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A. PRESENTACION DEL PROYECTO

I. Resumen

Los productores horticolas del cinturon verde de la Ciudad de Cérdoba vienen
enfrentando sucesivas politicas cuyo Unico resultado ha sido el empobrecimiento
y Su progresiva desaparicion.

El destino principal de las hortalizas es el mercado interno (92-93%). Se estima
que en promedio el 85% del volumen total es consumido en fresco y el 8 %
restante es industrializado.

El presente trabajo tiene por objetivo efectuar un analisis de prefactibilidad
econOmica de la instalacién de una planta procesadora de productos horticolas,
en la Ciudad de Coérdoba, denominados también de cuarta gama, considerando
en su proceso productivo practicas sustentables como es el reciclado de agua.
Para la evaluacion econdmica del proyecto de inversion se utilizaron los
indicadores del valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR).

También se hace un analisis de sensibilidad unidimensional y de escenarios que

permitiran prever problemas relacionados a la viabilidad financiera del negocio.

II. Marco teérico

La planificacion a largo plazo es una etapa crucial en emprendimientos y
empresas en marcha. La metodologia de evaluacién de proyectos de inversion
deberia permitirnos crear valor desde una Optica financiera, Roos, Weterfiel y
Bradfor (2005) sefialan que la planeacion financiera establece pautas para el
cambio y crecimiento de una empresa;, podemos agregar que todo
emprendimiento requiere planificacion.

Cuando analizamos el largo plazo la formulacion y evaluacidon de proyectos
permite analizar en el presente ese largo plazo. Otros autores analizan la
planificacion desde una perspectiva mas amplia, como Sapag Chain (2007) “la
planificacién constituye un proceso mediador entre el futuro y el presente...el
futuro incidira en cada agente economico ahora en el momento en que debe
efectuar el proceso de evaluar un proyecto cuyos efectos se esperan para

mafnana.”
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Lopez Dumrauf (2008) agrega que los beneficios de realizar una planificacion
financiera son varios, se sabe mas acerca de lo que puede pasar y podemos
prever posibles problemas antes que se presenten. Destaca que el proceso de
raciocinio a que nos obliga es valioso en si mismo.

Esta etapa crucial de todo proceso administrativo busca decidir hacia donde se

destinaran los recursos escasos de manera que se haga una asignacion eficiente.

1. Formulacién y evaluacién de proyectos
Un proyecto es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un
problema, tendiente a resolver, entre tantos, una necesidad humana. Este, surge
como respuesta a una idea o para aprovechar una oportunidad de negocios.
Se reconocen dos etapas en el estudio de un proyecto: la etapa de formulacion y

preparacion y por ultimo la evaluacion de proyectos.

Etapa de Formulacion y preparacion

Debemos diferenciar el alcance de cada uno de estos conceptos, dada la tarea

del evaluador. En la formulacién se definen las caracteristicas del proyecto,

mientras que en la preparacidon se sistematiza la informacion en términos

monetarios, construyendo un flujo de caja proyectado.

Etapa de evaluacion

En la segunda etapa se evaluara el proyecto, se medira la rentabilidad segun el

escenario posible que puede presentarse y los supuestos planteados en la etapa

de formulacién y preparacion.

Segun N. Sapag Chain; R. Sapag Chain (2008) en la etapa de evaluacién hay

tres sub etapas:

e La medicion de la rentabilidad del proyecto que utiliza como base el flujo de
caja proyectado;

e El andlisis de variables cualitativas que influyen en la decisién de realizar o no
el proyecto;

e Y la sensibilizaciéon del proyecto sobre aquellas variables que de tener un

comportamiento no previsto produciria cambios en la rentabilidad estimada.
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2. Estudios de viabilidad

Una inversion inteligente requerira de un proyecto bien estructurado. Para ello

deben tener en cuenta todos aspectos particulares, es decir si son técnicamente

factibles las propuestas analizadas.

En general los estudios particulares que deben realizarse para evaluar un

proyecto son varios:

e Viabilidad técnica: analiza si fisicamente se puede producir el bien o servicio,
gue se generara con el proyecto.

e Viabilidad legal: se encarga de prever si existen restricciones legales para el
funcionamiento diario del proyecto, es decir si existen impedimentos legales
para hacerlo.

e Viabilidad econdmica: mide la rentabilidad, el retorno de la inversion en base
monetaria, si el proyecto es rentable. Debemos realizar un flujo de caja en el
cual proyectemos ingresos y egresos estimados, luego aplicamos operaciones
financieras como el VAN y la TIR. La decisién de aceptar o rechazar el
proyecto, no depende solo de la rentabilidad, también debemos considerar
otros objetivos no tangibles que considera el inversor.

e Viabilidad de gestion: el objetivo de este analisis consiste en demostrar si
existen las capacidades gerenciales para llevar a cabo el proyecto.

e Viabilidad ambiental: Actualmente existe en el mundo un aumento de la
conciencia medioambiental, por lo tanto la evaluacién de proyectos debe
identificar las variables que tendran un impacto sobre el medioambiente e

identificar si existen impedimentos ambientales.

3. Tipologias de proyectos
Segun Sapag Chain (2007), las opciones de inversion se pueden clasificar:
e Segun con su dependencia los proyectos se clasifican en :
- Proyectos dependientes son proyectos que para realizar una inversion
dependen de otra inversion.
-Proyectos independientes son aquellos que se pueden realizar sin depender ni
afectar o ser afectados por otros proyectos, no dependen de otras inversiones

para su ejecucion.
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-Y proyectos mutuamente excluyentes corresponden a proyectos opcionales,
donde aceptar uno impide que se haga otro proyecto.

e Segun el objeto de la inversion:

- Con el objetivo de la asignacion de recursos busca distinguir entre proyectos que
crean nuevos negocios.

-Proyectos que buscan evaluar un cambio, mejora o modernizacion de una
empresa existente, en este Ultimo caso se identifican los proyectos de
outsourcing, la internalizacién de servicios o elaboracion de productos provistos
por empresas externas, la ampliacién del nivel de operaciones de la empresa el
abandono de lineas de produccion o el reemplazo o renovacién de activos.

e Segun su finalidad del estudio podemos clasificar los proyectos en:

- Aquellos que miden la rentabilidad del proyecto, determinando la rentabilidad del
negocio como un todo.

- Los que miden la rentabilidad del inversionista

- Los que miden la capacidad de pago de las fuentes de financiamiento.

4. El estudio del proyecto como proceso ciclico

El proceso de un proyecto reconoce cuatro grandes etapas:

e La etapa de la idea, en este caso los diferentes modos de solucionar un
problema o aprovechar una oportunidad de negocio constituiran la idea del
proyecto.

e La etapa de preinversion, se realizan los estudios de perfil, prefactibilidad y
factibilidad.

- El perfil de un proyecto se elabora con informacion poco precisa como la

racionalidad y el sentido comun de la experiencia, en el aspecto monetario solo se

tienen estimaciones a grandes rasgos de los costos, y de algunas inversiones en
capital de trabajo, instalaciones entre otros. Es fundamental analizar la premisa de
gue sucedera si no se hace el proyecto, o porque no lo hicieron antes.

-El estudio de prefactibilidad, es una etapa mas cuantitativa, se estiman las

inversiones probables, costos e ingresos que generara el proyecto. Se basa en

informacion de fuentes secundaria y se podra decidir la profundizacion de estudio,

su abandono o postergacion.
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-El estudio de factibilidad, se trabaja con informacion de fuentes primarias, hay

célculos de variables financieras y econdémicas mas precisos para justificar su

valoracion.

e En la etapa de inversion corresponde al proceso de implementacién del
proyecto.

e Finalmente en la etapa de operacion la inversién ya est4 materializada y en

ejecucion.

[ll. Metodologia

A partir del tema elegido, la metodologia propuesta se ajusta a la aplicada a la
formulacién y evaluacion de proyectos de inversion, en la cual se efectla una
investigacion con fuentes primarias y secundarias de datos.

Para el andlisis del sector productor se utilizaron fuentes secundarias, como
diarios revistas, paginas web y articulos anteriores publicados.

Para el analisis de viabilidades se utilizaron fuentes secundarias y primarias.

Se realizaron entrevistas a productores que utilizan diferentes canales de
comercializacion y son referentes del sector. Se hicieron entrevistas con
informantes al Presidente de la cadmara frutihorticola de Cérdoba (Mercoop) y a
productores que venden sus productos en el Mercado de Abasto de Coérdoba,
dado que es el canal de comercializacion elegido para este proyecto. Dichas
entrevistas nos proporcionaron datos relativos a la cantidad de clientes que
ingresan diariamente a comprar Yy la cantidad de productores habilitados que
venden en el recinto, su nivel de ventas y costos asociados.

También se elaboré una encuesta, dirigida a las personas que ingresan a comprar
al Mercado. Para calcular una muestra representativa, se utilizaron los datos de la
poblacién objeto de estudio obtenidos en las entrevistas, luego se procesaron con
el programa estadistico SPSS (statistical package for the social sciencies) y Excel.
Se obtuvo informacién de los tipos de clientes, lugar, habitualidad, gustos,
preferencias y composicion de compra lo que llevo a estimar el tamafio del
mercado de este canal de comercializacion. Esta informacion se espera que

pueda utilizarse para continuar con futuras investigaciones.
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IV. Objetivos del trabajo

El objetivo central de este trabajo final consiste en:

e Realizar un estudio descriptivo y cuantitativo que nos permita evaluar un
proyecto de inversion de este nuevo producto que consiste en el procesamiento
de distintas hortalizas de una empresa familiar.

e Formular la mejor configuracion de variables de inversion, para implementar el
proyecto de manera tal que la evaluacion se haga sobre escenarios optimos.
Objetivos especificos:

e Aplicar herramientas que permitan definir el mercado objetivo y establecer
estrategias de posicionamiento y diferenciacion de los nuevos productos.

e |dentificar las exigencias de las normas de calidad de productos horticolas y
evaluar la incorporacion de nuevas tecnologias para mejorar la competitividad.

e Formular un proyecto que permita dar valor agregado a los productos de la

empresa de manera sustentable y medir su rentabilidad.

V. Limites y alcance

Los limites de este trabajo se circunscriben al estudio de un proyecto de inversion
de forma independiente de la empresa en marcha ubicada en el cinturén verde
sur de la Provincia de Cordoba que comercializa sus productos en el Mercado de

abasto de Cordoba.

VI. Organizacion del trabajo

El presente trabajo de aplicacion consta de 6 capitulos:

e Capitulo 1: La idea. Presentacion del Proyecto.

e Capitulo 2: Andlisis del macro entorno y Estudio del sector.
e Capitulo 3: Estudio de Mercado.

e Capitulo 4: Estudio de Viabilidades.

e Capitulo 5: Viabilidad Financiera.

e Capitulo 6: Andlisis de sensibilidad.

Conclusiones.
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VII. Introduccién

La evolucién de la horticultura argentina en los ultimos 10 afios, registra una
reduccion de la superficie cultivada, mientras que la produccion fisica ha
aumentado. Este incremento tiene su fundamento en la incorporaciéon de
innovaciones tecnoldgicas aplicadas al proceso de produccion. Se destacan, entre
otras el uso de variedades de semillas mejoradas, incorporacién de hibridos, el
mayor empleo de fertilizantes, el mejoramiento en la tecnologia de riego y la
difusién del cultivo bajo invernaculo.

Esto ha logrado aumentar la oferta para atender la demanda de la poblacion.

El sector expresa su importancia social y econdmica a través de su contribucion
para la alimentacion de la poblacién, su capacidad para satisfacer la demanda
interna y por una histérica contribucion al PBI.

La comercializacion de hortalizas tiene como problemas principales la marcada
perecibilidad de los productos que imponen la necesidad de distribuirlos
rapidamente en los centros de consumo. Esto la diferencia de otras actividades
agricolas.

Las empresas juegan un rol principal como agentes socialmente responsables, ya
gue sus actividades repercuten en la sociedad y el medioambiente, por lo tanto
deben invertir en investigacion, desarrollo para innovar en técnicas de produccion
y comercializacion.

Los productores aplican sistemas de produccién propios de las Pymes,
mayoritariamente de origen familiar, generalmente siembran superficies entre 5 y
10 hectareas con distintos tipos de verdura de hoja luego se cosechan, se
acondicionan de manera tradicional en cajones de medida estdndar y se
comercializan usando distintos circuitos comerciales. También cuentan con una
zona determinada para la producciéon denominados cinturones verdes con una
estructura de produccion que esta reglamentada por SENASA.

El presente trabajo es un estudio a nivel de prefactibilidad que pretende evaluar la
viabilidad de un proyecto de inversion de una empresa familiar horticola situada
en el cinturon verde sur de la Provincia de coérdoba, dedicada a la siembra,
recoleccion y comercializacion de verduras, que pretende elaborar ese producto
estandar de verduras de hoja para convertirlo en preparaciones listas para

consumir o preparar. Estos productos también son llamado de cuarta gama.
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El proyecto sera evaluado de manera independiente a la empresa en marcha.

Se proyecta una planta con capacidad de produccion de 1000 unidades diarias.
En esta primera etapa se analizara una mezcla de cuatro productos, (ensalada
mixta, rucula precortada, achicoria precortada y ensalada de achicoria y
zanahoria).

La comercializacion se hara en el Mercado de Abasto de Cordoba, donde la
empresa vende sus productos hace casi 30 afios en la nave 5D y la materia
prima también se comprara en este lugar. Los productores que venden sus
productos en este recinto estan certificados por las normas de SENASA, las
cuales garantizan la calidad en toda la cadena de valor; por lo tanto los precios de

referencia seran tomados de las cotizaciones de este Mercado.

VIIl.  Planteo del problema

Este proyecto surgié a partir de la deteccion de la necesidad de mejorar la
comercializacion y la rentabilidad de productos horticolas que produce la empresa
familiar, cuyos productos se comercializan en el Mercado de Abasto de Cd6rdoba,
sin envasar, al por mayor, en cajones de medida estandar.

¢La comercializacion tradicional de verduras de hoja cumple con los
atributos que valora el consumidor actual como precio estable, calidad,
disefio y practicidad para su consumo?

La formacion de precios de las frutas y hortalizas, se rige por la ley de la oferta y
la demanda, la que varia de acuerdo a las condiciones climaticas de origen y por
la incidencia de compra.

La mayoria de los frutos provienen de otras provincias del pais y algunos del
exterior.

En el caso de los productos envasados el precio es fijo y no estan marcados por
la estacionalidad, ya que en su preparacion estan compuestos por aquellas
verduras cuyas semillas estdn adaptadas para climas célidos o frios segun la
época del afo.

Con respecto a la calidad, los productos envasados cumplen con normas
bromatologicas que dan seguridad al comprador. El pacaching le permite al
consumidor tener informacion del peso, fecha de vencimiento, el origen de la

materia prima que esta comprando y la posibilidad de menor desperdicio.
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Ademas cabe destacar que es practico porque ahorra tiempo en la preparacion de
una comida sana, que apunta a un segmento de la poblacion, mujeres y hombres
que trabajan, valoran este tipo de alimentacién, no disponen de tiempo para
preparar una comida saludable y se preocupan por una buena imagen.

¢Es sustentable y eficiente el actual modelo de negocio de los productores
agropecuarios caracterizado por el desconocimiento de las normas de
calidad de productos; la inexistencia de informacion comercial oportuna y
apropiada; problemas de gestion de negocios; la informalidad vy
marginalidad empresaria con baja rentabilidad y altos costos?

Los productores del cinturén verde vienen sufriendo sucesivas politicas cuyo
anico resultado ha sido el empobrecimiento y su progresiva desaparicion. A poco
tiempo de hacerse cargo de la administracion del Mercado de Abasto la
MERCOOP, que nuclea a grandes intermediarios del frutas y hortalizas, exige a
los productores un pago excesivo por m2 por dia —por el uso del espacio en
playa de quinteros-, mientras que los operadores permanentes pagan menos y
cuentan con mayores comodidades, mejores servicios y una facturacion
notablemente superior. Esta manifiesta arbitrariedad atenta directamente contra
los productores y desnaturaliza la mision real del Mercado de Abasto Coérdoba
gue es asegurar el abastecimiento de productos perecederos en las mejores
condiciones de competitividad que se reflejen en los precios para el consumidor.
Con la intencion de responder a los interrogantes planteados, se propone como
estrategia de crecimiento de la empresa, la diversificacidbn en sus productos y
aumento del valor agregado mediante la promocién de calidad, una mejor
integracion de las cadenas productivas, mayor competitividad integral, en las
estructuras de comercializaciéon, con la incorporacion de progreso técnico,

sustentable y gestion profesionalizada.
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A. DESARROLLO DEL PROYECTO
CAPITULO 1
LA IDEA. PRESENTACION DEL PROYECTO

1.1. Laidea

Todo proyecto de inversion comienza con la obtencién de una idea de negocios.
Puede surgir de un emprendedor que detecta una necesidad insatisfecha en el
mercado o desde una empresa en marcha que plantea desarrollar nuevos
productos o nuevos mercados.

Kastica (2005) considera que la creatividad es una competencia fundamental a
desarrollar para generar cosas nuevas.

La idea del presente proyecto surge al detectar en el mercado horticola una
necesidad de consumir productos naturales, frescos y listos para consumir o
preparar.

Esta tendencia es creciente en el mundo, segun Wilches (2004) en Estados
Unidos hace 25 afios comenz6 la tendencia a consumir frutas y hortalizas
precortadas, el sector en una década quintuplico la facturacion. En Europa los
paises en que mas crecio el consumo de las hortalizas precortadas o de cuarta
gama son ltalia, Holanda y Reino Unido. En Italia, la actividad es relativamente
nueva, en Holanda el consumo de vegetales precortados se focaliza en sopas
listas para preparar y en Reino Unido se configura como el mercado europeo de
mayor crecimiento. En Francia la demanda de estos productos estd muy
segmentada y el 70% de las personas que lo consumen son de altos y medianos
ingresos. El patron de consumo indica que de los vegetales frescos de verdura
de hoja la mitad corresponde a ensaladas mixtas y el resto son hortalizas
procesadas y empacadas individualmente.

Otros paises en que los alimentos de cuarta gama estan consolidados en el
mercado son Bélgica, Alemania y Espafia que han implementado sistemas de
mejoramiento de calidad.

En América Latina los productos minimamente procesados se encuentran en una
fase de desarrollo, mas afianzado en Chile, siguiendo Brasil, Argentina y

Colombia y menos desarrollado en Ecuador, Uruguay, Paraguay, Venezuela y
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Bolivia. A esta amplia gama de productos el consumidor los asocia a productos
de alta calidad.

En Centroamérica, el pais que mas incursiono en este mercado es México, donde
se destacan grandes empresas como Nutribits, Verde Import S.A. Proagro, que
cuentan con certificaciéon de BPA y BPM que les permite exportar, este potencial
exportador lo explica la cercania del mercado estadounidense.

En Argentina Sgroppo y Montiel (2005, citado en Wilches), plantean que el
desarrollo de productos procesados es incipiente respecto a otros paises; las
empresas de esta industria se caracterizan por procesos de elaboracién de tipo
artesanal, con poca implementacion de tecnologia y consecuentemente baja
calidad. Los mercados potenciales se encuentran en las principales ciudades y los
consumidores son aquellos de mayor poder adquisitivo. Buenos Aires es el
principal mercado.

En Cdérdoba segun la ADEC (2011) se consume un tercio de lo recomendado por
OMS (Organizacion mundial de la Salud) de frutas y verduras, de los
cuatrocientos gramos, solo consumen ciento cincuenta gramos, siendo el periodo
de mayor consumo los meses de primavera y verano.

Los productos procesados se incorporaron lentamente en la pasada década y
actualmente estan ganando mercado, pero la falta de criterio empresarial de los
productores hace que los productos sean producidos artesanalmente y con baja
calidad.

Esta fuente también destaca que en Cérdoba la produccion de los cinturones
verdes ha disminuido, y solo el veinte por ciento de la verdura que abastece a la
poblacion de la ciudad es de produccion local, el resto es importado de otras
provincias; en el caso especifico de verduras de hoja, de Mendoza y La Plata
(Buenos Aires).

Las empresas horticolas de Cérdoba reciben capacitaciones del INTA y cumplen
con las normas vigentes de SENASA que apuntan a la produccion de alimentos
con miras a estrategias de preservar y revitalizar los cinturones verdes, y hablan
de un cambio para poder perdurar en el sector, pero entendemos que si una
empresa no cumple con sus objetivos financieros, no podra crecer, ni supervivir
en el tiempo, razon por la cual debe conocer cuéles son las necesidades de los

clientes, como estan segmentados y asi agregar valor.
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1.2. Laempresa

La empresa familiar cuenta con mas de 30 afios de trayectoria en el rubro. Su
fundador comenzd trabajando en un campo a consignacion y recibia como pago
un porcentaje de lo producido. Sus productos los vendia en el Mercado de Abasto
de Cordoba, en una cooperativa de productores. En 1983 se adquiere un campo
de catorce hectareas en el cinturén verde norte de la Provincia de Cérdoba que se
destina a la explotacion horticola.

En 1988 el Mercado se traslada al Camino Monte Cristo y la familia decidié
desvincularse de la Cooperativa y alquilar un puesto en la playa de quinteros,
lugar donde vendian los productores como empresas unipersonales
(monotributistas).

Actualmente la empresa sigue comercializando sus productos en este puesto,
pero la situaciéon ha cambiado, disminuyo la demanda con la aparicion de otros
mercados como el de Malaguefio, Villa Maria, Rio Cuarto y centros de distribucion
en pueblos del interior, como Villa Allende, La Calera, entre otros.

El proceso productivo que realiza la empresa es la produccion primaria, definida
como aquel conjunto de actividades relacionadas con la produccion, el
procesamiento y la comercializacion de un bien agropecuario. Es decir la siembra,
la cosecha de lo producido, el transporte, y la venta directa sin intermediarios en
el Mercado.

Cabe destacar que las restricciones legales han cambiado, a partir del 2006, la
empresa se inscribe en RENSPA, para cumplir con las disposiciones de SENASA,
y poder seguir comercializando sus productos en el Mercado de Abasto de
Cordoba.

También cumple con las buenas practicas agricolas incorporadas en el 2014.
Podemos clasificar los productos que siembra en: siembra a campo y siembra en

invernadero.

Tabla 1: Clasificacion de productos horticolas segun el sistema de produccion
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Siembra a campo Siembra en invernadero

Acelga Chaucha
Achicoria Zapallito Cuza
Ajo puerro Apio
Arveja

Berenjena

Brocoli

Calabacin

Cebolla de Verdeo

Coliflor

Espinaca de invierno
Espinaca de verano

Hinojo

Lechuguin

Lechuga criolla

Lechuga manteca

Lechuga repollada

Papa

Perejil

Pimiento

Tomate perita

Tomate redondo

Rabanito

Remolacha

Repollo blanco

Repollo morado

Rucula

Zapallito negro

Zapallo

Fuente de elaboracion: propia.

Imagenl: Cultivo a campo
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La mayor parte de los compradores son verduleros, familias que buscan bajos
precios y algunos intermediarios mayoristas que tienen depdsitos en puntos
estratégicos de la ciudad de Coérdoba o de pueblos aledafios.
También se puede clasificar el producto, segun la época o estacion del afio:
e Productos que se siembran en las cuatro estaciones del afio. La siembra
se realiza con semillas adaptadas para frio o calor.
e Productos que siembran y comercializan solo en primavera y verano.
(tomate, zapallito, chauchas, espinaca de verano, berenjenas).
e Productos que se siembran y comercializan en otofio e invierno (espinaca

de invierno).
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1.2.1 Estructura de la cadena del valor de la empresa

Grafico 1: Estructura de la cadena del valor de la empresa.

Sector Primario Industrial Comercializacion

Etapas Produccion Proceso de Mercado interno
hortalizas
frescas

Principales Preparacion del Recoleccién de Distribucion y
actividades suelo cosecha. consumo

Siembra a cielo Limpieza de

abierto hortalizas.

Riego y Seleccion y

desmalezamiento clasificacion.

Fertilizacion y Empaque en

control de plagas cajones.

Fuente de elaboracion: Propia

1.3. Descripcion del proyecto

Se proyecta una planta que tendra capacidad para procesar 1000 unidades
diarias, esta capacidad instalada esta determinada por la cantidad de maquinas a
utilizar, se estima por informacidbn obtenida que cada maquina nueva
cortadora/ralladora puede procesar 500 unidades diarias y el tiempo de
produccion de los operarios es de 8 horas diarias 6, 48 semanales, como dispone

la ley laboral en Argentina. El tamafio del espacio fisico del galp6n a alquilar,
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contempla en su Layaut (croquis o bosquejo de la distribucion de las maquinas
en una fabrica) lugar para una maquina mas, pero dicha incorporacion tiene otro
rango de costos, que no sera evaluado en este trabajo.
Se destaca que la ubicacion de la planta procesadora estd muy cerca del
mercado distribuidor, lo cual optimiza los costos de transporte.
Se produciran los siguientes productos:

e Bandejitas de ensaladas mixtas, compuesta de repollo blanco, repollo

morado, achicoria y zanahoria rallada, de 220 gramos. El precio es de $3;
e Bandejitas de ensalada bicolor, de achicoria y zanahoria rallada, de 220
gramos, su precio es de $3.

e Bandejitas de rucula de 120 gramos, su precio es de $3.

e Bandejitas de achicoria de 120 gramos, a $ 3.
El precio de venta se fija en el mercado de Abasto de Coérdoba, que es el canal de
comercializacion elegido para la venta.
Para calcular los costos variables se analizaron los productos de la competencia,
se desagregaron sus componentes y se tomo6 como base el precio del mercado.
En el caso del envase se buscé informacién de la empresa Bandex que es la
principal productora de materiales descartables.
En una segunda etapa se pretende incorporar otros productos como:

e Bandejitas de sopa, peso aproximado 220 gramos.

¢ Relleno para tartas o pastas, peso aproximado 220 gramos.
El andlisis de la produccién y comercializacién de estos productos excede el

presente trabajo, por lo que solo se da informacion de su procesamiento.

1.3.1 Descripcion del procesamiento

Con el procesamiento de hortalizas podemos obtener alimentos listos para

consumir o preparaciones rapidas.

Tabla 2: Operaciones industriales por producto.

Maestria en Direcciéon de Negocios 2015 - Ana Ortiz Figueroa Pdgina 16



Ensalada mixta Repollo blanco Lavado
Repollo morado Cortado/rallado
Achicoria Mezclado
Zanahoria Envasado
Ensalada bicolor Achicoria Lavado
zanahoria Cortado
Mezclado
Envasado
Rucula Rucula Lavado
Cortado
Mezclado
Envasado
Achicoria Achicoria Lavado
Cortado
Mezclado
Envasado
Acelga Lavado
Apio Cortado
Nabo Mezclado
Zapallo Envasado
Zanahoria
Acelga Lavado
Cebolla de verdeo Cortado
Zapallo Mezclado
Envasado

Fuente de elaboracion: propia
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Imagen 3: Operacion de cortado y lavado de hortalizas

Fuente: http://www.horticom.com/revistasonline/extras/extra09/38 45.pdf

1.3.2. Mezcla de Mercadotecnia

En este punto vamos a explicar como se comporta cada una de las variables del
marketing mix, para este proyecto. A continuacion desarrollamos cada una de

ellas.

1.3.2.1 El precio
Es la cantidad de dinero que los clientes estan dispuestos a pagar por un

producto o servicio, en este caso estamos en presencia de un mercado de
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competencia perfecta, por lo tanto el productor no es fijador de precio, sino que

toma el precio que esta vigente en el mercado distribuidor.
1.3.2.2 El producto

El procesamiento transforma a las hortalizas, en productos listos para consumir o
preparaciones que ahorran tiempo de preparacién. Estos productos son también
denominado de cuarta Gama y son elaborados de tal manera que mantienen las
propiedades naturales sin conservantes. Estan integramente constituidos por
tejidos vivos, debido a las operaciones de preparacion, deben permanecer
refrigerados para mantener su calidad y seguridad alimentaria.

Para mantener esa frescura los productos procesados se preservan mediante
tratamientos suaves. Las operaciones utilizadas incluyen: seleccion, prelavado
con hipoclorito de sodio (con la medida recomendada por SENASA), cortado,
acondicionado, envasado y conservacion en refrigeraciéon hasta su venta. El
envasado puede hacerse en bandejas o bolsas especiales, este tratamiento,
permite una fecha de caducidad entre 7 a 10 dias.

Presentamos a modo ilustrativo ejemplos de productos de marcas relevadas:

Imagen 4. Imagen 5.
Producto: Ensalada mixta (a), Producto: Ensalada mixta (b)
Marca: Prosperar. Cérdoba Marca: Anda Bien. Cordoba
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Imagen 6. Imagen 7.

Producto: Brotes de soja Producto: Achicoria

Marca: The Long. Cérdoba Marca: Cavagni. Cordoba

1.3.2.3 Plaza

Para ir del productor al consumidor el bien o servicio debe pasar por un medio,
que es el canal de distribucion. Existen distintos canales de distribucion y la
diferencia entre ellos radica en la cantidad de intermediarios por los que pasa el
producto. El canal directo sin intermediarios se utiliza generalmente cuando la
produccion y el consumo estan proximos; esta caracteristica la cumplen los
productos perecederos.

En este proyecto el medio de distribucién sera a través de la comercializacion

directa en el Mercado de Abasto de Cdrdoba.

1.3.2.4 Promocién

Para hacer conocer el producto en el mercado el proyecto tiene limitaciones
debido al canal de distribucion elegido. En este caso lo mas apropiado es utilizar
el Marketing directo, que supone una relacién directa entre productor y
consumidor por lo que se puede combinar la publicidad con la venta. Las
acciones seran: comunicar por teléfono o correo electronico la incorporacion de
los nuevos productos a los clientes actuales y entregar muestras en el lugar de

venta a clientes potenciales.
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CAPITULO 2

ANALISIS DEL MACROENTORNO Y ESTUDIO DEL SECTOR

2.1. Entorno del sector horticola en Argentina

Segun el informe final del Instituto Nacional de educacion tecnoldgica (2010), la
actividad horticola en la Republica Argentina se desarrolla sobre una superficie de
250.000 hectareas y logra una produccién anual que supera los 5.000.000 de
toneladas; generando empleo directo a mas de 200.000 personas, y de manera
indirecta a un namero importante de trabajadores involucrados en la industria de
la maquinaria agricola, agroquimicos, herramientas, materiales de embalaje,
plasticos, transporte y distribucion (mayorista y minorista).

Los sistemas de produccion son en su mayoria de origen familiar y se pueden
diferenciar en aquellos que producen “hortalizas pesadas”, “hortalizas de hoja” y
“hortalizas de fruto”, a campo o en cultivos forzados (bajo cubierta).

La interaccion de factores ecologicos, econdmicos, politicos, sociales, y sus
variaciones en el marco de la amplia y variada geografia de nuestro pais, permite
definir provincias representativas de la horticultura argentina:

Buenos Aires (19%); Mendoza (16%); Cordoba (15%); Salta, S. del Estero,
Misiones, Santa fe, Corrientes, Tucuman, Formosa, Chaco, Jujuy, San Juan y Rio
Negro (Censo Nacional Agropecuario 2002). EL 65% de la superficie esta
ocupada con papa, tomate, cebolla, batata, zapallo, zanahoria, lechuga y ajo; el
20% con acelga, mandioca, zapallito, choclo, berenjena y pimiento y el 15%
restante por otras hortalizas.

Gréfico 2: Participacion porcentual de las Provincias en la produccién horticola en

Argentina.
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Fuente de elaboraciéon: www.agro.unc.edu.ar/../unidad-1.pdf

2.1.1 Comercializacion de hortalizas

2.1.1.1 Mercado interno

El destino principal de las hortalizas es el mercado interno (92-93%). Se estima
que en promedio, el 85% del volumen total es consumido en fresco, y el 8 %

restante es industrializado.

Mercados mayoristas

La importancia de la produccion horticola en cuanto a su volumen, requiere una
gran estructura de comercializacion.

El 80% del volumen destinado a consumo interno, se comercializa en mercados
mayoristas que se encuentran distribuidos en grandes conglomerados urbanos de
todo el pais. El mayor centro de comercializacion mayorista de frutas y hortalizas
de Argentina es el Mercado Central de Buenos Aires (MCBA).

Mercados minoristas

Los comercios tradicionales (verdulerias) abarcan el 70-75% del mercado
minorista.

El consumidor argentino prefiere adquirir estos productos frescos en los
comercios tradicionales. En ellos obtiene atencion personalizada, y su vecindad
facilita el abastecimiento, ya que al tratarse de alimentos perecederos son de
compra frecuente.

Los supermercados tienen del 25 al 30% del mercado minorista.
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En los ultimos afios crece en el comercio minorista la oferta de hortalizas
diferenciadas, minimamente procesadas y productos congelados (Wilches, 2004).
A su vez, los circuitos comerciales de hortalizas pueden clasificarse en directos o
indirectos segun el nivel de intermediacion, el flujo de informacion y el manejo del

producto entre los dos extremos de la cadena de comercializacion.

Comercializacion directa

El mismo productor vende al consumidor directamente, o a través de una boca
minorista. Se pueden dar los siguientes casos:

Venta mayorista como productor-consignatario en Mercados Mayoristas, venta en
Playa Libre en Mercados Mayoristas, venta Directa a Super e Hipermercados,
venta Directa puerta a puerta y finalmente venta en ferias Francas, Mercados

Minoristas y Verdulerias.

Comercializacion indirecta
Se pueden presentar las siguientes situaciones: Venta a Acopiadores Mayoristas,
venta a un acopiador con distribucion organizada a domicilio y también a través

de Centrales de compra o plataformas logisticas.

Grafico 3: Circuitos comerciales del sector horticola.

Productores

rr:ienrgggtoa Feria Distribucion Productor/ Acopiadores Plataforma
: iciliari i i logistica
verdulerias franca domiciliaria Consignataric mayoristas

Hipermercado Restaurantes

Supermercado Compras
Autoservicio Instituciones

\ \

Consumidor final

Mercado

mayorista

Fuente: www.minagri.gob.ar/site/institucion
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2.1.1.2 Mercado externo

Argentina exporta una proporcion minoritaria del total de la produccion (300.000 tn
en 2005), y los envios se concentran en pocas especies, tales como ajo, cebolla
(86% del total exportado), papa (9,5%) y en menor cantidad, otras especies
(zanahoria, batata, esparrago, zapallo). Estas dos ultimas han manifestado una
tendencia creciente en los ultimos afios, en particular el zapallo anco (o coreano),
de muy buena aceptacion en los mercados de Gran Bretafia, Holanda y Espafia;

siendo Brasil el principal destino de las exportaciones de bulbos.

2.2 Entorno Provincial

Cordoba participa con el 5% de la superficie nacional cultivada con frutas y
hortalizas. En la provincia, la superficie total destinada a estos sistemas
productivos es de aproximadamente 50 mil hectéreas. El principal cultivo es el de
papa, con 35 mil hectareas; el resto del area se cultiva con batata, lechuga,
acelga, zanahoria, zapallito de tronco, zapallo, tomate, pimiento, entre otros.

Las principales zonas productoras son: el Cinturén Verde de la ciudad de Coérdoba
(norte y sur); Cinturon Verde de la ciudad de Rio Cuarto; Cinturon Verde la ciudad
de Villa Maria; Zona Rural de Rio Primero; Zona Rural de Cruz del Eje; Zona
Rural de Villa Dolores; Zona Rural de Colonia Caroya y Vicente Aguero.

La comercializacion en Cérdoba se realiza a través de los Mercados de Abasto de
Cordoba, Villa Maria, Malaguefio y Rio Cuarto principalmente.

La superficie promedio dedicada a la produccién horticola en los Cinturones
Verdes de la provincia de Cordoba es de 11 has. Los productores de papa
explotan propiedades entre 50 a 100 has, ubicdndose principalmente en los
departamentos San Javier; Colon; Capital; Totoral y Rio Primero.

El nivel de empleo de la producciéon horticola de la provincia de Cdrdoba,
excluyendo la papa, se estima en 0,9 empleado/Ha/afo.

De acuerdo a lo anterior, el sector genera mas de 20.000 empleos directamente
relacionados con las actividades desarrolladas en todo el territorio provincial. La
mano de obra en transporte, empaque, distribucién y comercializacion, se estima
en 13.000 puestos adicionales, por lo que la Cadena Fruti-Horticola genera en la

provincia de Cérdoba alrededor de 45.000 puestos de trabajo.
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El consumo per capita de hortalizas en la republica Argentina es la mitad del valor
recomendado por la Organizacion Mundial de la Salud como referencia de
consumo para una dieta saludable. Los sectores de bajos ingresos consumen
menos frutas y hortalizas en su dieta que los sectores de mas altos ingresos.

El sector horticola de la provincia de Cordoba esta conformado mayoritariamente
por empresas PyYMES con altos niveles de informalidad en términos de empleo e
impositivos. Esta condicion, es un impedimento para acceder al sistema bancario;
ademas, el sector carece de ofertas de seguros por parte de las empresas
aseguradoras locales.

En el sector existe poco conocimiento y aplicacion de los protocolos de Buenas
Préacticas Agricolas, por lo que se plantean serias dudas sobre aspectos como el
uso seguro de agroquimicos y la inocuidad de los productos frutihorticolas.

En general existe un manejo post cosecha deficiente, por lo que el deterioro de
frutas y hortalizas durante el proceso campo, mayorista, minorista es deficitario,
esto atenta contra la calidad de los productos cuando llegan a los consumidores,
e incrementa las pérdidas encareciendo la cadena. No hay profesionales en la
venta que conozcan las necesidades de los clientes, los productos, su valor
nutritivo, cdmo y cuando utilizarlo, como conservarlos, etc.

La falta de gestion en el manejo de unidades de negocio, impide ofrecer
productos con una adecuada relacion calidad/precio en funcion de las
necesidades de los diferentes segmentos del mercado.

Muchos establecimientos con superficies superiores a las 20 hectareas han
pasado de la produccién horticola a la produccion extensiva, principalmente de
cultivo de soja.

Debido al crecimiento demografico de las ciudades el valor de la tierra de los
establecimientos productivos que se ubican cerca de las zonas urbanas ha
crecido sustancialmente, ocasionando esto la reduccion de la superficie

productiva.
2.3 Cinturdén verde de la Provincia de Cérdoba

El Cinturon Verde de la ciudad de Cordoba se divide en zona Sur y Norte. La
mayor cantidad de establecimientos se encuentran en las zona norte,

caracterizada por producir hortalizas livianas (hortalizas de hoja, cruciferas,
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puerro, cebolla de verdeo, hortalizas de fruto estacionalmente) y hortalizas
pesadas (papa, batata y zanahoria).

Los establecimientos con produccion de hortalizas pesadas tienen una superficie
promedio de 50 a 100 hectareas, mientras que los establecimientos con
produccion de hortalizas livianas tienen superficies promedio de 10 hectéareas.

El Cinturon Verde utiliza el agua de riego provista por un sistema de canales que
es regenteado por el consorcio de regantes de la zona norte, cuya Unica fuente es

el Dique San Roque.

Imagen 8:

ZONAS BAJO RIEGO — CINTURON VERDE DE CORDOBA
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Fuente: Elaboracion propia segun Lanfranconi, L. et al. Situacién de contexto del Area Central Bajo Riego
de la Provincia de Cérdoba, INTA - Estacion Experimental Agropecuaria Manfredi, Secretaria Ministerio
de Agricultura, Ganaderia y Recursos Renovables (Pcia. de Coérdoba) y Facultad de Ciencias
Agropecuarias - UNC, 1987.

En los ultimos afios fue decreciendo el nimero de productores del Cinturén
Verde, esto se debe a varios factores, entre los que se destacan la transformacion
a produccion de granos —especificamente soja-, baja oferta de mano de obra
calificada y la transformacion de valor productivo a valor inmobiliario de la tierra.

La produccion es comercializada por los productores mayormente en el Mercado

de Abasto Cordoba y Mercado Cooperativa de San Miguel.
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2.4 Caracteristicas econdmicas del Sector horticola

Tabla 3: Principales parametros del sector horticola.

Radio de influencia

La poblacion en toda la Provincia es
de 3.304.825 habitantes segun censo
2010.

Tasa de crecimiento de mercado

La demanda creci6 un 25% en
promedio, segun la facturacion de las

principales empresas del sector.

Ciclo operativo

Las transacciones son al contado

efectivo.

Tendencia de integracion

En general, se observa una

integracion vertical.

Facilidad de ingreso y salida

Se visualizan barreras al ingreso en
cuanto al requerimiento de una marca
aprobada por bromatologia e
inversion en activos fijos para obtener

economias de escala.

Ritmo de cambio tecnoldgico Lento.
Ciclo de Vida de laindustria Maduro.
Ciclo de vida del producto Crecimiento.

Produccién

Hay productos que se siembran
afuera, otros en invernaderos e

hidroponicos.

Estructura de costo

De mano de obra intensivo.

Rentabilidad promedio

Entre 14y 20%

Otros

Existencia de variables exdgenas
como el clima, que (genera

incertidumbre en el sector.

Fuente de elaboracion: propia
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2.5 Fuerzas motrices de la industria horticola

2.5.1 Cambios en las preferencias del consumidor

La vida moderna, la imagen y la situacion econ6mica por la que atraviesan
muchas familias, han llevado a cambio en los modos de consumo alimentario.
Estas nuevas tendencias influyen en el consumo de alimentos, los consumidores
han tomado conciencia del aspecto de los alimentos asi como de las normas de
higiene y salubridad en todo el proceso. Esto ayuda a prevenir y combatir
problemas en la salud de los individuos, como la desnutricion, obesidad, anorexia,
bulimia, y que indirectamente impacta en la productividad de los nifios en el
ambito escolar y de los adultos en el ambito laboral. Las decisiones de consumo
estan limitadas por el presupuesto con el que cuentan las familias. Por tal motivo
las empresas, deben adaptar sus productos a las necesidades de los

consumidores.

2.5.2 Innovacién tecnologica

Este sector ha ido evolucionando de acuerdo a las exigencias del entorno, desde
la forma manual, hasta un sistema industrial que permite mantener las cualidades
de la verdura sin necesidad de conservantes.

Actualmente las empresas de alimentos procesados en Cordoba cumplen con
normativas especificas de SENASA, y estan incorporando las IRAM 14200 para
competir y entrar en mercados que son ocupados por empresas de la Provincia
de Buenos Aires. Se espera que las incorporaciones de maquinarias e innovacion
en el modelo de negocio que plantea el proyecto puedan certificarse en un futuro

con estas normas para posicionarse en el mercado.

2.6 Analisis sociocultural

Los cambios en la forma de vida y el uso de la tecnologia generan consumidores
mas exigentes que buscan soluciones reales para su problema de tiempo y
busqueda permanente de servicios de alta calidad. Las causas son el acelerado
ritmo de vida, mayor edad media de la poblacion con mayor poder de compra y

espacio mas reducidos en los hogares.
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Como respuesta a los cambios en la conducta del consumidor, se consolidan
nuevos modelos de negocios de alimentos, con estrategias de diferenciacién que
apuntan a sectores de mayores ingresos que valoran la calidad e inocuidad en los

productos, como es el caso de las frutas y hortalizas precortadas.

Imagen 9: Evolucién de las clases sociales en Argentina

Fuente: Asociacion Argentina de Marketing. g3 3553 La Voz del Interlor

La ultima actualizacion de la piramide de la Asociacién Argentina de Marketing
confirma que la clase media C3; crecié cinco puntos, la media alta C2; tres
puntos y la alta ABC1, dos puntos, lo que en términos macroeconémicos arroja
una base soélida para el consumo.

Se destaca que la clase marginal y baja junto con la clase media baja
representan casi la mitad de la poblacion (46%), y todos sus ingresos lo destinan
al consumo basico.

El contexto de mercado presenta el desafio de la coexistencia entre segmentos
de consumidores que deben ser atendidos de manera diferencial, no se trata de
atender a la base de la piramide, sino de entender claramente la estructura social
y el modo de consumo de cada parte.

En el caso del producto a desarrollar, forma parte de los bienes basicos, que
seran consumidos preferentemente por la suma de las clases media baja y media
tipica, porque facilita la preparaciéon de alimentos de las familias que por
cuestiones laborales disponen de poco tiempo, como también de aquellos jévenes

gue estudian y trabajan, por lo tanto es de esperar que aumente la demanda.
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CAPITULO 3

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de Mercado Sapag Chain (2007) opina que en cualquier tipo de
proyecto, constituye una fuente de informacion para estima la demanda, proyectar
costos y definir precios. Siguiendo al autor para la correcta formulacién y
preparacion del proyecto deben considerarse cuatro estudios de mercado: el del
proveedor, el del competidor, el del distribuidor y el del consumidor.

Una comprension del mercado es muy importante para comprender la relacion
entre los precios y los costos. Por ejemplo en este caso el Mercado de Abasto de
Coérdoba es un mercado de competencia perfecta, lo que implica que no hay
poder para fijar precios, ademas se plantea una particularidad que el mercado
proveedor de materia prima y el distribuidor serd el mismo, por el canal de

comercializacion elegido.

3.1. El mercado proveedor

En este mercado se estudian los precios de los insumos, la disponibilidad y la
calidad.

El insumo principal del producto son las verduras de hoja, cuya comercializacion
se realiza en el Mercado de Abasto de Cordoba, dadas las restricciones legales
impuestas por el organismo de control que es SENASA, en conjunto con la
municipalidad de Coérdoba. La compra en este recinto tiene como garantia que
todos los productores cumplen con las buenas practicas agricolas, que pide el
organismo de control, ademas la venta directa en los campos esta prohibida.
Estos temas se desarrollaran con mas profundidad en el analisis de viabilidades.
Este mercado, se encuentra fuera del casco urbano, al este del centro de la
ciudad, cuenta con una buena red de comunicaciones y concentra en un mismo
recinto distintos operadores mayoristas de frutas y hortalizas.

Su disefio funcional genera un circuito de compras continuo, rapido y de agil
recorrido.

Posee seis naves de comercializacion para operadores permanentes mayoristas

de 2529 m2 cada una, 600 m2 de andenes y 376 m2 de circulacion peatonal, 4
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naves con 80 puestos’ cada una para la comercializacién de operadores
temporarios (productores del cinturén verde) de 1225 m2. 2 naves para depoésitos
y camaras frigorificas cuya superficie total es 14.189 m2, 8 nlcleos de servicios
destinados a Bares, Sala de primeros auxilios, Sanitarios y Direccién Técnica
SICOFHOR vy finalmente 1 nucleo para operar bascula.

Alrededor de 2.000 compradores®concurren a abastecerse, compradores
mayoristas Illamados "camioneros”, verduleros, mini supermercados, empresas
gue usan como insumo productos fruti horticolas (fabrica de pastas, servicios de
catering para el gobierno como hospitales, comedores comunitarios, colegios,
entre otros) y familias que aprovechan los precios al por mayor.

No existen precios minimos ni maximos, por lo que el precio surge por equilibrio
entre la oferta y la demanda. Una particularidad de este mercado es que la venta
se hace en efectivo, y no se puede conservar el stock por varios dias, ya que al
ser materia prima perecedera va perdiendo la calidad.

Con respecto al envase existe una amplia gama de tiendas al por mayor que
ofrece productos descartables con material reciclado y al igual que para comprar
la materia prima el pago es en efectivo.

En este proyecto trabajaremos con costos promedio de los insumos dado que

existe disponibilidad por parte de los proveedores.

3.2. El mercado competidor

En este proyecto se hizo un andlisis de los competidores directos e indirectos. Se
utilizé la herramienta de las cinco fuerzas de Porter para competidores actuales y
potenciales. También el mapa de posiciones estratégicas para saber que
empresas compiten en nuestro segmento.

3.2.1 Anadlisis de las cinco fuerzas de Porter

-Poder de negociacién de los clientes: es bajo, los precios estan dados. Como en

su mayoria son verduleros o negocios minoristas deben contar con el producto

! Datos obtenidos por observacién directa, y corroborados por Mercoop.
Z Fuente: entrevista a Director del Mercoop. Ellos son los encargados de cobrar la entrada a compradores, de
esta forma relevan la demanda.
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para ofrecerlo a sus clientes en el negocio, y si no lo tiene es la pérdida de un

cliente.

-Rivalidad entre los competidores: es baja, se presenta principalmente por el

precio, augue no es la Unica variable considerada por los clientes a la hora de

elegir una determinada marca. Entre las que podemos mencionar en primer lugar

la disponibilidad, luego calidad y cumplimiento de las normas de salubridad

certificada. Las empresas competidoras mas importantes son:

Molto Buono, ubicada en Villa retiro, la zona del cinturdn verde de la ciudad
de Cérdoba, comercializa sus productos en el mercado de abasto Cérdoba
en la nave 5C. Ocupa cuatro puestos con gran variedad de productos
procesados de hoja, hongos, brotes de soja, verdura elegida y lavada,
especies como albahaca, cigulet, cilantro, ajies, entre otros. Cabe destacar
que se produce un faltante de producto por 2 a 3 horas de venta, siendo el
costo de oportunidad de faltante alto. EI empaque es en bandejitas de la
marca Bandex, con material reciclado y envuelto en papel film, su peso es
de 200 gramos, y el precio de venta es de $2,5; y el de las especies $5 En
el caso de la verdura seleccionada es de $3. Los clientes opinan que es la
marca de peor calidad pero la compran por su bajo costo.

The Long. La produccién se hace en Bv. Los granaderos, n® 2648, barrio
La France, ciudad de Coérdoba. Se vende en la nave 1A de Mercado de
Abasto Cordoba, su producto no es variado, se limita a bandejitas de
achicoria, recula, ensalada mixta, ensalada de achicoria y zanahoria, y
brotes de soja. Precio de venta $3. Superficie que ocupa %2 puesto. La
presentacion es en bandejitas de 200 gramos tapadas con papel film.
Productos Cavagni. La venta es en la nave 1B de la playa de quinteros del
Mercado de Abasto Coérdoba, ocupa 4 puestos para su venta y ofrece
amplia gama de productos, desde verdura procesada, brotes de soja,
especies, plantines, no logra satisfacer la demanda, teniendo un faltante
similar a la marca Molto Buono. Hay integracién vertical, se produce parte
de la materia prima, su propietario es productor agropecuario. El producto
se presenta en bandejitas de 200gramos de la marca Bandex, tapada con

papel film. Su precio es de $3 en promedio. La desventaja de los
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productores de la nave 12, 1B, 5C es que no poseen camara de frio, que
los puesteros de la nave 2, 3, 4, 6, 7 y 8 si tienen en forma individual.

e Mercado de abasto Cordoba nave 3 y nave 2. La elaboracion de la marca
es con materias primas comprada en el mercado, no hay integracion
vertical, los clientes la catalogan como la marca de mejor calidad, con un
sobreprecio de $1 por producto, un 33%. Vende aproximadamente 1200
unidades por dia, 26.400 por mes.

e Anda Bien, ubicada en ruta A, km 26, Colonia Tirolesa, Provincia de
Cérdoba. Vende sus productos en Mercado de abasto Cérdoba nave 7, es
propietario de un puesto y ademas comercializa verduras de hoja de forma
tradicional, cuenta con camara de frio y un vendedor en la nave 8 a la que
accede pagando un alquiler a un puestero, pero el depdésito lo tiene en la
nave 7. La integracion es vertical. Produce solo verduras y hortalizas
procesadas. La presentacion es en bandejitas marca Bandex, tapadas con
papel film. Los clientes estan conformes con la calidad y el precio. No tiene
problemas de faltante por la camara de frio que le permite almacenar

mucha cantidad.

-Amenaza de nuevos competidores: Es alta, al ser un mercado en crecimiento, no
presenta demasiadas barreras de ingreso en especial para los productores del
mercado de abasto Cordoba que ya tienen los campos certificados por SENASA y
tienen capacidad para hacer inversiones en capital fisico, que son la adecuacion
de instalaciones y compra de maquinarias, si es una barrera contar con una
marca aprobada por bromatologia.

Otros posibles competidores son los puesteros que introducen frutas y verduras
sin ser productores y pueden revender productos importados de Mendoza,
Buenos Aires y Cordoba, porque cuentan con infraestructura de lugar de venta
refrigerado, camaras de frio, administracion profesionalizada, pues utilizarian

economias de alcance.

Amenaza de los productos sustitutos: Elevado. Los alimentos organicos como

verdura hidropdnica y todo tipo de alimento procesado.
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-Poder de negociacion de los proveedores: Alto, en el caso de la verdura de hoja,
se disminuye el poder de los proveedores ya que los productores tiene una oferta
inelastica, caracteristica de los productos perecederos. Bajo en el caso de

envases plastico.

Gréfico 4: Analisis de las fuerzas competitivas

potenciales

Alto 1

Rivalidad entre firmas

Competidores ‘

existentes
Proveedores e Producto Compradores

— o DiferenciaCion

T

Productos ‘

Bajo
Alto sustitutos

Fuente: Elaboracion Propia

Segun los datos de una encuesta realizada (ver anexo) tendriamos la siguiente

participacion de las marcas competidoras en el Mercado de Abasto de Cérdoba:

Grafico 5: Lugar de compra de los clientes
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Division del mercado
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mempresa x
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Prosperar

Fuente de elaboracion: propia, basada en encuesta realizada.

Competidores indirectos (canal de comercializacion: supermercados).

e Song, producto Premium, de ensaladas de cuatro tipos de lechuga y
tomate cherry. Envasado en bandejas de la marca Bandex, y tapados con
precinto, de 250 gramos. La empresa es de la Provincia de Buenos Aires,
Argentina. Observaciones al preparar la ensalada el 60 % del producto
esta en mal estado, aunque se consumio antes del vencimiento.

e Buy & Eat, American Style, sus productos se elaboran con materias primas
cultivadas por Ellos, hay integracion vertical. Ensalada de lechuga de
cuatro tipos y tomate cherry, el envasado es en bolsa cerrada al vacio de
350 gramos con mucha indicaciones para el consumidor, incluyendo su

pagina web www.buyandeat.com.ar La empresa se ubica en Ruta 8 Km 93,

San Andres de Giles, Provincia de Buenos Aires.
e Rocky. La empresa estd ubicada en Fragata heroina, n® 5.201, Provincia
de Buenos Aires. Su producto son choclos envasados pelados de 500 grs,

en bandejitas planas, con envoltorio de papel film.
3.2.3 Posiciones Competitivas
En este punto utilizaremos la herramienta mapas de grupos estratégicos, que nos

permite formar segmentos con empresas que tienen caracteristicas y estrategias

similares.
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Gréfico 6: Mapa de Grupos estratégicos
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*Capacidad de planta en cuanto a la cantidad de unidades diarias de producto elaborado.
@ » Produccion local (Cordoba).

Del andlisis de grupos estratégicos se deduce que el segmento en el que va
competir la empresa es el segmento minorista con una capacidad de planta entre
50y 25 mil unidades por mes.

Por lo tanto los competidores directos son Molto Buono, Cavagni, Anda bien y
Nave 3, se observa que hay una parte de la demanda que no es completamente
satisfecha, exige un producto de calidad que el consumidor final lo perciba como
premium y en general es atendido por micro emprendimientos familiares,
hipermercados y supermercados a un costo 3 veces superior.

De igual manera se observa un gran dinamismo entre las empresas rivales que
buscan incrementar su produccién para satisfacer el aumento de la demanda por
cambio en la forma de vida, con excepcion del caso particular de la empresa

Prosperar, que es la Gnica que provee al sector supermercadista de Cérdoba.
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3.3. El mercado distribuidor

En este caso coincide el mercado proveedor con el distribuidor, ya que en uno de
los supuestos del proyecto es que los productos se comercializaran en el Mercado
de Abasto de Cordoba.

Este canal de distribucion es conveniente ya que no hay intermediarios y como
mencionamos anteriormente las ventas son al contado. Por lo tanto este canal
permitira producir a una escala eficiente por la cantidad de demandantes que

acuden diariamente y el tipo de clientes que analizaremos a continuacion

Grafico 7: Estructura de comercializacion
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Fuente de elaboracion: Propia

Lo marcado con naranja, es la via legal que tienen los productores para comercializar
sus productos y para ello deben cumplir con la normativa de SENASA. No esta permitida en la
ciudad de Cérdoba la venta directa en las quintas, si la venta en consignacion a los operadores

mayoristas.

3.4. El mercado consumidor

Entender el comportamiento del consumidor, es una de las tareas mas dificiles, ya

gue su comportamiento viene determinado por factores racionales y emocionales.
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Ademas las personas reaccionan de diferente manera a los mismos estimulos,
por lo que es muy Util separar grupos homogéneos y segmentarlos. Por esta
razén analizaremos el mercado objetivo al que esta dirigido el producto con el

alcance definido al comienzo de este trabajo.

3.4.1 Perfil del cliente

El segmento de mercado al que esta dirigido el producto es el mercado mayorista
gue presenta las siguientes caracteristicas:

Rubro: Mayorista, que luego venden al consumidor final.

Tipo de negocio: verdulerias chicas, verdulerias grandes, almacenes y mini
supermercados.

Clase social: Media baja; media, media alta, segun el lugar en que opera el
mayorista.

Venden articulos naturales, de calidad garantizada y facil preparacion.

Se hizo un estudio para ver que atributo valoran mas del producto, y se dieron las
siguientes opciones: precio, calidad y variedad.

Gréfico 8: Atributo que valora el cliente de los productos horticolas

50,0

45,0

40,0

35,0 ~
30,0 ~

25,0 ~

M Seriesl
20,0 -

15,0 -
10,0 -
5,0 -

)0 i
calidad Precio Variedad

Fuente de elaboracion: propia, basada en encuesta realizada
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De los clientes encuestados mas del 36% valora la calidad, casi la mitad valora el
precio y el 15% valora la variedad de productos que se ofrecen.
Tambien se evidencio en la encuesta los tipos de clientes que acuden y la

proporcion de compra de cada uno de ellos.

Gréfico 9: Tipos de clientes
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90%

Fuente de elaboracion: propia, en base a encuesta realizada.

Observamos que la mayoria de los clientes son verduleros y podriamos estimar
gue por eso el precio es un atributo que se valora mucho, por el margen que
puedan obtener por la venta de los productos.

A su vez analizamos la estructura de compra por producto y la mezcla de esa

compra realizada.

Gréfico 10: Preferencia de producto y promedio de compra por cliente
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Fuente de elaboracion: propia basada en encuesta realizada.

Observando el grafico podemos concluir que la ensalada mixta es el producto que
mas se demanda. Luego la ensalada de achicoria y zanahoria se compran en
promedio 4 unidades por persona por semana. Con respecto a la rdcula y
achicoria procesada son las que menos se consumen, en promedio 4 unidades y
3 respectivamente, pero tienen mayor rentabilidad (se estudia en profundidad en

la viabilidad financiera).
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CAPITULO 4

ESTUDIO DE VIABILIDADES

Los estudios de viabilidad permiten reunir informacion de aquellas variables
financieras y no financieras que pueden afectar la factibilidad de un proyecto de
inversion.

Sapag chain (2007) sefiala que el analisis del entorno que rodea el proyecto a
evaluar es fundamental, dado el impacto de las variables controlables y no
controlables en el proyecto y en el sector industrial en que opera una empresa.
Para estudiar la factibilidad de un proyecto debemos analizar como minimo la
viabilidad técnica, la viabilidad legal y la viabilidad econ6mica, dentro de esta
dltima estan las viabilidades de gestién y politica, que se las puede estudiar de
manera independiente, dependiendo el tipo de proyecto. Y por ultimo la viabilidad
ambiental nos ayuda a medir el impacto ambiental del proyecto de inversion y sus
efectos externos e intangibles que pueden ser de dificil medicion monetaria, pero
sin embargo constituyen un factor determinante para la operacionalidad de un
proyecto.

En este trabajo se hace un estudio especifico de la viabilidad financiera.

4.1. VIABILIDAD LEGAL

En este punto se estudian la normativa legal respecto a la instalacion y operaciéon
del proyecto, si existen trabas legales para la etapa de inversibn u operacion.
Como este trabajo es evaluado de manera independiente a la empresa en marcha
veremos la forma juridica que se elegira, la reglamentacion especifica del sector
en el proceso productivo y en la comercializacion, como también las variables
fiscales que condicionaran el proyecto y su rentabilidad.

La forma juridica elegida para este proyecto sera como empresa unipersonal,
encuadrada en el régimen general por lo que tributara con una alicuota del 35% al
fisco en concepto de impuesto a las Ganancias.

Con respecto a la instalacion de la planta procesadora donde se llevara adelante
el proceso productivo, existe una reglamentacion de la instalacion de fabricas en

las zonas fabriles, que estan delimitadas por la avenida circunvalacion que rodea

Maestria en Direccion de Negocios 2015 - Ana Ortiz Figueroa Pdgina 41



la zona Urbana de la ciudad de Coérdoba Capital. Por lo tanto se estaria
cumpliendo con la normativa, puesto que la ubicacion de la planta esta en dicha
zona fabril.

En el caso de la comercializacion el producto debe contar con una aprobacion de
la municipalidad de Cérdoba, que se da luego de un analisis municipal y también
con un numero de RENSPA que se otorga luego de un control de SENASA.

Para que el lector se interiorice con dicha legislacion veremos brevemente la ley

e Ley 25127 de Produccién Orgénica:
SENASA fiscaliza el marco regulatorio de actividad, la reglamentacion argentina
(Ley 25127) define a los productos organicos, biolégicos o ecoldgicos, como todos
aguellos obtenidos a partir de un sistema de produccion sustentable en el tiempo.
Mediante el manejo racional de los recursos naturales y sin la utilizacion de
productos de sintesis quimica (herbicidas, fertilizantes, pesticidas) u otros de
efecto toxico real o potencial para la salud humana, brinda alimentos sanos y
abundantes, mantiene o incremente la fertilidad del suelo y la diversidad biologica
del ambiente y asimismo permite la identificacion clara por parte de los
consumidores de las caracteristicas sefialadas a través de un sistema de
certificacion que las garantiza. El establecimiento donde se instalara la planta ya
cuenta con la infraestructura requerida y esta aprobada por el érgano fiscalizador,
por lo que impactard como costo del proyecto solamente el alquiler de dichas

instalaciones.

e La Ordenanza N° 8.246 de Ferias y Mercados, y su Decreto Reglamentario
N° 378-C-88, modificatorias 9155 y concordantes 10753, 10882, 11088,
11697 y 11707, ademas de los Acuerdos para la Administracion y
Mantenimiento celebrados entre la Municipalidad y actores del sector.
Estas ordenanzas y decretos reglamentarios son para cumplir la normativa de
horarios de ingresos y egresos y de ventas, como también las indicaciones
fiscales, que debe cumplir cada operador.
También los productores deben estar registrados en el RENSPA. La asignhacion
de un cdédigo o clave Unica posee la finalidad de identificacidn, en este caso, de

un productor ubicado en un establecimiento.
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Las habilitaciones para realizar tal o cual explotacion, sistema de produccién o
comercializacion, seran regidas por normativa especifica, con la que el productor
debera cumplir para ser encuadrado en ella. Todas estas cualidades o atributos
se cargan en tablas que se asocian al nimero de RENSPA. De acuerdo a la
localizacion o ubicacién geografica del establecimiento, le corresponde sélo una
Oficina Local y alli debe registrarse. La inscripcion debera realizarse en la Oficina
Local de SENASA que corresponda a la jurisdiccibn y es gratuita para el

productor.

4.2. Viabilidad ambiental

La concientizacion por el cuidado del medio ambiente es una practica que en
Argentina ain no es muy notable. Si bien muchas empresas estan introduciendo
politicas internas al respecto, por lo general son llevadas a cabo por
multinacionales o por las grandes empresas locales, que a través de cursos de
capacitacion a sus empleados buscan que estos tomen conocimiento de
alternativas para ahorra energia, para reciclar insumos, entre otras practicas.

La responsabilidad social empresaria como parte de la estrategia de la empresa
esta relacionada con la gestion de la cadena del valor.

Una gestion socialmente responsable consiste en pensar como se le da el triple
valor agregado a cada uno de los eslabones de la cadena del valor, empezando
por la logistica (entrada y salida), la produccion (tener en cuenta proveedores,
empleados y otras organizaciones), y comercializacion, considerando a la
comunidad y el medioambiente. De esta manera la empresa es socialmente
responsable en toda su estructura.

En su gran mayoria las empresas argentinas no emplean técnicas que colaboren
al cuidado de los recursos ambientales. Especificamente las empresas
agropecuarias.

Esto trae como consecuencia una mayor deforestacion, quema de pastizales para
la plantaciéon de soja que sigue arrasando con los ecosistemas locales; el uso
irracional de la energia y los climas cada vez mas secos que aceleran la erosion
del suelo y la falta de agua potable, entre otros problemas, hacen indispensable
gue la concientizacion traspase la parte privada y haya politicas de los gobiernos

locales como Nacionales.
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Como vemos todas las acciones de responsabilidad social surgen desde las
instituciones del sector publico y no de las empresas productoras.

En este proyecto se pretende incorporar en el techo de la planta procesadora
canaletas que captan el agua de lluvia, y a través de cafieria especial esa agua va
a una cisterna completamente cubierta que se encuentra a 5 metros. Esta técnica
es llamada “sembrar cisternas y cosechar agua’, Segun el Foro ambiental
Cérdoba (2012), una edificacion con un techo de 250 metros cuadrados de
superficie podra captar 241.250 litros de agua en promedio por afio. Dicha técnica

es una practica milenaria, ambientalmente sostenible y eficaz.

1. Viabilidad técnica

Este estudio permite evaluar si es fisicamente posible hacer el proyecto.

Para realizar el proceso productivo, deberan tenerse en cuenta una serie de
requerimientos y su impacto en el proyecto, para que pueda realizarse.
Tomaremos para este analisis como herramienta los denominados balances. Este
constructo tedrico es desarrollado por Sapag Chain (2007) y denomina al
ordenamiento de todo tipo de equipamiento: balance de equipos; a la puesta en
punto de los espacios fisicos y la mano de obra necesaria para la instalacion:
balance de obras fisicas; la mano de obra necesaria para llevar a cabo de manera
eficiente las funciones y tareas a desarrollar para operacionalizar el proyecto:
balance de personal y la estimacion de costos de insumos necesarios para la
produccion, embalaje, distribucién y ventas: balance de insumos.

Luego veremos el tamafio, que permite estimar los costos e ingresos proyectados
y la localizacion que determina la conveniencia econémica junto con la aceptacion

del entorno en que funcionard la planta.

4.3.1 Balance de equipos

Incluira los activos fisicos necesarios para el funcionamiento operativo y comercial

del proyecto. Limitado por el tamafio de planta

Tabla 4: Balance de equipos
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Balance de equipos

Conceptos cantidad Costo Vida atil Capacidad =
1000 u.

Magquinas 2 $7198 5 afios $ 14.396

cortadoras y

ralladora

Termo selladoras 2 $1170 5afios $ 2.740

Camara frigorifica 1 $30000 10 aflos  $ 30.000

Herramientas $2000 2 afios $ 2.000

Varias

Total Inversion $49.136

Fuente de elaboracion: propia

4.3.2 Balance de obras fisicas

En este caso el lugar donde funcionara la planta sera un galpén alquilado, que
cuenta con instalaciones de luz, agua y caminos de acceso en buen estado.

El galpon es de 15 metros de ancho por 20 de largo, con una superficie de 300
metros cuadrados. Cuenta con una oficina interna, bafio y una cisterna de agua
gue se utilizara para depdsito de agua que se utiliza como recurso critico en el
proceso productivo, la fase de lavado. Dicha instalacion tendréa un costo unico que

se describe a continuacion.

Tabla 5: Balance de obras fisicas

Obra fisica Costo
Acondicionamiento galpon $10000
Instalaciones para almacenar agua $5000
Total $15000

Fuente de elaboracion: propia
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En el caso de las instalaciones para almacenar agua, consta de colocar
canaletas de chapa a los costados de techo que captara el agua cuando llueva.
Esa agua baja por una tuberia colocada al costado de la pared que se extiende
bajo tierra ingresando a una cisterna de agua cubierta que almacena el agua de
lluvia. Esta accion es llevada a cabo por considerar la importancia que deberian
dar las empresas que utilizan este recurso en sus procesos productivos y
compensar la huella hidrica, logrando un impacto favorable en el medioambiente.

Ademas podemos observar que es una pequefia acciéon, no requiere una
inversion elevada y es eficaz. Segun M. Porter y M. kramer (2006), “una empresa
puede enfocar sus actividades especificas de RSC para obtener un mejor
resultado. En vez de simplemente actuar a partir de impulsos...o de reaccionar a
presiones externas” de este modo tomamos la RSC no como una amenaza, sino
como una oportunidad que debe estar relacionada con la cadena de valor para

gue la accion de adentro hacia afuera tenga continuidad en el tiempo.

4.3.3 Balance de personal

Esta herramienta permite conocer los puestos de trabajo, el perfil y las
remuneraciones estimadas.

Estamos frente a uno de los componentes mas importantes del costo fijo ya que el
cambio en el nivel de actividad repercutira directamente en la cantidad y calidad

de personal que requiere este proyecto.

Tabla 6: Balance de personal

N° puestos Cargas Remuneracion totales
sociales
Operarios 2 4800 9600 14400
Administradora 1* 7000 7000

Fuente de elaboracion: propia

* En el sueldo de administradora no se computan las cargas sociales por brindar sus servicios

como Profesional independiente.
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4.3.4 Balance de insumos

Los insumos necesarios para realizar el proceso productivo seran analizados en
detalle en el estudio de viabilidad financiera, ya que variara de acuerdo al tipo de

escenario analizado.

4.3.5 Tamafio

Estudiar el tamafio que tendra fisicamente una empresa, fabrica o predio es
fundamental para estimar la capacidad de produccion, el layaut, la demanda que
podra satisfacerse y todos los costos asociados.

En este proyecto se plantea una planta con capacidad de produccion de 1000
unidades diarias. Dicha planta se instalara en un galpén que se alquilara con toda
la estructura exigida para logar la certificacion exigida por los organismos de
control.

El galpén se dividir4 en tres sectores: elegido y lavado de la materia prima, en
este caso son: repollo blanco, repollo morado, achicoria, rucula y zanahoria.
Habra mesas y 2 piletas con agua potable, luego pasara en cajones esterilizados
al sector cortado en el caso del repollo, racula y achicoria; y rallado en el caso de
la zanahoria. Para ello se contara con una maquina cortadora y una ralladora en
forma simultanea se llenaran las bandejitas pasédndolas a una mesa en las que se
colocara la etiqueta y luego se taparan con papel film. El producto obtenido son
las bandejitas con verduras procesadas, se colocaran en cajones de plastico
blancos especiales para llevarlos al mercado. Esta logistica de entrada y salida
permite llegar al consumidor final en menos de 24 hs de cosechado de materia

prima.
4.3.6 Localizacion
En este punto veremos la importancia que tiene el lugar donde se desarrolla la

actividad productiva y como esa decision afecta al proyecto que estamos

formulando y evaluando.
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En este proyecto en particular cabe destacar que la localizacién de las actividades
del sector agropecuario estan delimitadas por la ecologia, en cérdoba los
cinturones verdes cuentan con estas caracteristicas.

El lugar donde se instalara la planta es en el cinturdn verde norte de Cérdoba, que
ademas esta fuera del ejido municipal, por lo que se han instalado en el lugar
algunas fabricas y hay varios galpones destinados a alquiler para depositos,
pequefias empresas o salones de fiesta.

Ademas el lugar se encuentra a cinco minutos del mercado proveedor y
distribuidor, lo que disminuye los costos de transporte.

Luego del analisis de viabilidad técnica concluimos que el proyecto es factible de

ser realizado.

4.4 Viabilidad de gestion

En este proyecto la estructura de la organizacion sera muy simple, por el tamafio
de planta. Con respecto a la administracion del proyecto estard a cargo de un
profesional capacitado, si se debe considerar en caso de ser necesario consultar
0 buscar asesoramiento de especialistas en bromatologia o nutricion para mejorar

la calidad del producto que puede generar gastos de consultoria.

4.5 Viabilidad financiera

Se hace el estudio financiero del proyecto identificando y ordenando la
informacion obtenida de las distintas fuentes.

Se enumeran y cuantifican las inversiones del proyecto, los ingresos que se
estiman obtendra el proyecto y los costos asociados.

Este punto se desarrollara con mayor profundidad en el capitulo 6.
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CAPITULO 5
VIABILIDAD FINANCIERA

5.1. Inversion inicial
Para determinar las inversiones del proyecto se trabaj6 con fuentes de datos
primaria. En el caso de los precios de la maquinaria se relevaron en una
distribuidora de equipamientos comerciales. Con respecto a la preparacion del

galpdn, se consultd con un Arquitecto el disefio, materiales, precios y honorarios.

Tabla 7: Inversiones a realizar

Inversion Capacidad de planta= 1000
unidades

Preparacion del Galpon $ 15.000

Dos maquinas cortadoras y $ 14.396

ralladora

Dos termo selladoras $ 1.170

Camara frigorifica $ 30.000

Herramientas Varias $ 2.000

Total Inversion $62.566

Fuente de elaboracion: propia

La preparacion del galpén incluye todas las necesarias para la aprobacion
municipal, esto implica carteleria apropiada, luces de emergencia, instalacion
eléctrica aprobada por bomberos, matafuegos, plan de evacuacion, desinfeccion e
instalaciones para funcionar.

Las maquinarias se estima que producen 500 unidades diarias, segun entrevistas
realizadas a productores y se prevé una amortizacién de 5 afos.

La camara frigorifica es de 2 metros por 2 metros, con piso, que se venden

facilmente en el mercado, se amortizara en 10 afios.
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5.2. Capital de trabajo

Para su céalculo, tomamos en cuenta el ciclo de efectivo. Si consideramos el ciclo
de cobro, en el puesto de venta es al contado Unicamente, se maneja asi con
todos los clientes sin excepcidn. Es una caracteristica del mercado distribuidor en
gue se realizara la venta de producto.

En el caso de ciclo de pago es en efectivo para el caso de materias primas y
diferido en el caso del pago de sueldos, alquileres, servicios, impuestos y tasas,
por lo tanto se calcula el capital de trabajo utilizando como dato el costo variable.
Consideramos el costo de la mercaderia vendida, el monto es el mismo por afio y

se toma de manera constante el flujo de fondos.

5.3. Gastos operativos

Tomamos en cuenta el alquiler mensual de un galpon de 150 metros cuadrados,
gue en esta zona es de $ 3000; incluye los impuestos, con respecto a los sueldos
se tomo6 como base el sueldo promedio de convenio colectivo de Comercio y las
cargas sociales se estimaron como un 50% del sueldo para dos operarios.
También compute el sueldo de un administrador tomando como base el de
mercado en la ciudad de Cérdoba de $7.000, no se computan cargas sociales por
ser profesional independiente.

Denominamos como otros gastos los siguientes: luz, agua, que tiene la planta
procesadora, el flete para transportar el producto al mercado distribuidor, dicha
informacion la obtuvimos de una persona que se dedica a la prestacion de este
servicio hace varios afios y el precio del alquiler del puesto de venta en el
mercado distribuidor, es fijado por MERCOOP.

Tabla 8: Gastos operativos
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Gastos operativos Mes Afo

Alquiler Galpén $3.000 $36.000
Alquiler puesto de venta  $480 $5.760
Sueldos operarios $9.600 $115.200
Cargas Sociales $4.800 $57.600
Sueldo Administradora ~ $7.000 $84.000
Luz $350 $4.200
Agua $120 $1.440
flete $2000 $24.000
Total $27.350 $270.600

Fuente de elaboracion: propia

5.4. Impuestos

Desde el punto de vista legal y econdmico, los impuestos son detracciones que
realiza el Estado segun la figura societaria del Ente o la capacidad contributiva del
contribuyente. Deberan ser considerados como gastos del periodo y deducidos de
los flujos de fondos netos.

A continuacién se desarrollan los impuestos que impactaran en el proyecto.

5.4.1 Impuesto a las ganancias

Este impuesto sobre la renta aplica una alicuota proporcional del 35%; sobre una
base imponible formada por el resultado antes de impuestos. El analisis de la
normativa fiscal enuncia que gastos seran deducibles y cuales no; también los

diferimientos fiscales en caso de quebrantos.

5.4.2 Impuesto al valor agregado

Este impuesto intenta gravar de manera indirecta el consumo de ciertos bienes y
servicios por parte del consumidor final, por ende la empresa actla como
intermediario en la recaudacion del impuesto, pero nunca forma parte de su costo.

Por este motivo no lo consideramos a los efectos de valuar el proyecto.
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5.5 Ingresos por ventas

La estimacion de ingresos, se hizo a partir de un estudio de mercado, que nos
permiti6 decidir sobre la capacidad de planta. Esta capacidad puede
incrementarse con maquinaria y personal, dicho analisis excede este trabajo.

Para calcular los ingresos y costos anuales se trabajo con la mezcla de
produccion, calculando el costo promedio variable ponderado y otras variables

relevantes.

Tabla 9: Margen sobre ventas por producto

MEZCLA DE PRODUCTOS Ensalada Ensalada Rducula Achicoria
Mixta achicoriay precortada precortada
25% rac. 25% 25% 25%

Precio de venta $3,0 $3 $3 $3

Costo Variable $0,79 $ 0,56 $0,37 $0,37

Margen de contribucién $2,21 $2,44 $2,63 $2,63

RMC 73,67 % 81,33% 87,67 % 87,67 %

Costo variable Ponderado  $0,5225

Fuente de elaboracion: propia.

Se plantearon tres escenarios, que se desarrollaran en el capitulo 6, la variable
que se modifica es la cantidad de unidades vendidas, 1000 unidades por dia,
escenario optimista; 900 unidades por dia, escenario probable; 500 unidades por
dia, escenario pesimista. El precio es de $ 3, son cinco dias de venta por semana,

por lo tanto 20 dias por mes.
5.6 Flujo de fondo anual
La tasa de descuento elegida, al tratarse de un proyecto con capital propio

corresponde a la tasa que puede colocar el inversor su dinero a plazo fijo en un
Banco (14%).
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Imagen 10: Flujo de fondo anual probable
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Fuente de elaboracion: propia
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5.7. Célculo de indicadores financieros

Vamos a desarrollar los principales indicadores de rentabilidad para la evaluacion
del proyecto: el VAN y la TIR. Estos indicadores son dinamicos, tienen en cuenta

el valor del dinero en el tiempo.

5.7.1. El valor actual neto

El valor actual neto (VAN) es igual a sumar la inversion inicial con los flujos de
caja actualizados al momento de la inversion inicial, utilizando como tasa de costo
de capital propio para este caso del 14%.

Si el resultado es mayor a cero implica que se recuperar la inversion inicial, se
obtiene el resultado minimo deseado (14%) y se obtiene un excedente, por lo
tanto se acepta el proyecto.

Si el VAN es igual a cero, indica que se recupera la inversion inicial y se obtiene el
beneficio del 14%. La regla general es que se acepta el proyecto.

Si el VAN es negativo, puede pasar que se recupere la inversion y se obtenga un
rendimiento menor al 14%; que solo se recupere la inversidon; o que no se
recupere la inversion, en estos casos no se aceptaria el proyecto.

Los resultados que obtuvimos para un escenario probable son: VAN= $30.683.
Esta es la ganancia luego de cubrir los costos mas la inversion inicial y el

rendimiento deseado en un periodo de tiempo de 5 afios.

5.7.2. Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno es la tasa que hace nulo el VAN. Su interpretacion es el
retorno por cada peso invertido en el proyecto.

La regla de aceptacion esta vinculada a la tasa de descuento y los resultados nos
llevan a conclusiones similares que el VAN, pero cuando hay cambio de signos en
el flujo de caja no podemos realizar el célculo de la TIR.

Siguiendo el analisis del escenario probable tenemos este resultado: TIR: 33%.
La TIR obtenida es mayor al rendimiento minimo deseado del 14% que exige el

inversor, el proyecto es rentable.
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CAPITULO 6

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Este capitulo tiene como objetivo introducir un andlisis mas dinamico al estudio de
proyectos, dado que el valor de la rentabilidad calculada en el aparatado anterior
es el resultado de un escenario proyectado.

El andlisis de sensibilidad consiste en calcular los nuevos flujos de caja y el VAN
en un proyecto, luego de cambiar un parametro del cual se tiene cierta
incertidumbre y por lo tanto al analista puede conocer en forma anticipada los
cambios considerados aceptables para que el proyecto sea rentable.

Por lo tanto debemos analizar que variables impactaran con mas intensidad ante
un cambio de escenario.

El analisis dependera de cuantas variables se sensibilizan. Podemos clasificar el
analisis de sensibilidad en dos tipos: la unidimensional y multidimensional.

El andlisis multidimensional se puede efectuar en dos formas. Una de ellas es
evaluar los cambios en los indicadores ante diferentes cambios en una variable.
La otra forma es buscar un nivel critico de una variable. Esto es hacer el VAN
igual a cero.

El analisis multidimensional puede operar sobre mas de una variable y ademas
busca determinar de qué manera se modifica el VAN ante cambios en los valores

de esas variables.

6.1. Analisis de las variables sensibles del proyecto

Utilizaremos el andlisis de sensibilidad unidimensional en aquellas variables que
consideramos tendran mayor impacto econémico en el proyecto.

Se ha identificado el nivel de ventas como la variable mas sensible, porque en
este tipo de productos la principal caracteristica es la perecibilidad, ademas de
tener un impacto directo en el resultado financiero.

Para realizarlo utilizaremos en un libro de Excel la funcién buscar objetivo.

A continuacion en la figura 11 se presenta un flujo de fondos con la variable nivel
de ventas modificada, para un punto de equilibrio en que el VAN es igual a cero y
la TIR se iguala a la tasa de descuento fijada en 14%, el nivel de ventas es de
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215.997 unidades anuales, comparada con las unidades de un escenario

probable, de 216.000 unidades nos dice que ante una disminucion de las ventas

de menos del 1% el VAN estariamos en el punto de equilibrio.

Imagen 11: Analisis de sensibilidad unidimensional

Nivelde unidsdes anuales | 59 159 159 159 159
A0S DE PROYECTO
| 1 | | 3 | e ] 5
Costo de preparacion del Galpdn -15.000,00
Dos cortadoras y ralladoras -14.39%,00
Termoselladora -1.170,00
Camara frigorffica -30,000,00
Herramientas generales -2.000,00
Capital de trabajo 235,22
Ventas anuales $647.991,8 §647.991,8 $647.991,8 §647.991,8 $647.991,8
Costo variable §-112.8585739 $-112.858,5739 §-112.858,5739 $-112.858,5739 §-112.8585739
Amortizaciones:
Dos cortadoras y ralladoras -4792 24792 -4792 4792 -4792
Termoselladoras 34 -3 34 -3 -3
Camara frigorffica -2000 -2000 -2000 -2000 -2000
Herramientas generales -666,6066667 -666,6666667 -666,6066667 -666,6666667 -666,6066667
Compra herramientas generales -2,000,00
Valor residual:
Dos cortadoras y ralladoras 2.000,00
Camara frigorffica 10.000,00
Recuperacion capital de trabajo 23512
Gastos fijos:
Alguiler galpdn -36000 -36000 -36000 -36000 -36000
Agua -1440 -1440 -1440 -1440 -1440
Luz -4200 4200 -4200 4200 -4200
Sueldo bdsico empleado de comerdo; -115200 -115200 -115200 -115200 -115200
Sueldo administradora -84000 -84000 -84000 -34000 -84000
Cargas sociales: -57600 -57600 -57600 -57600 -57600
Puesto de venta -180000 -180000 -180000 -180000 -180000
Flete -24000 -24000 -24000 -24000 -24000
FLUJO DE FONDOS -64917,22 031331 231337 B3B3 231337 4160459
Impuesto a las ganancias -0.559,68 -0.559,68 -8.859,68 -0.559,68 -14.582,61
FLUJO DE FONDOS DESPUES DELIMPUESTO -64917.22 17.753,69 17.753,69 16.453,69 1775369 27.081,98
TASA DE DESCUENTO 14%
VAN $000
TR 14%
Fuente de elaboracion: propia.
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6.2 Andlisis de escenarios

Los escenarios son un instrumento de simulacibn que permite ver las

consecuencias a largo plazo de una situacion futura.

6.2.1 Escenario probable

Es aquel que se espera tiene mayor probabilidad de presentarse, de acuerdo a la
informacion que maneja el analista.

En este proyecto, se fij6 una capacidad productiva determinada por la fuente de
datos obtenida y la encuesta procesada, ademas para un intervalo de costo fijo.
El precio de venta como el costo de la materia prima es tomados a precio del
mercado proveedor y distribuidor, por lo que se estima se mantendran en ese
nivel. En el caso del nivel de venta se fijara como probable producir al 90% de
capacidad, 900 unidades diarias, dado los recursos materiales y humanos.

Este escenario ya fue presentado en la unidad 6.

6.2.2 Escenario pesimista

Contempla la peor version de la situacion actual, siguiendo el andlisis de nivel de
ventas se daria para el caso en que solo vendamos 500 unidades diarias, ya sea
porque el producto no fue aceptado, o no se tuvo en cuenta un periodo de

recesion.

6.2.3 Escenario optimista

Se daria el caso que tendriamos que operar al limite de la capacidad de planta
por un aumento de la demanda debido a este crecimiento de mercado en que se
encuentra este producto o por la incorporacion de nuevos productos.

Se proyecta un nivel de ventas de 1000 unidades diarias.

Para ver el impacto en el VAN y la TIR de cada de los escenarios se presentan

los flujos de fondos para 500 unidades y 1000 unidades respectivamente.
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6.3 Flujos de fondos anuales de los escenarios

Imagen 12: Flujo de fondos escenario pesimista

Costo de preparacion del puesto 1500000

Dos cortadoras y ralladoras -14.3%,00

Termoselladora 117000

Cimarafrigorfica -3000000

Herramientas generales 20000

Capital de trabajo 1365

Ventas anuales §360.0000 §3600000 §3600000 §360.0000 $3600000
(ostovariable §-6.700,0000 §-6.700,0000 §-6.700,0000 §-6.700,0000 §-6.700,0000
Amortizaciones:

Dos cortadoras  ralladoras U2 U2 UM -Um2 -Um2
Termoselladora B B B B B
(amara frigorfica 20 20 20 -0 -0
Herramientas generales -B66,6066667 -666,6666667 -666,0866667 -666,0866667 -§66,0666667
Compra herramientas generales -200000

Valor residual:

Dos cortadoras  ralladoras 200000
Cimarafrigorfica 1000000
Recuperacidn capitalde trabajo 13065
Gastos fijos:

Alquiler galpon -36000 -36000 -3000 -36000 -36000
Agua 1440 140 140 140 140
Luz 400 400 -0 -0 -0
Sueldo basico empleado de tamerdo, 115200 11500 11500 11500 11500
Sugldoadministradora -84000 -84000 -84000 -84000 84000
Cargas sociles: 5760 5760 5760 57600 57600
Puesto de venta -180000 180000 180000 -180000 -180000
Flete -24000 -24000 -24000 -24000 -240

TASA DEDESCUENTO

Fuente de elaboracion: propia.
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Imagen 13: Flujo de fondos escenario optimista

Costo de preparacion del Galpon
Dos cortadoras y ralladoras
Termoselladora

Camara frigorffica

Herramientas generales

Capital de trabajo

Ventas anuales
Costo variable

Amortizaciones:

Dos cortadoras y ralladoras
Termoselladora
Camarafrigorifica

Herramientas generales
Compra herramientas generales

Valor residual:

Dos cortadoras y ralladoras
Camara frigorffica
Recuperacion capital de trabajo
Gastos fijos:

Alquiler galpon

Agua

Luz

Sueldo basico empleado de comercio:

Sueldo administradora
Cargas sociales:
Puesto de venta

Flete

-15.000
-14.3%

-1.170

-30.000

-2613

720.000
-125.400

-2479

-2.000
-667

-36.000
-1.440
-4.200

-115.200
-84.000
-57.600

-180.000
-24.000

720.000

-125.400

-2479
-234
-2.000
-667

-36.000

-4.200

-115.200

-84.000
-51.600

-180.000

-24.000

720.000

-125.400

-2419

-36.000

-4.200

-115.200

-84.000
-57.600

-180.000

-24,000

720.000

-125.400

-2479

-2.000
-667

-36.000
-1.440
-4.200

-115.200

-84.000
-57.600

-180.000

-24.000

720.000

-125.400

-2479
-234

-667

10.000
2613

-36.000

-4.200

-115.200

-84.000
-57.600

-180.000

-24.000

Fuente de elaboracion: propia
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6.4 Indicadores financieros de los escenarios analizados

Analizamos el VAN y la TIR de los escenarios.

Tabla 10: Resultados de los escenarios

ESCENARIO NIVEL DE VENTAS VAN TIR
Probable 900 $30.683 33%
Pesimista 500 -$465.941 Negativa
Optimista 1000 $116.252 83%

Fuente de elaboracion: propia.

Podemos ver que la demanda hace fluctuar el rechazo o aceptacion del proyecto.
Cuando las ventas son menores a 899 unidades diarias estamos por debajo del
punto de equilibrio. Es un negocio de volumen por lo que el escenario pesimista
muestra que no se recupera la inversién inicial y tampoco el rendimiento minimo
deseado. En cambio en el escenario optimista, con un aumento del 10 % del
volumen de ventas, se incrementa exponencialmente la TIR al igual que el valor

actual neto. El escenario probable ya fue analizado en el capitulo 5.
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B. CIERRE DEL PROYECTO

CONCLUSIONES FINALES

El presente trabajo es realizado con el fin de formular un proyecto de inversion
gue agregue valor en la cadena productiva del sector horticola. Si bien es
formulado para un proyecto individual este proyecto y las fuentes de datos
obtenidas pueden servir como base para generar nuevos modelos de negocio en
el sector y futuras lineas de investigacion.

Una de las preguntas que guio este trabajo fue: ¢La comercializacion
tradicional de verduras de hoja cumple con los atributos que valora el
consumidor actual como precio estable, calidad, disefio y practicidad para
Su consumo?

Se pudo demostrar que el mercado de productos frescos precortados llamados de
cuarta gama estad en crecimiento, como paso con el mercado de las aguas
saborizadas; este crecimiento esta explicado por una mayor concientizacion de
los consumidores en la calidad y seguridad que exige de los alimentos que
consume. También quedo reflejado en el trabajo que los consumidores valoran los
alimentos naturales listos para consumir o que sean de facil preparacion, dicha
caracteristica segmenta el mercado.

Como dice Tobal, (2012) se deben producir alimentos a un costo que la sociedad
pueda pagar; y como se vio en los flujos de fondos el precio de estos productos
es accesible, siendo necesaria una alta rotacion para aprovechar las economias
de escala y vender al precio que fija un mercado de competencia perfecta como lo
es el Mercado de Abasto de Coérdoba.

También pudimos cumplir los objetivos principales de este trabajo, los cuales
fueron:

e Realizar un estudio descriptivo y cuantitativo que nos permita evaluar un
proyecto de inversion de este nuevo producto que consiste en el
procesamiento de distintas hortalizas de una empresa familiar.

Este objetivo se pudo lograr al realizar el estudio del macroentorno y el estudio de
viabilidades, en lo descriptivo. Para analizar la parte cuantitativa, se realiz6 una
encuesta que brindd informacién de los competidores, de las caracteristicas del

mercado,
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los gustos y preferencia de los consumidores y la demanda que enfrenta este
mercado. El siguiente objetivo principal fue:

e Formular la mejor configuracion de variables de inversion, para
implementar el proyecto de manera tal que la evaluacién se haga sobre
escenarios 6ptimos.

Podemos observar en el trabajo que el estudio de la produccién, en cuanto a
inversiones, gastos, costos e ingresos, se estimaron de fuentes fidedignas con el
consecutivo analisis de sensibilidad.

En cuanto a los objetivos especificos, se identificaron las exigencias de los
organismos de control, los cuales garantizan la inocuidad de alimentos en toda la
cadena del valor horticola, desde el mercado proveedor hasta que el producto
llega al consumidor final. La configuracion de las variables mencionadas permitio
formular y evaluar a un nivel de prefactibilidad un proyecto de inversién capaz de
estimar la rentabilidad futura.

Otro punto que se destaco fue el de sustentabilidad, dice Senigagliesi (2012) son
distintas variables que confluyen al momento de tomar la decisién de desarrollar
un modelo de gestion sustentable en agricultura, por lo tanto la preservacion del
medioambiente nace como una necesidad, pero después se va expandiendo a
otras variables, como el reciclado de agua, de nutrientes de suelo, una serie de
elementos de la gestion cotidiana de una empresa. En este punto se proyectd en
las operaciones diarias una practica sustentable como es reciclado de agua,
recurso critico para el proceso productivo y que no demanda una inversion
elevada. Este objetivo esta relacionado con la pregunta ¢Es sustentable y
eficiente el actual modelo de negocio de los productores agropecuarios
caracterizado por el desconocimiento de las normas de calidad de
productos; la inexistencia de informacion comercial oportuna y apropiada;
problemas de gestion de negocios; la informalidad y marginalidad
empresaria con baja rentabilidad y altos costos?

Esta pregunta nos guio para entender que la sustentabilidad atraviesa la
organizacion y muchas veces grandes problemas se solucionan con pequefios
actos, esto se refleja en la instalacion de canaletas en techos para reciclar agua,

técnica llamada “cosechas tu agua”.
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Con respecto a la eficiencia creemos que los productores no pueden esperar que
politicas regionales o subsidios mejoren su rentabilidad, solo podran lograrlo
siendo eficientes y agregando valor a los productos.

Siguiendo nuevamente a Senigagliesi (2012), la agricultura sustentable debe
favorecer la calidad de vida y la creacion de fuentes de empleo, para lo cual debe
estar complementada con el procesamiento y la transformacion de los productos
primarios en productos elaborados de mayor valor.

Luego del andlisis financiero realizado, podemos concluir que es viable invertir en
una planta para procesar productos horticolas, pero el nivel de produccién debe
ser elevado, superior a 899 unidades diarias, cantidad que comparada con los
competidores que utilizan este canal de distribucion, es considerada normal, dada
la afluencia de compradores al mercado.

Por ultimo se recomienda profundizar el andlisis para otros canales de
comercializaciébn, como supermercados, restaurantes, servicios de catering,
hoteles; pudiendo extenderse a otros nichos y fundamentalmente generar
transferencias al sector horticola para preservar y revitalizar los cinturones verdes

a traveés de la gestion del conocimiento de sus principales actores.
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ANEXOS

ANEXO 1: ENTREVISTAS

I.  Entrevista al empresario Shyu, Wan Shou, (duefio de la empresa
PROSPERAR)

La empresa PROSPERAR estd ubicada en Agustin Garzén, n°® 1740 de la
Provincia de Cordoba, cuenta con una trayectoria de mas de 15 afios en el
mercado, siendo una de las pioneras en este rubro en Cérdoba.

Su actividad principal es la comercializacion de alimentos procesados, pero
cuenta con produccion propia de las materias primas criticas 0 que tienen un
precio muy fluctuante en el mercado, produce con tecnologia avanzada como

riego por aspercion e invernaderos.

Productos

Produce alrededor de 30 articulos ensaladas mixta (repollo morado, repollo
blanco, achicoria y zanahoria rallada), ensalada (achicoria y zanahoria rallada),
Provenzal

(perejil y ajo), achicoria, recula, que ambas representan el 40 % de su
produccion, zanahoria rallada, papa en juliana (papa frita), papa rejilla, sopa
(verduras varias cortadas para sopa), puchero (verduras para puchero), acelga
elegida y lavada, entre otros; se indago respecto a las bandejitas de ensaladas
que contengan lechugas a lo que contesto: “la ama de casa puede preparar
facilmente la lechuga, por eso la demanda de ensaladas con lechuga procesada

es baja’.

Produccion

Sus instalaciones se dividen en tres: un sector de elegido de verduras de hoja,
papas, Yy tuberculos, el cual considera critico porque de esto depende la
durabilidad del producto. Un sector de lavado y cortado, este cuenta con cinco
piletas donde se esteriliza la materia prima y luego de pasar por esas cinco piletas
pasan al sector cortado, en este lugar cuenta con maquina cortadora y ralladora,

segun la necesidad de preparacion, y finalmente pasa al sector empaque.
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Cabe destacar que su producto es empaquetado en bandejitas de 220 gramos,
tapadas con papel de film. El descartable utilizado es de material reciclable de la
marca Bandex.

En el caso de las verduras de hoja elegida como la acelga se presenta en bolsa
sellada al vacio, su peso es de 400gramos.

Produce 80.000 unidades por mes.

Comercializacién

Vende a mayoristas, siendo su canal los hipermercados y supermercados.

En promedio indico que el precio de cada unidad de producto es de $3.

Se fue al uno de los supermercados donde comercializa el producto y el precio al
publico de la bolsa de acelga de 400 gramos es de $8, y el de ensalada mixta de
$7,40.

Clientes
e Supermercados disco.
e Carrefour.
e Wal mart.
e Hiper Libertad.
e Dinosaurio.
e Supermercados Cordiez.

e Mercado de Abasto Cordoba nave 12,

Competidores

e Song, producto Premium, de ensaladas de cuatro tipos de lechuga y
tomate cherry. Envasado en bandejas de la marca Bandex, y tapados con
precinto, de 250 gramos. La empresa es de Barros Pazos, n° 1635,
provincia de Buenos Aires, Argentina. Precio al Publico en Walmart $ 14.
La observacion que se hace es que al preparar la ensalada se tiro el 60 %
del producto por mal estado de las hojas de lechuga, aunque se consumié
antes del vencimiento.

e Buy & Eat, American Style, sus productos se elaboran con materias primas

cultivadas por ellos, hay integracion vertical. Ensalada de lechuga de
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cuatro tipos y tomate cherry, el envasado es en bolsa cerrada al vacio de
350 gramos con mucha indicaciones para el consumidor, incluyendo su

pagina web www.buyandeat.com.ar La empresa se ubica en Ruta 8 Km 93,

San Andres de Giles, Provincia de Buenos Aires. Precio al publico en
supermercado Walmart es de $ 12,50.

e Rocky. La empresa esta ubicada en Fragata heroina, n® 5.201, Provincia
de Buenos Aires. Su producto son choclos envasados pelados de 500 grs,
en bandejitas planas, con envoltorio de papel film. Su precio al publico en
Walmart es de $8.

Perspectivas
PROSPERAR cumple con las especificaciones de SENASA y estd pensando

certificar su produccion con las normas IRAM 14.200.

Después de la investigacion de sus competidores, observamos que en el canal
supermercadista, la empresa estd muy bien posicionada en el mercado local,
ocupando un papel de liderazgo, que se evidencia a la hora de comprar la materia
prima, cuando fija los precios y por la variedad de los productos en goéndola que

ocupa respecto a sus competidores.

II. Entrevista a productor que comercializa sus productos en el Mercado de
Abasto de Cordoba.

Estuvimos en el puesto de venta de la nave 5C, R. Cacciamano, se obtuvieron los
siguientes datos de los productos que llevaron y la cantidad que sera ofrecida

para vender en el dia al Mercado de Abasto.

Tabla 1: Productos y cantidades asociadas ofrecidas en la nave 5C.

Producto cantidad porcentajes unidades
Achicoria 30 docenas 12% 360
Brotes de soja 20 docenas 8% 120
Choclo 10 docenas 4% 120
Ensalada mixta 40 docenas 16% 480
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Ensalada achicoria | 20 docenas 8% 240

y zanah.

Repollo blanco | 20 docenas 8% 240

procortado

Repollo Morado | 20 docenas 8% 240

precortado

Rucula 40 docenas 16% 240

sopas 20 docenas 8% 240

Tomates cherry | 10 docenas 4% 120

envasado

Zanahoria rallada 20 docenas 8% 240

totales 250 docenas 100% 3000
producto en | unidades/dia
bandejitas.

Fuente de elaboracion: propia

Ademas tiene presentaciones en bolsas como Sigulet, achicoria seleccionada,
rucula seleccionada, acelga seleccionada y lechugas seleccionas todas lavadas
listas para consumir; de estas presentaciones no se relevaron cantidades por
exceder este trabajo.

Se descargan en cajones donde vienen las bandejitas para que no se golpeen, al
igual que las presentaciones en bolsas.

La persona que descarga la mercaderia nos informa que suele quedar un 10 %
cuando ingresa poca gente al mercado, dichos productos se llevan y se
conservan en una camara de frio y se venden al dia siguiente, dado su fecha de
caducidad (entre 7 y 10 dias). Generalmente hay muy poco sobrante, porque la
produccion esta relacionada con la demanda diaria que enfrentan. No cuentan
con estadisticas, solo con la experiencia del productor que se encarga de la venta
y de la compra de materia prima o su produccion en un campo que poseen

camino a Villa Retiro.
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[ll.  Entrevista a propietario de micro emprendimiento.

Nelson Cadena, trabajaba en un campo de Cérdoba en el cinturon verde de la
Provincia, actualmente fabrica bandejitas de verdura procesada.

El menciona que todavia no logro que bromatologia le apruebe la marca, por lo
cual vende sus productos fuera del mercado de Abasto, a su cartera de clientes.
Su planta productiva cuenta con una maquina ralladora y una cortadora,
manipuladas por dos mujeres encargadas del proceso. Su turno de trabajo es de
8 horas diarias, con excepcion de los sabados.

Produce hace 3 afios y estima que debe cambiar las maquinas, dice:

“Por el uso a las maquinas hay que cambiarlas cada 5 afios.”

En la instalaciéon hay una pileta donde se lava la verdura procesada tres veces.

La capacidad de produccion es de 400 bandejitas diarias.

Se procesan bandejitas de achicoria, rucula y ensalada mixta, de 200 grs.

La materia prima la compra en el Mercado de Abasto.

Vende toda la produccién y no cuenta con camara de frio.

Para lograr esto el precio de su producto es bajo de $2,50.

No quiso que relevaramos la planta productiva.

IV. Entrevista a Presidente del MERCOOP

Se entrevistod al sefior Juan Perlo, presidente de la camara horticola (MERCOOP)
para consultar si se lleva un registro de las personas que ingresan a comprar al
mercado diariamente, y si aumento o disminuyo la cifra comparada a afios
anteriores.

Respondié que si se lleva un registro y ademas amablemente brindo las cifras:

El mercado abre cinco dias de lunes a viernes, los lunes el horario de venta es de
6 a 10 horas y de martes a viernes es de 14 a 18 horas. En general se respetan
pocos feriados, por la naturaleza del mercado que debe abastecer de un producto
perecedero.

En cifras los lunes ingresan 2000 personas a comprar, los martes 1400; los
miércoles 700; siendo el dia de menor afluencia, los jueves 800 y los viernes
2000.
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ANEXO 2: Herramienta para el analisis (Utilizacion de SPSS y Excel).
ENCUESTA

¢, Compra bandejitas?
e Si
e NO
¢, Con qué fin?
e Consumo
e Venta
e Oftros
¢,Cuantas veces por semana>?
o 1

2
3
4
5
O

mas

¢,Que variedad compra? Y ¢qué cantidad de cada uno?
e Ensalada mixta (repollo morado, repollo blanco, achicoria y zanahoria
rallada)
Ensalada (achicoria y zanahoria)
Rucula.
Achicoria.
Sopas.
Otros

Al momento de comprarlas, ¢ qué atributo valora mas de las bandejitas?
e (Calidad
e Precio
e Variedad.

¢,Donde compra?

¢,Qué opina de la calidad del producto?
e Bueno
e Regular
e Malo

¢ Compraria en nuestro puesto?

e Si.
e No.
(0] o112 A V2= (o110 [T F T

% Se plantea hasta 5 porque el Mercado abre de lunes a viernes inclusive.
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Tabla 2: Tabulaciéon de los datos de la encuesta

total compraN° Cliente ¢Compra bandejitas? ¢ Con que fin' ¢ Cuantas veces ensalada mixt ensalada achicoria_zanahor Rucula Achicoriasopas — Otros
17 1Verdulero ~ Si venta 5 5 5 5 2
1 2Verdulero  Si venta 3 3 2 2 2 2
n 3Verdulero ~ Si venta 5 5 5 5 5 2
3 4Verdulero i venta 5 10 4 4 5 7 Brotes
16 5Verdulero i venta 3 5 4 4 3
17 6 Verdulero i venta 3 6 4 5 2
17 7Verdulero i venta 3 5 3 4 5 Albace
15 8 Verdulero i venta 5 5 2 3 3 2
| 9 Verdulero i venta 3 10 5 10 10 5 Brotes
10 10 Verdulero i venta 5 5
8 11 Verdulero i venta 3 6 1 1
16 12 Verdulero i venta 5 4 4 3 3 2
5 13 Verdulero i consumo 1 3 1 1 Acelge
1 14 Minimercado i venta 3 5 2 2 2
9 15 Verdulero i venta 3 2 1 2 2 2
2 16 Verdulero i venta 1 0
3 17 Almacén i venta 5 10 5 5 5 5 Brotes
6 18 Verdulero i consumo 3 2 4
10 19 Verdulero i venta 3 4 2 2 2
20 20 Verdulero i venta 5 5 5 5 5
25 U Verdulero i venta 1 5 5 5 5 5
50 2 Verdulero i venta 1 20 5 10 5 10
50 B Almacén i venta 6 20 0 1 10 Brotes

U Verdulero  no

30 25 Verdulero i venta 5 5 5 5 5 10
7 2 Verdulero i consumo 1 2 2 1 2
15 27 Verdulero i venta 3 6 3 3 3
Rl B Almacén i venta 3 10 5 5 5 2 Brotes
5 29 Verdulero i venta 5 3 1 1
8 30 Verdulero i venta 5 5 1 1 1
5 31 Verdulero i venta 5 3 1 1
32 Verdulero  no
2 B Verdulero i venta 3 6 2 2 zanah(
4 34 Verdulero i venta 3 4
5 35 Verdulero i venta 5 10
1 36 Verdulero i consumo 1 8 1 Brotes
pl 37 Verdulero i venta 3 10 3 3 3 5
100 B Verdulero i venta 1 3 L 15 15 2
6 39 Verdulero i venta 3 3 1 1 1
2 40 Verdulero i venta 5 10 6 6 hongo
750
2 TOTALES 280 9 134 13 106
promedio compra por clie TOTAL 732
PORCENTAJES 38,25% 1352% 1831%  1544% 14,48%
E. Mixta E. bicolor rucula achicoria sopa

Fuente de elaboracion: propia.
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Analisis de algunas variables de la encuesta

¢Con qué fin?

e Consumo

e Venta
e Oftros
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Almacén 3 75 75 75
Minimercado 1 2,5 25 10,0
Verdulero 36 90,0 90,0 100,0
Total 40 100,0 100,0
-
Clientes
B Almacén

m Minimercado

Verdulero

90%

Al momento de comprarlas, ¢ qué atributo valora mas de las bandejitas?

e Calidad

e Precio

e Variedad.

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

calidad 14 36,8 36,8 36,8
Precio 18 47,4 47,4 84,2
Variedad 6 15,8 15,8 100,0
Total 38 100,0 100,0
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50,0

45,0
40,0
35,0 -
30,0
25,0 - .
M Series1
20,0 -
15,0 +
10,0 -
5,0 -
,0
calidad Precio Variedad
¢,Donde compra?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
empresa x 1 2,6 2,6 2,6
Nave 1A 5 13,2 13,2 15,8
Nave 1B 5 13,2 13,2 28,9
Nave 3 6 15,8 15,8 44,7
Nave 5C 12 31,6 31,6 76,3
Nave 7 7 18,4 18,4 94,7
Prosperar 2 53 53 100,0
Total 38 100,0 100,0

Division del mercado

3%

M empresax
B Nave 1A
= Nave 1B
m Nave 3

W Nave 5C
= Nave 7

= Prosperar

¢, Qué variedad compra? Y ¢qué cantidad de cada uno?

Ensalada mixta (repollo morado y blanco, achicoria y zanahoria rallada)
Ensalada (achicoria y zanahoria)
Rucula.

Achicoria.

Sopas.
Otros
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Descriptive Statistics

ensalada mixta

ensalada achicoria_zanahoria _

Std.

N Minimum Maximum Mean Deviation
ensalada mixta 38 2 30 7,37 5,984
ensalada 21 1 20 471 4,088
achicoria_zanahoria
Rucula 32 1 15 4,19 3,177
Achicoria 31 1 15 3,65 2,939
Valid N (listwise) 18

Achicoria

Rucula
M Seriesl

Productos comercializados por las distintas marcas

Figural
Producto: choclo envasado
Marca Rocky, Pcia de Buenos Aires

Figura 2

Producto: Acelga elegida y lavada de
Marca Prosperar, Cordoba Capital.
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Figura 2 Figura 3
Producto: Ensalada de 4 lechugas y cherry. Producto: Ensaladas 4 lechugas y
Marca: Song. Pcia Buenos Aires Marca: Buy & Eat. Pcia de Bs Aires

Figura 4 Figura5
Producto: Brotes de soja Producto: Achicoria, 120 Grs.
Marca: The Long. Cérdoba Marca: Cavagni. Cordoba

Figura 6

Producto: ensalada lista para preparar y consumir; Marca: Veritas. Buenos Aires.
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