INDICE GENERAL

INTRODUCCION ....cttuiirisiiseissise st 1
CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION.......cccoeiiiiiieiieeieeee 3
CONTEXTO Y DELIMITACION DE LA INVESTIGACION. ...cotiiiriiiieiiieiisieesie e 3
OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION .....cuiiiiiiiiiiisieesieeie sttt 4
ODBJELIVO GENETAL ...ttt sre e e e sreene s 4
ODjJEtiVOS BSPECITICOS. ...ovieieciieitieie e e sre e e e reenne s 4
JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION ....cooviiiiiiirieiec e )
ALCANCE Y DELIMITACION DE LA INVESTIGACION .....ooiiiiiiiiieiieiriesiee e )
CAPITULO 1. MARCO TEORICO. ..ot 7
ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION .......ooiveveieieieeeseeeeee oo, 7
BASES TEORICAS .....oeiieriieeieeseeseesseeeesse st ssss sttt ssssssasssnees 13
Definicidn general de PrOYECLOS. ......coiveiiiieiecee e 13
Ciclo de Vida del ProyeCtO........c.cooveiiiiiiiee et 14
Areas de Conocimiento de [0S PrOYECIOS ..........cvveeeveeeceeeeieeseeseeeeesee e, 16
Proyecto de INVEISION ......cc.oiiiiiieeerieeee ettt 18
PIaN 08 NEQOCIOS ......eeveeiieieite sttt bbbttt b b eneas 18
EStUdIo de MEICAAO ........covieiiiiiieee e 19
Definicion del ProdUCTO ..........couiiii i 20
Ciclo de vida del PrOdUCTO.........oviieieieiie i 21
INEFOAUCCION ...t bbbttt b bbb 21
CIECIMIBNTO ..t 22



IVTAAUIEZ ..o e ettt e e e e e e e e ettt e e e e e e e e et e e e e e e e eee e eeeeens 23

DECHINACION ...t ettt 24
DefiNICION A8 PrECIO ....cvieiieiiete e e 26
DefiniCiON d& ProMOCION .......cccviiiecieeie ettt reesae e e e nnas 27
DEfiNICION A8 PIAZA......cueieeieieie e 27
Canal de diStrIDUCION ..........oouiiiiii e 28
MaArCa COMETCIAL ..ottt 28

¢QUE 85 UNa MArca COMEICIAI? .......oovvi e reas 28
EStUIO TECNICO ...ttt 29
Componentes del eStUdIO TECNICO .......coverieiiirieieere e 30
FactiDilidad ECONOMICA ........ccoiiiiiiieiiesie et 33

DEfiNICION A8 COSLOS ..ottt 35

INVErSION INICIAL........oviiiiiic e 36

Capital de Trabajo ........ooeiiiee s 36

DepreciaCion Y amMOrtiZACION .........cccireirireeese e 36

[ U oI (o T PSSR 37

ValOr ACLUAI NETO.......evieicii e 37

Tasa Interna de REIOIMO.......ccuiiiieiee e 38

PUNtO de EQUITIDIIO......eoeiiieieee e 38
Empresas Familiares. ........oovv oo 40

BASES LEGALLES ...ttt ne e 42
¢COmo crear una empresa en VENEZUEIA? ..........cceeiiiiii i 44
CAPITULO 1Hl. MARCO METODOLOGICO. ......ooiiiiiieiiesieeie et 45
TIPO DE INVESTIGACION ..ottt 45

Vi



DISENO DE LA INVESTIGACION ....eiiiiiiiiitiiessiiieasittesiaessiaessbsessbeessnseesssbeesssseessssesssssessnsness 45

VARIABLES Y OPERACIONALIZACION ....cuuiiiiiietieaieesiee e esiee st e siee e e sieesnneesnessneesseesnneens 46
ESTUDIO DE IMERCADO ......cciitiiaiiieatite ettt ettt ettt ettt et et e e nsbe e snb e e nab e e e nnn e e s nee e e 47
ESTUDIO TECNICO....ctiiteietietisieeeie st sie ettt be e sbeste st ese et st e ebesae e seebebeneasesbeseanenseens 47
ESTUDIO ECONOMICO — FINANCIERO ....cviiiiieiiiiesiesesiesieseesesee e see et st sessessessenessenens 47
PLAN DE NEGOCIO ...ttt ittt ettt ettt et e e nib e e s nnn e e s ann e e 48
UNIDAD DE ANALISIS ..ottt eitte ettt ettt e st et ssbe e ante e ambe e e snbe e e snbe e e anb e e e nnbeeennbeesneee e e 49
TECNICA E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS ...cvvverieriaresieieresieseesssseseeseesessenes 49
ESTRUCTURA DESAGREGADA DE TRABAJO ....cuviviieriitiiteiesestesieassessessesessessesessessessesssseses 50
(070 0]TcTo Y oY= =5 1 ey N PO 52
CODIGO DE ETICADEL PMU....ouiiceeeeeeeeceeeeee ettt 52
CODIGO DE ETICA DEL ADMINISTRADOR .......ovrevrieiressestssessessesessssessssssssssssssssesssssssssnsas 53
CAPITULO IV. VENTANA DE MERCADO. ....cccotiiiiieiieetse e 56
DEFINICION DEL PRODUCTO . 1.euutttettteastteeateeeasteeeasteeesstneesnteeesnseesssseesssseessssesssssesssssessnsnens 56
VENTAJAS DEL PRODUCTO PARA EL CONSUMIDOR ......ccuverierieieiestestesseeseeseeseesaessessesssssenss 56
HISTORIA DEL PRODUCTO. ...ctttautiestteateestteesteesieeateessseasteesseeasseessseasseesseeasneessneanseessnesnneens 57
METODOS DE ELABORACION DEL PRODUCTO. .....vieutieireasteesteeaieesseeanseesieesseessnesnseessnesnneens 57
MEtodo por CENIIFUGAAO ......cuveveeeieiiee e s 57
MéEtodo de Prensado al TriO........ccoeeiiieie e 58
CAPITULO V. DESARROLLO DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS.................... 60
ANALISIS ESTRATEGICO - CINCO FUERZAS DE PORTER ....ccuviiiieiiiiiiie sttt 60
La amenaza de nuevos competidores (Barreras de entrada)...........ccccceoeverencicnennnnn 60

El poder de negociacion de 10S ProVEEdOrES. .........ccoveierierieieiineseeeee e 63
La amenaza de productos y ServiCios SUSHITULOS. .......cccccvveruieiieiiieesie e 64

vii



El poder de Negociacion de [0S ClIENES. ........c.ccveieiieiieeceece e 66

Rivalidad de la Competencia ACtUAL. ...........coooiiiiiiiiii e 66
ESTUDIO DE IMERCADO ......cciitiiaiiieatite ettt ettt ettt ettt et et e e nsbe e snb e e nab e e e nnn e e s nee e e 67
ANALISIS el PrOGUCTO......c.viiiiiiiiciiiiee e e 67
ENvasado del PrOGUCTO .........coiiiiiiiieieiesie ettt 68
Variedad del ProQUCTO ........cvoiioiie e 69
ANALISIS 08 12 PIAZA.........coieiiiiiece e 71
ANALISIS Bl PIECIO ....viiviiiiie sttt 72
ANALISIS de 12 PrOMOCION ..ot 72
ANAlisis de 10S COMPELIAOIES .........everireieiiireee e 72
ANALISIS FODA .ottt et e bt et e enbe e b e e nbeeenne e 74
ESIrategias FO ......ooiiieiie ittt et et ns 75
ESIrategias FA .....ooiieee ettt et re e nas 75
ESTrategias DO .......coieieieieie bbb 75
ESTrategias DA ... bbb 76
ESTUDIO TECNICO ..ttt ettt ettt e bt e e e b nneas 76
Localizacion del NEQOCIO .......ccvviieiiciecie et 76
Proceso de PrOGUCCION .......ccccuviiiiieieieiese ettt nnaeneas 78
Y T = W T PSS 80
MaquinNaria Y EQUIPOS......ccuiiiieiie ittt st e e ena e 81
QLT 10] (oo T USSP OSSR OROPOSRN 82
RECUISOS HUMIBNOS ...ttt ne e e 83
Estructura de 12 OrganiZaCion ...........ccooeieieiiiinieeeee e 83
Descripcion de Funciones y Reclutamiento ..........c.cccoevvvieiieie e 84



(OF: 1o - (o] 1 - T [0 SR 85

CADENA DE WVALOR ..utiiittieitie ettt ettt ettt be e st e be e s ae e e bt e s mae e be e ame e e sbeesmbeesbeeenbeeneneanes 86
ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO. .....cittieiiiieiiiie st siee ettt 88
INVErSION INICIAL ..ot e 88
Estimacion de producCCion Y VENTA...........cccueiieiieiie i 91
EStIMACION 08 COSLOS .....veveviiiieieeieiieie ettt eesaesaesrennaareas 92
(0001 (0L AV £ T4 =1 o] ST 92

L0001 (0131 T oSSR 93

DT o ToT - Tod o o PSS 93
T T aTo T a1 T=] 1 o TP 94
PUNEO de EQUITTDIIO ... 96
Valor Actual NEto (WAN) ..ot re e 98
Tasa Interna de Retorn0 (TIR)......covoiiiie i 99
PLAN DE NEGOCIO ...t itiie ettt ettt ettt e st e e nnne e e nnn e e e nnneeens 100
Descripcion general de 1a MPreSa ..........coviiieiriienieiee e 100
PrOAUCTOS Y SEIVICIOS .....vvevieieciie ettt sttt ettt e st e eseesne e sreesnesreesreenee s 102
Plan de MarketinNg ........coveiieiecic et 102

o (0o [T (o SRS 105
CaracteristiCas ¥ DENETICIOS .......ccveiveiieiiiieicee e 105

(O 11T 01 (=TRSOOSR 107
@001 101 011 (=10 (o - ST ROURSOPRTR 108
NICNO 08 MEICAUO .....eeveieeie ettt esreeee e e 110

o (0] 40T oo RSSO 110
Presupuesto PromOCIONAL...........couiiiiiiiiiii e 111



FIJACION 0& PrECIOS . ...cuviiiieitieie ettt ettt et e e e sse e reeae e e nreeee s 112

UDICACION PrOPUESTA ...ttt bbbttt 113
Canales de diStrIDUCION. .........cviiiiiiie s 113
PROTUCCION ...ttt ettt s 113
UDICACION ...ttt bbbttt 113
ENLOrNO 18QAL ... .o 114
PEISONAL ... 115
INVENMTANTO ...ttt bbb 116
Gastos de puesta en marcha y capitalizaCion.............cccccvveveeve i i 116
PreviSiON 08 VENTAS ........c.oiiiiierieieie ettt 118

PIAN FINANCIEIO ...t 118
IMpPacto AMDIENTAl ............ocviiie e 119
CAPITULO VI. ANALISIS DE LOS RESULTADOS. ... 121
CAPITULO VII. LECCIONES APRENDIDAS DEL PROYECTO .....ccccevieiieiine 122
EVALUACION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION ......oeiiiiirierieeereesiee e 122
LECCIONES APRENDIDAS .....c.utiitiitieitiaii sttt st n e sb e sbe e 124
FACIONES 08 EXITO ... cuieieeieitiite e 124

PUNTOS 8 MEJOTAN ...ttt ettt b 124
CAPITULO VIII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES..........cccovieiiiiinnns 125
CONCLUSIONES ....ttiutiieeieet sttt b ettt b e nn e n e sn e 125
RECOMENDACIONES .....euviiteetieiie sttt sttt sttt nn e nneesne e 126
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ...t 128



INDICE DE FIGURAS

FIGURA PAGINA

1- COSTO Y PERSONAL EN UNA ESTRUCTURA GENERICA DEL CICLO DE VIDA DEL PROYECTO.

.............................................................................................................................................. 15
2 - IMPACTO DE LAS VARIABLES EN FUNCION DEL TIEMPO DEL PROYECTO.......cccvevveiveeiieennn. 16
3 - ESTRUCTURA DE ANALISIS DE MERCADO. ....vveitiieiiieesieeesieeesseeesnseessssesssssesssssesssssessssnes 20
4 - CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO. ...e.utitreutesrtesteestesseesteessssssesseessesssessaessesssessssssessssssesssesseens 25
5 - PARTES QUE CONFORMAN UN ESTUDIO TECNICO. ..cvveviiiieiteeiesriesteessesseesseesseseessaeseesnnens 30
6 - PUNTO DE EQUILIBRIO. ...uuiiii ittt ettt ettt e ettt e e et e e e s enbra e e e s eabae e e s aabeseesenbaneeenans 40
7 - VENTAJAS DE LA EMPRESA FAMILIAR. .....ctiiiiiiiiiie e citee s stee e st e e st e e e s antae e e s snnnnee e e 41
8 - PASOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA EN VENEZUELA. ...ccecoviivieiiieiesieesreeve e 44

9 - ESTRUCTURA DESAGREGADA DE TRABAJO (EDT/WBS) — FABRICA DE JUGOS VERDES. .51

10 - CODIGODE ETICADEL PMI ..ottt 53
11-CANALES DE DISTRIBUCION DE JUGOS VERDES........cceeiiiiiieeeeiireeeeeiireeeeseiveeeessnreeeessnnes 62
12- BARRERA DE ENTRADA DE LA FABRICA DE JUGOS VERDES. ......c.ccveeiiiiieeeiiireeeeeiireeeeeenes 63
13 - BOTELLA PARA ENVASADO. ...ceeciiutiieeeiititeeeeaitteeeesisteeeessnsssssesassssasssssssssssnsssssssssssssessssens 69
14- MATRIZ FODA — FABRICA DE JUGOS VERDES. ......uvvtiiiiiitieeeieiteeeeeetreeeeseiveeeessnreeeeeenres 74
15-LOCALIDAD DEL PROYECTO. 11ttittiieeeiiiiuttrereeeeeseiaittssseeesesssssassssesesesssssnmssssssesssesssssnssssees 77
16-PROCESO PRODUCTIVO FABRICA DE JUGOS VERDES. ......cciiuitieiiitiieeeeiireeeessinneeeeennreeeessnnes 79
17-COLD PRESS JUICER INDUSTRIAL. ..uvveiiiitiiieeeiiiieeeeitteeeeesettreeesetteeeeesnseeeessnnneeessnssesessnsens 83
18-ORGANIGRAMA DE LA FABRICA DE JUGOS VERDES .......cciiiviteeiiirieeeeitrreeeesisneeeesssreeesssnnens 84
19-CADENA DE VALOR DE FABRICA DE JUGOS VERDES. ......cooiuvteeiiitieeeeeirreeessetnneeesssseeesssnnens 87
20-GRAFICO DE TASA INTERNA DE RETORNO ....ccuviiieiiiiiee e et e e e eittee e e s eatee e e e earaee e s snnneeeenns 100
21-EJEMPLO DE JUGOS VERDES OFRECIDOS POR CONUCO CARACAS .....cccvvieeeeiiieeeesiireeeeeans 106



22-COMPETIDORES INDIRECTOS ...vvtiiuviiesitieesiteessiieessiseessseesteeessteesssseessnseessnseessssesssssessnsnens 108

23-COMPETIDORES DIRECTOS ....ccutiiiiiiiiie ittt sttt ettt et be e neeenne e 109
24-CANALES DE PROMOCION .....oitiiiiiiiiie ittt ettt sttt sttt sanesbeesneeenne e 111
25 - ESQUEMA DE PRECIOS CONUCO CARACAS ....c.couitiierierisiesiesestesteseesesseseesessessessesessensens 112
26 - LAYOUT DE LA FABRICA ARTESANAL DE JUGOS VERDES.......ccoieieririerieenresieneesesseneans 114
27 - DISTRIBUCION DE PERSONAL CONUCO CARACAS. ......ceiiiiiaiierireaieesieeeiessieesieesieesneens 115
28 - CRONOGRAMA EJECUTADO DE LA INVESTIGACION .....ooiiiiiiieiiiiiiiesiieeieeseesieeseesneeens 123

Xii



INDICE DE TABLAS

TABLA PAGINA

1-GRUPOS DE PROCESOS Y AREAS DE CONOCIMIENTO DE LA DIRECCION DE PROYECTOS. ... 17

2 - RESUMEN BASES LEGALES. .....vvtiitiieiiie e sttt e siee e ta e s staa e antaeeataa e sntae e sntaeesnsaeesnaeessnseeannneeans 43
3 - TABLA DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES. ....cccvvieiiieeiiieesieeesveeesneeesnaeessnnessnnneas 48
4 - PROVEEDORES DE INSUMOS PARA LA FABRICA DE JUGOS VERDES .......ccccovevviiieiieerieannenns 64
5 - PRODUCTOS SUSTITUTOS DE JUGOS VERDES ......cuveitieiiiiieiteeiesriesteessessaesieessessnesseessesnnenns 65
6 - LISTA DE JUGOS VERDES Y SUS CARACTERISTICAS. ....cciviiiieiiieireesteeseeesire e e sree e e srae s 69
7 - DESCRIPCION DE COMPETIDORES......uuttieiitttiteeasstttesssisresessssessessssssssssnsssesessssssssesssssseesanns 73
8 - REQUERIMIENTOS DE MATERIA PRIMA ... .coitiitiitieiteeiteseesteestesteesteeeessaesteesesneesseensesneesnas 81
9 - REQUERIMIENTOS DE MAQUINARIA Y EQUIPOS ....ccvieieiiieiteesresreesteesiesseestaenessaesseessesseesnas 82
10- INVERSION INICIAL FABRICA DE JUGOS VERDES. ......vvieiiiieiieeeiieeesiieeesiveeesnveessneeesssneeans 90
11 - ESTIMACION DE VENTAS DEL PRODUCTO. .cuuvviieeiiutiieeeisereeessnsreeaeessssnesssnssneesssssessesssens 91
12 - PROYECCION INGRESOS ANUALES. .....utiitiieititesiesesieeessseessssessssseessssesssssesssssesssssessnsnesans 92
13 - COSTOS VARIABLES PROYECTADOS ....ccutvieiuiiiessieeesieeessieeesssesssssesssssesssssesssssesssssessssneeans 92
14 - COSTOS FIJOS PROYECTADOS .....uvteiiieeiietesteeestesesteeesteeesnseeesssesessseeessseessssnsssssessnsneeans 93
15 - CALCULO DE DEPRECIACION .....utviiiiieeiiieesieeesieeesteeesteeesnteeesnteessnseeesseeesssseessnnassnsneenns 93
16 - CALCULO DE FINANCIAMIENTO ACTIVO FIIO ..cciiiiiiii e 95
17 - CALCULO DE FINANCIAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO.....cciiuiieiiieeiiieesireeesieessineesnsneeans 96
18 - CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO (ANO 1) ..ot 97
19 - CALCULO DE VALOR ACTUAL NETO ..iiiiiiiiiii sttt snae e snne e nnne e 98
20 - CALCULO DE TASA INTERNA DE RETORNO .....ciiiiiiiiiiieiiiiesieeesieeesieeessieeessneessnneesssneeans 99
21 - FORMATO DE ENTREVISTA CLIENTE — DISTRIBUIDOR MINORISTA .....coviviieiiiieeiiieesnnn 103
22 - FORMATO DE ENTREVISTA FABRICANTE DE MAQUINAS DE PRENSADO EN FRIO .......... 104



23 - CLASIFICACION DE CLIENTES CONUCO CARACAS......cceiiiiieiiiiesieeesieesssreessiiesssinessnsnens 108

24 - ROTACION DE INVENTARIO CONUCO CARACAS.......ciiuieiieaiiesieeaieesieeeieesieesieesieesnneens 116
25 - PLAN DE INVERSION CONUCO CARACAS ......cutiiieiiieaiieaiieeieesieeaieesieeseessinesneesieesseens 117
26 - PLAN DE CONTINGENCIA CONUCO CARACAS .....cviiiriarisiesieeatesieeesesseseesessessessesessensens 117
27 - ESCENARIOS DE VENTA ANUAL ...ccvtitiieriatisieiesesteseeseesesseseesessessesessessessssessessessesessensens 118
28 - ESCENARIOS DE VENTA ANUAL . ...coutiiitttatee sttt enteesieeesteesieeaaessaseaseesssessessinesseesseesnneens 119
29 - PRESUPUESTO EJECUTADO DE LA INVESTIGACION. ....uviiitiieiie e eiee st sieesiee e siee e 123

Xiv



INTRODUCCION

La tendencia actual del mercado al consumo de alimentos limpios y saludables se ha
incrementado a nivel mundial en los ultimos afios. "Comer Limpio", es un concepto que
hace hincapié en los alimentos sanos, enteros, sin procesar y que poco a poco ha marcado
tendencia en la poblacién venezolana, por el consumo de alimentos no procesados, sin
aditivos, ni conservantes.

Dentro de esta categoria de alimentos se encuentran los muy nombrados “Green
Juice” o “Jugos Verdes”, los cuales son una poderosa manera de obtener nutrientes Yy
desintoxicar el organismo alcalinizando con alimentos crudi-veganos. A diferencia de la
comida rapida, los jugos verdes aportan la energia necesaria para realizar las actividades
diarias, permiten mantener un peso ideal acorde con la estructura de cada persona y pueden
ser consumidos como meriendas o tentapies entre las comidas sin una consecuencia
perjudicial para la salud.

La presente investigacion muestra una propuesta de negocio que surge bajo la
necesidad de satisfacer la demanda creciente que existe en la poblacion venezolana de
realizar comidas limpias y saludables para el organismo de cada persona y la de sus
familiares, ante lo cual se ha establecido disefiar un plan de negocios que permita la
apertura de una fabrica artesanal de jugos verdes en la capital venezolana.

En relacién a su estructura, este trabajo de grado consta de VI capitulos los cuales se
describen a continuacion:

En el capitulo 1, se presentan: el planteamiento del problema, los objetivos generales
y especifico de la investigacion, asi como la delimitacién y la justificacion de la misma.

En el capitulo I, se expone el marco teorico de la investigacién, definiendo distintos
conceptos técnicos e historicos relacionados con el trabajo de investigacion.

En el capitulo 111, se expone el marco metodologico, especificando el tipo y disefio de
la investigacion.

En el capitulo 1V, describe la ventana de mercado, en donde se detalla las
caracteristicas de los productos, la metodologia de elaboracion, caracteristicas del

consumidor y productores del bien.



En el capitulo V, se desarrollan de los objetivos especificos, detalle la descripcion del
estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio econémico financiero, asi como también
la explicacion de los distintos puntos de un plan de negocios.

En el capitulo VI, presenta el analisis de los resultados, en donde se evalGan las
decisiones tomadas en cuanto al andlisis técnico, al estudio econdmico financiero y a la
evaluacion del mercado.

En el capitulo VII, describe las lecciones aprendidas del proyecto, en donde se
detallan las brechas de tiempo y costos que se presentaron en el desarrollo de esta
investigacion.

En el capitulo VIII, se presentan las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion.

Por ultimo, las referencias bibliograficas mencionan a todos los autores seleccionados

como base de conocimiento para esta investigacion.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION.

Contexto y Delimitacion de la Investigacion.

La industria de los jugos de frutas y vegetales esta entrando en un periodo de rapida
evolucion, debido al cambio producido en los patrones de consumo de la poblacion
mundial, especialmente en los paises desarrollados, ya que actualmente elconsumidor no
solo se preocupa del sabor de su producto, sino que también delbeneficio que su uso pueda
otorgarle, especialmente en el ambito de la salud y lanutricion, lo que abre nuevas
oportunidades y desafios para la industria.

Aunque el términojuicing se refiere al simple proceso de extraer el jugo de los
vegetales y frutas, es utilizado para describir una moda cada vez mas popular. Una moda
que ha llegado a contagiar a paises de habla hispana, entre los cuales se encuentra
Venezuela. Esta actividad ha tenido cada vez mas y més relevancia a la hora de hablar de
una alimentacion sana, sobre todo con temas como pérdida de peso y desintoxicacién del
organismo.

No es un secreto que Venezuela es un pais en donde la mayoria de las personas tiene
tendencia a la buena alimentacion y el cuidado personal, por lo cual se ha visto que el
juicing puede ser una propuesta atractiva para los consumidores que deseen cuidar su
alimentacion.

Actualmente, existen cuatro proveedores de jugos verdes en la ciudad de Caracas que
no se dan abasto para satisfacer las necesidades del mercado. Estos proveedores utilizan
variados métodos de elaboracion de jugos con alto o bajo contenido de fibra,
adicionalmente se diferencian por la calidad del jugo, la cantidad presentada en cada
porcion y la manera de distribucion del mismo.

Dada la necesidad de fortalecer un mercado en crecimiento con una alta demanda,
nace la iniciativa de implementar una fabrica artesanal de jugos verdes, la cual estara
enfocada en satisfacer a los clientes, que busgquen una alternativa divertida en el mercado de

la alimentacion sana, la cual en la actualidad tiene una alta demanda.



Como bien es conocido, en la actualidad Venezuela presenta un entorno de mercado
complicado por el alto nivel de inflacion sobre la vida cotidiana del ciudadano comun. Sin
embargo, en el presente trabajo especial de grado se plantea un emprendimiento con todas
las cualidades necesarias para instalar con éxito un negocio factible bajo la modalidad de
empresa familiar. Una pequefia empresa que puede llegar a posicionarse de manera firme
en el mercado de bebidas saludables y traer beneficios econdmicos favorables para el
inversor.

Para desarrollar esta propuesta de negocio se utilizaran como base de conocimientos
todas las herramientas aprendidas durante la especializacion de Gerencia de Proyectos y
con lo cual se lograra trabajar en la gestion de alcance, calidad, costos y recursos humanos,
referente a la instalacion de la fabrica artesanal de jugos verdes en la ciudad de Caracas.

La interrogante de la presente investigacion es:

¢Cuales son los pasos a seguir para la instalacion de una fabrica artesanal de jugos

verdes en la ciudad capital venezolana?

Sistematizacion:

¢ Cual es el mercado potencial de jugos verdes en la ciudad de Caracas?

¢Cudl es la infraestructura, la tecnologia y el recurso humano apto para la elaboracién
de jugos verdes?

¢Seria rentable instalar una fabrica artesanal de jugos verdes en Caracas?

¢ Como seria el mecanismo ideal para instalar la fabrica de jugos verdes en Caracas?

Objetivos de la Investigacion

Objetivo general.
e Disefiar un plan de negociospara instalar una fabrica artesanal de jugos verdes en

la ciudad de Caracas.

Objetivos especificos.
e Describir el mercado potencialde jugos verdes enla ciudad de Caracas en cuanto

a producto, plaza, precio, promocion y competidores.



o Elaborar el estudio técnico de la fabrica artesanal de jugos verdes en cuanto a su
infraestructura, recursos humanos y tecnologia a utilizar.

e Evaluar el plan econdémico-financiero para la instalacion de la fabrica artesanal
de jugos verdes en la ciudad de Caracas con el fin de evaluar la rentabilidad del
negocio.

e Elaborar el plan de negocios para la instalacion de la fabrica artesanal de jugos

verdes en la ciudad de Caracas.

Justificacion e Importancia de la Investigacion

El proyecto va dirigido a ofrecer un plan de negocios para la instalacion de una
fabrica artesanal de jugos verdes, la cual fabricara un complemento alimenticio natural para
los caraquefios que aportard de manera rapida y facil los nutrientes que demanda el
consumidor.

La instalacion de esta fabrica artesanal es impulsada por el aumento en la tendencia
de consumo sobre productos de alto aporte nutricional y bajo nivel de refinacion que
actualmente se observa en los habitantes de la ciudad de Caracas, con lo cual se espera
ampliar la oferta del producto en la ciudad capital.

Esta investigacion es importante para los inversionistas; ya que servira para determinar la
rentabilidad del negocio y facilitard la toma de decisiones en la creacion de la fabrica
artesanal de jugos verdes.

El presente trabajo de grado se desarrolla para afianzar las bases de los estudios
realizados en el area de gerencia de proyectos cursada en esta casa de estudio y con lo cual

se pretende optar por el titulo de especialista en Gerencia de Proyectos.

Alcance y Delimitacién de la Investigacion

El presente trabajo de investigacion pretende ofrecer una propuesta de proyecto para
la instalacion de una fabrica artesanal de jugos verdes, la cual beneficiara inicialmente a los

habitantes de la ciudad de Caracas con publico de todas las edades.



Este estudio estdenmarcado dentro de una investigacion evaluativa ya que como resultado
se mostrara el estudio de factibilidad de la propuesta, donde se definird el mercado meta, se
realizara una estimacion de la demanda para posteriormente realizar el estudio de costos y
financiero del proyecto y finalmente estructurar el plan de negocios a ser presentado.

Es de vital importancia para la realizacién de esta propuesta tomar en cuenta el
comportamiento del mercado venezolano en lo que se refiere a la industria alimenticia,
especificamente la elaboracion de jugos; asi como también es necesario evaluar las
restricciones del estado en cuanto a la fijacion de precios justos en dicha industria y las
variables econdmicas en las que actualmente se desenvuelve el pais, a fin de garantizar una
inversion con rangos aceptables de riesgo y rentabilidad.

Tomando en consideracion lo antes expuesto, se puede definir que las
areasprofesionales que seran estudiadas en estainvestigacion serdn la Gerencia de

Proyectos, Mercadeo y Finanzas, con lo cual se lograra cumplir los objetivos del proyecto.



CAPITULO II. MARCO TEORICO.

El marco tedrico es basico para cualquier investigacion, ya que a través de esta
informacion se crean las bases conceptuales del proyecto y se guia la investigacion para
obtener los resultados necesarios para el éxito del mismo. Para el desarrollo de este plan de
negocio, se estiman presentar conceptos y teorias claves sobre el producto y sus métodos de
elaboracion, con la finalidad de obtener los conocimientos necesarios para el cumplimiento
del objetivo, asi como, los procedimientos legales que se deben seguir para la apertura de

una empresa y el registro de la marca.

ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

El Trabajo Especial de Grado desarrollado por Ava(2013), titulado ‘Plan de negocio
para introducir la empresa artesanalTapa’s Gourmet en el mercado de consumo de
alimentos untables, en el area metropolitana de Caracas, para el afio 2013, destaca la
elaboracion de un estudio de mercado, un estudio técnico y un estudio econémico
financiero con la finalidad de elaborar un plan de negocio que introduzca en el mercado de
alimentos untables a la empresa antes descrita. Por otra parte, destaca la oportunidad de
negocio que se visualiza al observar un vacio en el mercado gourmet, sobre un producto
que tiene alto nivel de aceptacidn y consumo por parte de los clientes.

De las conclusiones mas importantes y que aplican para el desarrollo de esta
investigacion se puede destacar que la rentabilidad del negocio varia de acuerdo a la
capacidad utilizada del negocio, la filosofia de gestion de la empresa debe ser orientada a
ser una empresa que elabore productos con recetas artesanales para excederlas expectativas
del consumidor, bajo altos estandares de calidad, garantizando frescura y durabilidad de sus
productos.

Del estudio de mercado se concluye que la demanda tiene un potencial de 695.636
personas pertenecientes al nivel socio econémico ABC en el Area Metropolitana de
Caracas, de este mercado se pretende abarcar un 3,4% en promedio de los cinco afos de la

proyeccion para un escenario pesimista, 3,6% para uno moderado y 3,8% para un escenario



optimista. En cuanto al andlisis de precio realizado sobre la competencia, se establecieron
los precios de Tapas Gourmet a un nivel més bajo y competitivo.

Del estudio técnico se concluye que la empresa necesita de equipos y accesorios para
la elaboracion de estos platos que van desde cocinas semi industriales, licuadoras,
implementos de cocina, entre otros activos que devengan en una inversion inicial de
Bs.109.268.

Palabras clave: plan de negocios, empresa artesanal, consumo masivo, empresa de

alimentos, estudio técnico, estudio de mercado, factibilidad econdmica-financiera.

El Trabajo Especial de Grado desarrollado por Machado y Hostos (2013) titulado
‘Plan de negocios para la creacion de una empresa destinada a la venta en linea de arreglos
de galletas en la gran Caracas para el primer trimestre del afio 2013°, menciona definir la
filosofia de gestion de la empresa, estudiar los componentes del mercado en el cual la
empresa desarrollara sus actividades, describir las caracteristicas técnicas de la empresa y
determinar la rentabilidad del proyecto a través de la elaboracion de los estados financieros
de la empresa.

Las conclusiones méas destacadas que sirven de apoyo a esta investigacion son los
resultados obtenidos por dicha investigacién permiten sostener la existencia de una
oportunidad de negocios para la creacion de una empresa de arreglos de galletas
artesanales, que tenga como base sus operaciones a través de Internet. Los atributos
diferenciadores son la calidad de las galletas, sus disefios innovadores, la capacidad de
adaptarse a cualquier ocasion o motivo de celebracion y la posibilidad de que el
consumidor personalice los atributos. Se concluye que, para su éxito, deben resaltarse la
seguridad del sitio de Internet, a través de un servicio proprio a dedicacion exclusiva, asi
como la promocion a través de estrategias de mercadeo 2.0. Los resultados obtenidos del
estudio técnico y economico financiero, permiten afirmar que el negocio es factible, con
una inversion inicial de Bs. 469.721, obteniéndose en un escenario moderado el retorno de
la inversidn en el cuarto afio de operaciones, con un valor presente neto de Bs 390.273, tasa

interna de retorno de 49% y relacién costo beneficio 1,5.



Palabras clave:plan de negocios, regalos, arreglos, galletas artesanales, galletas

personalizadas, ventas on- line, marketing 2.0.

El trabajo especial de grado desarrollado por Selvi(2010), titulado ’Modelo de plan de
negocios para emprendedores en el desarrollo de Pymes’, aporta un modelo de plan de
negocios para emprendedores de pequefias y medianas empresas en Venezuela,
constituyendo un avance importante a todas las operaciones y actividades referidas a las
iniciativas empresariales y desarrollos de nuevos negocios, ademas contribuye a que las
personas que estén orientando sus esfuerzos hacia un nuevo negocio y/o empresa estén en
la capacidad de formular las estrategias de desarrollo a través de una metodologia para el
crecimiento de su proyecto o negocio de una manera pragmatica y sencilla, esto con el
objetivo de mejorar y optimizar de manera estratégica el desarrollo de emprendedores que
contribuyan a recuperar los niveles de crecimiento econdmico del pais.

Como conclusiones importantes para aportar a este proyecto se destaca que el modelo
de plan de negocios ayuda a decidir si emprender 0 no un proyecto; es un instrumento de
planificacion y control y la tarjeta de presentacion frente a terceros; banqueros,
inversionistas, empleados o proveedores. La creacion de pequefias y medianas empresas
pueden contribuir a mejor el desarrollo econémico de un pais, al ser entre otras una de las
principales fuentes de empleo y desarrollo econémico y empresarial. Otro aporte generado
de esta investigacion es la asesoria técnica y econémica para emprendedores de pequefias y
medianas industrias adaptadas al entorno venezolano. En lo que respecta a las iniciativas
empresariales, aporta estrategias de entrada al mercado; desarrollar un nuevo producto o
servicio existente, mejorar un producto o servicio existente, comprar una franquicia, ofrecer
un producto o servicio existente, patrocinar una empresa en gestacion, comprar una
franquicia, ofrecer un producto o servicio existente, patrocinar una empresa en gestacion y

comprar una empresa en marcha.

Palabras clave: pequefias y medianas empresas, emprendedores, apertura de una empresa,

plan de negocios.



De la publicacion realizada por Bogenhold, Heinonen y Akola (2014), titulada
Entrepreneurship and IndependentProfessionals: Social and EconomicLogics, se destaca
como aporte a la presente investigacion, los beneficios que otorgan las pequefias y
medianas empresas como motor de crecimiento econdmico dentro de una nacién, ya que
han aportado en los Ultimos afios empleo, riqueza y la mejora de la sociedad en general. El
estudio se centra en analizar los mitos de la iniciativa empresarial con un doble objetivo: en
primer lugar, abarca el razonamiento de profesionales independientes como parte de la
categoria de autoempleo. En segundo lugar, el estudio se refiere al analisis de los limites
entre trabajo asalariado y espiritu empresarial, de tal manera que proporciona informacién
detallada sobre sus patrones de carrera, trabajo y diferencias socio-econémicas. Los
hallazgos revelan que la vida de un profesional de libre ejercicio no puede interpretarse en
esquemas tan rigidos, como por ejemplo catalogar a estos micro-empresarios como
personas en estatus de pobreza, o que se encuentran trabajando por cuenta propia por falta
oportunidades de empleo. Estos profesionales son impulsados a trabajar en esta categoria
por el solo hecho de trabajar sin ningun tipo de jerarquia y por ser independiente y auto-
realizables. Adicionalmente, muchas otras situaciones socioeconémicas puede que
impulsen otras logicas sociales.Resumen los estereotipos de la iniciativa empresarial
mirando las areas de solapamientodel autoempleo y profesiones. Las profesiones forman
parte de la categoria de trabajo por cuenta propia y el estudio presenta los resultados
empiricos elaborados a partir de un conjunto de datos, incluyendo los periodistas
independientes, traductores, intérpretes y artistas en los limites borrosos entre el trabajo
asalariado y el espiritu empresarial.Los hallazgos revelan queel trabajo por cuenta propia
implica una actividad a pequefia escala con ingresos inestables, a pesar de ello muchos
consideran el autoempleo como una opcion viable que ofrece un medio de vida mejorada.
Otro resultado de esta investigacion es destaca los aumentos de inestabilidad en los agentes
de mercado de trabajo, puesto que no requieren de sus servicios cuando se trata de auto
empleo o empresarios particulares. Muchas personas deben permanecer con ambas formas

de trabajo, en tanto se estabiliza el empleo particular.

Palabras clave: emprendimiento, profesiones, trabajo por cuenta propia,carreras

ocupacionales,trabajo asalariado, transiciones,mercado de trabajo.
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De la publicacionrealizadaporSzot-Gabrys (S/F),denominadaApplication of the
FeasibililityStudy in Project Finance on the Basis of a Selected Investment Project.Se
evidencia un aporte a esta investigacion en cuanto a la seleccién de los aspectos
importantes en la aplicacion practica del estudio de viabilidad en la evaluacion de proyectos
de inversion basado en la estructura de financiamiento de proyectos. El estudio de
viabilidad es un andlisis sobre la base de que los propietarios tomen decisiones para
implementar o abandonar un proyecto determinado. Los estudios de viabilidad son
particularmente importantes cuando investigan proyectos de inversion que son totalmente
nUevos y que se construiran a partir de cero, que es bastante tipico para el método de
financiacion de proyectos. Una de las ventajas de la financiacion de proyectos es que se
crea una nueva entidad con el fin de llevar a cabo el proyecto de inversién previsto. Facilita
el andlisis de las condiciones de funcionamiento del proyecto y su eficacia financiera;
mientras que, los limites legales y de aislamiento econdmico de sus duefios esta relacionado
al riesgo de los inversores. ElI documento incluye un estudio de caso de un proyecto de
inversion seleccionado para obtener una mejor comprension del método de financiacién de
proyectos. Adicionalmente, el estudio de viabilidad juega un papel importante en la
evaluacion de los principios de una inversién previa. Existen dos métodos de financiacion
de inversiones, uno de ellos es las finanzas corporativas y el segundo es la financiacion de
proyectos. Las finanzas corporativas implican tomar decisiones de inversiones sobre
empresas que ya estan funcionando en el mercado y requieren un reajuste posterior a su
desarrollo. La financiacidn de proyectos implica la creacion de una sociedad instrumental,
cuyo objetivo es gestionar el proyecto llevado a cabo en nombre de los inversores. El
método de financiacion de proyectos se utiliza principalmente a los efectos de las

inversiones extensas, complejas y de capital intensivo.

Palabras clave: Estudio de viabilidad, proyectos de inversion, financiacion de proyectos.

La publicacion realizada por Bing, Davison y Arvey (2009), titulada Using a
Repeated-measuresApproach to ValidatingPersonalityTests in  Small Samples: A
FeasibilityStudywithImplicationsfor Small Businesses, destaca como aporte a la presente

investigacion la importancia de llevar a cabo un proceso de seleccion de personal de forma
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minuciosa, para evitar futuros inconvenientes en el tema de personal. La planificacion de
personal desde un punto de vista general tratard de asegurar cuantitativamente y
cualitativamente (personal obrero calificado, administrativo, cuadros medios y directivos),
las necesidades de personal a fin de secundar los planes generales de la empresa. En los
pequefios negocios en los que no hay un departamento de recursos humanos propiamente
dicho sino que el emprendedor es quien toma decisiones de todo tipo, pueden producirse
situaciones de conflicto en el proceso de seleccidon que lejos de potenciar el talento de los
trabajadores, puede llegar a boicotear el éxito del equipo. Es por ello la importancia de
tener un proceso de seleccion de personal adecuado a las pequefias y medianas empresas en
donde se garantice que el personal a ser escogido sea el adecuado para el puesto al que se
requiere. Un buen proceso de seleccion evitaria que las Pyme tuvieran que incurrir en un
gasto adicional de entrenamiento que puede llegar a ser mucho mayor en comparacion con
lo que pueda costarle a una multinacional o una gran organizacion. En la actualidad en
muchos paises las Pyme representan el cincuenta por ciento de produccion del sector
privado y aportan méas de la mitad de los puestos de trabajo, por lo que es importante una
buena capacitacion en defensa legal, en seleccion de personal y en contingencias para la

cobertura de facil y adecuada de puestos de trabajo vacantes.

Palabras Clave: reclutamiento, seleccion de personal, entrenamiento, pequefias empresas.

La publicacion realizada por Sanabria (2013), titulada Emprendimiento Verde en
Colombia: El Caso del Mecanismo de Desarrollo Limpio (MDL), destaca como aporte a la
presente investigacionalgunos de los emprendimientos realizados en el pais vecino dentro
del cual se utilizan tecnologias limpias y mecanismos verdes como aporte al medio
ambiente y a una sociedad masconsiente sobre el cambio climatico. Esta investigacion
clasifica una serie de emprendimientos colombianos en donde se ofrecen productos o
servicios a la sociedad, sin dejar de lado el aporte climatico que puedan realizar los mismos
mediante sus procesos de elaboracidn, distribucion o comercializacion. Estas iniciativas,
conducidas tanto por organismos multilaterales, como las Naciones Unidas, como por
organismos locales en diferentes partes del mundo, demandan un cambio en los patrones de

produccion y consumo, hacia practicas que garanticen un uso mas eficiente de los recursos
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naturales y disminuyan los impactos negativos multidimensionales de la interaccion del ser
humano con su entorno. En este sentido se han identificado tres modalidades para el
desarrollo de proyectos MDL: i) unilateral, a partir de la inversion realizada por una
empresa organizada directamente en un pais en desarrollo, sin la intervencion de un pais
desarrollado, ii) bilateral, a partir de la inversion extranjera directa realizada por un
gobierno u empresa de un pais desarrollado, en asociacién con una empresa o gobierno de
un pais en desarrollo y iii) multilateral, en donde un organismo financiero multilateral o
intermediario pone un portafolio de actividades MDL en nombre de otros. Entre las muchas
categorias de aporte al medio ambiente, presentados por este portafolio de proyectos, se
podré tomar como ejemplo y guia del sector de manipulacion disposicion de residuos el
area de compostaje, lo cual nos brindara un apoyo en el desarrollo del plan de negocio de la

fabrica artesanal de jugos como aporte verde al medio ambiente.

Palabras Clave: Cambio climético, emprendimiento verde, emprendimiento local,

emprendimiento internacional, mecanismo de desarrollo limpio (MDL).

BASES TEORICAS

Definicion general de proyectos.

De acuerdo a la 5ta edicion del PMI (2013) un proyecto se define como: “Un esfuerzo

temporal que se lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado tnico” (p.3).
Para realizar una definicion mas detallada se puede citar a Gido y Clements (2007) con su
definicion de proyecto como un esfuerzo para lograr un objetivo especifico por medio de
una serie particular de tareas interrelacionadas y la utilizacion eficaz de recursos.
Estos mismos autoresresaltan algunas de las caracteristicas principales de un proyecto,
como por ejemplo:

o El proyecto tiene un objetivo bien definido, un resultado o un producto esperado.

e Un proyecto se realiza por medio de tareas independientes que deben seguir una

secuencia logica para lograr el objetivo el proyecto.
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e Un proyecto utiliza varios recursos para realizar las tareas. Estos recursos pueden
ser economicos, materiales o humanos.

e Un proyecto tienen una duracion finita. Es decir, tiene un tiempo de inicio y fin.
e Por ultimo pero no menos importante, un proyecto involucra cierto grado de
incertidumbre. Antes de que se inicie un proyecto, se prepara un plan con base en
ciertas suposiciones y estimaciones. Segun los autores es importante documentar
estas suposiciones, ya que influiran en el desarrollo del presupuesto, en el programa

y en el alcance de trabajo del proyecto.

Por otro lado, Urbina (2010) destaca que un proyecto es la busqueda de una solucién
inteligente al planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver una necesidad

humana.

Ciclo de Vida del Proyecto

El ciclo de vida de un proyecto es la serie de fases por las que atraviesa un proyecto
desde su inicio hasta su cierre. Las fases son generalmente secuenciales y sus nombres y
ndmeros se determinan en funcion de las necesidades de gestion y control de la
organizacion u organizaciones que participan en el proyecto, la naturaleza propia del
proyecto y su area de aplicacién PMI (2013).

A pesar de que todos los proyectos son diferentes por su estructura y complejidad, los
mismos pueden entrar dentro de la estructura genérica definida por el PMI (2013) como:
Inicio del proyecto, organizacion y preparacion, ejecucion del trabajo y cierre del proyecto.

El ciclo de vida del proyecto es independiente del ciclo de vida del producto
producido o modificado por el proyecto. Sin embargo, el proyecto debe tener en cuenta la
fase actual del ciclo de vida del producto con la finalidad de enfocarse en las actividades
que deben ejecutarse con prioridad y engranar las dos gerencias con miras al cumplimiento

de los objetivos definidos.
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Figura 1 - Costo y Personal en una Estructura Genérica del Ciclo de Vida del Proyecto.
Fuente: PMI (2013)

De acuerdo a la 5ta edicion del PMI (2013), la estructura genérica del ciclo de vida

presenta por lo general las siguientes caracteristicas:

e Segun lo muestra la Figura 1, los niveles de costo y dotacion de personal son
bajos al inicio del proyecto, alcanzan su punto maximo segun se desarrolla el
trabajo y caen rapidamente cuando el proyecto se acerca al cierre.

e La curva anterior, curva tipica de costo y dotacion de personal, puede no ser
aplicable a todos los proyectos. Un proyecto puede por ejemplo requerir gastos
importantes para asegurar los recursos necesarios al inicio de su ciclo de vida o
contar con su dotacion de personal completa desde un punto muy temprano en su
ciclo de vida.

e Los riesgos y la incertidumbre (segun se ilustra en la Figura 2) son mayores en el
inicio del proyecto. Estos factores disminuyen durante la vida del proyecto, a
medida que se van adoptando decisiones y aceptando los entregables.

e La capacidad de influir en las caracteristicas finales del producto del proyecto,
sin afectar significativamente el costo, es mas alta al inicio del proyecto y va

disminuyendo a medida que el proyecto avanza hacia su conclusion.
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Grado —»
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Tiempo del Proyecto ——————»

Figura 2- Impacto de las variables en funcién del tiempo del proyecto.
Fuente: PMI (2013)

Areas de Conocimiento de los proyectos

Segun el PMI (2013) las areas de conocimiento representan un conjunto completo de
conceptos, términos y actividades que conforman un dmbito profesional, un dmbito de la
direccién de proyectos o un area de especializacion.

Actualmente estas areas de conocimiento se clasifican en diez de acuerdo con lo publicado
en la nueva edicion de PMI (2013) y las mismas se utilizan en la mayoria de los proyectos
durante la mayor parte del tiempo.

Las Areas de Conocimiento son: Gestion de la Integracion del Proyecto, Gestion del
Alcance del Proyecto, Gestion del Tiempo del Proyecto, Gestién de los Costos del
Proyecto, Gestion de la Calidad del Proyecto, Gestion de los Recursos Humanos del
Proyecto, Gestion de las Comunicaciones del Proyecto, Gestion de los Riesgos del
Proyecto, Gestion de las Adquisiciones del Proyecto y Gestion de los Interesados del

Proyecto.
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Tabla 1-Grupos de Procesos y Areas de Conocimiento de la Direccion de Proyectos.

Areas de
Conocimiento

4. Gestion de
la Integracion
Del Proyecto.

5. Gestion del
Alcance del
Proyecto.

6. Gestion del
Tiempo del
Proyecto.

7. Gestion de los
Costes del
Proyecto.

8. Gestion de la
Calidad del
Proyecto.

9. Gestion de los
Recursos
Humanos del
Proyecto.

10. Gestion de
Comunicaciones
Del Proyecto.

11. Gestion de
los Riesgos
del Proyecto

12. Gestion de las
Adgquisiciones
del Proyecto

Grupo de
Procesos
de Inicio

4.1Desarrollar
elActa de
constitucion
del Proyecto

Fuente: PMI (2013)

Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos

Grupo deProcesos de
Planificacion

4.2 Desarrollar el
Plan para la
Direcci6n del
Proyecto

5.1 Planificar la
Gestion del Alcance
5.2 Recopilar
Requisitos

5.3 Definir el Alcance
5.4 Crear la EDT/WBS
6.1 Planificar la
Gestion del
Cronograma

6.2 Definir las
Actividades

6.3 Secuenciar las
Actividades

6.4 Estimar los
Recursos de las
Actividades

6.5 Estimar la
Duracion de las
Actividades

6.6 Desarrollar el
Cronograma

7.1 Planificar la
Gestion de los Costos
7.2 Estimar los
Costos

7.3 Determinar el
Presupuesto

8.1 Planificar la
Gestion de la Calidad

9.1 Planificar la
Gestion de los
Recursos Humanos

10.1 Planificar la
Gestion de las
Comunicaciones
11.1 Planificar la
Gestion de los Riesgos
11.2 Identificar los
Riesgos

11.3 Realizar el
Andlisis Cualitativo
de Riesgos

11.4 Realizar el
Anélisis Cuantitativo
de Riesgos

11.5 Planificar la
Respuesta a los
Riesgos

12.1 Planificar la
Gestion de las
Adquisiciones

Grupo de
Procesos de
Ejecucion

4.3 Dirigir y
Gestionar el trabajo
del Proyecto

8.2 Realizar
elAseguramiento
deCalidad

9.2 Adquirir el
Equipo del Proyecto
9.3 Desarrollar
elEquipo del
Proyecto

9.4 Dirigir el
Equipodel Proyecto

10.2 Gestionar
Comunicacién

12.2 Efectuar
lasAdquisiciones

Grupo de
Procesos de
Monitoreo y Control

4.4 Monitorear y

Controlar el Trabajo

del Proyecto

4.5 Realizar el

Control Integrado deCambios

5.5 Validar el
Alcance

5.6 Controlar el
Alcance

6.7 Controlar el
Cronograma.

7.4 Controlar los
Costos

8.3 Controlar la
Calidad

10.3 Controlar
Comunicacién

11.6 Controlar los
Riesgos

12.3 Controlar las
Adquisiciones

Grupo de
Procesos
de Cierre

4.6 Cerrar proyecto o
Fase

12.4 Cerrar
Adquisicion
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Proyecto de inversion

El presente trabajo de grado pretende evaluar los recursos que deben utilizarse para la
instalacion de una fabrica de jugos verdes en la ciudad de Caracas, por lo que seria
conveniente definir el término proyectos de inversion.

Segun Urbina (2010) un proyecto de inversion “es un plan, que si se le asigna determinado
monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, producird un bien o un
servicio, util al ser humano o a la sociedad.

La evaluacién de un proyecto de inversién, cualquiera que este sea, tiene por objeto
conocer su rentabilidad econdmica y social, de tal manera que asegure resolver una
necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Solo asi es posible asignar los

escasos recursos econémicos a la mejor alternativa.” (p.2).

Plan de Negocios

De acuerdo con la Harvard Business School (2007) la preparacion de un plan de
negocios es la primera etapa a la hora de crear una empresa. Es decir, implica una forma
sistematica de especificar los pasos que se requieren para hacer realidad una iniciativa
emprendedora. Un plan de negocios, es una actividad o un conjunto de actividades, que
requieren de distintas habilidades y destrezas, que abarcan desde el analisis del mercado, la
vision estratégica, hasta ladeterminacion de los recursos necesarios para alcanzar los
objetivos deseados al mas bajo costo posible, entre otros aspectos.

Viniegra (2007) sefiala que “el plan de negocios nos ayuda a visualizar hoy como
deben operar las distintas areas del negocio 0 empresa para que de manera conjunta y
sinérgica permitan alcanzar los objetivos deseados de la manera mas eficiente posible; esto

es, producir el maximo resultado con el minimo de recursos”. (p.13)
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Estudio de Mercado

El estudio de mercado, se define de acuerdo con Flérez (2007) como una
investigacion en la cual se describe un producto o servicio que se pretende comercializar,
identificando los usuarios, clientes o consumidores, segin sus caracteristicas que éstos
posean en comun.

Los elementos mas importantes a la hora de plantear un estudio de mercado
comprenden, ademas de la descripcion del producto o servicio, el analisis del precio y su
relacion con la demanda; “ya que el consumidor final puede utilizar el bien y/o servicio, si
dispone de los recursos econdomicos para su compra” (Florez, 2007, p. 29).

Los objetivos de un estudio de mercado segun Urbina (2010) son:

o Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la
posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos existentes
en el mercado.

e Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva unidad
de produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados precios.
e Conocer cuales son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes y
servicios a los usuarios.

e Dar una idea al inversionista del riesgo que su producto corre de ser 0 no

aceptado en el mercado.
La investigacion de mercados proporciona informacién que sirve de apoyo para la

toma de decisiones, la cual estd encaminada a determinar si las condiciones del mercado no

son un obstaculo para llevar a cabo el proyecto.
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Analisis del
Mercado

1
A ) . .
Analisis de la Analisis de la
oferta comercializacion

Figura 3- Estructura de analisis de mercado.
Fuente: Urbina (2010)

Definicion del producto

En esta seccion debe darse una descripcion exacta del producto o de los productos
que se deben elaborar. Esto debe ir acompafiado por las normas de calidad que dicten los
entes regulatorios nacionales.

De acuerdo con Murcia (2009) un producto es todo objeto que se puede ofrecer en un
mercado para su atencion, adquisicién, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o
una necesidad. Es asi entonces como un producto puede ser un servicio que se presta, una
idea que se requiere vender, una persona, un lugar y asi se puede inferir que el concepto del
producto es muy amplio.

Este concepto nos lleva a pensar que un producto no solo es algo tangible,
consumible y no perecedero, pues también se puede entender como una experiencia, una

idea, un sitio o hasta una persona.
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Ciclo de vida del producto

Segun Sandhusen (2002), el ciclo de vida del producto es un modelo que supone que
los productos introducidos con éxito a los mercados competitivos pasan por un ciclo
predecible con el transcurso del tiempo, el cual consta de una serie de etapas (introduccion,
crecimiento, madurez y declinacién), y cada etapa plantea riesgos y oportunidades que los
comerciantes deben tomar en cuenta para mantener la rentabilidad del producto.

Diversos expertos en temas de mercadotecnia coinciden en sefialar que son cuatro las
etapas que conforman el ciclo de vida del producto: introduccion, crecimiento, madurez y

declinacién.

Introduccion

Esta primera etapa del ciclo de vida del producto, se inicia cuando se lanza un nuevo
producto al mercado, que puede ser algo innovador o puede tener una caracteristica
novedosa que dé lugar a una nueva categoria de producto.

Esta etapa se caracteriza por presentar el siguiente escenario:

e Las ventas son bajas.

¢ No existen competidores, y en el caso que los haya son muy pocos.

e Los precios suelen ser altos en esta etapa, debido a que existe una sola oferta, o
unas cuantas.

e Los gastos en promocion y distribucion son altos.

e Las actividades de distribucion son selectivas.

o Las utilidades son negativas 0 muy bajas.

o El objetivo principal de la promocion es informar.

o Los clientes que adquieren el producto son los innovadores.
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Segun Stanton, Etzel y Walker (2004), la etapa de introduccién es la etapa mas
arriesgada y costosa de un producto porque se tiene que gastar una considerable cantidad de
dinero no solo en desarrollar el producto sino también en procurar la aceptacion de la oferta
por el consumidor. Por ello, cabe sefialar que son muchos los nuevos productos que
fracasan en esta etapa debido principalmente a que no son aceptados por una cantidad

suficiente de consumidores.

Crecimiento

Si una categoria de producto satisface al mercado y sobrevive a la etapa de
introduccién, ingresa a la segunda etapa del ciclo de vida del producto que se conoce como
la etapa de crecimiento; en la cual, las ventas comienzan a aumentar rapidamente.

Esta etapa suele presentar el siguiente escenario:

e Las ventas suben con rapidez.

e Muchos competidores ingresan al mercado.

e Aparecen productos con nuevas caracteristicas (extensiones de producto, servicio
0 garantia).

e Los precios declinan de manera gradual como un esfuerzo de las empresas por
incrementar las ventas y su participacion en el mercado.

e La promocion tiene el objetivo de persuadir para lograr la preferencia por la
marca.

e Ladistribucion pasa de ser selectiva a intensiva.

e Las utilidades aumentan, a medida que los costos unitarios de fabricacion bajan y
los costos de promocion se reparten entre un volumen mas grande.

e Los clientes que adquieren el producto en esta etapa son los adoptadores

tempranos.

Segun Lamb, Hair y McDaniel (2002), en la etapa de crecimiento las ventas suelen

incrementarse a tasas crecientes, muchos competidores ingresan en el mercado, las grandes
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compafiias pueden comenzar a adquirir pequefios negocios pioneros y las utilidades son

saludables.

Madurez

Es en esta tercera etapa del ciclo de vida del producto, el crecimiento de las ventas se
reduce y/o se detiene.
Las caracteristicas que distinguen esta etapa son las siguientes:

e En una primera etapa, las ventas siguen aumentando, pero a ritmo decreciente,
hasta que llega el momento en que se detiene.

e La competencia es intensa, aunque el numero de competidores primero tiende a
estabilizarse, y luego comienza a reducirse.

e Las lineas de productos se alargan para atraer a segmentos de mercado
adicionales. EI servicio juega un papel muy importante para atraer y retener a los
consumidores.

e Existe una intensa competencia de precios.

e Existe una fuerte promocion (cuyo objetivo es persuadir) que pretende destacar
las diferencias y beneficios de la marca.

e Las actividades de distribucion son aun mas intensivas que en la etapa de
crecimiento.

e Las ganancias de productores y de intermediarios decaen principalmente por la
intensa competencia de precios.

e Los clientes que compran en esta etapa son la mayoria media.

Segun Kotler y Armstrong (2003), esta etapa normalmente dura mas tiempo que las
etapas anteriores y presenta retos importantes para la direccion de mercadotecnia. La mayor
parte de los productos se encuentran en la etapa de madurez de su ciclo de vida, por lo que

casi toda la direccion de mercadotecnia se ocupa de productos maduros.
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Declinacion

En esta cuarta etapa del ciclo de vida del producto, la demanda disminuye, por tanto,
existe una baja de larga duracion en las ventas, las cuales, podrian bajar a cero, o caer a su
nivel mas bajo en el que pueden continuar durante muchos afios.

e Las caracteristicas que permiten identificar esta etapa, son las siguientes:

e Las ventas van en declive.

e La competencia va bajando en intensidad debido a que el nimero de
competidores va decreciendo.

e Se producen recortes en las lineas de productos existentes mediante la
discontinuacion de presentaciones.

e Los precios se estabilizan a niveles relativamente bajos. Sin embargo, puede
haber un pequefio aumento de precios si existen pocos competidores (los Gltimos en
salir).

e La promocion se reduce al minimo, tan solo para reforzar la imagen de marca o
para recordar la existencia del producto.

e Las actividades de distribucion vuelven a ser selectivos. Por lo regular, se
discontindan los distribuidores no rentables.

e Existe una baja en las utilidades hasta que éstos son nulos, e incluso, se
convierten en negativos.

e Los clientes que compran en esta etapa, son los rezagados.

Segun Stanton, Etzel y Walker (2004), la etapa de declinacion, medida por el
volumen de ventas de la categoria total, es inevitable por una de las razones siguientes: Se
crea un producto mejor o0 menos costoso para satisfacer la misma necesidad,la necesidad
del producto desaparece, a menudo por el desarrollo de otro producto,la gente
sencillamente se cansa de un producto, asi que este desaparece del mercado. Por ello, y al
ver pocas oportunidades de lograr ventas o ganancias revitalizadas, la mayoria de

competidores abandonan el mercado en esta etapa.
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Figura 4 - Ciclo de vida del producto.
Fuente: www.pdcahome.com (2015).

Segun Murcia (2010) existen decisiones estratégicas con respecto al producto que se
debe considerar al formular un proyecto: el producto como tal, ya descrito en esta seccion,
el branding o construccion de la marca, el packaging o empaque, la etiqueta y la garantia de
calidad del producto.

Con respecto al branding, se suele pensar que a pesar que este reglén no esta incluido
dentro de los estados financieros de la empresa, algunas marcas representan el mas valioso
e importante activo de la compafiia.

Construir una marca no es algo facil, pero desde el punto de vista estratégico, es algo que
debe ser considerado a largo plazo, ya que por este elemento un producto puede ser
reconocido.

De acuerdo con Murcia (2010), las caracteristicas de una buena marca suelen ser:

e Corta, simple y facil de recordar.

e Se debe buscar que esté disponible legalmente. Que sea una marca que se pueda
registrar sin problemas.

e Facil de pronunciar y deletrear.

e Puede ser sugestiva y representar de alguna manera al producto que representa.

e Que muestre proyeccion de modo que perdure en el tiempo.
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Que se pueda adaptar a mercados internacionales.

Coherente con el concepto de empaque y etiqueta.

Que pueda ser comunicada en cualquier medio de comunicacion.

No debe apelar a percepciones negativas del mercado.

El empaque es un elemento del producto que ademas de dar funcionalidad también
puede causar un impacto visual al consumidor. Su funcién principal es la de proteger al
producto contra los factores ambientales. El empaque es un elemento valioso del marketing,
ya que a través de su mezcla de colores, el uso de materiales especificos, disefio atractivo y
funcional, ayude a posicionar en producto en la mente del consumidor.

La etiqueta, es determinante en el momento en el que el cliente elige el producto con
respecto a sus competidores. En la etiqueta se encuentra la informacién bésica del producto
como lo es: caracteristicas y composicion del producto, sus beneficios, sugerencias y
recomendaciones de uso, las advertencias y cuidados, la fecha de elaboracion vy
vencimiento, etc.

Por ultimo, otra decision estratégica tiene que ver con el nivel de calidad que tendra
el producto y en consecuencia su respaldo y garantia, porque no es lo mismo un producto
que presente tres meses de garantia a un producto que tenga un afio; por lo que el nivel de
percepcion de calidad del producto en la mente del consumidor sera mayor con respecto a

esta variable.

Definicidn de precio

De acuerdo con Urbina (2010), el precio es la cantidad monetaria a la cual los
productos estan dispuestos a vender y los consumidores a comprar un bien o un servicio,
cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio.

Algunos autores piensan en que el precio no lo determina la oferta y la demanda, sino
que consiste en el costo de produccion mas un porcentaje de ganancia. Sin embargo, se
queda de lado el hecho de que no es facil aplicar un porcentaje de ganancia unitario, pues la

tasa real de ganancia anual, varia con la cantidad de unidades producidas.
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A esto se debe agregar que muchos paises cuentan con control de precios sobre
ciertos productos y servicios, como es el caso de México y Venezuela, por lo cual se haga
més complicada la determinacion del precio en funcion a la oferta y la demanda.

Definicion de promocion

Se refiere a todas las actividades que desarrolla una empresa para comunicar los
méritos de sus productos cuyo fin consiste en persuadir a los clientes para que compren, de
acuerdo a la definicién deKotler y Armstrong (2003).

Los aspectos que integran la promocion segun Rosales y Flores (2010), son:

1. Publicidad: mensaje y medios, por ejemplo: television, radio, prensa, etc.
2. Promocion de ventas: mensaje y actividades, por ejemplo, merchandising,
concursos, etc.

3. Relaciones publicas: mensajes, actividades, medios.

Definicion de plaza

La plaza o comercializacion del producto, es la actividad que permite al productor
hacer llegar un bien o un servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.
Urbina (2010)

La comercializacién del producto es el aspecto de la mercadotecnia que la mayoria de
las veces se deja de lado al momento de evaluar un proyecto. Sin embargo, cuando la
empresa esté en marcha surgen todos los problemas de comercializacion que no se atacaron
al inicio del proyecto.

En muchos de los casos y cuando las empresas son pequefias y los productos son
nuevos, la gerencia del proyecto determina que el propio productor podra vender
directamente al consumidor los productos elaborados. Sin embargo, es importante en la

evaluacion del proyecto tomar en cuenta algunos canales de distribucion de acuerdo a las
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caracteristicas del producto como base para el momento en el que se incremente la

produccion y se quiera tener mayor capilaridad en el mercado.

Canal de distribucion

Un canal de distribucion es la ruta que toma un producto para pasar del productor a
los consumidores finales, aunque se detenga en varios puntos de esa trayectoria. Urbina
(2010)

Para el presente proyecto se estima que se puedan utilizar dos canales de distribucion,
los cuales se describen a continuacion:

Al inicio de la puesta en marcha de la fébrica artesanal, se iniciara con el canal
productores — consumidores, el cual es la via mas corta, simple y répida. Por lo cual el
consumidor va directamente a la fabrica a adquirir el producto o el fabricante utiliza la
venta por medios electronicos y redes sociales y envia el producto a través de un mensajero.

Posteriormente, se puede evaluar utilizar el canal productores — minoristas y
consumidores, el cual se caracteriza por ser un canal muy comdn y la fuerza se adquiere
por entrar en contacto con la mayor cantidad de minoristas posibles, que exhiban y vendan

el producto en cuestion.

Marca Comercial.

¢ Qué es una marca comercial?

Segun el Servicio Autonomo de la Propiedad Intelectual - SAPI (2015) una marca
comercial comprende todo signo, figura, dibujo, palabra o combinacion de palabras,
leyenda y cualquier otra sefial que revista novedad, usados por una persona natural o
juridica para distinguir los productos o servicios con los cuales se comercia. Tienen como
fin social facilitar a las personas el acceso a los bienes y servicios de su preferencia, se debe

evitar toda préactica que provogue confusion.
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La denominacion comercial, es la que tiene por objeto distinguir una empresa, negocio,
explotacion o establecimiento mercantil, industrial, agricola o minero. Ejemplo:CANTV

El lema comercial, es la marca que consiste en una palabra, frase o leyenda utilizada
por un industrial, comerciante o agricultor, como complemento de una marca.

Ejemplo:“Mueve la fibra nacional”

Estudio Técnico

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnoldgicas
para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas admite verificar la
factibilidad técnica de cada una de ellas. Este analisis identifica los equipos, la maquinaria,
las materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de
inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita.
Rosales(2005)

El estudio técnico es aquel que presenta la determinacién del tamafio 6ptimo de la
planta, determinacion de la localizacion Optima de la planta, ingenieria del proyecto y
analisis organizativo, administrativo y legal. Urbina (2010)

El estudio técnico no se realiza en forma aislada de los demas estudios existentes. El
estudio de mercado definird ciertas variables relativas a caracteristicas del producto,
demanda proyectada a través del tiempo, estacionalidad en las ventas, abastecimiento de
materias primas y sistemas de comercializacion adecuados, entre otras materias, dicha
informacidn debera tomarse en cuenta al seleccionar el proceso productivo. El estudio legal
podra sefalar ciertas restricciones a la localizacién del proyecto que podrian de alguna
manera condicionar el tipo de proceso productivo. El estudio financiero por otra parte,
podra ser determinante en la seleccion del proceso si en €l se definiera la imposibilidad de
obtener los recursos econdmicos suficientes para la adquisicién de la tecnologia mas
adecuada. En este caso, el estudio debera tender a calcular la rentabilidad del proyecto,
haciendo uso de la tecnologia que esta al alcance de los recursos disponibles. Sapag y
Sapag (2008)
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Componentes del estudio técnico

Diferentes autores proponen de distinta manera los componentes esenciales que
conforman el estudio técnico de un proyecto de inversion. A continuacion se detalla la

estructura béasica de la que esta compuesto un estudio técnico segin Urbina (2010):

Andlisis y determinacion de la localizacion 6ptima del
proyecto.

Analisis y determinacion del tamafio 6ptimo del
proyecto.

Andlisis de la disponibilidad y el costo de los
suministros e insumos.

\J

Identificacion y descripcion del proceso.

Determinacion de la organizacién humana y juridica
que se requiere para la correcta operacion del
proyecto.

\J

Figura 5 - Partes que conforman un estudio técnico.
Fuente: Urbina (2010)

A continuacion se da una descripcién breve de los componentes del estudio técnico

mencionados por Urbina (2010):

Localizacion del proyecto: la localizaciéon 6ptima de un proyecto es la que contribuye
en mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre capital u obtener el
costo unitario minimo. El objetivo general de este punto es, llegar a determinar el sitio
donde se instalara la planta. En la localizacién éptima del proyecto se encuentran dos
aspectos: la Macro localizacion (ubicacién del mercado de consumo; las fuentes de
materias primas y la mano de obra disponible) y la Micro localizacién (cercania con el
mercado consumidor, infraestructura y servicios). Urbina(2010)
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Determinacion del tamafio optimo de la planta: se refiere a la capacidad instalada del

proyecto, y se expresa en unidades de produccion por afio. Existen otros indicadores
indirectos, como el monto de la inversion, el monto de ocupacion efectiva de mano de obra
0 algun otro de sus efectos sobre la economia. Se considera éptimo cuando opera con los
menores costos totales o la maxima rentabilidad econémica. Urbina(2010)

Ingenieria del proyecto: su objetivo es resolver todo lo concerniente a la instalacion y

el funcionamiento de la planta, desde la descripcion del proceso, adquisicion del equipo y la
maquinaria, se determina la distribucion optima de la planta, hasta definir la estructura
juridica y de organizacion que habra de tener la planta productiva. En sintesis, resuelve

todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Urbina(2010)

Organizacién de la organizacion humana y juridica: una vez que el investigador haya
hecho la eleccion mas conveniente sobre la estructura de organizacion inicial, procedera a
elaborar un organigrama de jerarquizacion vertical simple, para mostrar cémo quedaran, a
su juicio, los puestos y jerarquias dentro de la empresa. Ademas la empresa, en caso de no
estar constituida legalmente, deberd conformarse de acuerdo al interés de los socios,
respetando el marco legal vigente en sus diferentes indoles: fiscal, sanitario, civil,

ambiental, social, laboral y municipal. Urbina(2010)

Por su parte, Sapag ySapag (2008) detallan la estructura del estudio técnico en la

evaluacion de proyectos de la siguiente manera:

Proceso de produccion: es un conjunto secuencial de operaciones unitarias aplicadas a

la transformacion de materias primas en productos aptos para el consumo, es decir, es el
conjunto de equipos que realizan todas las operaciones unitarias necesarias para conseguir

dicha transformacion. Sapag y Sapag (2008)

Capacidad de produccién: maximo nivel de produccion que puede ofrecer una
estructura economica determinada: desde una nacion hasta una empresa, una maquina o una
persona. La capacidad de produccion indica qué dimensién debe adoptar la estructura
econdmica, pues si la capacidad es mucho mayor que la produccién real se estaran

desperdiciando recursos.
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Lo ideal es que la estructura permita tener una capacidad productiva flexible
(minimizando costos fijos e incrementando los variables), que nos permita adaptarnos a
variaciones de los niveles de produccion. Esto se puede conseguir con herramientas como
la subcontratacion. Sapag y Sapag (2008)

Inversiones en equipamiento: por inversion en equipamiento se entenderan todas las

inversiones que permitan la operacion normal de la planta de la empresa creada por el
proyecto. En este caso estamos hablando de maquinaria, herramientas, vehiculos,
mobiliario y equipos en general. Sapag y Sapag (2008)

Localizacidn: la actividad industrial se desarrolla habitualmente dentro de una planta
industrial. La fase de localizacién persigue determinar la ubicacion mas adecuada teniendo
en cuenta la situacion de los puntos de venta o mercados de consumidores, puntos de
abastecimiento para el suministro de materias primas o productos intermedios, la
interaccidn con otras posibles plantas, etc.

En el caso de una construccion nueva, el sitio puede estar impuesto desde el principio
del proyecto (es una constante) o depende de los primeros estudios técnicos (es una
variable). En cualquier caso, la eleccion del sitio debe efectuarse lo mas tarde después de la
fase de validacion del anteproyecto. Sapag y Sapag (2008)

Distribucion de planta: la produccion es el resultado de hombres, materiales y

maquinaria, que deben constituir un sistema ordenado que permita la maximizacion de
beneficios, pero dicha interaccion debe tener un soporte fisico donde poder realizarse. La
distribucion en planta es el fundamento de la industria, determina la eficiencia, y en algunos
casos, la supervivencia de una empresa. Asi, un equipo costoso, un maximo de ventas y un
producto bien disefiado, pueden ser sacrificados por una deficiente distribucion de planta.

La distribucion en planta implica la ordenacion fisica de los elementos industriales.
Esta ordenacion, ya practicada o en proyecto, incluye tanto los espacios necesarios para el
movimiento del material, almacenamiento, trabajadores, como todas las otras actividades o
servicios, incluido mantenimiento. Sapag y Sapag (2008)

Inversion en obras fisicas: en relacién con las obras fisicas, las inversiones incluyen

desde la construccion o remodelacion de edificios, oficinas o salas de venta, hasta la

construccién de caminos, cercos o estacionamientos.
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Para cuantificar estas inversiones es posible utilizar estimaciones aproximadas de
costos (por ejemplo, el costo del metro cuadrado de construccién) si el estudio se hace en
nivel de perfectibilidad. Sin embargo, en nivel de factibilidad la informacion debe
perfeccionarse mediante estudios complementarios de ingenieria que permitan una
apreciacion exacta de las necesidades de recursos financieros en las inversiones del
proyecto. Sapag y Sapag (2008)

Célculo de costos de produccion: se refiere a las erogaciones o gastos en que se

incurre para producir un bien o un servicio, en donde se incluyen los siguientes costos:
e Costos directos de produccién: materias primas, mano de obra directa.
e Costos indirectos: depreciacion, mano de obra indirecta, insumos o materiales

menores. Sapag y Sapag (2008)

Factibilidad Econdmica

Segn Gomez (2003), el estudio econémico financiero conforma la tercera etapa de
los proyectos de inversion, en el que figura de manera sistematica y ordenada la
informacidn de caracter monetario, en resultado a la investigacion y analisis efectuado en la
etapa anterior - Estudio Técnico- ; que sera de gran utilidad en la evaluacion de la
rentabilidad econémica del proyecto. Este estudio en especial, comprende el monto de los
recursos econdémicos necesarios que implica la realizacion del proyecto previo a su puesta

en marcha, asi como la determinacion del costo total requerido en su periodo de operacion.

Los objetivos propuestos para el desarrollo de este capitulo son los siguientes:
e Determinar el monto de inversion total requerida y el tiempo en que sera
realizada.
e Llevar a cabo el presupuesto de ingresos y egresos en que incurrira el proyecto.
e Aplicar las tasas de depreciacion y amortizacion correspondientes a activos
tangibles e intangibles.

e Analizar costos y gastos incurridos.
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e Sintetizar la informacion econémico-financiera a través de estados financieros
pro forma.

e Determinar el punto de equilibrio analitico y grafico del proyecto.

De acuerdo con Urbina (2010), la parte del andlisis econémico pretende determinar
cudl es el monto de los recursos econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto,
cual serd el costo total de la operacion de la planta, que abarque las funciones de
produccidn, administracion y ventas, asi como otra serie de indicadores que serviran como

parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion econémica.

Inaresos \ T~

Costos Financieros — Tabla de
Pago de la Deuda

v

Estado de Resultados ’7

Costos Totales Produccion, — |
Administracion,  Ventas,
Financieros.

Punto de Equilibrio ‘

: |
Inversion Total, Fijay Diferida Balance General

v /,/

Depreciacion y Amortizacion

Capital de Trabajo

— > Evaluacién Econémica “_

Costo de Capital

Figura 6 - Estructuracion del analisis econémico.
Fuente: Urbina (2010)

De acuerdo con Urbina (2010), se muestran algunas definiciones econdmicas y

financieras a ser tomadas en cuenta dentro del desarrollo de este proyecto.
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Definicion de Costos

Es un desembolso en efectivo o en especies hecho en el pasado (costos hundidos), en

el presente (inversion), en el futuro (costos futuros) o en forma virtual (costo de

oportunidad).

Costos de produccion: Son el reflejo de las determinaciones realizadas en el estudio

técnico.
[ ]

Costos de materia prima

Costos de mano de obra

Envases

Costos de energia eléctrica

Costo de agua

Combustibles

Control de calidad

Mantenimiento

Cargos de depreciacion y amortizacion
Otros costos

Costos medio-ambientales

Costos de administracion: Son los costos que provienen de realizar la funcion de

administracion en la empresa. Costos del recurso humano, gastos generales de la oficina,

costos de unidades de planeacion y desarrollo de productos e ingenieria, relaciones

publicas, etc.

Costos de ventas o mercadotecnia: Abarca la investigacion y desarrollo de nuevos

mercados o de nuevos productos adaptados a los gustos y necesidades de los

consumidores; estratificacion del mercado; cuotas y el porcentaje de participacion de la

competencia en el mercado; publicidad y tendencia de las ventas.

Costos Financieros: Son los intereses que se deben pagar en relacion con capitales

obtenidos en préstamo.
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Inversion Inicial

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion
del capital de trabajo. Urbina (2010).

Capital de Trabajo

Desde el punto de vista contable, el capital de trabajo se define como la diferencia
entre el activo circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de vista practico, esta
representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido) con
el que hay que contar para que empiece a funcionar la empresa. Ejemplo: inversion para la
compra de materia prima inicial, pago por mano de obra de la primera produccion, otorgar
créditos en las primeras ventas, etc. Adicional a ello, se podra obtener créditos a corto plazo

para el pago a los proveedores, impuestos y algunos servicios. Urbina (2010).

Depreciacion y amortizacion

La depreciacion es el desgaste de un activo fijo tangible a través del tiempo y la
amortizacion viene siendo el desgates de los intangibles. Generalmente la depreciacion es
calculada con dos parametros caracteristicos del activo como lo son su precio y su vida til,
se utiliza el método de linea recta para ponderar su efecto sobre el flujo de caja, Sapag y

Sapag (2008) destaca que:

“la depreciacion no es un egreso de caja, influye en la rentabilidad de un
proyecto por sus efectos indirectos sobre los impuestos. Al depreciarse todo
el activo, por cualquier método se obtendra el mismo ahorro tributario,
diferenciandose sélo el momento en que ocurre. Como el efecto es tan
marginal, se opta por el método de linea recta, que ademas de ser el mas

facil de aplicar, es el que entrega el escenario mas conservador” (p.293). 22
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Flujo de caja

El flujo de caja es un instrumento para el anlisis financiero de la rentabilidad de un
proyecto. Esta conformado por diversos elementos como lo son los ingresos, los egresos
operacionales que devengan de los costos generales y generalmente se proyecta a cinco
afios. El orden de cada elemento en un flujo de cajo estd dado en primer lugar por el célculo
de la utilidad marginal, entendida como “la utilidad total que resulta del aumento de una
unidad en la cantidad consumida de un bien” (Parkin, 2006, p.151). Se calcula restando el
ingreso por unidad menos el costo de produccion por el nimero de unidades vendidas en un
afio. En segundo lugar en un flujo de caja se especifica la utilidad bruta o la denominada
utilidad antes de impuestos, que en el célculo vienen siendo la resta de la utilidad marginal
menos los costos generales en un afio. Se le puede agregar el efecto de un posible
financiamiento, para que la empresa tenga su funcionamiento del dia a dia se requiere la
disponibilidad del efectivo al momento de necesitarlo, es por esto la importancia del flujo

de caja proyectado ya que significa la liquidez esperada para un tiempo determinado.

Valor actual neto

Es la herramienta de matematica financiera utilizada para aprobar o no proyectos, es
decir dependiendo del valor que este arroje se considera o no la viabilidad de una inversion.
Al ser igual o mayor a cero puede ser aprobado, en caso contrario este deberd ser
rechazado, ya que este indicador es la diferencia entre todos los ingresos y egresos con la
moneda actual. También se le conoce como valor actual descontado. La formula para el
calculo del VAN segun Blanco (2010) se presenta a continuacion, donde el valor Vt esta
dado por el flujo de efectivo de cada afio, el valor k por la tasa de descuento y el valor lopor
la inversion inicial:

n I;

VAN=Y
X TRy

El VAN se calcula a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades
futuras al presente, para Urbina (2010) es un instrumento financiero que resulta de la resta

entre la inversion inicial y el conjunto conformado por la suma de flujos descontados. Para
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el calculo de la tasa de descuento, denomina k, se deben tomar en cuenta las caracteristica
del riesgo del entorno, por lo que se sugiere utilizar el modelo de asignacién de precios de
equilibrio (CAPM) donde se considera el riesgo pais (EMBI) de Venezuela, la tasa de
riesgo al invertir en cierta industria (B) y la tasa esperada por el inversionista ti, el calculo

viene dado por la siguiente formula propuesta por Keat y Young (2011)

K = Rf + B(Ri ~ Rf)

Tasa Interna de Retorno

ElI TIR es el indicador de la rentabilidad de un proyecto, es decir son los rendimientos
esperados en un futuro de la inversion que aportaron los accionistas. Segun Borello (2000)
esta definida como la herramienta que “evalta el proyecto en funcién de una unica tasa de
rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual” (p.). También se
entiende como el valor presente neto igualado a cero, a mayor TIR mayor serd la
rentabilidad. Para poder determinar la tasa interna de retorno se compara con una tasa de
interés o con la tasa de descuento con la que se calculd el valor presente neto, o con el coste
de oportunidad de la inversion, si la tasa de rendimiento del proyecto es mayor a la tasa de

interés utilizada se acepta la inversion, de lo contrario, se rechaza. La férmula utilizada para

B n FNj
==ip +Zf:1m

Donde lo es la inversion inicial, FNj es igual a los flujos netos para el periodo j, TIR

este instrumento es:

es la tasa interna de retorno.

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio representa otro indicador de rentabilidad y aporta informacién
acerca del momento expresado en cantidad o unidades monetarias en ventas, en las que los
ingresos son iguales a los egresos. Blanco (2010) destaca que este indicador se calcula para

cada afio de manera independiente, sefiala las pérdidas y las ganancias contables, para su
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calculo se desglosan los costos en fijos y variables, los costos fijos se entiende por todos
aquellos vinculados con la némina alta, alquileres, seguros, intereses que derivan del
financiamiento, depreciacion y amortizacion. Por su parte los costos variables se causan por
los costos derivados de la produccion de la planta, materia prima, nomina vinculada al
proceso productivo, costo de consumo de energia o material que se integran al proceso. La

férmula para el calculo del punto de equilibrio expresado en porcentaje esta dada por:

peg = —T 1100
“C=rr_—covr="

El punto de equilibrio expresado en cantidad de producto que debe ser generada es la

siguiente, CFT viene siendo costos fijos totales, p precio y CVU costo variable unitario:

CFT

1=y "cvu

El punto de equilibrio expresado en ingresos que deben ser generados:

cvU
= CFT/(I=—=)
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Punto de Equilibrio

Precio

Costos Totales

Q (Cantidades)

Figura 6 - Punto de Equilibrio.
Fuente: Sanabria (2013)

La relacion beneficio costo resulta de traer al presente con la tasa de descuento los
ingresos y egresos anuales, para luego dividirlos. El calculo de esta operacion se muestra a
continuacion, donde k es la tasa de descuento, Bn es el beneficio en el afo “n” y Cn es el

costo en el afio “n”:

yn Bn

1 (1+r)n
n Cn
1 (a+i)n

Para garantizar la rentabilidad del negocio es ideal que este valor sea mayor o igual a
uno, preferiblemente mayor a uno, ya que representa la unidad monetaria en la que se esté
trabajando, es decir si esta relacién es de 1,5 quiere decir que al invertir 1 unidad monetaria

se retorna 1,5.
Empresas Familiares.
De acuerdo con Longenecker, Moore, Petty y Palich (2010), una empresa familiar se
define como aquella de la que son propietarios dos 0 mas miembros de una misma familia o

gue operan juntos en una sucesion. La naturaleza y alcance de la participacion de los

miembros de la familia es variable.
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Enfoque a largo T

compartidas
entre los
miembros de la
familia.

cimiento
especifico de la
empresa entre los
miembros de la
familia. v

' apaCIa G Preservacion de la
Utilizar el tema ‘ reputacion de la
de las familias , empresa, basandose en
en las N mantener altos
« Promociones. N 4 - estandares.

Motivacidn Unica —
por el negocio, VENTAJAS DE
derivada de la LA EMPRESA

fortaleza entre el FAMILIAR.

vinculo familiar.

Costo reducido

del control.

\J

Figura 7 - Ventajas de la Empresa Familiar.
Fuente: Longenecker, Moore, Petty y Palich (2010)

Segln estos mismos autores, es indispensable para estas empresas que exista una
buena administracion, ya que de ello depende el éxito del negocio, tal como se evidencia en
cualquier organizacion. Las siguientes practicas, han ayudado a muchas empresas
familiares a disefiar sistemas de administracion efectivos:

e Promover el aprendizaje con el fin de estimular nuevos pensamientos y
perspectivas estratégicas frescas.

e Solicitar una amplia informacién de las personas ajenas a la empresa, con el fin
de mantener las cosas en perspectiva.

e Establecer canales de comunicacion constructivas y utilizarlos con frecuencia.

e Crear una cultura que acepte el cambio continuo.

e Promover a miembros de la familia, solo conforme a sus niveles de capacidad.

e Atraer y conservar excelentes gerentes que no sean de la familia.
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e Asegurar una compensacion justa para todos los empleados, incluidos a quienes
no pertenecen a la familia.
e Establecer un plan solido de sucesion de liderazgo.

e Aprovechar las ventajas Unicas de la propiedad familiar.

BASES LEGALES

Segun Villafranca (2002), las bases legales son leyes, reglamentos y normas que
sustentan de forma legal el desarrollo del proyecto y que se requieren para el normal
desenvolvimiento del mismo dentro de los parametros estipulados por las leyes vigentes de
cada pais.

Para el desarrollo de este proyecto, es indispensable contar con las bases legales que
rigen toda actividad comercial dentro del territorio nacional venezolano, dado que seré
dentro de una de sus ciudades donde se desarrollara la actividad productora y comercial del
producto.

En el cuadro que se presenta a continuacion, se reflejara un resumen de las leyes y
reglamentos que el presente proyecto debe consultar para que el emprendimiento este

dentro de los limites legales establecidos.
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Tabla 2 - Resumen Bases Legales.

BASES LEGALES

Constitucion
Nacional(Gaceta oficial N°
36.860 — Fecha de
publicacion 30 de
Diciembre de 1999)

Caddigo de
Comercio(Gaceta
extraordinaria N° 475 -
Fecha de publicacion 21 de
Diciembre de 1955)

Ley de
industrial
(Gaceta N° 25.227 — Fecha
de publicacion 10 de
Diciembre de 1956)

propiedad

Cddigo

Tributario
(Gaceta N° 6.152 — Fecha
de publicacion 18 de

Organico

Noviembre de 2014 -
Reforma)

Reglamento de la Ley
Organica del

Trabajo(Gaceta N° 38.426
— Fecha de publicacién 28
de Abril de 2006)
Ley de
Electrénico

Comercio

ARTICULOS REFERIDOS

Involucra a este proyecto el
articulo N° 88, N° 89 y de los
articulos desde el N° 90, al N° 97.

Desde el articulo N° 112 al N°
118

Todos los articulos.

Corresponde a este proyecto
desde el articulo N° 70 al articulo
N° 78 de la ley de propiedad
industrial.

Todos los articulos.

Todo el reglamento.

Proyecto de ley.

APORTE AL PROYECTO

De los derechos sociales y de las
familias, se establece el derecho al
trabajo, la garantia del estado para crear
condiciones aptas para la inversion y el
trabajo y la garantia de que el patrono
proporciones condiciones estables de
seguridad, higiene y ambiente laboral.
De los derechos econdmicos, establece
el libre ejercicio econémico, prohibe
monopolios y regula acaparamiento,
usura e ilicitos econémicos.

De las normas que establecen el
comercio, las distribucion de los
productos, de las obligaciones y
contratos mercantiles, de las diferentes
maneras de comercias productos y
servicios, de las compafilas de
comercios, de las obligaciones de los
socios, de las liquidaciones de las
compafiias.

La seccion Il de la presente ley
establece las normas y requisitos que
deben presentarse para el registro de
marcas comerciales, la solicitud de
registro de una denominacién o de un
lema comercial; asi como los lapsos de
registro, prorrogas y oposiciones hechas
a las solicitudes de los interesados.
Todos los articulos que aplican a la
actividad economica de la empresa.

Los articulos que aplican para el calculo
de las prestaciones sociales y demas
beneficios de ley de los trabajadores.

Todos los articulos que regulen la
publicidad, venta y comercio de
productos de consumo masivo.
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¢Como crear una empresa en Venezuela?

A continuacion se realiza una breve descripcion sobre los pasos que deben seguirse
para tener una empresa actualmente en Venezuela.
Segun algunos autores, el tiempo estimado para la creacion de una empresa se encuentra
establecido entre 6 a 8 meses, lo cual puede variar dependiendo de los entes

gubernamentales de los que dependa el tramite o la gestion.

Fiscal (RIF) y Patentes)

Registro Mercantil I ’ lReglstro de Informacion egistro del SAPI (Marcas

Registro en el Instituto Obtener permiso Obtener la licencia
Venezolano de Seguros sanitario local y industrial o comercial del
Sociales personal. municipio competente.

btener aprobacién por parte
Registro en el INCES de los bomberos sobre
riesgos de incendios

Registro en el
ministerio del trabajo

Figura 8 - Pasos para la creacion de una empresa en Venezuela.
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CAPITULO I1l. MARCO METODOLOGICO.

Tipo De Investigacion

Herndndez, Fernandez y Baptista (2006) establecen estos cuatro tipos de
investigacion, basandose en la estrategia de investigacion que se emplea, ya que “el disefio,
los datos que se recolectan, la manera de obtenerlos, el muestreo y otros componentes del
proceso de investigacion son distintos en estudios exploratorios, descriptivos,
correlacionales y explicativos” (p. 114).

Para lograr los objetivos de este estudio, se pretende seguir diferentes métodos,
técnicas, tacticas y estrategias en funcion del tipo de investigacioén que se va a realizar. El
estudio que se lleva a cabo est4 concebido bajo el tipo de investigacion aplicada, la cual
tiene como principal objetivo resolver problemas practicos, con un margen de
generalizacion limitado, de este modo genera pocos aportes al conocimiento cientifico
desde un punto de vista tedrico. Hernandez, Fernandez y Baptista (2006).

Adicionalmente, se encuentra enmarcada dentro de la modalidad evaluativa, cuyo
objetivo es evaluar los resultados de la propuesta o el plan de negocio, el cual ha sido, o

estan siendo aplicado dentro de un contexto determinado.

Disefio de la Investigacién

El disefio de la investigacién es un conjunto de decisiones, pasos, esquema Yy
actividades a realizar en el curso de la investigacién Cerda(1991). Esta investigacion sera
de tipo no experimental, ya que se observan los fenémenos tal y como ocurren
naturalmente, sin intervenir en su desarrollo. Al referirse a ladimension temporal, la
investigacion sera de tipo transeccional o transversal, que son “Investigaciones que
recopilan datos en un momento unico” (Hernandez, Fernandez, Batista, 2006, p .208). Se
tiene un tiempo estipulado para la investigacién a realizar en el afio 2015.

En la elaboracion de este trabajo se utilizara las categorias establecidas para las
fuentes de informacion, documentales y de campo, ya que consiste en la recoleccion de

informacién tanto primaria como secundaria. En primera instancia se usaran fuentes de
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informacidn secundaria tales como trabajos de grado de esta y otras casas de estudio a nivel
nacional, estudios de investigacion previos, busqueda de informacién a través de internet,
entre otros documentos, para lograr un primer acercamiento a los aspectos tedricos de la
investigacion.

La investigacion de campo es definida por Méndez (2001) "es cuando son recogidos
los datos en forma directa por el investigador con el fin de describirlo y explicar sus causas
y efectos hasta entender su propia naturaleza."

De acuerdo con Pérez (2002), en la investigacion de campo el investigador recoge la
informacién directa de la realidad. Esta referida en fuentes primarias, y los datos se
obtienen a través de la aplicacion de técnicas de recoleccién de datos como el cuestionarios,
la entrevista y la observacidn cientifica."

Esto significa que la investigacion permitird informar sobre una situacion, su
naturaleza y el tipo de condiciones existentes en un momento determinado.

Con estos dos enfoques definidos es que se va a desarrollar la investigacion con el
objeto de presentar un estudio viable y objetivo.

En cuanto a la segunda parte de la investigacion, se obtendra informacion a través de
fuentes primarias por medio de encuestas y entrevistas que se realizaran a los clientes

potenciales del producto.

Variables y Operacionalizacion

A continuacion se presenta la definicion del evento de estudio, el cual viene dado por
el Plan de Negocio la apertura de una fabrica artesanal de jugos verdes en la ciudad de
Caracas.

El evento de estudio es cualquier caracteristica o fendomeno que conforme el objeto de
investigacion y es el tema general de estudio, y abarca las variables a investigar. Segln
Hurtado (2008), una variable se define “como una caracteristica que asume valores
diferentes de una unidad de estudio a otra o en la misma unidad a lo largo del tiempo™ (p.
130). En este sentido, se muestra a continuacion las definiciones conceptuales y

operacionales de cada una de las variables de estudio.
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Estudio de Mercado

Definicion conceptual: Blanco (2010) define el estudio de mercado una indagacién de
la oferta y la demanda de un producto o servicio, el publico objetivo al cual estara dirigido,
la ubicacion de los competidores y los canales de comercializacion para colocar los
productos al alcance de los consumidores.

Definicion operacional: Estudio de Mercado de sobre los jugos verdes en la ciudad de
Caracas, demanda del publico objetivo, oferta de productos similares al que se ofrecera,

precios y canales de comercializacion al que le es ofrecido este tipo de producto.

Estudio técnico

Definicion conceptual: Blanco (2010) define al estudio técnico como el plan para
ejecutar un proyecto, es decir “persigue determinar las capacidades usadas y utilizadas de la
empresa, asi como la de todos los costos de produccion, loscostos de inversion y/o de
operacion involucrados en el proceso de produccion” (p.245)

Definicion operacional: Localizacién de la fabrica artesanal, proceso de produccién del
producto, proceso de envase y embalaje, infraestructura de servicios: refrigeracion,

almacenaje, transporte y personal a cargo.

Estudio Econdmico —Financiero

Definicion conceptual: Blanco (2010) indica que “recoge la informacion de los
estudio de mercado y técnico, permitiendo identificar los costos de inversion y los costos e
ingresos de operacion y los transforma en valores” (p. 272)

Definicion operacional: inversion inicial para la puesta en marcha de la fabrica
artesanal de jugos verdes, depreciacion y amortizacion de los equipos, préstamo, Flujo de
Caja con proyecciones, e indicadores que sefialaran la rentabilidad del proyecto como lo

son el valor presente neto, la tasa interna de retorno y la relacion costo / beneficio.
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Plan de Negocio

Definicion conceptual: Segin Borello (2000) el plan de negocio se define como es un

“instrumento donde se apoya un proceso de planificacion sistematico y eficaz” (p.9). Dicho

proceso de planificacion se basa en determinar la descripcion del negocio, el estudio de

mercado, el estudio técnico y estudio econémico financiero.

Definicion operacional: descripcion de la ventana de mercado que abarca la

elaboracion de los jugos verdes en el ciudad de Caracas.

Tabla 3 - Tabla de Operacionalizacion de Variables.

EVENTO

Diseflar un
plan de
negocios
para instalar
una féabrica
artesanal de
jugos verdes
en la ciudad
de Caracas.

SINERGIA

Describir el  mercado
potencial de jugos verdes
en la ciudad de Caracas en
cuanto a producto, plaza,
precio, promocién y
competidores.

Elaborar el estudio técnico
de la fabrica artesanal de
jugos verdes en cuanto a su
infraestructura,  recursos
humanos y tecnologia a
utilizar.

Evaluar el plan econdémico-
financiero para la
instalacion de la fabrica
artesanal de jugos verdes
en la ciudad de Caracas
con el fin de evaluar la
rentabilidad del negocio.
Elaborar el plan de
negocios para la
instalacion de la fabrica
artesanal de jugos verdes
en la ciudad de Caracas.

VARIABLE

Producto
Precio

Plaza
Competidores

Infraestructura
RRHH
Tecnologia
Materia Prima
Producto

TIR

VPN

Punto de
Equilibrio

Producto
Precio

Plaza
Competencias
Consumidores

INDICADOR

Mercado
Potencial

Proceso de
Produccion

Rentabilidad
Costo de
Oportunidad

Plan de
Negocio

TECNICA

Investigacién
Documental
Encuesta
Entrevistas
FocusGroup

Investigacién
Documental

Andlisis de
Sensibilidad

Investigacién
Documental
Juicio de
Expertos

FUENTE

Urbina
(2010)
Ava

(2013)

Urbina
(2010)
Ava

(2013)

Blanco
(2010)
Urbina
(2010)
Ava

(2013)

Ava
(2013)
Selvi
(2010)
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Unidad de Analisis

Las unidades de andlisis de una investigacion se refiere al contexto, ser o entidad que
posee las caracteristicas, eventos o variables, que se desea estudiar, por ejemplo personas,
organizaciones, entidades, etc.

En relacion al parrafo anterior, la unidad de anélisis del presente proyecto estard
conformadala creacién de una fabrica artesanal para la produccion de jugos verdes, que

puedan cubrir las necesidades de consumo de los habitantes de la ciudad de Caracas.

Técnica e Instrumentos de recoleccion de datos

Segln las caracteristicas del proyecto de investigacion, asi como el tipo de
informacidn requerida para un desarrollo exitoso de un negocio, se infiere que las técnicas
mas eficientes para la recoleccion de datos son las siguientes: revision documental,

entrevistas en profundidad, encuestas, focusgroup y juicio de expertos.

Técnica de encuesta: instrumento cuestionario
Técnica de entrevista semiestructurada: instrumento de guia de entrevista
Técnica FocusGroup: instrumento guia de moderador

Técnica Juicio de Expertos:instrumento planilla de evaluacion de experto.

Como fase inicial se realizara una revision documental extensa y profunda, la cual
tendra como resultado la obtencion de datos para el desarrollo del plan de negocios. En esta
etapa, la cual es indispensable para la investigacion, se resaltardn aspectos importantes
dentro de la industria artesanal y clarificard el modelo de empresarios o profesionales
sujetos a entrevistar. En esta investigacion documental se revisaran distintos: textos,
investigaciones, tesis y analisis, tanto en la web como en libros.

En segundo lugar, se debe realizar entrevistas a profesionales (empresarios 0
trabajadores) de empresas relacionadas con el proyecto a desarrollar. Estas entrevistas se
realizaran con el objetivo de complementar la informacién obtenida en el paso anterior,

enfocandose en las competencias, experiencia y conocimiento laboral de los entrevistados.
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En tercer lugar, se realizaran encuestas con la finalidad de encontrar la preferencia en
los posibles clientes. A través de esta técnica, se busca obtener: opiniones, actitudes,
creencias, sentimientos y distintos aspectos que determinen la comprade estos productos. El
instrumento para medir los datos primarios sera a través de un cuestionario. En cuanto al
disefio de las preguntas, se estructuraran preguntas cerradas, las cuales solo se escogeran
una o varias respuestas dentro de una lista de opciones.

Por ultimo, se utilizaran las técnicas de focusgroup y juicio de expertos, las cuales
tendran como objetivo obtener informacion especializada en cuanto al producto y proceso

de elaboracioén.

Estructura Desagregada de Trabajo

De acuerdo con el PMI (2013), Crear la EDT/WBS es el proceso de subdividir los
entregables del proyecto y el trabajo del proyecto en componentes mas pequefios y mas
faciles de manejar. El beneficio clave de este proceso es que proporciona una vision
estructurada de lo que se debe entregar.

La EDT/WBS es una descomposicion jerarquica del alcance total del trabajo a
realizar por el equipo del proyecto para cumplir con los objetivos del proyecto y crear los
entregables requeridos. La EDT/WBS organiza y define el alcance total del proyecto y
representa el trabajo especificado en el enunciado del alcance del proyecto aprobado y
vigente.

El trabajo planificado esta contenido en el nivel mas bajo de los componentes de la
EDT/WBS, denominados paquetes de trabajo. Un paquete de trabajo se puede utilizar para
agrupar las actividades donde el trabajo es programado y estimado, seguido y controlado.

En el contexto de la EDT/WBS, la palabra trabajo se refiere a los productos o
entregables del trabajo que son el resultado de la actividad realizada, y no a la actividad en
si misma.

El siguiente grafico muestra la Estructura Desagregada de Trabajo que se establece en
el presente proyecto para la Instalacion de una Fabrica Artesanal de Jugos Verdes en la

ciudad de Caracas.
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Figura 9 - Estructura Desagregada de Trabajo (EDT/WBS) — Fabrica de Jugos Verdes.
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Cadigo de Etica

Durante el desarrollo de las actividades descritas en la presente investigacion se
cuidaran los aspectos legales, las normas y conceptos contenidos en el cédigo de ética de
que rigen tanto a los profesionales de la Gerencia de Proyectos, como a los profesionales de
la Administracion de Empresas, siendo esta ultima la profesion inicial del autor de la

presente tesis de grado.

Cadigo de Etica del PMI

Segln el PMI (2013), el Cddigo de Etica y Conducta Profesional se divide en
secciones que contienen normas de conducta que se corresponden con los cuatro valores
identificados como los mas importantes para la comunidad de la direccidn de proyectos.
Las normas obligatorias establecen requisitos en firme y, en algunos casos, limitan o
prohiben determinados comportamientos por parte de los profesionales. Aquellos
profesionales que no se comporten de conformidad con estas normas estaran sujetos a
procedimientos disciplinarios ante el Comité de Etica del PMI.

Las normas por las cuales debe regirse todo profesional que se encuentre gestionando
labores de gerencia de proyectos son:

Responsabilidad: Por responsabilidad se hace referencia a nuestra obligacion de hacernos
cargo de las decisiones que tomamos y de las que no tomamos, de las medidas que
tomamos y de las que no, y de las consecuencias que resultan.

Respeto: Respeto el deber de demostrar consideracion por nosotros mismos, los demas y
los recursos que nos fueron confiados. Estos dltimos pueden incluir personas, dinero,
reputacion, seguridad de otras personas y recursos naturales o medioambientales.

Un ambiente de respeto genera confianza y excelencia en el desempefio al fomentar la
cooperacion mutua: un ambiente en el que se promueve y valora la diversidad de
perspectivas y opiniones.

Equidad: La equidad se refiere a nuestro deber de tomar decisiones y actuar de manera
imparcial y objetiva. Nuestra conducta no debe presentar intereses personales en conflicto,

prejuicios ni favoritismos.
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Honestidad: Honestidad es nuestro deber de comprender la verdad y actuar con sinceridad,

tanto en cuanto a nuestras comunicaciones como a nuestra conducta.

Codigo de éticay
conducta profesional

Honestidad Responsabilidad
! |
Comunicar Informaciin veraz | Ser responsables de nuestras
S te Go i | decisiones y aCCiones
{ONT3 on b 4
Cumplir los compromisos
Imparcialidad
] Respeto
NOLIfiCar 103 confiictos O Intereses | '
Resoeto 2 1as personas vy a los recursos

ACtuar e manera objetiva
Valorar la diversidad de opiniones

Figura 10 - Cddigo de ética del PMI
Fuente: www.pmi-mad.org (2015)

Cadigo de Etica del Administrador

De acuerdo con el Cadigo de Etica Profesional del Licenciado en Administracion
(1982), el presente Codigo de Etica Profesional tiene por objeto establecer las obligaciones
fundamentales y la naturaleza de la idoneidad y las responsabilidades de los Licenciados en
Administracion de Venezuela durante el desempefio de sus actividades profesionales y
dentro de las organizaciones o instituciones que los agrupan gremialmente.

La presente investigacion tendrd como lineamientos estructurales lo enmarcado en el
Titulo Il - Capitulo I, “DE LOS DEBERES Y LAS OBLIGACIONES
INSTITUCIONALES”, donde se tomaran en cuenta los siguientes articulos:

ARTICULO 19: El Licenciado en Administracion debe cumplir con los siguientes

principios de ética:
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1. Prestar juramento solemne de cumplir fielmente la Ley del Ejercicio de la
Profesion de licenciado en Administracion y el Codigo de Etica Profesional al ser
admitido en su Colegio o Delegacion.

2. Ejercer su profesion integramente, enalteciéndola, dignificandola, rodeandola de
prestigio y empleando el mayor celo y diligencia en toda actividad profesional que
realice.

3. Asegurarse de que su actuacion esté caracterizada por la seriedad, disciplina,
conocimiento profesional, cortesia, respeto a la dignidad humana y estricto
cumplimiento de las Leyes, pero evitando siempre caer en legalismos exagerados.

4. Comunicar por escrito al Colegio o Delegacion respectivo, los casos que

conociere de infracciones a las normas de ética profesional.

ARTICULO 20: El Licenciado en Administracion tendra siempre presente que es un
profesional al servicio de la sociedad venezolana, que cumple con una actividad
indispensable para el desarrollo integral de las instituciones publicas y privadas, por lo
tanto, es su deber y obligacion ineludible:
1. Conocer profundamente, destacar en forma relevante y defender a plenitud la
importancia y prestigio de la profesion del Licenciado en Administracion.
2. Trabajar para el Colegio, el cual se honre en pertenecer, en forma amplia,
voluntaria y sin limitaciones de ninguna especie, por lograr los objetivos previstos en
los principios que motivaron su constitucion.
3. Promover todas las acciones que estime conveniente para realzar el papel que le
corresponde a la Federacion de Colegios de Licenciados en Administracion de
Venezuela, mantener la unidad monolitica de la misma con los Colegios Federados,

dentro de un clima de respeto a la autonomia regional.

ARTICULO 24: El Licenciado en Administracién, sustentara sus acciones como

profesional, tomando en cuenta los siguientes criterios:

1. La responsabilidad de todos los actos que realice u omita, cuando desarrolla su

actividad profesional.
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2. La preparacion y estudio continto para lograr el perfeccionamiento y una mejor
educacion que le destaque de los demas profesionales.

3. La imparcialidad, la equidad y justicia cuando le corresponda tomar decisiones
importantes que puedan afectar a otras personas.

4. La Honestidad en todos los actos de su vida privada y profesional.

5. La contribucion para el perfeccionamiento, mejoramiento, divulgacion y
desarrollo de la Ciencia Administrativa, evitando emitir opiniones y juicios 0
realizar acciones que disminuyan o deterioren el prestigio de la profesion.

6. Cumplimiento exacto de la Ley de Ejercicio de la Profesion de Licenciados en
Administracion y su Reglamento.

7. Profesar y practicar la ensefianza del sistema de valores de la Institucion Gremial.

ARTICULO 25: Son deberes esenciales del Profesional de las Ciencias Administrativas:

1. Actuar y proceder con eficiencia, honradez, lealtad, probidad y veracidad.
Conservar y ratificar un criterio adaptado a las normativas vigentes y en correspondencia

con las propuestas institucionales cuando actie profesionalmente.

1. Mantener siempre el respeto y consideracion a su dignidad como ser humano y
como profesional.

2. Defender a cabalidad los derechos de los terceros cuando actle bajo accion de
dependencia, realizando una recta y eficaz administracion de los recursos que
pongan bajo su responsabilidad.

3. Fortalecer la confraternidad y hermandad con sus colegas, mediante el respeto
mutuo, el trato cordial y la tolerancia racional.

4. Mantener dentro y fuera del ejercicio de la profesion y aun en el ambito de su

vida privada, su calidad de e integridad personal y profesional.
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CAPITULO IV. VENTANA DE MERCADO.

Definicion del producto.

El jugo verde es una vibrante bebida de moda donde los protagonistas son la mezcla
de frutas y vegetales; la mayoria de tonalidades verdosas; las cuales aportan minerales,
vitaminas, oligoelementos, enzimas y sobre todo vitalidad y sobre todo vitalidad al
consumidor.

El jugo verde se caracteriza por contener ingredientes totalmente crudos, lo cual
permite conservar las enzimas y vitaminas que el proceso de coccion puede destruir.
Adicional, al estar licuados se rompe la fibra vegetal y los nutrientes que vienen

naturalmente entre las fibras quedan liberados.

Ventajas del producto para el consumidor

Algunas de las ventajas de los jugos verdes para el consumidor son:

e Refuerza el sistema inmune.

e Dependiendo del método de preparacién, se puede obtener o no fibra que permite
combatir el estrefiimiento, mejorar el transito intestinal, disminuir los indices malos
de colesterol y triglicéridos.

e Por sus alto contenido en vitaminas y minerales es buenisimo para la salud,
ademas es una excelente fuente de antioxidantes que ayudan a eliminar los radicales
libres causantes del envejecimiento celular.

e Fortalece el sistema inmunolégico.

e Previene muchas enfermedades.

e Ayuda a eliminar toxinas.

e Mejora el cutis y el aspecto de la piel en general.

e Mejora la memoria y la concentracion.

56



e Por sus alto contenido en vitaminas y minerales es buenisimo para la salud,
ademas es una excelente fuente de antioxidantes que ayudan a eliminar los radicales

libres causantes del envejecimiento celular.

Historia del producto.

Desde hace una década el jugo verde es furor en paises desarrollados como EEUU,
Reino Unido y Espafia. Muchas celebridades de Hollywood sucumbieron a esta practica
asociada a la alimentacion limpia o cleaneating y muchas de ellas impulsan a través de sus
blogs o libros el consumo de estas bebidas. Actualmente, muchos de estos zumos a base de
vegetales de hojas verdes estan apareciendo en los supermercados (Sainsbury,
WaitroseyWholeFoods) todos ahora cuentan con un stock de jugos verdes. También se
puede conseguir este producto innovador en los bares de jugos como Crussh, en los libros
de recetas y hasta en la red. Instagram, actualmente promociona mucho esta tendencia con
el hashtag #greenjuice o #jugoverde. Mientras tanto, en algunas ciudades del mundo como
Nueva York se esta experimentando una pelea de "bares de jugos" o “juice bar”, como una

rafaga de marcas; en donde cada una de ellas se reclama el titulo al jugo méas saludable.

Métodos de elaboracién del producto.

Método por centrifugado

La ingesta de jugos es una decision de salud brillante. Los jugos de frutas y verduras
recién exprimidos son las vitaminas embaladas que el cuerpo necesita. Ellos actian como
un refuerzo de energia natural para el organismo. No es ninguna sorpresa que exprimidores
caseros estén ahora disponibles para la compra. El tipo de exprimidores mas popular que
existe hoy en dia en el mercado son los exprimidores por centrifugado. Un exprimidor
centrifugado es el que primero ralla la fruta o verdura en una pasta como la sustancia y
luego filtra el liquido de la pulpa. Utilizando la muy poderosa fuerza centrifuga de

accionamiento eléctrico para realizar el trabajo.
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La fabricacion de los zumos con un exprimidor de centrifugado es una manera
nutritiva de comenzar el dia. Estos aparatos inteligentes producen rapidamente un zumo
fresco forzando la fruta a través de un elemento de molienda de gran alcance. La fuerza
centrifuga creada por la cuchilla giratoria pasa el jugo a través de un colador de metal fino.

Los motores de alta velocidad que se encuentran en estos exprimidores hacen que
todo el proceso sea réapido y facil.

Ventajas: los exprimidores centrifugos son mucho més répidos cuando se hace el
zumo, de modo que son mas convenientes. Ellos por lo general tienen grandes "bocas™ por
lo que no tiene que cortar tanto la fruta, lo que significa menos trabajo de preparaciéon. A
veces son mas féciles de limpiar que otros tipos de exprimidores de zumo. Hay una enorme
variedad de exprimidores centrifugos en el mercado que se pueden tener en cualquier
presupuesto.

Desventajas: generalmente no se desempefian bien cuando el jugo tiene como
ingredientes las hojas verdes. Los exprimidores centrifugados no son tan eficientes en la
extraccion de jugo a partir de pulpa (pulpa resultante en himedo), lo que puede producir
espuma en el jugo por la introduccion de aire en el proceso de produccion, lo cual lleva a

un proceso de oxidacion mas acelerado.

Meétodo de prensado al frio

Las méaquinas de masticacion (también conocido como "el engranaje Unico") son
exprimidores que utilizan un tipo de tornillo sinfin para moler, machacar y "masticar"
frutas, verduras y vegetales de hojas verdes. Se distribuye el jugo y extrae la pulpa en
recipientes separados.

Ventajas: los exprimidores de masticacion hacen un trabajo mucho mejor en los jugos
verdes y vegetales de hoja que los exprimidores de centrifugas, y producen pulpa mas seca,
lo que significa que extraen mas nutrientes. Estos tipos de exprimidores de zumo suelen
durar mucho mas tiempo y vienen con garantias méas largas (hasta 10afios 0 mas). Los
exprimidores de masticacion también pueden ser utilizados para hacer mantequillas de
nueces, salsas, comida para bebé, pasta y helado de platano congelado, asi como sorbete de

fruta.
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Otra de las ventajas de este método de extraccion de jugos es que el equipo de
masticacion (Cold-pressed o prensado en frio) no genera calor en el proceso de produccion
como lo puede generar un equipo de centrifugado, por lo que permite preservar mucho
mejor los nutrientes de las futas y vegetales utilizados.

Desventajas: los exprimidores de masticacion tienen "bocas"” de menor tamafio, por lo
que el corte y picado de frutas y verduras debe ser mayor en el paso preliminar de
preparado del producto. El proceso de produccion de jugos con este método es mucho
mayor tardio que con un exprimidor de centrifuga. Los exprimidores de masticacion tienen
mas partes y toma un poco mas de tiempo su limpieza posterior al proceso de produccion.

El costo de este tipo de maquinaria es mucho mayor que los exprimidores por
centrifuga, aunque de gama alta los exprimidores centrifugos pueden costar lo mismo que

un exprimidor de masticacion de gama media.
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CAPITULO V. DESARROLLO DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS.

Objetivo I: Descripciondel mercado potencial de jugos verdes en la ciudad de Caracas en

cuanto a producto, plaza, precio, promocién y competidores.

Analisis Estratégico - Cinco Fuerzas de Porter

SegunPorter (2008) existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de este. Es una herramienta
que se puede utilizar para estudiar el entorno de cualquier tipo de industria 0 empresa, a
través del micro ambiente y el macro ambiente de la organizacién. Este modelo permite
analizar cualquier industria en términos de rentabilidad.

El modelo de Porter (2008) indica que son cuatro fuerzas principales que unidas
generan una quinta llamada la rivalidad entre los competidores.

En este capitulo se describen los factores que pueden afectar o impulsar la instalacion de la
fabrica artesanal de jugos verdes en la ciudad de Caracas.

La amenaza de nuevos competidores (Barreras de entrada)

Para un nuevo inversionista, el mercado o el segmento en el cual se va a realizar el
proyecto, tiende a ser o no atractivo dependiendo de qué tan dificil sea franquear los
obstaculos que presente el entorno.

Economias de escala: No se evidencia ninguna empresa que actualmente realice jugos

verdes en la ciudad de Caracas con produccion, distribucion y venta masiva. Las
caracteristicas del producto no permiten una produccion a gran escala, ya que los mismos
deben ser elaborados sin preservativos y por esta razon, tienen una duracion mucho mas
corta (de 3 a 4 dias) que los productos pasteurizados o con aditivos incluidos. Esta empresa
debe practicamente elaborar sus productos a demanda o con un inventario diario muy
pequerio, de tal manera que la rotacion del producto se realice a gran velocidad.
Diferenciacion del producto: La combinacion de los ingredientes para la elaboracion

del producto y el beneficio que presente el consumo de los mismos sera la diferencia de
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esta empresa con respecto a los competidores que se encuentren actualmente en el mercado.
Esta rama alimenticia permite tener gran diversidad de jugos, dependiendo del fin por el
cual se quieran consumir.

Acceso a canales de distribucion: De acuerdo a las caracteristicas del producto la

distribucion debe realizarse mediante el canal directo o a través de un canal detallista, ya
que la duracion del producto es en promedio de 3 a 4 dias desde su fecha de elaboracion y
por ello lo méas recomendable es que llegue directo a las manos del cliente en el momento
en que se haga la solicitud del pedido.

Para la venta de estos productos mediante el canal directo, correspondera al fabricante
la entrega del producto a domicilio. Otro método que se puede utilizar sera el vending, el
cual hace referencia a la venta de productor a través de maquinas expendedoras.

En los canales detallistas es donde los clientes encontraran los productos dirigiéndose
al punto de venta méas cercano a su localidad. El rango de comision de estos comercios
oscila entre un 25% y un 45%, dependiendo del tipo de producto. Adicional a ello, los
pedidos y las entregas a realizarse a estos puntos de venta, deben ser de pequefias
cantidades con una frecuencia mucho mayor a la de productos pasteurizados, se estaria
recomendando una frecuencia interdiaria por la duracién del producto.

A continuacién se muestra un diagrama con la seleccién de los canales de

distribucidn a ser utilizados en este proyecto.
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Canal
broker

Canal Canal
detallista distribuidor

Canal
directo

Productor Productor Productor

Productor

Distribuidores

Distribuidores

v
v
v

Detallistas Detallistas Detallistas

Consumidor Consumidor

Consumidor Consumidor

v
v
v

Figura 11-Canales de distribucion de Jugos Verdes
Fuente: Baker (2015)

Requerimientos de capital: La inversion inicial para el establecimiento de esta fabrica

artesanal no es una barrera de entrada dificil de franquear, los costos de operaciones, la
maquinaria, el mobiliario y la tecnologia no deben ser necesariamente especializados para
la elaboracion de este producto. Se estara dando mayor detalle de cada uno de estos puntos
a medida gue se desarrollen los objetivos de esta investigacion.

Desventajas de Costos independientemente de la Escala: En la investigacion de este

proyecto se ha podido observar que el precio de venta al publico de los jugos verdes que
actualmente se encuentran en el mercado es mucho mayor que los jugos pasteurizados que
son elaborados por empresas a gran escala, esto independientemente del costo en materia
prima. En el desarrollo de este TEG se estaran determinando las causas de este
comportamiento y estableciendo la rentabilidad del negocio.

Politicas gubernamentales: Es considerada una barrera de entrada de bajo impacto, ya

que los requerimientos gubernamentales para la instalacion de la fabrica artesanal de jugos

verdes, seran los mismos que se necesiten para cualquier otro negocio de comida.
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En la siguiente figura se mencionan las barreras de entrada que se presenta

actualmente en la industria de jugos verdes para la ciudad de caracas.

I Canal de
Sin produccion a Segun: distribucion:
gran escala de
jugos verdes. UNCio * Directo
* Minorista.

* Leyde
precios justos.
Alto precio de * Permiso de

venta al pliblico. Sanidad.
» Leydel

trabajo.

Figura 12- Barrera de entrada de la fabrica de jugos verdes.

El poder de negociacion de los proveedores.

Se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria a causa del poder que los
proveedores disponen, ya sea por el niumero o grado de concentracion de los insumos, las
especificaciones técnicas que los mismos contengan o el impacto de estos insumos en el
costo de la industria.

Para el presente proyecto se tendra un grado favorable de negociacion con los
proveedores de insumos para la elaboracion de jugos verdes, ya que existe una gran
variedad de empresas o comercios que distribuyan los elementos esenciales para la
elaboracion del producto final. En la siguiente tabla se podra observar de manera resumida
el detalle de proveedores necesarios para poner en marcha la fabrica de jugos verdes.
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Tabla 4 - Proveedores de Insumos para la fabrica de Jugos Verdes

INSUMOS

Frutas y
Vegetales
Semillas vy
Frutos
Secos

Leches
Vegetales

Envases de
Vidrios

Etiquetas

UBUCACION

Region Central
Region Andina

Region Central

Region Capital

Regién Central

Regién Capital

NEGOCIACION

Baja

Baja

Media

Baja

Baja

PRECIO MEDIOS DE
PROMEDIO DISTRIBUCION
Por Kg .
Bs. 120 Directo
Por 100 Gr .
Bs. 300 Mayoristas
Por litro Directo
Bs. 600
Por docena .
Bs. 384 Mayorista
Por miles .
Bs. 5.000 DIEED

La amenaza de productos y servicios sustitutos.

FRECUENCIA DE
ENTREGA

Semanal

Mensual

Quincenal

Mensual

Trimestral

Los bienes sustitutos son bienes que compiten en el mismo mercado. Dos bienes son

sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad.

Se encuentra una gran cantidad de productos sustitutos dentro del mercado de bebidas. Sin

embargo, no son muchos los productos que pueden competir en el rubro de bebidas

naturalmente saludables y que al tiempo proporciones requerimientos energéticos para el

organismo. A continuacion se visualiza una tabla con los productos sustitutos de los jugos

verdes.
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Tabla 5 - Productos Sustitutos de Jugos Verdes

PRODUCTO

Agua

Aguas
Saborizadas

Jugos
Pasteurizados

Bebidas
Gaseosas

Bebidas
Energizantes

COMPETIDORES

Minalba
Nevada
Cristal

Minalba
Nevada

Yukery
Del Valle
Los Andes

Coca Cola
Pepsi Cola

Red Bull
Ciclén

VENTAJAS

-Regula la temperatura corporal

- Mejora el funcionamiento de los
organos del cuerpo

- Disminuye la fatiga.

- Mejora la funcidn digestiva.

- Ayuda a la eliminacién de
toxinas y desechos del organismo.

Ninguna

Ninguna

Ninguna

Aportan energia al organismo

DESVENTAJAS

No aporta ningin valor
nutricional.

- Alto contenido de azUcares y
jarabe de maiz transgénico.
-Contaminacion por
embotellado en plastico.

-El exceso de carbonatos
produce problemas gastricos.
-Alto contenido de sacarosa
(Azucares)

-Alto contenido de
saborizantes artificiales.

-Poco beneficio nutricional.
-Contaminacién por
embotellado en plastico y
carton.

-Exceso de azlcar, colorante y
cafeina.

-Bebidas altamente adictivas.
-Alto contenido de sacarosa
(Azucares) y jarabe de maiz
transgénico.

-Aumenta la cantidad de grasa
en el organismo, generando
efectos nocivos para la salud.
-Exceso de azlcar, colorante y
cafeina.

-Bebidas altamente adictivas.
-Alto contenido de sacarosa
(Azucares) y jarabe de maiz
transgénico.

-Efectos desconocidos en la

mezcla de sustancias
artificiales de aporte
energetico.
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El poder de Negociacion de los clientes.

Es la capacidad de negociacion con los que cuenta los clientes de un determinado
sector o mercado. Cuando los clientes son pocos, estan mas organizados o mas informados
y es alli donde seran mayores sus exigencias en materia de calidad y precios
El poder de negociacion de los clientes en la industria de los jugos verdes puede llegar a ser
en general media. Se pueden considerar varios factores que tomara el cliente al momento de
elegir entre sus opciones de consumo:

a. La poblacién caraquefia es altamente innovadora en el consumo de nuevos

productos. Agregado a ello, son clientes a los que les gusta verse y sentirse bien, por

lo cual es muy probable que se vean interesados en introducir este tipo de alimentos a

sus patrones de consumo al menos dos veces por semana. Este aspecto puede

considerarse como negociacion media.

b. La existencia de elevadas compafias que ofrecen a nuestros clientes otras

alternativas de consumo como heladerias, cafeterias, jugos envasados. Si bien existen

varios productos sustitutos, ninguna de ellas con los beneficios naturales que puede
otorgar un jugo verde. El producto no es de primera necesidad y en tiempos de crisis
puede disminuir la demanda. Este aspecto puede considerarse como negociacion alta.

c. La disponibilidad de informacion nutricional, métodos de elaboracion del

producto, beneficios y aportes al organismo, pueden persuadir al cliente en el

consumo de jugos verdes elaborados por la fabrica artesanal. Optar por realizar la
compra en lugar de elaborar el jugo en casa, puede llegar a ser un aspecto de

negociacion bajo dentro del proyecto.

Rivalidad de la Competencia Actual.

Se hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma industria
ofreciendo el mismo producto. Es el resultado de la interaccion de las cuatro fuerzas
anteriores. Esta rivalidad aumentara a medida que se eleven la cantidad de competidores, se
vayan igualando en tamafio y capacidad, disminuya la demanda de productos, se reduzcan

los precios.
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En la ciudad de Caracas sélo existen tres competidores especializados en la
elaboracion de jugos verdes, los cuales cubren parcialmente la demanda creciente de este
producto, ya que los mismos realizan igualmente un trabajo manual en la produccion de
esta bebida.

En el dltimo afio, se ha visto un crecimiento lento de la demanda de ese tipo de
bebidas, ya que la industria y la tendencia de los habitantes a establecer un estilo saludable
ha ido creando la necesidad de abastecer el mercado de este tipo de productos que

satisfagan la necesidad de estos nuevos patrones de consumo.

Estudio de Mercado

Andlisis del Producto

El producto consiste en la preparacion de una bebida nutritiva a base de frutas y
verduras frescas de diversos colores y sabores y con multiples beneficios de salud para el
cliente. Se trata de un jugo muy saludable que contiene un alto contenido en vitaminas y
antioxidantes que ayudan a equilibrar la acidez de la sangre y a desintoxicar al organismo.
Entre otros beneficios del producto se pueden encontrar los siguientes:

e Excelente fuente de energia natural.

e Por sus alto contenido en vitaminas y minerales es buenisimo para la salud,
ademas es una excelente fuente de antioxidantes que ayudan a eliminar los radicales
libres causantes del envejecimiento celular.

e EIl jugo verde esta lleno de clorofila, un agente purificador ampliamente

reconocido.

e Mejora la digestion, ademas contiene una alta cantidad de fibra que ayuda a
mejorar el transito intestinal.

e Fortalece el sistema inmunolégico.

e Previene muchas enfermedades.

e Ayuda a eliminar toxinas.
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e Mejorael cutis y el aspecto de la piel en general.

e Mejora la memoria y la concentracion.

Envasado del Producto

Para el mercado de productos alimenticios se presentan mayores ventajas el uso de
envases de vidrio para el almacenamiento de estos productos. Enumeramos varias de las

razones por las que se recomienda preferir el vidrio que el plastico:

e Mantiene la comida a salvo: No se sabe a ciencia cierta cuél es la cantidad de
toxinas que pueden migrar del plastico a las comidas, pero lo verdaderamente cierto
es que estas particular si terminan dentro de los alimentos disminuyendo la calidad
de los mismos y perjudicando la salud del consumidor. EIl pléstico es un material
poroso, que absorbe trazos de comida y gérmenes y estos se traspasan a la comida o
liquidos que guardamos en los envases. El vidrio es mas limpio y se puede lavar a
altas temperaturas (incluso hervir) para sanitizar.

e Mejora el sabor de los alimentos: La comida conserva mucho mejor el sabor
original de los alimentos. No se encontrara el efecto invernadero en el vidrio como
se puede ver en el pléstico.

e Ayuda a limpiar el planeta: Utilizar vidrio en lugar de pléstico reduce
significativamente cantidad de desperdicio. También se ahorra energia en el proceso

de reciclaje de plastico.
Por las razones antes expuestas, este producto tendra una presentacion en envase de

vidrio retornable de 500 ml con tapas Twist-Off de 48 mm, tal como se muestra en la

siguiente figura.
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Figura 13 - Botella para envasado.
Fuente: www.mercadolibre.com (2015)

Variedad del Producto

Se puede clasificar el producto, de acuerdo a los beneficios y propiedades que aporta
para el organismo, asi como por los ingredientes que lo componen y la temporada de
produccién de los mismos.

En la siguiente tabla se mencionan y describen algunos de los jugos que se ofreceran

para la venta.

Tabla 6 - Lista de jugos verdes y sus caracteristicas.

CLASIFICACION INGREDIENTES BENEFICIOS

Celery
Pepino con cascara | En ocasiones, debido a una deficiente alimentacion, a
Jengibre medicamentos y otras sustancias que se consumen, el
Limén funcionamiento de los 6rganos depurativos (Higado, Rifion,
Espinacas Intestino Grueso) se hace mas lento.
Manzana

. . Perejil Cuando esto sucede, usualmente la persona sufre de alergia,

Desintoxicantes " n R , .

Miel fatiga cronica, acné, dolores de cabeza, resfriados frecuentes,
———————————— indigestion, estrefiimiento, exceso de gas intestinal y pesadez
Zanahoria de estdbmago, insomnio, problemas con las ufias y el cabello,
Betabel etc. De alli, que la depuracidn del organismo sea esencial para
Celery la salud.
Naranja Existen algunos jugos curativos que ayudan no so6lo a

69


http://www.mercadolibre.com/

CLASIFICACION

Energizantes

Antienvejecimiento

Antioxidantes

INGREDIENTES

Manzana
Manzana
Frambuesas

Yogourt
Descremado
Leche descremada
Almendras
Frambuesas
Papaya

Amaranto

Miel

Leche Descremada
Platano

Coco Rallado
Cocoa en polvo
Leche descremada

Naranjas
Fresas
Pifia
Manzana
Arandanos

Toronja
Naranja
Arandanos
Tomate
Pimentén
Celery
Limén

Pifia
Pepina
Manzana

BENEFICIOS

desintoxicar sino también activar el sistema de defensas
aumentando la proteccion del cuerpo ante las agresiones de
los microorganismos que, cuando se acumulan, comienzan a
causar enfermedades.

Brindan al organismo
funcionamiento.

la energia necesaria para su

Esto incluye no solo nuestra capacidad para movernos y
realizar las labores mas elementales, sino para mantener el
funcionamiento de nuestros drganos mas importantes. Este
aporte energético -llamadas calorias- es practicamente el
combustible con el que el cuerpo logra sobrevivir y puede
obtenerse mediante diversos batidos y licuados con las
combinaciones correctas de ingredientes.

Los antioxidantes son unas sustancias (vitaminas A, E y C, el
selenio, el zinc, el glutatidon y otros nutrientes) que tienen la
mision de contrarrestar los radicales libres y peréxidos
provenientes de los procesos de respiracion celular, los cuales
influyen en el envejecimiento.

Algunos antioxidantes son el tomate, la zanahoria, asi como
los frutos secos, los arandanos, las uvas y las bayas.

Otros alimentos antioxidantes son el té verde, el ginkgo biloba
(ayuda en casos de pérdida de memoria y de agilidad mental)
y plantas como tomillo, romero, hierbabuena y menta. En el
caso del romero, contiene antioxidantes muy similares a los
que se emplean en los farmacos para el Alzheimer.

Evitan la oxidacion de los tejidos del cuerpo, tal como ocurre
con los metales, produciendo el desgaste y la muerte de
muchas células o su degeneracion lo cual facilita la aparicion
de enfermedades tales como el cancer, enfermedades del
corazon y el cerebro.

Existen sustancias, Ilamadas antioxidantes, que combaten a
los radicales libres y mantienen al organismo en equilibrio.
Estas provienen, en su gran mayoria, de los alimentos que se
consumen.

Contribuyen a acelerar el metabolismo para que queme grasa
de manera mas rapida y eficiente.
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CLASIFICACION INGREDIENTES BENEFICIOS

Sébila Ayuda a la alcalinizacion de la sangre para evitar
Naranja enfermedades metabolicas como higado graso,
------------ arterioesclerosis y enfermedades del corazon.

Adelgazantes Melén
Lechuga
Fresas

Arandanos

Té verde

Cambur

Pifia

Avena en Hojuelas
Espinaca

Yogurt
Descremado

Fuente: www.retobatidos.com (2015)

Andlisis de la Plaza

La instalacion de la fabrica artesanal de jugos verdes se realizara en la ciudad de
Caracas y en principio abarcara el mercado capital utilizando un canal de distribucion
directo con el consumidor final, a través de solicitudes de pedido realizadas via telefonica y
correo electronico. En caso de que la demanda se torne en aumento, se iniciara la busqueda
de puntos estratégicos para la distribucién a nivel minorista del producto final, esto previo
estudio de la ubicacion geografica en donde son demandados con mayor frecuencia los
jugos verdes.

La fabrica requiere un espacio de al menos 50 m2. Para seleccionarlo se tendran en
cuenta diversos factores como la facilidad de acceso a las principales vias de la ciudad, la
cercania con los proveedores, los costos de alquiler y de remodelacion y las condiciones
ambientales.

El local contara con el equipamiento necesario para el almacenamiento adecuado de
la materia prima, el espacio suficiente para la fabricacion de los jugos verdes, una zona de

envasado y area de limpieza.
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Anadlisis del Precio

De los elementos del marketing el precio es el Unico que genera una ganancia a la
empresa, el resto de los elementos s6lo generan gastos en funcion de realizar actividades
que posicionen el producto en el mercado e incrementen las ventas del mismo.

Utilizando la herramienta de observacion, se ha determinado que el precio del
mercado para los jugos verdes de presentaciones de 500 ml en envases de plastico oscilan
entre Bs. 250 y Bs. 375.

Mas adelante obtendremos un analisis detallado con el estudio de las estructuras de

costos, la vision econdémica y financiera del proyecto.

Andlisis de la Promocién

Para dar a conocer este nuevo producto, se dispondran de cuentas en redes sociales
tales como Facebook, Twitter e Instagram en donde se iniciard la publicidad a través de
mensajes y posting a los contactos iniciales. Ser4 la recomendacion de estos primeros
clientes los que nos hagan posicionarnos en el mercado artesanal de jugos verdes.

Se elaborara un plan de degustaciones en los principales puntos de venta de productos
veganos y comidas saludables de la ciudad de Caracas, aprovechando esta oportunidad para
dar a conocer la nueva marca.

Como promocion de ventas se le daré al cliente una tarjeta de consumo frecuente y
por cada 10 compras se obsequiara un jugo adicional para su consumo. También se pondra
en marcha la promocion ‘Un Jugo gratis por tu pana’, en donde se obsequiara al cliente

frecuente uno de los productos por recomendar la marca a uno de sus amigos.

Analisis de los Competidores

El anélisis de los competidores comprende estudio de todos aquellos comercios o

empresas que ofrecen servicios similares en la ciudad de Caracas. En el mercado caraquefio
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se identifican tres competidores de jugos verdes artesanales con

caracteristicas:

Tabla 7 - Descripcién de competidores

NOMBRE

AnandaRaw

Clean Juice

Toémalo
Verde

CARACTERISTICAS DEL
PRODUCTO

Ofrece cinco tipos de jugos
combinados de frutas y vegetales
(jugo verde, jugo frutal, jugo
rojo, leche de merey vy
smoothies)

Presenta un programa de 1,20 3
dias cleanse (limpieza del
organismo a través del consumo
de jugos de frutas y vegetales).

Ofrece tres programas de
desintoxicacion compuestos por
seis jugos de frutas y vegetales
que deben consumirse a lo largo
del dia. Durante el consumo del
producto no puede comerse
ningdn alimento sélido.

Recientemente saco al mercado
una linea de aguas saborizadas
de manera naturas, sin azucares
ni persevantes afiadidos.

Ofrece ocho tipos de jugos
verdes, clasificados segin los
ingredientes que predominan en
su elaboracion.

Dentro de sus productos existen
dos tipos de aguas saborizadas
sin preservativos ni azucares
afadidas.

Ademas de productos liquidos,
ofrecen dos tipos de yogurt con
frutas y frutos secos.

TIEMPO
UBICACION EN
MERCADO
Caracas
Valencia 2 Afios
Maracay
San Crist6bal
Caracas - 3 afios
Altamira
Caracas - 1 afio
Baruta

las siguientes

LOGISTICAY
DISTRIBUCION

Su logistica de pedido es
via telefénica o por
medio de correos
electronicos, posee un
pagina web para consulta
de informacién en donde
también podran realizar
los pedidos
(www.anandaraw.com)
Su canal de distribucion
es directo con servicio a
domicilio o entregas en
el sitio de fabricacion y
distribucion minorista en
el interior del pais.

Su logistica de pedido es
via telefénica o por
medio de correos
electrénicos, posee un
pagina web para consulta
de informacién en donde
también podran realizar
los pedidos
(www.jucleanse.com)

Su canal de distribucion
es directo con servicio a
domicilio o entregas en
el sitio de fabricacion.

Su canal de distribucion
es minorista, no tienen
pagina web para realizar
pedidos directos.
Realizan promocién y
publicidad con
degustaciones y ventas
en un stand posicionado
en los principales
mercados de  techo
abierto de la capital.

(Instagram:
@tomaloverde)
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Andlisis FODA

Para poder las tomar decisiones adecuadas en cuanto a la rentabilidad del proyecto, se
debe conocer, comprender y analizar las oportunidades y amenazas latentes en el entorno
externo de la organizacion, asi como las fortalezas y debilidades internas presentes en la
empresa. En la siguiente figura, se mencionaran los principales puntos que conforman la
matriz FODA para la instalacion de la fabrica artesanal de jugos verdes que se estard

evaluando en este caso de estudio.

FORTALEZAS DE BILIDADE 5

F1.Idea denegocio inmnovadom. D1. Desconocim iento del
F2. Productos 100% naturales. producto.

F3. Productos de calidad.

F4._ Precios com petitivos.

F3. Control de procesos pam
asegurar calidad.

Fi. Nuevas mezcls de jugos
verdes con propositos definidos
para el consum idor.

Figura 14- Matriz FODA - Fabrica de Jugos Verdes.

D2. Necesidad de capitalpara
D3, Pocos servicios ofrecidos.
D4 El productono es de

prim era necesidad.

D3. Control de procesos para
asegurar calidad.

AMENAZAS
Al. Existencia de
com petidores.
A2 Pérdida del poder
adquisitive del consum idor.
A3 Elevada Inflacion

A4 Continuo aumento de

costos (salarios, materia primar
¥ SETVicios)

A5 Cambios constantes en el
gusto del consumidor.
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Estrategias FO

A cualquier empresa le agradaria estar siempre en la situacion donde pudiera
maximizar tanto sus fortalezas como sus oportunidades. Tales organizaciones pueden
valerse de sus fortalezas para aprovechar cada oportunidad que se presenta en el mercado.
Cuando posean debilidades importantes, lucharan para vencerlas y convertirlas en
fortalezas; cuando enfrenten amenazas serias, tratan de evitarlas para concentrarse en las
oportunidades.

En el caso bajo andlisis, deberia potenciarse la oferta de un producto 100% natural,
sin aditivos ni conservantes y con bajo contenido graso y calorico, para conjugarse de esta
manera con la tendencia actual de los consumidores a llevar una vida més saludable. (F2,
F3- 01)

Estrategias FA

La estrategia FA se basa en potenciar las fortalezas de una organizacion a fin
dehacerle frente a las amenazas del medio externo. Por lo tanto, tiene como objetivo
maximizar las primeras mientras se minimizan las segundas.

Para enfrentar la amenaza de los competidores existentes en el mercado, la
organizacion debe fortalecer crear una diferenciacion de sus productos con respecto al resto
de los competidores, asi como proveer un servicio post-venta adecuado a las necesidades
requeridas del cliente y una serie de promociones de venta que creen un atractivo a esta
nueva marca. (F4, F5, F6- Al)

Estrategias DO
Esta estrategia intenta minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades.Una
institucion podria identificar oportunidades en el medio ambiente externo pero tener

debilidades organizacionales que no le permitan aprovechar las ventajas del mercado.

Entonces, debe tratar de utilizar estas oportunidades para mejorar esas debilidades internas.
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Una debilidad que se puede llegar a poseer es el no contar con todo el capital
necesario para invertir. Es por eso que puede aprovechar los financiamientos que otorgan

ciertos Bancos y otras organizaciones como el INAPYMI, entre otras. (D2- O5)

Estrategias DA

En general, el objetivo de la estrategia DA es minimizar tanto las debilidades como
las amenazas. Una organizacion que se enfrente sélo con amenazas externas y con
debilidades internas, se encontraria en una situacion totalmente desfavorable. De hecho, tal
organizacion tendria que luchar por su supervivencia. Por consiguiente, cualquiera que sea
la estrategia seleccionada, la posicion DA se debera siempre tratar de evitar.

Un inconveniente para este proyecto es que existe un desconocimiento del producto
por parte de los consumidores. Es muy importante que las estrategias de marketing busquen
disminuir estas amenazas, comunicando de manera precisa los beneficios y calidad del
producto, para que los clientes se abran a la idea de consumirlo. (D1- A5)

Por otro lado, en vistas de la fuerte crisis nacional y el alto nivel inflacionario al cual
se enfrenta el pais, la inestabilidad interna y la pérdida del poder adquisitivo de los
consumidores, es muy probable que disminuya el consumo de aquellos productos que
nosean de primera necesidad. Esto podria llevar a que este proyecto reduzca sus
operaciones y probar ofrecer otro tipo de productos que sean méas fundamentales para los
consumidores, buscando de esta manera sobreponerse a sus debilidades o esperar tiempos
mejores, cuando desaparezcan esas amenazas. (D4- A2, A3, A4)

Objetivo Il: Elaboracidndel estudio técnico de la fabrica artesanal de jugos verdes en
cuanto a su infraestructura, recursos humanos y tecnologia a utilizar.
Estudio Técnico
Localizacion del Negocio
La instalacion de la fabrica artesanal de jugos verdes se realizara en la ciudad de

Caracas, en la Urbanizacion Cumbres de Curumo del Municipio Baruta. En un espacio de

aproximadamente 50 m2, en el cual se dispondra de un area de almacenamiento de materia
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prima, un area de produccion, un area de mantenimiento y un area de almacenamiento del
producto terminado.

El proyecto contempla ubicarse en una zona estratégica que pueda brindar servicios
al Este de Caracas, ya que gran parte de las personas que poseen el poder adquisitivo para
comprar este producto se concentran en esta region de la ciudad; ademas es importante el
acceso facil para abarcar el resto de la ciudad, con buenas conexiones viales como la
Autopista Prados del Este que conecta al este de Caracas, la avenida intercomunal Cumbres

de Curumo — Santa Monica, que conecta al Oeste y Centro de Caracas.

® La Ascension del Sefor
o it

AVenids pn- Parque Infantil La Carre
“~0rdillars o

Je |

Salta A
2ailo 04
Larop

Jupiter Edificio Combar
Edificio El Saman ificio Cumboto
Ruta Cumbres
Residencias Mara de Curumo [&
P bl Edificio Piragua
o Margs / Chacaito tisk Edificio Galaxia
A \ala Q& AL
ayeniod o
Isla ga >
sla de 5,4 X
garita
QR Res. Romi
0 3
P Ruta Cumbres
T CY Ruta Cumbres 1‘@\; de Curumo [5
\a de MaSE de Curumo & o0\ / Chacaito -
ada \se - Sta. Monica (), ™ e 3
WEIH —wparacalb S
e Plaza'Los Tres Ri
UE Colegio Nuestra
= Sefora de la Consolacion &\
¥
= ‘,_.']“_-XB\"@"" Parque Laguna Negra
e 2
A
Red

Figura 15-Localidad del proyecto.
Fuente: Google Maps (2015)

El local goza de todos los servicios basicos de Agua y Luz, indispensables para el
funcionamiento de la tienda y su maquinaria. El espacio sera bajo la modalidad propia, sin
costos de alquiler, en donde solo se tomaran como gastos el pago de los servicios basicos

del lugar.
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Proceso de Produccién

Una se cuenta con todos los factores de produccion, se puede empezar a planificar la
produccién. La demanda real o potencial es la que debe dar la clave para calcular este
proceso de produccion, que dependera en parte de la cantidad de producto que se considere
necesario o conveniente lanzar al mercado. De ahi la importancia de la demanda. Un buen
proceso de produccion es como un calendario productivo que nos facilitara el trabajo a
corto y medio plazo. Una técnica para que resulte mas facil calcular las fases del proceso de
produccidn es comenzar de atrds hacia adelante, es decir, analizar punto por punto desde el
momento en el que el producto llega al mercado. En el proceso de produccion se tendra que
calcular los tiempos necesarios para cada fase y planificarlo adecuadamente para satisfacer
las necesidades de los clientes, atendiendo siempre al ya mencionado prondstico de
demanda.

La importancia de tener bien planificado el proceso de produccién radica en el hecho
de que la empresa puede asi lograr algunos objetivos como, por ejemplo, aumentar el nivel
de satisfaccion del cliente, si el producto llega en el momento esperado y necesario,
aprovechar al maximo los equipos y el capital fijo, minimizar los cambios en los ciclos de
produccion, asi como los cambios de personal o la inversion destinada a los inventarios. Si
los factores de produccion estan bien calculados, no sobraran ni faltardn durante el proceso
de produccion.

Una vez puesta en marcha la empresa y el proceso de produccion funcionando, la
capacidad productiva de la empresa puede incrementarse. Si eso sucede, los costes pueden
disminuir, pero no de forma infinita, segun la ley de los rendimientos decrecientes, segun la
cual, al aumentar la capacidad de una empresa se llega al momento en el que la misma
obtiene beneficios, tras haber amortizado los bienes de equipo y demas inversiones. Este
momento del proceso de produccion es el que se conoce como “punto muerto”. Superar
esta fase y seguir creciendo lleva a la empresa al punto “6ptimo técnico”, donde se llega a
los costes mas bajos para un determinado nimero de produccién.

A continuacién se presenta el diagrama de flujo para la fabrica artesanal de jugos

verdes. En este se puede ver que las operaciones se dividen en cuatro grandes actividades:
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recepcion y control de calidad de materia prima, solicitud de pedido, proceso productivo y

entrega del producto.
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Figura 16-Proceso productivo fabrica de jugos verdes.

De igual manera y tal como se observa en el diagrama de flujo de operaciones, el
negocio presenta tres tipos de flujos: flujo de producto, flujo de informacién y flujo

financiero.

Flujo de produccidn: se inicia cuando el proveedor entrega la materia prima y cuando

el cliente solicita el pedido y culmina cuando se le hace la entrega del producto final al
cliente. Los puntos de control en este proceso seran:

¢ Validar que la materia prima entregada por el proveedor se encuentre en buen estado.
e Garantizar que el personal cumpla con los pasos previos requeridos para el inicio del
proceso.

e Verificar el buen funcionamiento de la maquinaria.

e Garantizar el adecuado manejo de residuos en pro del medio ambiente.
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Flujo de informacion: se presenta cuando el negocio solicita al proveedor las
especificaciones de la materia prima que necesita, a lo que el proveedor notificara si cuenta
o0 no con lo solicitado. Otro flujo de informacion se da cuando el cliente ordena el producto

a consumir. Los puntos de control en este proceso seran:
e Garantizar que la materia prima llegue de acuerdo a la solicitud realizada y en los
tiempos establecidos.

e Garantizar que el producto final tenga la calidad deseada por el cliente.

Flujo financiero: el flujo financiero se da tanto cuando el proveedor entrega la materia

prima a la empresa y cuando el administrador recibe el pago del cliente. Los puntos de

control en este proceso seran:

e Garantizar el pago de la materia prima al proveedor.

e Comprobar el pago del cliente antes del envio del producto final.

Materia Prima

Los requerimientos de materia prima para el desarrollo de este proyecto deberan
escogerse tomando en cuenta los més altos estandares de calidad, ya que la base principal
del negocio constituyen frutas y vegetales de temporada que deben obtenerse de las mejores
negociaciones con los proveedores.

Las frutas y vegetales a utilizarse en la elaboracion del producto se refrigeraran a una
temperatura no menos a 5°C para “reservar su vida Util y las mismas deben estar aisladas de
otros alimentos.

La recepcion de la fruta se realizard dos veces por semana, los dias lunes y miércoles
a las 6:30 am, por tal razon el espacio de almacenamiento no debera ser muy amplio.

Es indispensable que la materia prima principal dentro de este proyecto refleje la
mayor calidad posible, por ello esta es seleccionada en base a: estado de maduracion,

tamano, uniformidad del fruto, porcentaje de imperfecciones, rugosidad y cambios de color.
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A continuacion se resumird en una serie de tablas los requerimientos de materias

primas necesarios para el funcionamiento de la fabrica artesanal de jugos verdes.

Tabla 8 - Requerimientos de materia prima

KG POR COSTO POR < -
INSUMO SEMANA KG TEMPORADA DURACION REFRIGERACION
FRUTAS FRESCAS
Naranja 20.0 70 Todo el afio 10 dias No
Manzana 3.0 900 Todo el afio 7 dias No
Cambur 3.0 70 Todo el afio 5 dias No
Fresa 3.0 250 Todo el afio 3 dias Si
Mango 5.0 70 Todo el afio 5 dias No
Limon 10.0 100 Todo el afio 10 dias No
VEGETALES
Zanahoria 3.0 70 Todo el afio 7 dias No
Pepino 3.0 70 Todo el afio 10 dias Si
Espinaca 5.0 80 Todo el afio 5 dias Si
Acelgas 5.0 80 Todo el afio 5 dias Si
Celery 3.0 70 Todo el afio 5 dias Si
Lechuga 3.0 100 Todo el afio 5 dias Si
Remolacha 3.0 70 Todo el afio 7 dias No
FRUTOS SECOS
Chia 0.2 3.500 Todo el afio 6 meses No
Almendras 0.2 2.100 Todo el afio 6 meses No
Linaza 0.2 1.500 Todo el afio 6 meses No
Coco Seco 0.2 500 Todo el afio 6 meses No
Pasas 0.2 100 Todo el afio 6 meses No
Nueces 0.2 1.800 Todo el afio 6 meses No
ALMACENAMIENTO
Envase Vidrio 50 32 Todo el afio No No
Perecedero
Tapas Twis-Off 50 8 Todo el afio D No
Perecedero

Maquinaria y Equipos
Para iniciar las operaciones de la fabrica artesanal de jugo verdes, es necesario que se

adquiera la maquinaria y el equipo apropiado. A continuacion se detallan cuales son los

requerimientos necesarios en esta materia.
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Tabla 9 - Requerimientos de maquinaria y equipos

MAQUINARIA Y
EQUIPOS
COCINA
Extractor de Jugos
(Tecnologia ColdPress)
Exprimidor de Citricos
Licuadora
Mesa de trabajo (Acero
Inoxidable)
Nevera
Refrigerador Exhibidor
Coladores
Bolws Acero Inoxidable
Set de Cuchillos
Tabla para picar
BolwsPyrex para refrigerar
Cavas Térmicas
OFICINA

CANTIDAD

MNE MR OONME R P PR A

[EEN

Computadora
Teléfono Fijo
Teléfono Celular

N

En el plan financiero se detallaran los costos iniciales de inversion en activos fijos.

Tecnologia

La tecnologia utilizarse en este proyecto para la fabricacion de jugos verdessera el de
prensado en frio o tecnologia coldpress, ya que es la Unica que conserva intactos las
vitaminas, enzimas y nutrientes de un jugo durante el proceso de extraccion. Su operacion
es mas artesanal ya que lleva dos pasos: primero, mastica las frutas y verduras sin producir
calor, ni oxidacion; posteriormente las comprime en una prensa hidraulica que aplica
toneladas de fuerza para exprimir hasta la ultima gota. EI proceso retiene el 100% de la
pulpa y fibra, ya que cuando estan presentes en un jugo, lo oxidan y recortan su tiempo de
vida.

El resultado es un jugo "vivo" con el valor nutrimental mas alto en el mercado, y un
tiempo de vida de 3 a 5 dias. Esto permite embotellar los beneficios de 1.3 kgs de frutas y
verduras por botella
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Figura 17-Cold PressJuicer Industrial.
Fuente: www.amazon.com

Recursos Humanos

Es importante para el éxito de este proyecto que se seleccione la estructura que le
permitird a la empresa llevar adelante la puesta en marcha de la fabrica artesanal de jugos
verdes. Ademas, es imprescindible que se desarrolle el plan de recursos humanos ya que las

personas son el elemento clave del éxito de la organizacion.

Estructura de la organizacion

A través de la estructura organizacional, una organizacion adquiere forma y figura,
con lo cual se pretende lograr los objetivos, cumplir planes y efectuar los correspondientes
controles.

Tal como se plante6 en el capitulo 1, la empresa sera de tipo familiar, adicional a ello
al estar emergiendo en el mercado se plantea que la fabrica artesanal de jugos verdes
comenzara con una estructura simple. Esta decision se basa en que esta estructura se
caracteriza por ser no elaborada y cuenta con poco staff de apoyo. Es ademas muy comun

en empresas jovenes y pequefias, donde el sistema técnico es no sofisticado.
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Sin embargo, una vez instalada y a medida que crezca la organizacion, no debe
descartarse la posibilidad de que la empresa modifique su estructura. Como el trabajo
operativo es rutinario, simple y repetitivo, es probable que luego se adopte una estructura

mas elaborada.
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Figura 18-Organigrama de la fabrica de jugos verdes

Descripcion de Funciones y Reclutamiento

El recurso humano, es el activo mas valioso dentro de una organizacion, por tal razén
se deben contratar a personas realmente calificadas para realizar las actividades. En el
desarrollo de este proyecto se iniciara como personal propio de la empresa s6lo con dos
vacantes para el cargo de operario y una vacante para el cargo de repartidor, para el cual se

estara solicitando personas con las siguientes caracteristicas:

¢ Sexo indiferente,
e Edad entre 18 y 40 afios
e Estudios secundarios completos

e Personas proactivas.
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Ademas, como personal outsourcing se contratara con el apoyo de un publicista para
que se encargue de todo lo relacionado con el marketing del producto, los estudios de
mercado y la imagen corporativa de la organizacion y de un administrador o contador para
que este al frente de todo lo relacionado con la parte financiera de la fabrica.

Es importante dentro del proceso de definicion del capital humano determinar las
funciones y las responsabilidades de cada puesto, porque esto permite coordinar tareas,
supervisar trabajos y establecer medidas de control dentro del proceso de produccion.
Adicionalmente, asignar responsabilidades de las actividades, medir los resultados y
evaluar el desempefio de sus trabajadores.

El horario de trabajo se establecerd de acuerdo con la Ley Orgéanica del Trabajo y
Trabajadores (LOTTT), el cualsera de la siguiente manera:

eLunes a Viernes: 7:30 am a 12:00 m y de 1:00 pm a 3:30 pm

e Sdbados y Domingos: Cerrado

Una vez seleccionados, estos pasaran a una etapa de capacitacion e induccion.

Capacitacion

En un inicio, el trabajador debe conocer sus funciones, sus responsabilidades, sus
derechos y obligaciones. Idealmente, la induccion a un trabajador debe hacerse antes de que
inicie sus labores asi se evita que éste pierda tiempo tratando de averiguar todo por sus
propios medios y que se genere ansiedad e incomodidad en él. Este es el momento
adecuado para mencionar cuales son las normas de la empresa, cudl es el horario de trabajo,
a quién debe recurrir si necesita solucionar un problema, cual es la forma de pago, y
presentarlo a los demas miembros del equipo para que el individuo se adapte al nuevo
entorno laboral.

Una vez que esté involucrado con el puesto, es necesario capacitarlo para que desde
un inicio el trabajador logre el méaximo rendimiento y cumpla con los estandares de calidad
establecidos por la empresa. Se capacitara principalmente con respecto a la elaboracion del

producto y al mantenimiento, cuidado y limpieza de las maquinarias a utilizar. Esta
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capacitacion incluird un curso de manipulacion de alimentos solicitado por el Instituto
Nacional de Nutricion (INN) y un curso de calidad y productividad, ambos cursos tendran
una duracion de 10 dias y posterior a ello el personal tendrd un tiempo de prueba de 30

dias.

Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta de gestion que permite realizar un analisis
interno de una empresa, a través de la desagregacion de sus principales actividades
generadoras de valor. Estas actividades se dividen en actividades primarias o de lineas, las
cuales tienen que ver directamente con la produccion y comercializacion del producto y
actividades de apoyo o soporte, las cuales son la base de la infraestructura de la
organizacion.

El analisis de la cadena de valor, es til para conocer el funcionamiento de una
empresa, para conocer en que eslabones estan las fallas y cuéles son las actividades fuertes
de la industria, que se pueden convertir en ventajas competitivas de la empresa.

En referencia al proyecto en estudio, es importante realizar este analisis inicial para
disminuir el margen de error que se pueda presentar en las principales actividades, tales

como promocion, produccion, comercializacion y distribucion del producto final.
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Infraestructura de la empresa

Pequefia empresa - Familiar
Ultima tecnologia para la elaboracion del producto.

Recurso Humano especializado en la elaboracion del producto.
Publicidad y administracion manejadas por personal ajeno a la empresa.

Gestidn de recursos humanos

Equipo unido y empatico

Apoyo financiero para estudios personales

Personal comparte misidn, vision y valores de la empresa
Adaptado a la filosofia de comida limpia.
Con conocimiento del proceso de produccion del producto y sus beneficios.

Desarrollo de la tecnologia

Investigacion permanente en métodos de elaboracién del producto.

Estudio de nuevos equipos y procedimientos para la mejora del producto.
Mejora continua en el envasado y mecanismos de distribucion.

Compras

Seleccién y evaluacion de proveedores
Gestion de relacion y negociacion con los proveedores

Relacién de pedidos

Recepcidn y registro de la materia prima

Control de pago
Logistica Interna

Menu de jugos
verdes disefiado
por personal
capacitado.

Relacién con
proveedores.

El proceso de
distribucion del
producto se realiza
en la misma
empresa.

Adquisicion y
almacenaje
de materia
prima.

Operaciones

Programacién

de la produccion,
de acuerdo a
pedidos del cliente.

Elaboracion de los
jugos verdes.

Envasado y
almacenamiento de
productos
terminados.

Colocar fecha de
caducidad e
indicaciones de
consumo.

Logistica Externa

Almacenaje de
producto
terminado.

Procesamiento
de 6rdenes de
compra.

Programacion de
envio del producto
terminado.

Figura 19-Cadena de valor de fabrica de jugos verdes.

Marketing y
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Su experiencia con
el producto.
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clientes
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Objetivo 111: Evaluaciondel plan econdmico-financiero para la instalacion de la fabrica
artesanal de jugos verdes en la ciudad de Caracas con el fin de evaluar la rentabilidad del

negocio.

Estudio Econdmico-Financiero

En el estudio economico financiero se integran todos los planes y estrategias

previamente establecidos en el analisis de mercado y el andlisis técnico del proyecto,
reflejando todas las decisiones que se han tomado a lo largo de su desarrollo.
Es importante sefialar que el plan financiero para una empresa en marcha es distinto al plan
financiero de una nueva iniciativa empresarial. Mientras que el primero comienza con un
andlisis de la situacion financiera de la empresa, el segundo comienza identificando los
datos, supuestos y politicas que guiaran las proyecciones econémicas y financieras del
nuevo emprendimiento.

En tal sentido, es importante describir inicialmente los datos recopilados a través de
la observacion, encuestas y entrevistas realizadas en el sector de fabricacion de jugos
verdes en la ciudad de Caracas.

A continuacién se detallan todos los datos que aportaran en la construccién de los

flujos de fondo correspondientes a la fabrica artesanal de jugos verdes.

Inversion Inicial

La inversion inicial esta conformada por todos los activos fijos tangibles e intangibles
para la puesta en marcha del proyecto. Los activos fijos tangibles estdn dados por la
maquinaria, equipo y utensilios de cocina para la elaboracién de los jugos verdes, asi como
los equipos de oficina para la puesta en marcha del negocio. Dentro de los activos fijos
intangibles se encuentran el registro legal de la empresa, publicidad inicial, entre otros.
Adicional, se muestra el detalle de los insumos requeridos para iniciar operaciones
productivas con inventarios de al menos tres meses de reserva.

Del siguiente cuadro se puede inferir que la inversion inicial alcanza

Bs.1,584,2548.55 de los cuales los activos fijos tangibles son los que representan mayor
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peso con un 64.25% de la inversion inicial total. Seguidamente se encuentra el capital de
trabajo, conformador por 3 meses de mano de obra y materia prima sumando un 35.75% de
la inversion total. Se ha de resaltar que la inversion inicial sera financiada a través de un

ente gubernamental, lo cual se explicard méas adelante en el plan de negocio.
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Tabla 10 - Inversion Inicial Fabrica de Jugos Verdes.

ACTIVOS FIJOS

Descripcion Unidad Procedencia Cantidad Precio Unitario | Monto BsF.
Prensadora en frio para extraccion de jugo 12 litros Internacional 4 110,000.00 440,000.00
Inversién 1 Mesa de Trabajo Acero Inoxidable Unidad Nacional 1 120,000.00 120,000.00
Inversion 1 Refrigerador Exhibidor Unidad Nacional 1 180,000.00 180,000.00
Sub-Total Maquinaria y Equipos BsF. 740,000.00
IVA 12% BsF. 88,800.00
Total Maquinaria y Equipos BsF. 828,800.00)

Descripcion Unidad Procedencia Cantidad Precio Unitario | Monto BsF.
Coladores Unidad Nacional 2 1,500.00 3,000.00
Bolws Acero Inoxidable Unidad Nacional 5 3,000.00 15,000.00
Cuchillos Unidad Nacional 5 2,000.00 10,000.00
Tabla para Picar Unidad Nacional 2 6,500.00 13,000.00
Bolws Pyrex para Refrigerar Unidad Nacional 10 3,000.00 30,000.00
Cavas Térmicas para Transportar Unidad Nacional 1 18,000.00 18,000.00|
Sub-Total Utensilios y Herramientas Menores BsF. 89,000.00
IVA 12% BsF. 10,680.00
Total Utensilios y Herramientas Menores BsF. 99,680.00]

Descripcion Unidad Procedencia Cantidad Precio Unitario | Monto BsF.
Computador Personal Unidad Nacional 1 60,000.00 60,000.00
Monitor para Computador Unidad Nacional 1 20,000.00 20,000.00
Sub-Total Mobiliario y Equipos de Oficina BsF. 80,000.00
IVA 12% BsF. 9,600.00
Total Mobiliario y Equipos de Oficina BsF. 89,600.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS BsF. 1,018,080.00]

CAPITAL DE TRABAJO

Descripcion Unidad Procedencia Cantidad Precio Unitario | Monto BsF.
Materia Prima Frutas y Vegetales Unidad Nacional 480 120.00 57,600.00
Frascos de Vidrio de 0.5 L Unidad Nacional 480 35.00 16,800.00
Tapas Twiss Off 38 mm Unidad Nacional 480 8.00 3,840.00
Etiquetas Auto- Adhesivas Unidad Nacional 480 10.00 4,800.00
Sub-Total Materias Primas 1 mes BsF. 83,040.00
IVA 12% BsF. 9,964.80
Total Materias Primas 1 mes BsF. 93,004.80

Descripcién Unidad Procedencia Cantidad Precio Unitario | Monto BsF.
Electricidad Unidad Nacional 1 1,000.00 1,000.00
Agua Unidad Nacional 1 500.00 500.00
Telefono e Internet Unidad Nacional 1 1,500.00 1,500.00
Impuestos Unidad Nacional 1 2,000.00 2,000.00
Material de Limpieza Unidad Nacional 1 1,000.00 1,000.00
Mantenimiento Unidad Nacional 1 3,000.00 3,000.00
Permisos Unidad Nacional 1 8,000.00 8,000.00
Publicidad Unidad Nacional 1 3,000.00 3,000.00
Contabilidad Unidad Nacional 1 3,500.00 3,500.00
Total Servicios 1 mes BsF. 23,500.00

Descripcion Unidad Procedencia Cantidad Precio Unitario | Monto BsF.
Mano de Obra Personal Nacional 3 7,421.00 22,263.00
Capacitacion del Personal Personal Nacional 4 15,000.00 60,000.00
Sub-Total Mano de obra directa 1 mes BsF. 22,263.00
Prestaciones y otros beneficios (35%) BsF. 7,792.05
Total Mano de obra directa trimestral BsF. 90,055.05
TOTAL CAPITAL TRABAJO MENSUAL BsF. 206,559.85

*Costo al 29 de Septiembre del 2015.
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Estimacion de produccion y venta

Para determinar la demanda de los jugos verdes, se observo directamente la cantidad
vendida por los posibles competidores.

Se considera un incremento inter anual de la demanda de un 10% por un periodo de
estudio de 8 afios, teniendo como base inicial un 30% de capacidad productiva de acuerdo a
las especificaciones técnicas de las maquinas.

La proyeccion de produccion y ventas se muestra en el siguiente cuadro

Tabla 11 - Estimacién de ventas del producto.

PROYECCION DE VENTAS INTER ANUAL
Capamd_ad Diaria Mensual Anual
Productiva
Afio 1 30% 24.00 480.00 | 5,760.00
Afio 2 40% 32.00 640.00 | 7,680.00
Frascos de Afio 3 50% 40.00 800.00 | 9,600.00
Jugos de 500 Afio 4 60% 48.00 960.00 | 11,520.00
ml Afio 5 70% 56.00 | 1,120.00| 13,440.00
Afio 6 80% 64.00 | 1,280.00 | 15,360.00
Afio 7 90% 72.00| 1,440.00| 17,280.00
Afio 8 100% 80.00| 1,600.00 | 19,200.00

El proyecto tiene previsto regirse en principio por la Ley Organica de Precios Justos,
con lo cual se ha establecido un porcentaje de ganancia de un 30% en base al costo total
unitario.

En el siguiente cuadro se muestran los ingresos mensuales y anuales de acuerdo a la

produccidn anual por el tiempo en que se avalUa este proyecto.
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Tabla 12 - Proyeccion ingresos anuales.

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO

Afio % de Produccion de Costo Unitario % de utilidad Total Precio del Total ingresos Total ingresos

produccion jugos BsF. producto BsF. anuales BsF. mensuales BsF.
1 30% 5,760 323.56 30% 420.62 2,422,781.34 201,898.44
2 40% 7,680 343.60 30% 446.68 3,430,510.72 285,875.89
3 50% 9,600 360.62 30% 468.80 4,500,512.60 375,042.72
4 60% 11,520 375.20 30% 487.76 5,619,002.73 468,250.23
5 70% 13,440 425.68 30% 553.39 7,437,559.22 619,796.60
6 80% 15,360 493.78 30% 641.91 9,859,754.41 821,646.20
7 90% 17,280 585.43 30% 761.06 13,151,110.70 1,095,925.89
8 100% 19,200 710.70 30% 923.91 17,739,167.76 1,478,263.98

Estimacion de Costos

Costos Variables

Dentro de los costos variables, se estara describiendo el costo unitario del jugo en una
presentacion de 500 ml para la venta. Para estimar el costo de la fruta se realizé un
promedio simple, del costo Kg por frutas y vegetales utilizados para la elaboracién del
producto, asi como de los insumos y material descartable utilizado para el almacenamiento

del mismo.

Tabla 13 - Costos Variables Proyectados

Costos Variable anuales de produccion por envase de 500 ml

Afio Fre\ljsucgoossde Kg frutas Cant. Cant. Tapas Qant. Costo Kg Costo Costo Cqsto de Total BsF.
Diarios anuales Envases Etiquetas Frutas Envases Tapas | Etiquetas
1 24 5,760 5,760 5,760 5,760 120.00 35.00 8.00 10.00 996,480.00
2 32 7,680 7,680 7,680 7,680 132.00 38.50 8.80 11.00 1,461,504.00
3 40 9,600 9,600 9,600 9,600 151.80 44.28 10.12 12.65 2,100,912.00
4 48 11,520 11,520 11,520 11,520 174.57 53.13 12.14 15.18 2,937,876.48
5 56 13,440 13,440 13,440 13,440 200.76 66.41 15.18 18.98( 4,049,781.12
6 64 15,360 15,360 15,360 15,360 230.87 86.34 19.73 24.67| 5,554,276.99
7 72 17,280 17,280 17,280 17,280 265.50 116.55 26.64 33.30 7,637,675.52
8 80 19,200 19,200 19,200 19,200 305.32 163.18 37.30 46.62| 10,606,432.68
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Costos Fijos

A continuacion se detallan los costos fijos que corresponden a la elaboracion de los

jugos verdes. Todos estos costos se encuentran detallados de manera anual.

Tabla 14 - Costos Fijos Proyectados

Costos Fijos de produccién por envase de 500 ml
Afo Mano de obra | Servicios y Depreciation Finan. Cap | Finan. Act | Total Costos
directa Materiales Trabajo Fijo Fijos
1 305,745.20 282,000.00 38,566.67| 129,468.49| 111,417.60| 867,197.95
2 382,181.50 352,500.00 38,566.67| 206,175.43| 197,926.81| 1,177,350.40
3 477,726.88 440,625.00 38,566.67| 206,175.43| 197,926.81] 1,361,020.77
4 597,158.59 550,781.25 38,566.67 197,926.81 | 1,384,433.32
5 746,448.24 688,476.56 38,566.67 197,926.81 | 1,671,418.28
6 933,060.30 860,595.70 38,566.67 197,926.81 | 2,030,149.48
7 1,166,325.38 1,075,744.63 38,566.67 197,926.81 | 2,478,563.48
8 1,457,906.72 1,344,680.79 38,566.67 197,926.81 | 3,039,080.98

Depreciacion

La depreciacion representa el desgaste en el tiempo de los activos fijos tangibles, en

el flujo de caja es considerada por el método de linea recta, en donde la cuota de

depreciacion total tiene un peso constante a través de los afios de la proyeccion del negocio.

A continuacion se muestra una tabla que detalla la vida atil de cada equipo, junto con su

costo, cuota de depreciacién y valor de salvamento.

Tabla 15 - Calculo de Depreciacion

Calculo de depreciacion

Valor de ... | Depreciaci
s . o Cuota de Valor del Depreciacion|
Descripcion Unidad Vida (til (afios) ) salvamento 6n anual
salvamento | activo BsF. mensual BsF.
BsF. BsF.
Prensadora en frio para extraccion de jugo 12 litros diarios 15 20% 110,000.00 22,000.00 32.59| 5,866.67
Mesa de Trabajo Acero Inoxidable Unidad 30 40% 150,000.00 60,000.00 8.33| 3,000.00
Inversion 1 Refrigerador Exhibidor Unidad 10 15% 180,000.00 27,000.00 127.50| 15,300.00
Computador personal Unidad 5 10% 80,000.00 8,000.00 240.00 [ 14,400.00

Total depreciacion anual BsF.

38,566.67
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Financiamiento

Para llevar a a cabo este proyecto, se requiere de los recursos financieros necesarios
para adquirir las tecnologias y los bienes inmuebles que permitiran el inicio de la
operacion, por lo que se debe determinar la mejor mezcla financiera o estructura de capital
para conseguirlo.

Para el caso en particular, al vivir en una inestabilidad econdmica y un ambiente de
hiperinflacion pero con controles gubernamentales sobre las tasas de interés activas fijadas
por el Banco Central de Venezuela, lo mas conveniente es endeudarse para obtener el
capital necesario en la compra de los recursos tecnoldgicos. En el futuro, a la hora de
implementar este proyecto, el inversionista puede buscar otras fuentes de financiamiento o
realizar aportes por recursos propios, segun sea el entorno econémico del momento.

Este proyecto esta estudiado para ser financiado por el Instituto Nacional de
Desarrollo de la Pequefia y Mediana Industria (INAPYMI), el cual otorga un beneficio de
financiamiento para activos fijos con una tasa de interés anual del 9% y un periodo de hasta
ocho afos, con un afio de periodo muerto. En casos excepcionales, en donde se incluya
construccién y o adquisicion de maquinaria importada o construida con materiales
importados, el periodo podra extenderse hasta dos afios mas.

Los plazos de financiacion empezaran a transcurrir una vez finalizado el periodo
muerto y podra ser mensual, trimestral, semestral y/o anual. De acuerdo a la naturaleza de

la unidad productiva y el financiamiento.
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Tabla 16 - Calculo de Financiamiento Activo Fijo

Proyeccion de Pago de la deuda de capital de trabajo

Afio Trimestre Capital Intereses Amortizacion Cuota Saldo del Crédito
1 928,480.00 27,854.40 - 27,854.40 928,480.00
1 2 928,480.00 27,854.40 - 27,854.40 928,480.00
3 928,480.00 27,854.40 - 27,854.40 928,480.00
4 928,480.00 27,854.40 - 27,854.40 928,480.00
5 928,480.00 27,854.40 21,627.30 [ 49,481.70 906,852.70
2 6 906,852.70 27,205.58 22,276.12 [ 49,481.70 884,576.58
7 884,576.58 26,537.30 22,944.40 [ 49,481.70 861,632.17
8 861,632.17 25,848.97 23,632.74 | 49,481.70 837,999.44
9 837,999.44 25,139.98 24,341.72 | 49,481.70 813,657.72
3 10 813,657.72 24,409.73 25,071.97 [ 49,481.70 788,585.75
11 788,585.75 23,657.57 25,824.13  49,481.70 762,761.62
12 762,761.62 22,882.85 26,598.85 [ 49,481.70 736,162.77
13 736,162.77 22,084.88 27,396.82 [ 49,481.70 708,765.95
4 14 708,765.95 21,262.98 28,218.72 | 49,481.70 680,547.23
15 680,547.23 20,416.42 29,065.28 [ 49,481.70 651,481.94
16 651,481.94 19,544.46 29,937.24 [ 49,481.70 621,544.70
17 621,544.70 18,646.34 30,835.36 [ 49,481.70 590,709.34
5 18 590,709.34 17,721.28 31,760.42 [ 49,481.70 558,948.92
19 558,948.92 16,768.47 32,713.23 | 49,481.70 526,235.68
20 526,235.68 15,787.07 33,694.63 [ 49,481.70 492,541.05
21 492,541.05 14,776.23 34,705.47 [ 49,481.70 457,835.58
6 22 457,835.58 13,735.07 35,746.63 [ 49,481.70 422,088.95
23 422,088.95 12,662.67 36,819.03 [ 49,481.70 385,269.92
24 385,269.92 11,558.10 37,923.60 [ 49,481.70 347,346.31
25 347,346.31 10,420.39 39,061.31 [ 49,481.70 308,285.00
7 26 308,285.00 9,248.55 40,233.15 | 49,481.70 268,051.85
27 268,051.85 8,041.56 41,440.15| 49,481.70 226,611.70
28 226,611.70 6,798.35 42,683.35 | 49,481.70 183,928.35
29 183,928.35 5,517.85 43,963.85 | 49,481.70 139,964.50
8 30 139,964.50 4,198.94 45,282.77 | 49,481.70 94,681.74
31 94,681.74 2,840.45 46,641.25 | 49,481.70 48,040.49
32 48,040.49 1,441.21 48,040.49 | 49,481.70 -0.00
Total capital 928,480.00
Total intereses pagados 314,953.98

En la misma linea de estudio, se establecié financiar el capital de trabajo necesario
para mantener operaciones por los primeros tres meses del proyecto. Al igual que el
financiamiento de los activos fijos, se realizara mediante el ente gubernamental INAPY MI,
para lo cual se establece un financiamiento de hasta tres afios y hasta ocho meses de
periodo muerto. En casos excepcionales, el periodo muerto se podra extender a cuatro
meses mas.

En la siguiente tabla se muestra la amortizacion del préstamo por capital de trabajo, el

cual asciende a un monto de Bs. 439.679,55
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Tabla 17 - Calculo de Financiamiento Capital de Trabajo

Proyeccion de Pago de la deuda de capital de trabajo
Afio Trimestre | Capital Intereses | Amortizacion| Cuota Saldp .dEI
Crédito
1 566,468.55 | 16,994.06 - 16,994.06 | 566,468.55
1 2 566,468.55 | 16,994.06 - 16,994.06 | 566,468.55
3 566,468.55 | 16,994.06 49,413.34 | 66,407.40 | 517,055.21
4 517,055.21 | 15,511.66 50,895.74 | 66,407.40 | 466,159.47
5 466,159.47 | 13,984.78 52,422.61 | 66,407.40 | 413,736.86
) 6 413,736.86 | 12,412.11 53,995.29 | 66,407.40 | 359,741.57
7 359,741.57 | 10,792.25 55,615.15 | 66,407.40 | 304,126.42
8 304,126.42 9,123.79 57,283.60 | 66,407.40 | 246,842.82
9 246,842.82 7,405.28 59,002.11 | 66,407.40 | 187,840.71
3 10 187,840.71 5,635.22 60,772.17 | 66,407.40 | 127,068.54
11 127,068.54 3,812.06 62,595.34 | 66,407.40 64,473.20
12 64,473.20 1,934.20 64,473.20 | 66,407.40 -
Total capital| 566,468.55
Total intereses pagados| 131,593.51

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio para el primer afio se encuentra entre 3.500 y 3.562 jugos

verdes, queriendo decir que con esta cantidad de jugos vendidos, es suficiente para sostener

los costos fijos y variables del negocio. Se evalta el primer periodo, ya que es cuando se

inician las ganancias y se realizan los desembolsos de los préstamos solicitados para el

arranque del negocio. Este indicador debe generarse de manera anual, ya que a lo largo de

ocho afos se seguiran generando pagos por el préstamo solicitado, por lo cual es importante

mantener esta estadistica para toma de decisiones de ventas y mercadeo.
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Tabla 18 - Calculo de Punto de Equilibrio (Afo 1)

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1
Unidades | Costo Fijo | Costo Variable Costo Total | Venta Total

- 867,197.95 - 867,197.95 -
62| 867,197.95 10,726.00 877,923.95 26,078.55
562 | 867,197.95 97,226.00 964,423.95 236,389.43
1,062 | 867,197.95 183,726.00 | 1,050,923.95 446,700.31
1562 | 867,197.95 270,226.00 | 1,137,423.95 657,011.19
2,062 | 867,197.95 356,674.78 | 1,223,872.73 867,197.54
2,562 | 867,197.95 443,226.00 | 1,310,423.95| 1,077,632.95
3,062 | 867,197.95 529,726.00 | 1,396,923.95| 1,287,943.83
3,562 | 867,197.95 616,226.00 | 1,483,423.95| 1,498,254.71
4,062 | 867,197.95 702,726.00 | 1,569,923.95| 1,708,565.59
4562 | 867,197.95 789,226.00 | 1,656,423.95| 1,918,876.47
5,062 | 867,197.95 875,726.00 | 1,742,923.95| 2,129,187.35
5,760 | 867,197.95 996,480.00 | 1,863,677.95| 2,422,781.34

3,000,000.00

2,500,000.00

2,000,000.00

1,500,000.00

VENTAS TOTALES

1,000,000.00

PUNTO DE EQUILIBRIO

/

500,000.00

62

562 1,062 1,562 2,062 2,562 3,062 3,562 4,062 4,562 5,062 5,760

UNIDADES TOTALES

Figura 20 — Gréfico de Punto de Equilibrio (Afio 1)

Costo Variable

Costo Total

Venta Total
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Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto es el método mas conocido a la hora de evaluar proyectos de
inversion. Permite calcular el valor presente de un determinado numero de flujos de caja
futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en descontar al momento
actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto.

A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el

valor actual neto del proyecto. Cuando dicha diferencia es positiva, el proyecto es

recomendable.

Como se mostrara a continuacion, para el caso bajo analisis €l VAN es Bs. 91.828,05

por lo que por este método el proyecto es viable para su ejecucion.

Tabla 19 - Calculo de Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO (VAN)
N° FNE (1+i)| FNE/(1+i)(]
0 -1.607.050,25 Bs.F. -1.607.050,25
1 608.870,38 1,60 Bs.F. 380.543,99
2 848.059,23 2,56 Bs.F. 331.273,14
3 1.094.982,74 4,10 Bs.F. 267.329,77
4 1.335.259,61 6,55 Bs.F. 203.744,45
5 1.754.926,49 10,49 Bs.F. 167.362,83
6 2.313.894,61 16,78 Bs.F. 137.918,87
7 3.073.438,37 26,84 Bs.F. 114.494,50
8 4.132.220,76 42,95 Bs.F. 96.210,76
TOTAL| Bs.F.91.828,05
VAN=  Bs.F. 91.828,05




Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno o rendimiento de una inversion es la tasa de descuento que
iguala el valor actual de las salidas de efectivo con el valor actual de los ingresos esperados.
En otras palabras, es la tasa que hace cero el VAN.

Como regla general, se acepta todo proyecto que tenga una TIR superior al costo de
capital.

La tasa de descuento del proyecto es 60% dado el dltimo informe del BCV (2014), el
cual muestra una tasa de inflacién similar. La TIR obtenida es de 66,08%. Entonces, por
este método se recomendaria ejecutar el proyecto, ya que la tasa de descuento es inferior a

la tasa interna de retorno.

Tabla 20 - Calculo de Tasa Interna de Retorno

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
TASA DE
DESCUENTO VAN

0% 13.554.601,94
10% 7.282.696,48
20% 4.065.822,33
30% 2.277.438,31
40% 1.212.336,97
50% 539.328,55
60% 91.828,05
70% -219.100,89
80% -443.486,48
90% -610.799,09

TIR= 62,61%
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TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

16,000,000.00
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<L
* 6,000,000.00
4,000,000.00
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-2,000,000.00
TASA DE DESCUENTO

Figura 20-Grafico de Tasa Interna de Retorno

Objetivo VI: Elaboraciondel plan de negocios para la instalacion de la fabrica artesanal de

jugos verdes en la ciudad de Caracas.

Plan de Negocio

En el presente apartado, se expone el desarrollo del plan de negocios para la creacion
de una empresa destinada a la fabricacién de jugos verdes en la ciudad de Caracas.

Descripcion general de la empresa

La fabrica de jugos verdes artesanales, ubicada en el municipio Baruta de la ciudad de
Caracas. Se desemperiara en el area de bebidas naturales, hoy en dia solo enfocada en la
produccion jugos de frutas y vegetales en presentacion de 500 ml. EI mercado al que se
dirige la empresa esta ubicado en el area metropolitana de Caracas y su distribucion es a

través de la venta directa al cliente final.
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Nuestra mision es ser una empresa que elabora jugos verdes artesanales orientados a
satisfacer los requerimientos nutricionales de nuestros clientes, bajo altos estandares de
calidad, garantizando la frescura y durabilidad del producto. Estamos constantemente
otorgando mejoras a nuestros jugos y disefiando nuevas combinaciones, con el fin de
exceder las expectativas de nuestros clientes.

Las metas y objetivos de la empresa estan enfocados posicionarse dentro de una de
las mejores marcas de jugos verdes artesanales de la ciudad de Caracas, preferencia que nos
otorgan nuestros consumidores al obtener productos de calidad. Presentar una variedad de
combinaciones que aporten diferentes beneficios al cliente. Presentar un crecimiento en
ventas interanual de al menos 10% con respecto al afio inmediatamente anterior. Paquetizar
la venta de jugos en referencia a planes de desintoxicacion y beneficios para la salud.

La filosofia del negocio esta basada en ofrecer una bebida como opcion alterna
saludable dentro del menl de desayunos y meriendas, que permitan al consumidor suplir
los requerimiento basicos de nutricion para toda la familia.

Los jugos verdes artesanales estan dirigidos a todos los miembros de la familia en
edades comprendidas entre 12 y 65 afios.

La industria artesanal de jugos verdes es un area en continuo crecimiento en la ciudad
de Caracas, este comportamiento se debe a que los habitantes de la ciudad capital han
modificado sus patrones de consumo de comidas y bebidas muy procesadas y con alto
contenido de azucares a comidas y bebidas limpias y que aporten as y mejores nutrientes al
organismo. Asi mismo, se ha visto la tendencia de las personas a estar cada dia mas en
sintonia con diversos deportes y actividades fisicas de rutina, lo que nos lleva a este un
mercado potencial para nuestro producto.

Una de las fortalezas de este emprendimiento sera la competitividad que ofrece con
respecto a otras empresas del ramo, ya que se fundamenta en la investigacion de los
beneficios de las frutas y vegetales, para obtener diversidad de jugos verdes que permitan
mayores y optimos beneficios, sin descuidar el buen gusto. Por otro lado, serd una empresa
con procesos favorables con el medio ambiente en relacion con el entorno laboral,

comercial y social.

101



Una compafiia o empresa en Venezuela, representa la unidad econdmica
fundamental para el desarrollo de un pais, mediante la construccion y produccién de bienes
y servicios, creando fuentes de trabajo.

Para este emprendimiento se ha escogido conformar la empresa de acuerdoal tipo
Sociedades Anonimas (S.A.), debido a que las obligaciones sociales estan garantizadas por
un capital determinado, los accionistas no responden con su patrimonio personal sobre las

deudas de la sociedad, sino Gnicamente hasta el monto del capital aportado.

Productos y servicios

Los productos estan dados por jugos verdes artesanales cuya ventaja son la frescura
con la cual llegan al consumidor final, ya que los mismos se entregaran directamente en
manos el consumidor. Otra de las ventajas del producto, seran los ingredientes especiales
como polvo de macca, polvo de spirulina o té de moringa, los cuales aportan en el
organismo un nivel energético superior a cualquier otro producto. Asi como las semillas de
chia que aportan gran cantidad de proteinas y estimulan el nivel de saciedad del organismo,
lo cual hace de este producto un excelente tentapie entre comidas.

El producto esta disefiado para venderse en una presentacion de frascos de vidrio (500

ml) a un costo de Bs. 430 por unidad.

Plan de marketing

La investigacion de mercado se realizara en base al tipo de investigacion primaria, en
donde la fabrica se dedicara a reunir sus propios datos, mediante la técnica de la entrevista
a clientes, proveedores y futuros competidores del ramo de jugos verdes artesanales. A
continuacion se muestran dos de los formatos a ser utilizados para las entrevistas

planificadas.
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Tabla 21 - Formato de Entrevista Cliente — Distribuidor Minorista

Recaudacion de Datos Importantes para el Estudio Econémico/Operativo
Cliente - Distribuidor Minorista

Persona Contacto: Hora Visita:
Telefono Contacto:

Datos por Observacion

Lugar Visitado: Fecha Visita:

Descripcion Unidad Valor

;Cual es el precio de compra de jugo verde de 500 cc? Bs.
;QUE otras presentaciones de jugos verdes existen? CcC
;Cudl es el precio de compra de otras presentaciones de jugos verdes? Bs.
¢ Cuantos jugos verdes compran diariamente? Cant.
¢ Cuantos jugos verdes compran al mes? Cant.
¢ Cuéntos jugos verdes estaria dispuesto a comprar diariamente? Cant.
¢ Cuantos jugos verdes estaria dispuesto a comprar mensualmente? Cant.
;QUué capacidad de almacenaje para los jugos tiene? Cant.
Preguntas Entrevista

Preguntas Respuestas

¢ Estaria dispuesto a pagar menos por cada jugo?

¢ Existe mucha competencia en el mercado delos jugos verdes?

;Paga por envio a domicilio? ; viene incluido en precio?

¢ Existen problemas para ubicar el producto?

¢ Existe algun impedimento por impuestos o permisos?
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Tabla 22 - Formato de Entrevista Fabricante de Maquinas de Prensado en Frio

Recaudacion de Datos Importantes para el Estudio Econémico/Operativo
Empresa fabricadora maquinas de prensado en frio
Lugar Visitado: Fecha Visita:
Persona Contacto: Hora Visita:

Telefono Contacto:

Datos por Observacion

Descripcion Unidad Valor

¢ Cudl es el precio de la maquina? Bs.
¢ Cuél es la capacidad de produccion de la maguina al dia? Litros
;Cada cuanto tiempo se debe detener la maquina? (Mantenimiento) Dias
¢Por cuanto tiempo se debe detener la maquina? (Mantenimiento) Horas
;Qué cantidad fruta consume en Kg por litro de jugo producido? Kgs.
¢ Cuél es el consumo eléctrico por hora? Kw/Hr.
¢ Cudl es la altura de la maquina? Mts.
¢ Cudl es el ancho de la maquina? Mts.
¢ Cudl es la profundidad de la maquina? Mts.
;Cudl es la capacidad de almacenamiento de la maquina? Kgs.
¢;Cuél es la potencia del motor? Hp.
¢ Cuantos dias habiles para entregar la maguina? Dias
¢ Potencia de planta electrica necesaria para usarse con la maquina? Hp/Kwi/Hr.
¢;Qué tiempo de garantia tiene el producto? Meses.
Preguntas Entrevista

Preguntas Respuestas

¢ QUuEé tan rentable es el negocio?

¢ Cuéles son los beneficios del negocio?

¢ Cudles son las complicaciones del negocio?

¢ Como se obtiene y de quien el permiso sanitario?

¢Qué distribuidor de frascos conoce?

¢ Cuéles son los motivos principales de parada de la maquina?
¢Puede ocurrir recalentamiento?

¢ Ofrecen servicio técnico?

¢ Se consigue facilmente el remplazo de las piezas?

¢ Cuél es la parte mas problematica de la maquina?

;Cémo se hace la recoleccion y llenado de los frascos?

¢ QUE tipo de planta electrica se debe usar con la maquina?
;QUué garantia hay del primer 50% del dinero entregado?

¢ COmo se realiza el deposito?

;Existe garantia internacional de la compra?

Asi mismo, se utilizara el método de observacion a través de las redes sociales en
donde se podra determinar la preferencia de los consumidores y la cantidad de nicho de

mercado que se puede abarcar.
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Las barreras de entrada a las que se enfrenta Conuco Caracas se refieren basicamente a:
e Altos costos de materia prima
e Empresas de productos sustitutos con procesos productivos a gran escala.
e Aceptacion de los consumidores y reconocimiento de marca
e Distribucion directa al consumidor.

e Altos precios de venta al publico

Producto

Caracteristicas y beneficios

Conuco Caracas ofrecera un servicio de calidad garantizando la frescura de sus jugos,
una entrega oportuna al cliente y posterior a la venta realizara un seguimiento mediante una
entrevista telefonica para conocer de primera mano la experiencia del cliente al consumir el
producto terminado. Esto garantizara conocer cuales son las expectativas del cliente en
referencia al producto, tomar las sugerencias e iniciar con el establecimiento de la mejor
experiencia para nuestros clientes.

Adicionalmente, ofrecerd una amplia gama de jugos verdes que proporcionaran a los
clientes diversos beneficios, segun las necesidades que los mismos deseen cubrir.

Como valor agregado se ofreceran bebidas con ingredientes que aporten un toque diferente
y beneficios adicionales en referencia a los productos de la competencia. En la siguiente
infografia se describiran de manera gréafica algunas de las bebidas ofrecidas:
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Pimiento rojo
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Tomate

Naranja

Figura 21-Ejemplo de jugos verdes ofrecidos por Conuco Caracas
Fuente: www.belleza.facilicimo.com
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Clientes

Los productos que ofrece Conuco Caracas estan dirigidos a consumidores con un
nivel socio economico ABC+ y C, en donde:

El NSE ABC+: Es el que se define como Clase Alta-Media y representa el 2% de la
poblacion venezolana; formada por familias cuyos ingresos superan los 10 sueldos minimos
mensuales y los mismo pueden ser generados por honorarios profesionales, empresas
familiares o ingresos por rentas de alto nivel inclusive herencias familiares.

El Nivel C: Es el que se define como Clase Media tipica y representa el 15% de la
poblacion venezolana; formada por familias cuyos ingresos oscilan entre 6 y 10 sueldos
minimos mensuales y los mismo pueden ser generados por honorarios profesionales o
semiprofesionales, pequefias 0 medianas empresas 0 ingresos por rentas. Se caracterizan
por estar ubicados en zonas urbanizadas acceso moderado a facil acceso. Para ambos NSE,
clientes en edades comprendidas entre 12 y 70 afos.

Conociendo que la poblacion del Area Metropolitana de Caracas (Distrito Capital y
Estado Miranda) que segun proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica alcanzaria
para el 2015, los 5.831.460 habitantes y deacuerdo a lo expuesto en el parrafo anterior, un

total de 991.349personas representarian el mercado potencial de Conuco Caracas.

107



Tabla 23 - Clasificacién de clientes Conuco Caracas

CLIENTES CONUCO CARACAS
Clasificacion Género Edad Ubicacion
Madres Mujeres embarazadas | Entre 21 y 39 afios
Adolescentes AmMbOos sexos Entre 12 y 20 afios
Deportistas AMbOoS sexos Entre 20 y 49 afios | Zona Metropolitana de Caracas
Tercera Edad AmMbos sexos Entre 50 y 70 afios
Alimentacién Sana Mujeres Entre 25 y 40 afios

Competencia

Conuco Caracas tiene actualmente una alta competencia, ya que en el mercado
nacional de bebidas refrescantes, existen diversas empresas que ofrecen a los clientes
venezolanos su producto terminado. Esta competencia se puede clasificar el tipo de
producto que se comercializa, por lo cual podemos dividirlas en dos grandes rangos, tales
como: productos sustitutos y productos de misma linea.

En tal sentido, las empresas que comercializan productos sustitutos seran aquellas que
ofrecen bebidas refrescantes pero con altos contenidos de azlcares y en donde su nivel de
procesamiento es mucho mayor. Dentro de estas empresas podemos mencionar algunas

como: Pepsico, Cocacola y Los Andes.
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Figura 22-Competidores Indirectos
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Por otro lado, se tiene como competencia las empresas que comercializan productos
de la misma linea, en donde se observan bebidas refrescantes y energizantes que se realizan
de manera artesanal y con un contenido de frutas y vegetales sin ningdn tipo de

conservantes y azucares procesadas.

S0%
DS

JUCLEANSE

adnanN’a

Figura 23-Competidores Directos

Conuco Caracas se destaca en el mercado, ya que presenta las siguientes ventajas en

cuanto a sus competidores:

e Variedad de ingredientes y combinaciones hacen una diversidad de jugos para
todos los gustos y preferencias. Los jugos de Conuco Caracas presentan componentes
complementarios para la alimentacién que aportan altos niveles nutricionales para el
organismo.

e Conuco Caracas se encuentra ubicado en un punto estratégico cerca de la zona
Sur-Este de Caracas, desde donde se realizardn con mas rapidez las entregas a los
clientes.

e La empresa apuesta por el trato directo con el cliente lo que favorece la frescura
del producto y disminuye el costo por posibles intermediarios.

e Sus productos son de alta calidad y frescura, ya que se elaboran una vez se realice

la orden de pedido por parte del cliente.
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Una desventaja que debe trabajar este emprendimiento es el siguiente:
e Conuco Caracas es una empresa joven, que apenas empieza su incursion en la
industria de bebidas verdes, por lo cual su estabilidad y reputacion serd poca, en
funcién al bajo conocimiento que tienen los consumidores de la marca comercial y de

la poca publicidad que se ha hecho a la empresa.

Nicho de Mercado

Debido a su alto nivel de requerimiento nutricionales y su patron de consumo,
Conuco Caracas estara enfocado en lograr que un 60% de sus clientes sean personas
enfocadas en el deporte y la alimentacion sana y para el 40% restante trabajara en atraer a
madres en estado de gestacion, personas de la tercera edad y adolescentes, ofreciéndoles

productos complementarios para una alimentacién sana de acuerdo a su proceso evolutivo.

Promocion

La publicidad de Conuco Caracas estard enfocada en utilizar las redes sociales para
dar a conocer el producto, esto motivado a que el costo de la publicidad en redes sociales es
diez veces menor que lo que se puede gastar en medios impresos, obteniendo mayor
alcance en la poblacion que se quiere atraer.

Otra de las razones por las cuales se utilizara las redes sociales es que podremos
identificar en ellas personas con influencia real sobre clientes potenciales de nuestro
producto. Es decir, una marca personal como @verdeyrebelde o @sashafitness puede
potencialmente atraer clientes si las sabemos utilizar como personas influenciadoras, ya que

van en linea con nuestra filosofia.
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DARTE A CONOCER CREAR CONTENIDOS BUSCAR NUEVAS DECIDIR EN EL MOSTRAR TUS
DE CALIDAD (o Wi-To 7 lelel) S PROCESO DE COMPRA PRODUCTOS
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FIDELIZAR CLENTES  MARCA Y PRODUCTOS POSTVENT, CON OTRAS MARCAS PRODUCTOS COMUNIDAD
COMUNICAR LLEGAR DE MANERA CREAR IMAGEN CAPTAR NUEVOS MEJORAR LA
PROMOCIONES DINAMICA AL CLIENTE CORPORATIVA CLIENTES IMAGEN DE MARCA
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Figura 24-Canales de Promocion
http://www.publicidadpixel.com/publicidad-en-redes-sociales/

Conuco Caracas desea ser vista por sus clientes como una empresa que ofrece
productos fresco y artesanales de muy alta calidad a precios muy accesibles en el mercado.

Como se ha mencionado, la empresa inicialmente basara su promocion y publicidad
en las redes sociales, por lo que el mecanismo més idéneo para identificar a los clientes e
iniciar contacto con ellos, sera seguir sus cuentas personales a través de la red, escogiendo
personas que estén involucradas primeramente en el area de la salud, deportes, recreacion,
cuentas con tips de belleza, entre otras. De esta manera se realiza un contacto inicial con
clientes potenciales en donde se explican las bondades del producto y el mecanismo para su

adquisicion.

Presupuesto promocional

Inicialmente no se tiene previsto un gasto significativo de promocién, ya que el
producto se dara a conocer mayormente en las redes sociales de acceso gratuito. Sin
embargo desde el primer mes de produccién se tiene previsto un gasto mensual por
publicidad para futuras iniciativas de Bs. 3.000,00 lo cual cubrira pequefios folletos
explicativos de los beneficios de nuestros jugos, los cuales seran entregados a nuestros
clientes iniciales con la finalidad de que estos nos sirvan de multiplicadores para dar a
conocer a la empresa.
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Fijacion de precios

De acuerdo a los competidores anteriormente mencionados se realiza entonces un
analisis de los precios de sus productos y se realiza una comparacion con los posibles
precios que puede ofrecer Conuco Caracas, esta seccion servira de referencia para alterar
las diversas posibilidades de la proyeccion del negocio en cinco afios, teniendo como un
parametro de variacion los precios de los productos.

Por otro lado de realiza otro método de fijacidn de precios, el cual se refiere a asignar
un margen de ganancia del 30% con respecto al costo total unitario de cada envase de jugo

verde artesanal. En el siguiente cuadro, se muestra la proyeccion.

Precio por método de utilidad
Promedio Bs. 420

Competidores Directos
Promedio Bs. 380

Competidores Indirectos

\ Promedio Bs. 120

Figura 25-Esquema de Precios Conuco Caracas
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Ubicacién propuesta

Conuco Caracas estara ubicado en el municipio Baruta de la ciudad de Caracas, a una
distancia de 5 km en referencia a sus competidores. La ubicacion es estratégica para

distribuir los productos al este y sur-este de la ciudad.

Canales de distribucién

La empresa venderd los productos a través de la venta directa al por menor. Su
estrategia estara enfocada en trato directo con el consumidor final a través de correo
electronico y via telefonica, una vez que las personas conozcan la marca y deseen realizar

un pedido.

Produccién

La produccién de los jugos verdes de Conuco Caracas se realizard mediante la técnica
de prensado en frio, para lo cual sera indispensable utilizar cierta maquinaria especializada
que permita que el jugo preserve por mayor tiempo los nutrientes. El control de inventarios
se basara en la proyeccion de ventas mensuales, basado en los productos que se estima
producir para cubrir el mercado potencial. EI control de calidad iniciara desde la recepcion
de materia prima de calidad y la estandarizacion de los procedimientos adecuados para la
elaboracion de los jugos verdes artesanales, asi como obtener los mejores envases para el

almacenamiento de los mismos.

Ubicacién

El espacio fisico que utilizara la empresa para elaborar los jugos serda de 50 metros
cuadrados, en un éarea residencial del municipio Baruta en la ciudad de Caracas. Los
servicios publicos necesarios para la elaboracion del producto son: agua, luz, teléfono,
internet y aseo urbano. La empresa contara con dos acceso importantes para la distribucion
de sus productos como lo son: Santa Monica y Los Campitos, con facil acceso hacia la

autopista prados del este (Sur-Este) y la autopista valle coche (Nor-Oeste)
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i J Refrigerador

Area de lavado Almacen de Materia Prima Exhibidor

——————————

Mesa de produccion. Mesa de envasado y efiquetado.

Figura 26 - Layout de la Fabrica Artesanal de Jugos Verdes

No se requerird inversion inicial para acondicionar el espacio fisico, ya que

actualmente se cuenta con las instalaciones acondicionadas para iniciar operaciones.

El horario de trabajo sera el siguiente:
e Lunesa Viernes: 7:30 am a 12:00 m y de 1:00 pm a 3:30 pm

e Sabados y Domingos: Cerrado

Entorno legal

Los permisos necesarios requeridos por los entes gubernamentales para iniciar operaciones
seran los siguientes:
¢ Registro de la empresa
e Marcas registradas, derechos de autor o patentes (pendientes, existentes o
compradas)
e Permisos Sanitarios
e Registro del SSO
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Personal

Con la estimacion de ventas planteada inicialmente, se requerira para el primer afio de
produccién un plantilla de tres personas para trabajo operativo, la cual se encuentra dividida

de la siguiente manera:

S )
& %,
=) - - 2

Repartidor

Figura 27 - Distribucién de Personal Conuco Caracas

El personal debera contar con un curso de manipulacion de alimentos avalado por el
Ministerio del Poder Popular para la Alimentacion.

Los empleados contardn con todos los beneficios que establece la Ley Orgénica del
Trabajo de la Republica Bolivariana de Venezuela.

En un inicio, el trabajador debe familiarizarse con la mision de la empresa y los
objetivos de su puesto. Debe conocer sus funciones, sus responsabilidades, sus derechos y
obligaciones, asi como los resultados que se esperan de él y cuando y como sera evaluado.

Idealmente, la induccion a un trabajador debe hacerse antes de que inicie sus labores.
Este es el momento adecuado para mencionar cuales son las normas de la empresa, cual es
el horario de trabajo, a quién debe recurrir si necesita solucionar un problema, cudl es la
forma de pago.

Una vez que esté involucrado con el puesto, es necesario capacitarlo para que desde
un inicio el trabajador logre el maximo rendimiento y cumpla con los estandares de calidad
establecidos por la empresa. Se capacitara principalmente con respecto a la elaboracion del
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producto y al mantenimiento, cuidado y limpieza de las maquinarias a utilizar. Esta
capacitacion dura una semana y el mismo contara con un periodo de prueba de tres meses,

contados a partir de finalizada su induccion.

Inventario

Por ser una empresa de alimentos perecederos, el inventario en este proyecto tendra
una alta rotacion y las solicitudes de pedidos a los proveedores se realizardn de manera
semanal, segun las posibilidades de distribucion que se establezcan.

A continuacion se mostrara un resumen de inventario por tipo de insumo requerido

para la elaboracion de los jugos verdes.

Tabla 24 - Rotacion de Inventario Conuco Caracas

. . . . Costo Promedio | Plazo de Obtencién de
Materia Prima Inventario Rotacion . .
Inventario Ordenes
Perecederos
Frutas 120 Kkg. Semanal Bs.F.  14,400.00 3 dias habiles
Vegetales 120 Kkg. Semanal Bs.F.  14,400.00 3 dias habiles
Semillas 2 kg. Trimestral Bs.F. 6,000.00 5 dias habiles
Leches Vegetales 2 Ltrs. Semanal Bs.F. 1,200.00 5 dias hébiles
Hierbas 1 Kag. Quincenal Bs.F. 500.00 3 dias habiles
Descartables
Frascos 500 Unid. Mensual Bs.F. 17,500.00 3 dias habiles
Tapas 500 Unid. Mensual Bs.F. 4,000.00 3 dias habiles
Etiquetas 500 Unid. Mensual Bs.F. 5,000.00 3 dias habiles
Publicidad 300 Unid. Trimestral Bs.F. 3,000.00 10 dias hébiles

Gastos de puesta en marcha y capitalizacion

Conuco Caracas iniciara operaciones requiriendo un capital de trabajo de Bs.
439,679.55 lo cual garantiza la operatividad de la fabrica los primeros tres meses de
arranque, ya que este monto incluye insumo perecederos y no perecederos sumado al pago
del personal y de los costos fijos como lo son los servicios basicos que permitiran el inicio

de las operaciones. Adicional, se requiere un contar con la cantidad de Bs.
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1,018,080.00para obtener la maquinaria, utensilios y herramientas el mobiliario deoficina

necesario para la produccién de los jugos verdes.

Para ello, se tiene previsto financiar un 92.43% a través de préstamos en entes

gubernamentales destinados para tal fin y el 7.57% correspondera a aportes propios por

parte de los socios de la empresa.

Tabla 25 - Plan de Inversién Conuco Caracas

PLAN DE INVERSION

Descripcion Aportes Propios Bs.F | Financiamiento BsF. Monto Total BsF.
Maquinaria y Equipos - 828.800,00 828.800,00
Utensilios y Herramientas menores - 99.680,00 99.680,00
Mobiliario y Equipo de Oficina 89.600,00 89.600,00
Total Activos Fijos BsF. 89.600,00 928.480,00 1.018.080,00
Materia Prima (3 Meses) - 279.014,40 279.014,40
Servicios (3 Meses) - 70.500,00 70.500,00
Mano de Obra Directa (3 Meses) - 216.954,15 216.954,15
Total Capital de Trabajo BsF. 0,00 566.468,55 566.468,55
Total Imprevistos y puesta en marcha 22.501,70 22.501,70
Total Proyecto BsF. 112.101,70 1.494.948,55 1.607.050,25
% de Participacion 6,98% 93,02% 100,00%

(*) Costo al 29 de Septiembre del 2015.

Como contingencia, la empresa ha decidido apartar un 10% mensual de las ganancias

para apalancar cualquier imprevisto que se presente con temas de maquinaria, impuestos,

aumento subito de insumos, etc. para el primer afio de produccion.

Tabla 46 - Plan de Contingencia Conuco Caracas

Actores-Inversionistas-Socios

Distribucion de Ganancia del Negocio Mensual

Bs. Estimado Ganancia L
% Descripcion
Mensual
90.0% Bs. F 37,813.34|Duefio(s) de la Inversion(s)
10.0% Bs. F 4,201.48|Fondo de ahorro por contingencias
| Total: 100.0% Bs. F 42,014.82|Ganancia Mensual Produccién Jugos
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Prevision de ventas

En puntos anteriores se ha presentado un cuadro con la cantidad estimada de
produccidn de jugos en referencia las especificaciones técnicas del fabricante de la maquina
coldpress, en donde se toma como base inicial un 30% de la capacidad del juicer para el
primer afio de produccion. En base a esta informacion se ha elaborado una estimacion de
ventas con escenarios pesimistas y optimistas, las cuales presentan un incremento

interanual del 10% se muestran a continuacion.

Tabla 57 - Escenarios de Venta Anual

ESCENARIOS DE VENTA INTERANUAL
PESIMISTA REALISTA OPTIMISTA

Diaria | Mensual |  Anual Diaria | Mensual |  Anual Diaria [ Mensual [ Anual

Afio 1 lg::l 240.00 [ 5,760.00 | 24.00| 480.00( 5,760.00 720.00 | 5,760.00
Afio 2 16.00| 320.00| 7,680.00| 32.00| 640.00| 7,680.00| 48.00( 960.00| 7,680.00
Afio 3 20.00 | 400.00| 9,600.00| 40.00| 800.00| 9,600.00| 60.00 | 1,200.00| 9,600.00

FJ“ZSZZS d‘;e Afio4 | 2400 480.00 11,520.00 | 48.00 | 960.00 | 11,520.00 | 48.00| 960.00 | 11,520.00
530 1 [Afos | 2800] 560.00] 13,440.00 56.00 | 1,120.00 | 13,440.00 [ 72.00 | 1,440.00 | 13,440.00

Afio 6 64.00 | 1,280.00 | 15,360.00 | 64.00 | 1,280.00 | 15,360.00 | 92.00 | 1,840.00 | 15,360.00
Afio 7 36.00| 720.00| 17,280.00 | 72.00| 1,440.00 | 17,280.00 | 108.00 | 2,160.00 | 17,280.00
Afio 8 40.00 | 800.00 | 19,200.00 | 80.00 | 1,600.00 | 19,200.00 | 120.00 | 2,400.00 | 19,200.00

Plan financiero

El estudio financiero de este proyecto se realizd con presupuestos estimados por un
periodo de ocho afos, tiempo en el cual se estaran realizando desembolsos de efectivo, de
acuerdo a los giros que deben ser pagados al INAPYMI por los préstamos realizados para

el arranque del proyecto. A continuacion se muestra el cuadro de proyecciones anuales.
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Tabla 28 - Escenarios de Venta Anual
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Impacto Ambiental

En cuanto a la manipulacién y disposicién de residuos generados por el proceso
productivo, Conuco Caracas tiene previsto incluir un programa de responsabilidad social,
en donde se evalUe el mejor método para la reutilizacion de los desperdicios organicos
obtenidos, los cuales pueden ser aprovechados para la elaboracion de compost natural que
puede ser vendido o donado a las areas verdes de la ciudad capital.

Adicionalmente, se reutilizaran los envases de vidrio de 500 ml, los cuales se
recuperaran con un programa de reciclaje a través de los potenciales clientes. Estos envases
pasardn por un proceso de seleccidn y esterilizacion para su posterior envio a la fabrica
donde se llenaran nuevamente con el producto final. Si este material se recicla
correctamente, y concientizamos a la poblacion a no dejarlos tirados en los espacios
naturales donde pueden provocar un incendio, el vidrio puede ser uno de los materiales con
menor impacto ambiental.Esta practica no tiene ningin inconveniente higiénico, ya que el
vidrio no absorbe ningln olor y color de su contenido.

El proceso de reciclaje es una opcion que puede ser utilizada por la empresa para
clasificarse como auto-sustentable, estono se ha evaluadocon el propdsito de obtener
beneficios econdmicos adicionales, sino mas bien se estd enfocando como un aporte
ecoldgico que contribuya a posicionar a la organizacion como pioneraen el ramo de las

compafiiasverdes perteneciente a la zona donde se desarrolla su negocio.
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CAPITULO VI. ANALISIS DE LOS RESULTADOS.

Entre las distintas alternativas estudiadas en cada objetivo planteado en este proyecto
de investigacion, se decide recomendar por ser una mejor alternativa para el desarrollo del

proyecto, las siguientes:

1. Por su bajo costo y alto nivel de popularidad se decide utilizar las redes sociales como

meétodo de marketing inicial para dar a conocer la marca y el producto.

2. El mecanismo de distribucion de la mercancia sera a través de venta directa al cliente y
distribucion a locales minoristas. Esto motivado a que el producto tiene un tiempo de

vida muy limitado.

3. Utilizar el método de produccion ‘prensado en frio’, ya que facilita la extraccion de los
jugos y permite obtener mayores beneficios nutricionales y aporte energético, que

puede lograr venderse a los clientes como un valor agregado del producto.

4. Se escoge la opcion de envasado en contenedores de vidrio ya que, un envase de este
material conserva mejor el sabor de su producto que otros. Ademas, la huella de

carbono es menor que en otros materiales como el plastico.

5. Es importante la ubicacion del negocio en la zona del sur-este de la ciudad de Caracas,
ya que es una zonadesatendida en cuanto a distribucion de productos similares.

Adicional, es de facil acceso para la distribucién al resto de la ciudad.

6. Se opta por tomar la alternativa de castigar financieramente el proyecto colocando una
tasa de descuento similar a la inflacion anual del afio 2014 segun Gltima publicacién
del Banco Central de Venezuela, esto con la finalidad de medir en extremo y bajo

condiciones economicas desfavorablesla viabilidad del proyecto.
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CAPITULO VII. LECCIONES APRENDIDAS DEL PROYECTO

De acuerdo a la planificacion inicial de este trabajo de grado se determin0 cierta
inversion de tiempo y recursos econdmicos con lo cual se garantizaria el desarrollo de la

investigacion.

Evaluacion del Trabajo de Investigacion

Se determind que este trabajo de grado se desarrollaria en un periodo de doce(12)
semanas a razon de ocho (8) horas hombres semanales. Sin embargo, su duracion real se
extendid tres (3) semanas adicionales para un total de ciento veinte (120) horas hombre
ejecutadas.

La fecha inicial del proyecto se tenia planificada para el 04 de Marzo del 2015, pero
motivado a varios aspectos generales del recurso ejecutor se inicid cinco semanas
después,tomandose como fecha inicial definitiva el 08 de Abril del 2015.

Las fases de la investigacion estaban planificadas como no-dependientes y cada una
de ellas se ejecutaria bajo la modalidad fin-comienzo. Sin embargo, las mismas no se
desarrollaron de manera consecutiva teniendo entre ellas los siguientes periodos de

inoperatividad:

e Fase | —Fase Il - 1 Semana
e Fase Il — Fase Ill - 8 Semanas
e Fase Il — Fase IV - 1 Semana

e Fase V — Fase VI - 1 Semana

A continuacion se visualiza un resumen del cronograma planificado vs el ejecutado

en el trabajo de investigacion.

122



Fecha inrio: (4 &2 marzo d=1 2013
Carpa semmml de trabajo: 8 homs
Recursos: 1

Marm Abril Mavo
02-06 09-13 1620 23-28 30-03 06-10 13-17 20-24 27-01 0408 11-15 18-22 2520
Item Dwradidn
Estudio de Merado 28emems | ¢ 2 t 2 3
Estdic Teenico 2 Benmms 3 g 4 s &
Estudio Econdmico 4 Sermms H § T H
Plands Nesooios 2 Senmms - e
Cormrlusiones v Racomendacion= 2 S3emrems 1 12
Tulio Agosto Se ptiembre
20-03 06-10 13-17 20-24 27-31 {:'3-{:'._'r1{:'-14 17-21 27-28 31-04 O7-11 14-18 21-25 2B-02
Item Duracion
Ezmdio de Marcado 2 Bemenaz
Estudio Técnico 2 Semanas
Estudio Econdmico 4 Samanas B - - — .
Plan da Nagocios 1 Samenaz - -
Concheiones v Fecomendacionss 1 Semenas 4 =
Plazificada
- JR——

Figura 28 - Cronograma Ejecutado de la Investigacion

En cuanto al recurso econdémico, inicialmente se tenia planificado un total de Bs
28.570,00. Sin embargo, motivado al alza de los costos en materiales, transporte, papeleria
y comida, se ejecutd realmente un 34% mas de lo que se presupuestado. En el siguiente

cuadro se muestran las variaciones para cada rubro.

Tabla 29 - Presupuesto Ejecutado de la Investigacion.

Concepto Presupuestado Ejecutado  Variacion
Recurso Humano (12 semanas x 8 horas semanales Total 96 hh) Bs. 16.320,000 Bs. 20.400,00 25%
Material de Apoyo (Textos relacionados al proyecto) Bs. 3.250,00f Bs.  3.500,00 8%
Gastos Administrativos (Impresiones, encuadernaciones) Bs. 2.850,000 Bs. 4.630,00 62%
Gastos operativos (Gastos de traslado, transporte y alimentacion) Bs. 6.150,000 Bs.  9.650,00 57%
Total Bs. 28.570,00, Bs. 38.180,00
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Lecciones Aprendidas

Factores de exito
e EI objetivo principal estaba claramente definidos, lo cual facilito todas las
actividades contiendas dentro del desarrollo del trabajo especial de grado.
e Los entregables claves del proyecto estaban definidos correctamente dentro de
los objetivos especificos.
e Se realizaron varias reuniones de seguimiento para validar los avances del
proyecto de investigacion, en donde se tomaron en cuenta las sugerencias emitidas

por el tutor asignado.

Puntos a mejorar

e Se deben tomar en cuenta las recomendaciones del asesor, ya que al suprimir
actividades, se incrementa el riesgo a elaborar de manera equivocada algun punto
del trabajo de investigacion.

e Cuando se elabora el cronograma de trabajo, se debe ser mas realista y realizar
mejor las estimaciones de acuerdo a la dificultad de la actividad y la experticia del
recurso para su ejecucion.

e Se debe respetar los compromisos de ejecucién del plan de trabajo para evitar
desfases y cumplir con los objetivos en el tiempo estipulado inicialmente.

124



CAPITULO VIII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Conclusiones

El objetivo principal de este trabajo de investigacion fue el desarrollo de un plan de
negocio para la instalacion de una fabrica artesanal de jugos verdes en la ciudad de Caracas,
con lo cual se lograba la introducciéon de una alternativa de bebidas saludables en este
mercado y, de acuerdo con los resultados obtenidos, se concluye la viabilidad del proyecto
para ser ejecutado en el corto y mediano plazo. Ademas, se cumple con los demas objetivos
planteados, los cuales fueron esenciales para la evaluacion de la inversion desde varias
aristas.

En referencia al primer objetivo especifico, se destaca en el estudio de mercadoal
segmento alta-media y media, lo cual representa un 17% de la poblacion venezolana que se
encuentran dentro del rango de edades y sexo definidos en esta investigacion como posibles
compradores del producto.

Se determina que la estrategia de promocién de este producto serd a través de las
redes sociales y apoyo en internet como market place, debido a su bajo costo en publicidad.
Para el segundo objetivo en estudio, se determina la localizacion del proyecto en la zona
sur-este de Caracas, garantiza facil acceso para la entrega del producto al mercado
potencial, y representa una ventaja competitiva con respecto a la competencia, que no
ofrecen el deliverya esta zona como parte de su concepto de negocio.

Los insumos para la elaboracion de los jugos verdes, representa también otra ventaja,
gracias al facil acceso que se tiene sobre ellas al igual que lo multiples proveedores que las
suministran, por lo cual se ve como una fortaleza al evitar las condiciones de escases e
incertidumbre que existen a nivel nacional.

La capacidad instalada es suficiente para cubrir el proceso productivo en los primeros
afios de la empresa, incluso contemplando un crecimiento optimista en la demanda y la
produccién, iniciandose las operaciones con un total de 3 personas, que comprenden dos
personal como personal operativo y un repartidor, independientes de la administracién del
negocio, los cuales se llevaran a cabo por honorarios profesionales y estan comprendidos

por un contador y un publicista.
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Desde el punto de vista del estudio financiero se concluye que castigando el proyecto
por temas inflacionarios e inestabilidad econdmica, aln sigue siendo rentable la puesta en
marcha de esta fabrica. Incluso cuando las variables en cuestion se encuentran reducidas al
limite inferior posible. El pago del préstamo bancario, contemplado para el 93.02% de la
inversion inicial, tiene capacidad de ser cancelado en los tiempos estipulados por el ente
gubernamental.

Teniendo como referencia este escenario, que plantea un volumen de ventas igual a
5.760jugos verdes, en el primer afio, la inversion inicial es recuperada de manera
programada segun los desembolsos de que haya que realizar a los compromisos financieros,
con VAN igual a Bs. 91.828,05, una tasa interna de retorno de 62,61%.

Recomendaciones

Como recomendacion general, se destaca la importancia de la elaboracion del plan de
negocios como herramienta fundamental para la puesta en marcha de una idea
emprendedora, dado a que el mismo ofrece una perspectiva mas real del mercado que se
busca atender, asi como también del bien o servicio en cuestion.

A futuras investigaciones, se recomienda trabajar con un escenario moderado o
pesimista, ya que el mercado venezolano es muy volatil, dado a la inestabilidad que se vive
en el pais, al depender de los precios del petréleo y demaés factores como por ejemplo el
control de cambio, factores que distorsionan la economia venezolana. La elaboracién del
plan de negocios permite contar con un soporte en el caso de que las cosas no vayan acorde
al estudio realizado, de manera de adaptar estrategias a los cambios.

Al plantear un negocio que centraliza sus operaciones a través de internet, se
recomienda contar con un servidor propio, que garantice la seguridad del sitio a sus
usuarios, asi como la confidencialidad de la informacion, de modo que se garantice la
funcionabilidad de este importante canal como market place (internet).

Se recomienda la gestion de la promocion de la empresa a través de redes sociales,
por resultar un conjunto de estrategias de bajo costo, amplio alcance y altamente efectivas.

Por otro lado, nunca debe dejar de considerarse a la competencia, ya que existen

varias compafiias que satisfacen la misma necesidad que desea incursionar Conuco Caracas,
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por lo cual esta empresa no competird por precio ya que siempre debe apuntar a un
producto Unico e innovador que genere valor agregado para que los consumidores sigan
eligiendolo por encima de sus competidores.

Ademas, es muy importante mantener una evaluacion constante sobre el producto e
innovar en las diferentes ofertas comerciales realizadas por Conuco Caracas. Esta
evaluacion ayudard a la empresa a buscar siempre la manera de mejorar ante sus
competidores y ser la empresa lider en el ramo. Tanto la opinion de los clientes como de los
empleados debe siempre ser tomada en cuenta ya que permiten detectar debilidades para ser
corregidas e impulsar sus fortalezas para destacar antes el resto del gremio.

Una vez terminado el plan de negocios, se puede concluir que el empresario cuenta
con una gran informacion que lo coloca en mejores condiciones para tomar decisiones con
respecto a la inversion y lo prepara para distintos imprevistos o escenarios futuros.

Por ultimo, pero no menos importante, se recomienda evaluar factibilidad de
incorporar una pequefia planta de fabricacion de compostaje, para proveer un proceso de
tratamiento alternativo a los residuos sélidos orgéanicos del proceso productivo de los jugos
verdes, lo anterior involucra la clasificacion de residuos y el tratamiento hasta su
conversion en abonos. Este Gltimo puede aportar beneficios de mercado a la empresa al
posicionarse como empresa verde y de conciencia social y ambiental para beneficio de la

comunidad.
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