( Prospectiva Universitaria m

ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LOS FONDOS DE ALCACHOFA
(Cynara scolymus) EN ALMIBAR

ELABORATION OF A BUSINESS PLAN FOR ARCHITOKE BOTTOM (Cynara scolymus) IN SYRUP

Carlos G. Seguil Mirones', Enma E. Egas Pefa’

RESUMEN

Se identificé un segmento de mercado que valora a
la alcachofa, por lo cual se elabor6 el plan de
negocios, que nos permitié evaluar las posibilidades
de éxito de la idea de negocio. Se determiné que el
segmento de mercado para este producto, se
encuentra en los estratos socioeconémicos Ay B de
las provincias de Lima y Callao, que representa 7
551 370 habitantes, en el ano 2005, el mercado
disponible calificado 1 056 587 habitantes, que se
encuentran en los distritos mas representativos:
Santiago de Surco, Lima, San Borja, San Miguel,
Miraflores, Pueblo Libre, Jesis Maria, La Molina, San
Isidro, La Victoria y Lince. El mercado penetrado
representara el 10%, teniendo una demanda
insatisfecha de 8,5 TM de producto final al afio. La
decision del mix de mercadeo es el siguiente:
Producto, fondos de alcachofa en almibar en frascos
de 250 g. de capacidad, precio S/. 3,50 por frasco,
plaza exclusiva en los supermercados E. Wong y
Santa Isabel, promociéon con Impulsadoras en los
puntos de venta.

Palabras clave: Plan de negocio, alcachofa,
investigacion de mercado.

ABSTRACT

It was identified a market segment that values the
artichoke, that is why the business plan was
elaborated, which allowed us to evaluate the
possibilities of success of the business idea. It was
been determined the market segment in the
socioeconomic layer A and B of the provinces of Lima
and Callao which represents 7 551 370 inhabitants,
in 2005, the qualified suitable market 1 056 587
inhabitants, which are found in the most
representative districts: Santiago de Surco, Lima,
San Borja, San Miguel, Miraflores, Pueblo Libre, Jesus
Maria, La Molina, San Isidro, La Victoria and Lince.
The penetrated market will represent 10% with an
unsatisfied demand of 8, 5 MT of the final product
per year. The decision of mixing the marketing is the
following: Product, bottom of artichoke in syrup in
250g flasks, price S/. 3,50 per flask, exclusive plaza
at supermarkets E. Wong and Santa Isabel,
promotion with impellers or advancers.

Key words: business plan, artichoke, market
research.
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INTRODUCCION

Cuando se desarrollan nuevos productos, es
necesario desarrollar un plan de negocios,
documento que permite en forma agil, conocer y
visualizar, las caracteristicas y bondades que tiene
un negocio, por lo tanto la elaboracién del presente
plan se integra con la propuesta tecnolégica
realizada para los fondos de alcachofas en almibar.
El objetivo fue realizar un plan de negocio para los

RESULTADOS

Clientes

Nuevos clientes, especialmente diabéticos,
habiéndose determinado que la diabetes en
todas las latitudes ya no es una enfermedad, sino
unaepidemia.

Nuevos valores claves: ecoldgico, sin aditivos
quimicos, las propiedades sensoriales seguiran
siendo claves.

fondos de alcachofa en
almibar.

MATERIALY METODOS

El producto, se elabor6 con
alcachofas con espinas
conocidas como criolla,
cosechadas en la micro
cuenca del rio Achamayo; en
la provincia de Concepcion
del departamento de Junin.
Para la industrializacion, se
utilizé la propuesta del
estudio tecnoloégico realizado
el afo 2003 por los mismos
autores (1). Enloreferenteala
comercializacion, se evaluo
los canales de
comercializacion existentes,
supermercados E. Wong vy
Santalsabel.

Anadlisis del Entorno, se
realizo utilizando
informacién secundaria, para
el ambito politico, legal;
economico, financiero; social,
cultural y tecnolégico. En el
Analisis estructural del
entorno competitivo, se
utilizé informacién primaria y
secundaria. El Analisis
interno, se realizé con
informacién primaria. En la
Investigacion de mercados,
se escogi6 el segmento
constituido por los estratos
socioeconémicos Alto vy
Medio Alto, de la provincia de
Lima y de la provincia
constitucional del Callao, se
utilizé los planos

Tabla 1: Analisis Externo — Escenaric Futuro 2010

Ambitos

Descripcion

Politico -
Legal

Economico -
Financiero

Social -
Cultural

Tecnoldgico

Ecoldgico

Cae el modelo Iberal.

El presidente en el 2006, seria un desconocida, con un modelo mas de
izguierda, con un modelo social de mercado.

Sector Publico mas peguenio.

La recaudacicn tributaria 52 hara mas efectiva.

Mayor conciencia para protegsr v conzervar €l medio ambiente, para
toda actividad qgue se guiera realizar.

El crecimiento dzl PBI del afio 2010 llegara al 5%, en forma sostenida.
El P8I del sector agropecuario 8& mantendra casi constante por encima
del promedio general.

La balanza comercial se mantendra positiva, por la produccion nacional
de productos que 2e importaban.

La tasa activa en moneda nacional (TAMN), v la tasa activa promedio
en dolares (TAMEX), se reducira acercandoss a los  valores
intermacionales.

Sectores  atractivos: Agroindustria, turismo, mineria v pesgueria,
generadores de empleo.

Modelos macroeconomicos de rasgos heterodoxos.

En el afic 2010 habrén 25 886 000 habitantes. Disminucion de la
pohiacion agricola. Aumento de la poblacion econdmicamente activa.
Crecimiento de la poblacion adulta y anciana. Nivel de peblacion infantil
s2 mantiens.

La microempresa seguira generando ocupacion a mas de 2 isrceras
partes de Ia poblacion que cuenta con empleo.

Muevos pobres (clases medias bajas pazan a clases bajas).

Mayor preocupacion por la salud vy la sducacidn, con atencion al
consumo de productos naturales v sin congervanies.

Los paquetes tecnoldgicos se haran de tamaios mas pegquefos ¥ mas
flexibles, en los cuales el tamafic minimo eficiente sera acorde a
tamanos de mercados peguenos.

Aumentara la automatizacion de [a Plantas indusiriales.

Los costos inherentes a ls industria conservera, se reducird, debido a
una reduccion de envases vy de combustible.

Exigenciaz de mplementar e implantar el sistema HACCP, = IS0
14000,

Elaboracion propia.

estratificados

de Lima

- Relacién calidad / precio, los clientes, exigiran

Metropolitana a nivel de manzanas (2). Para la
investigacion de mercado se tomé informacion de

(3).

mas atributos por el mismo precio.
Crecen las compras en los supermercados e
hipermercados.
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h)

Proveedores

- Mayor exigencia en el manipuleo y transporte de
insumos y materias primas.

- Nuevos proveedores: aparicibn de nuevos
latifundistas (proyectos especiales como:
Chavimochic, Majes, etc.).

Segmentacion de mercado

La variable de segmentacion es la demografica y
psicografica, por ingresos, ocupacion, educacion y

de Lima y Callao. El mercado potencial estara
conformado por la poblacion del segmento,
sabiendo que estos estratos, crecen anualmente en
promedio a un nivel del 1,8%, se realizé la
proyeccion para el afio 2005, el segmento de
mercado serda de 1 604 284 habitantes, y que un
hogar estara conformada por 4,16 habitantes; el
mercado potencial representa el 21,24% del
mercado total.

El mercado disponible calificado, estara conformado
por los distritos mas representativos del segmento,

clase social,

constituidos

por los estratos

referido a su participacion de habitantes y son los

Tabla 2: Analisis de la competencia,

FUERZAS DE

PORTER PRODUCCION INDUSTRIALIZACION COMERCIALIZACION
Baja rivalidad.
Intensidad .
de la Relativameants Mo existe productores de Sants 1zabel y E. Wong,
rivalidad alie por lo fondos de alcachota en empresas posicicnadas
I fragmentado de 3"'_"_"“‘3'- los que podrian en el mercado, entre ellas
CNNE 105 las unidades calificarse como existe una mediana
competidores productivas. c:cnnllpet-;dares actuales rivalidad.
actuales serian los productorss de

Amenaza de

Fequeria, por el
know how en el

frutas en almibar.

Regular, por la existencia
de produciores de ofras

nuevos_ Evifinda e e present?clones de .
competidores slcashota alcachofa, que podrian
: ingresar.
Fequefia. El

Amenaza de

sustituto mas
cercano s la
alcachofa sin

Regutar. Existen ofros
sustitutos como son las
conservas de fondos y

pmd_uc:tns i slcachofines en solucion
sustitutos 3 zalina y marinados. Como
esta orientado al 0, pastilas o
mercado i o
e ey medicinas nuintivas.
: Compartido, por la alianza
Cﬂmpaﬂldﬂl POT conlos supermercados, la
Poder de fs?rleﬁgzi‘?:a con  BOroindustria tiene gue
negociacion g s negociar con producio de
de los it it buena calidad y servicio
: mediants la ¥
coniza: inzatisfechas.
Compartido, con fos
croductores por la alianza
Poder de Baja. porque sstratégica.

negociacion
de los
proveedores

existen muchos
provesdores de
insumaos para la
agricultura.

Para ofros insaumos
cropios de la
indusirializacion es baja
por la existencia de
muchog proveedores.

Pegquena, por las altas
barreras establecidas por
inversiones de capital,
economias de escala,
diferenciacion por
sarvicio, curva de
experiencia.

Baja, porgue no existe
ofro fipo de
comercializacion con los
servicios ofrecidos por los
supermercados.

Alto, por pertenacer a un
segmento qus conoce
miuy bien el producto v el
servicio postventa gue
esperan recibir. Debilidad
de los compradores, se
rinden facilmente a un
buen trato, bastante
emotivos.

Compartido, por fa alianza
eatratégica.

Elaboracion propia.

siguientes: Santiago de Surco
(11,05%), Lima (8,19%), San
Borja (7,30%), San Miguel
(6,42%), Miraflores (6,18%),
Pueblo Libre (4,98%), Jesus
Maria (4,87%), La Molina
(4,64%), San Isidro (4,50%), La
Victoria (4,15%) y Lince
(3,57%); sumando 1 056 587
habitantes. El mercado
penetrado, estara
conformado por el 10% del
mercado disponible
calificado, representando 105
659 habitantes.

De la encuesta realizada por
(3), en este segmento se
determind que el consumo
promedio mensual por familia
es de 280 gramos de fondos
de alcachofa, envasados al
vacioy esterilizados.

Sistema de negocio y cultura
organizacional

El sistema de negocio tiene
que ver con la cadena de valor
de la empresa, en la cual, las
actividades primarias
(logistica interna, produccion,
logistica externa,
comercializacion y venta,
servicio post-venta); y las
actividades de apoyo
(infraestructura,
administracién de recursos
humanos, desarrollo de
tecnologia, abastecimientos).
La empresa se constituira
como una sociedad anénima
cerrada, para poder tener un
acceso a la

socioeconémicos Alto y Medio Alto. Para el afio 2005,
se estima que el mercado total serda de 7 551 370
habitantes, conformados por todos los habitantes

34

mejor
financiacion, asi como el incremento de capital por
elingreso de otros accionistas.
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Como parte de la cultura organizacional se
desarrollara una constante capacitacién en todo lo
relacionado con el procesamiento de la alcachofa,
también se tiene que desarrollar niveles de
compromiso con la empresa, a través de motivar la
creatividad y lainnovacion.

Riesgos

El éxito de este negocio dependera de los factores:

por lo que el lanzamiento del producto tienen que
estar apoyados por una fuerte promocién. También
tiene que ir acompafnado de una buena mezcla de
promociéon, donde hay que privilegiar el producto,
en sus caracteristicas de calidad y de inocuidad.
Financiacion, la inversion total para este negocio es
de $ 66 600, de la cual se financiara el 75% que
asciende a ($ 49 950), el 25% sera aportado por los
inversionistas. Las condiciones para el
financiamiento son las siguientes:

Interés: 5,39% trimestral

Tabla 3: Estrategia de comercializacion

(Banco Wiese Sudameris),

ESTRATEGIA

CARACTERISTICAS

PRODUCTO

PRECIO

PLAZA

PROMOCION

Producto esencial

Fondos de alcachofa con espinas variedad criolla de diametros
uniformes, y con una diferents presentacion como s en almibar.

Producto real

Caracterizsticas del producta: cabezuelas de alcachofings con diametros
de 5 a G cm. de didmetro para el mercado de los estratos
socioeconomicos &lto v medio alio de Lima y Callao, fondos sin
defectos, bien refinadas, almibar de cubierta limpido sin particulas en
SUspEnsion.

Envasze: frascos de vidrio de capacidad de 250 g., con las cuales se
tigne las conservas, envase inocuo y permite cheervar f producio. Con
fecha de elaboracion y de vencimiento, codigo de barras, informacion
nutricional, relacion de ingredientes, informacian al consumidor, etc.

Marca: Artichoke nice, registrada en INDECCOPI, que permitira
desarroliar el posicicnamientio del producto.

Calidad: Extra, por caracteristicas del producto v de su procesamiento.

Inocuidad: Garantizado por buenas practicas de manufactura, higiene v
&l plenn funcinnamientn del zistema HACCP

Producte amplizdo

Servicio post-venta: Informacion completa a fraves de linea telefonica e
Intemnet, atencion inmeadiata a reclamos v dudas.

El precio se establece, siguiendo la estrategia de descremado de
mercado, el frasco de 250 g. en S/, 3 50,

Canales de distribucion, €l canal 2era indirecto a través de los
supermercados Santa lsabel v E. Wong, ubicadas en los distritos
elegidos.

La intensidad de distribucion sera exclusiva en estos supermercados.

Distribucion fisica, el transporte lo realizara la empresa hacia los
supermercados.

Control de inventarios, == aplicara 2l sistema justo a tiempo con un
inventario igual a la produccion de un dia.

Publicidad, Se realizara en log puntes de venta en los supermercados.

Promocian, Se realizara mediante impulsadoras en los momeantos en
gue las ventas comiencen a decaer.

Elaboracion propia.

plazo de gracia: 4 trimestres,
nimero de cuotas: 16; plazo: 4
anos.

Se tiene los siguientes
resultados de la evaluacion
economica financiera:

VANE =US$ 74 391,61

TIRE= 27%

PRIE= 5ANOS
B/C= 1,37
VANF = US$ 95 980,45
TIRF= 66,5%
PRIF= 3 ANOS

B/C= 1,18
DISCUSION

El escenario futuro se presenta
favorable para este negocio, ya
que los diferentes factores
externos estan mejorando
para la agroindustria en
general, las oportunidades se
pueden aprovechar
desarrollando efectivamente
ventajas competitivas.

En cuanto a la competencia se
puede generar barreras para
el sector a través de las
alianzas estratégicas entre
productores, industrializacién
y comercializacién que van ha
permitir tener ganancias
significativas como también lo
determind (3).

El hecho de realizar el
desarrollo del producto, va ha
permitir el incremento del
consumo, mediante una nueva
forma de presentacion, lo que
se estima en un 10%, que seria

Posicionamiento del producto, el riesgo que se
corre es no lograr el posicionamiento del producto,

28 gramos de fondos alcachofas en almibar. El
niumero de familias pertenecientes al mercado

L
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penetrado sera de 25 399, con un consumo de 28
gramos, se tiene que la demanda mensual sera de
711 kilos. Lo que permite determinar el tamafo de
Planta de 8,5 TM de producto final al afo, lo que
significa que se necesitara 29,75 TM de materia
prima (cabezuelas de alcachofa). Con la estrategia
de comercializacién se posicionara la marca del
producto y esta acorde al perfil del segmento
elegido. De la evaluacion economica financiera, se
ve que es favorable para su ejecucion.
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