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INTRODUCCION
Las nuevas tendencias de vida saludable, incluyen una vida menos sedentaria y una
alimentacion que acompafie las rutinas de ejercicio y vida sana. Es por esto que
productos como las hortalizas juegan un papel importante en la dieta diaria de millones
de personas alrededor del mundo, donde la alimentacion se vuelve en el eje central de

esa nueva generacion de personas fitness.

Esta es una iniciativa propia, luego de conversaciones con la Ingeniera Agrénoma Zuly
Andrea Ladino Ortiz, quien en estudios previos de produccion en el Centro
Agropecuario Marengo CAM de la Universidad Nacional de Colombia, ubicado en el
area rural de Mosquera, identific una oportunidad de modelo de negocio, dada la alta

demanda de espéarragos a nivel local.

Colombia, juega un papel importante en el abastecimiento de productos agricolas a los
paises desarrollados, contando con condiciones climaticas, geogréaficas y de terreno
ideales para la industrializacion de la agricultura, que respondiendo a contextos actuales
de terminacion de conflictos armados, centralizados en el campo, permite que la mirada
estatal vuelva a el campo, como unos de los principales pilares de la reactivacion

econdmica para los proximos afios.

Estados Unidos, mantiene una tendencia de aumento de exportaciones de hortalizas
desde hace una década, a raiz de su cambio en la cultura de consumo de alimentos,
cuando ocupaba los primeros lugares de las estadisticas de obesidad a nivel mundial.
Motivo por el cual productos agricolas como el aguacate o los esparragos, entraron a ser

parte de la dieta diaria de los norteamericanos, demanda que no puede ser satisfecha en



su totalidad por la produccion nacional y que en temporadas invernales disminuye

drasticamente.

El modelo de negocios, que se propone bajo la metodologia de Lienzo Canvas, permite
plantear en la comercializacidn de esparragos a los Estados Unidos, una oportunidad de
negocio atractiva, que ademas, responde con las expectativas de desarrollo

agroindustrial del gobierno colombiano.

El desarrollo de negocio, bajo la mirada de la cadena de valor, permite evidenciar que el
valor agregado y motivo por el cual se plantea el plan, se enfoca en las ventajas
logisticas que posee Colombia y que lo diferencia de paises exportadores como Perd,
quienes estan geograficamente mas lejos del mercado objetivo, aumentando
significativamente los costos de las exportacién en los competidores, lo que se traduce

en una ventaja competitiva del proyecto.

Se propone a Asparagus Col. como un proyecto de comercializacion de esparragos
frescos a los Estados Unidos, con el objetivo de que luego de su consolidacion,
Asparagus Col. reactivara la exportacion de esta hortaliza convirtiéndose en una de las

cinco mayores exportadoras de esparragos a Norteamérica.

Para lograrlo, en términos monetarios se requiere de una inversion de U$25.000
constituidos en maquinaria para la adecuacion del producto y la conservacion del
mismo dadas las caracteristicas del esparrago, producto que requiere ser manipulado,

empacado y comercializado bajo condiciones de temperatura y humedad especificos.

Bajo los analisis financieros, es claro observar la vialidad econdmica del negocio, esto

debido a que la comercializacidn supera los margenes mininos o punto de equilibrio



financiero, con TIR que responden a la dinamica natural de la comercializacion de
productos agricolas e indicadores de generacion de valor mas representativos como el
Valor Presente Neto, EVA o el indice de Creacion de Valor que evidencian una

pertinencia y viabilidad del proyecto.



OBJETIVOS

Objetivo General

Disefar un Plan de Negocios de una empresa comercializadora de Esparragos al mercado

Estadounidense

Objetivos Especificos

Estudiar los diferentes tipos de planes de negocios

e Investigar los aspectos generales de la comercializacion de Esparragos.

e Realizar un estudio que apunte a identificar el mercado potencial de esparragos en
Estados Unidos.

e Realizar un estudio técnico que abarque barreras, certificados y logistica para la
exportacion de esparragos a Estados Unidos

e Elaborar el plan financiero de la empresa.

e Analizar financieramente la viabilidad del proyecto.

1 ESTRATEGIA



El concepto de estrategia se ha trivializado, y se convirti6 en un cliché para el
administrador de empresas actual. Simplemente le da estilo a cualquier toma de decision y
pierde sentido frente a la relevancia que tiene ésta, para el desarrollo empresarial. Por tanto
se debe empezar por establecer una definicidn sencilla y practica de qué es estrategia.
Segun la Real Academia de la Lengua, estrategia se define como el arte de dirigir las
operaciones militares; arte, traza para dirigir un asunto. Sin embargo hacer estrategia es
pensar ordenadamente en el largo plazo, estando bien anclados en el presente. La estrategia
invita a salir del dia a dia y ponernos con perspectiva de mayores plazos. Esta es su primer

nota caracteristica. (Vassolo & Silvestri, 2011).

La palabra estrategia proviene del griego strategia cuyo significado es arte o ciencia de ser
General y se remontaba a las funciones que tenian los Generales de dirigir ejércitos con la
unica funcion de defender su pueblo de invasiones y reducir a sus enemigos, obteniendo de
ellos sus recursos. En la actualidad, las organizaciones, independiente de su tamafio o
actividad, recurren a la estrategia en principio como herramienta para la supervivencia de
las mismas y posteriormente como instrumento para el posicionamiento y crecimiento, esto
dando a entender que sea cual fuere la estrategia, no es posible afirmar que una es mejor
que la otra, o que se depende del tipo de empresa o su estructura. Lo realmente importante
que dicha estrategia apunte directamente a la consecucion eficiente de los objetivos
planteados dentro de la organizacién, de tal forma que lo importante no es tener una
estrategia, sin antes no plantear los objetivos a cumplir. Asi, los objetivos daran rumbo a las

estrategias planteadas para conseguirlos.



Remitiéndose a definiciones propias de autores como (Chandler, 1962) todos esos
conceptos convergen en el hecho de que la estrategia son modelos, planes o modos que
determinan y relinen metas, objetivos, politicas y acciones, todas a largo plazo encaminadas
a maximizar el uso de los recursos con que cuenta la empresa dando una organizacion a la
misma orientando los esfuerzos hacia el cumplimiento de objetivos. Para (Hermida &
Serra, 1989) la estrategia es “la adaptacion de los recursos y habilidades de la
organizacion al entorno cambiante, aprovechando sus oportunidades y evaluando los
riesgos en funcion de los objetivos y metas. En resumen, la estrategia es esencialmente la
forma o el camino que la empresa sigue para adaptarse al contexto y lograr sus objetivos.

(Aceves Ramos, 2005).

Estrategia es la accion de marcha que se sigue para poseer niveles de recursos ajenos a
quien la emprende (Ceja Gomez, 1994). (Von Clausewitz, 1987) Postulé que una estrategia
eficaz debia concentrarse en pocos principios fundamentales que pudiera crear, encauzar y
mantener el dominio a pesar de las dificultades que se tuvieran que enfrentar. También
sefialo las estrategias de mantener la moral muy alta, uso de las sorpresa, astucia, audacia,
concentracion en espacio, dominio de posiciones seleccionadas y otras en las que acentuaba
el liderazgo. Al igual que Napoledn, aconsejaba el empleo de una flexibilidad bien

planeada (Aceves Ramos, 2005).

La documentacion de la estrategia, a nivel empresarial surge a partir de la segunda guerra

mundial, con aplicaciones de instrumentos iniciales que esbozaban los primeros tintes de



estrategia organizacional, con la creacion de presupuestos, como herramienta para el
control de los recursos de la empresa, en ese momento escaso y de dificil obtencion como

resultado del conflicto mundial.

Como una segunda etapa de la estrategia a nivel organizacional, se encuentra la Escuela de
Negocios de Harvard, dejando de lado la estrategia como estructuras independientes una de
las otras atendiendo aspectos como las finanzas, la produccion, la logistica y lo lleva a un
punto que desde niveles de alta direccion permea uniformemente todos los departamentos,
permitiendo esto que se alineen apuntando hacia la misma direccion, dejando en ellos los

planes tacticos y dando inicio formal a la planeacion estratégica.

Para Vasconcellos es importante distinguir y diferenciar la estrategia de la tactica, de alli
que la estrategia es “la decision sobre el lugar, el tiempo y las condiciones de batalla” en
tanto que la tactica se refiere a “la disposicion y los movimientos de las fuerzas durante la
batallas” (Vasconcellos e Sha, 2001, pag. 19), sin embargo aclara que la ambicion por
alcanzar los resultados entorpecen los objetivos a cumplir y las mejores estrategias por
utilizar y aplicar. Para (Vasconcellos e Sha, 2001), la fundamentacion de la estrategia
radica en la cautela, la sorpresa y sobre todo en el engafio, de alli que en principio hay que
hacer pensar a la competencia que se es débil, para asi mismo saber qué acciones seguir y
cuando ejecutarlas y lo mas importante tener en cuenta que las estrategias no son infalibles,

Unicas y que ademas de planearlas, siempre hay que contar con alternativas que permitan



un mayor margen de maniobrabilidad frente a hechos o circunstancias que no se hayan

contemplado con la estrategia principal.

Para Sun Tzu, en el libro El arte de la guerra, la estrategia es la mejor metodologia para
poder enfrentar un rival o competidor, de tal forma que se reduzca el uso de la fuerza, los
recurso gue son escasos Yy solo con el hecho de centrarse en estrategias como el engafio,
contar con las herramientas necesarias, acudiendo a la sorpresa y sobre todo, en concluir
que se puede vencer sin llegar a pelear, someter sin ir a la batalla y que en muchos casos la

mejor estrategia se fundamenta en la persuasion del competidor.

2 PLANEACION ESTRATEGICA

Académicamente, la Harvard Business School es pionera en exponer la planeacion
estratégica como un conjunto de herramientas y acciones que determinan el rumbo de la
empresa a través de objetivos y acciones que permiten alcanzar los mismo, esto junto con
los recursos necesarios para el cumplimiento de los objetivos. Alli el concepto de
planeacidn estratégica se centra en asignacion de actividades y recursos para el

cumplimiento de metas.

Para los afios 50°s 60’s la evolucion de la estrategia fue dinamizada por la necesidad de
planeacion que superara los plazos cortos de los presupuestos anuales de las compafiias, los
altos ejecutivos, se enfrentaron a desafios que iban mas alla de las escasas teorias que hasta
el momento se proponian frente a estrategia y se necesitaba de herramientas y metodologia
que permitiera la planificacion a largo plazo (Grants & Jordan, 2015). Se pone como

objetivo primordial el crecimiento de la empresa a través de una produccion responsable,



basada en la dindamica del mercado, dando origen al concepto de ventajas competitivas
como resultado de la integracion de agentes externos en la dindmica de la empresa. Durante
estas décadas se surgen conceptos como la formulacion de proyectos y desarrollo
empresarial mediante la obtencion de metas, partiendo de entender las caracteristicas de
cada empresa, su entorno y stakeholders, adoptando el futuro como el deber ser de las

compafiias.

Para (Druker, 2008) la estrategia no es una caja de trucos o un haz bajo la manga que
otorgue técnicas de planeacion estratégica al gerente, se trata de un pensamiento critico y
analitico que permite administrar los recurso. Tampoco se trata de la aplicacién de
metodologias cientificas para la toma de decisiones. Se trata de imaginacion, pensamiento,
analisis y juicios, se trata de responsabilidad, no de técnica. “es el continuo proceso de
toma de decisiones sistematica, con el mayor conocimiento del futuro. Organizar
sistematicamente los esfuerzos necesarios para llevar a cabo estas decisiones y medir los

resultados en contra de las expectativas a través de la retroalimentacion” (Druker, 2008,

pag. 123)

A partir de las aperturas econdémicas y las exportaciones como una arista méas de la
planeacion estratégica, Hofer y Shendel incluyen el concepto de alcance geografico como
un tema de gran relevancia al momento de realizar la planeacion estratégica de las
empresas. Ademas desagrega la empresa en tres niveles, el corporativo, la unidad de
negocios estrategica, y el nivel funcional, haciendo claridad en la necesidad de que cada

nivel debe formular su propia estrategia, asignar las actividades y los recursos, dando paso



a la descentralizacion del plan estratégico, que hasta entonces, recaia en la alta direccion de

la organizacion.

El concepto de estrategia toma forma con la intervencién conceptual de Mintzberg en los
80°s y de Michael Porter en los 90°s. Durante esta época Mintzberg define la estrategia
como un patrén que proviene del flujo de decisiones que ocurren en el tiempo (D" Alessio
Ipinza, 2008), mientras que Porter define la estrategia como el resultado de las actividades

que pretende crear un elemento diferenciador frente a la competencia.

3 ESCUELAS DE ESTRATEGIA

Minzberg, Ahlstand y Lampel a finales de los 90’s escriben en el libro de Safari a la
Estrategia diferentes escuelas del pensamiento estratégico. En él se observan dos corrientes

particulares donde se distribuyen las 10 escuelas.



llustracion 1 Escuelas de estrategia

Escuela del Disefio

e Desarrollo estrategia como proceso de concepcidn

Escuela del Planeamiento

e Desarrollo estrategia como proceso

Escuela del Pocisionamiento

¢ Desarrollo estrategia como proceso analitico

Escuela Empresarial

e Desarrollo estrategia como proceso visionario

Escuela Cognitiva

eDesarrollo estrategia como proceso mental

Escuela del Aprendizaje

e Desarrollo estrategia como proceso emergente

Escuela del Poder

e Desarrollo estrategia como proceso de negociacion

Escuela Ambiental

e Desarrollo estrategia de una empresa con entorno dinamico y cambiante

Escuela de la Configuracién

e Desarrollo estrategia como sostenimientos y estabilidad empresarial

—

“Las tres primeras escuelas: Disefio, Planteamiento, y Posicionamiento son de naturaleza
descriptiva y fundamentadas en como las estrategias deben ser formuladas. Las seis
escuelas que siguen, enfatizan los aspectos especificos del proceso de la formacion de la
estrategia y se preocupa menos en prescribir un comportamiento estratégico ideal. La

ultima escuela, que se dice combina todas las otras, agrupa en diferentes etapas el proceso



de hacer las estrategias, sus contenidos, las estructuras de la organizacion, y sus contextos”

(D" Alessio Ipinza, 2008, pag. 54)

Para las primeras tres corrientes, quienes fueron la base teorica de la estrategia, se
adjudican las apropiaciones conceptuales de analisis de capacidades internas y
posibilidades externas a través de la matriz FODA. Alli la escuela del disefio concluye que
la empresa no es un elemento aislado y que analizando su entorno se puede generar una
competencia diferenciadora frente a su competencia. Concluye que el proceso de estrategia
es una accion deliberada y que recae directamente en la alta gerencia, muchas veces
comprendida como el gerente, permitiendo entender que bajo las decisiones autocraticas y
excluyentes, el proceso de estructuracion de la estrategia se tornaba como un proceso
sencillo de elaborar. Mas tarde, con la escuela del Planeamiento, la responsabilidad de la
planeacion estratégica decanta a las altas directivas, apartandose un poco de la vision de la
escuela del disefio y su rigidez de estructuracién. Se pone en tela de juicio la planeacién
bajo el concepto del FODA, esgrimiendo que dicha estructura es rigida, llevando la
planeacion a un escenario de planteamiento de diferentes escenarios, lo cual permite que la

estrategia tenga diferentes alternativas a través de pronosticos.

Para ello, llega consigo una etapa operativa, donde los esfuerzos se centran en la
metodologia de la implementacién, siendo la temporalidad el eje principal de la planeacién
estratégica cuando su elaboracion se ve supeditada a espacios de corto, mediano y largo
plazo como un proceso formal y estructurado apuntando a la prediccion del entorno

organizacional como un proceso de evolucion natural.

La conceptualizacion del planeamiento estrategico queda finalmente basada en la corriente

del posicionamiento, donde surge el concepto de management estratégico con la aparicion



de las consultorias empresariales. Se entiende que la empresa es un actor principal de un
grupo de las mismas creando mercados, y que la planeacion estratégica proporciona
expansion y consolidacién frente a la competencia. En esta escuela, bajo la mirada de
Porter, se plantea que la mejor estrategia se ha de plantear y estructura teniendo en cuenta
que la empresa esta sujeta a cinco fuerzas Nuevos competidores, poder de negociacion de
los clientes, poder de negociacién de los proveedores, nuevos productos y el mercado en si

y desagregando la empresa en departamentos de produccién y departamentos de apoyo.

Las siguientes seis corrientes se enfocan en el proceso de estructuracion de las estrategias.
Toma fuerza el protagonismo de un lider, estratega, que entiende el entorno y aparece la
vision como un elemento que encausa todo el esfuerzo corporativo para direccionar los
esfuerzos y recursos, se convierte en fuente de inspiracion para guiar a los trabajadores pero
aun bajo el planteamiento y la direccion autocratica de la alta gerencia, ya que la escuela
cognitiva acude al concepto de proceso mental de los lideres estrategas como un proceso

autodidacta que combina el conocimiento con la experiencia.

En la escuela de aprendizaje se presta relevancia al hecho de como se forma las estrategias
y para a un segundo plano como se formulan, esto permite que se genere un division entre
el pensar y el actual del lider estratega y se pasa de la formulacién a la implementacion
donde se considera que cada miembro de la organizacion mediante sus pequefias acciones
generan entre ellas el cambio en las empresas donde todos contribuyen al proceso
estratégico entendiéndose que la estrategia es un proceso dinamico sin control deliberado.
Para la escuela ambiental, y luego de afos de estudios, perfecciona el concepto de
planeacidn estratégica donde, entiende que la empresa hace parte de un entorno, dinamico y

cambiante, y que es tan solo un ente pasivo que reacciona frente a los cambios del mismo.



De alli, que la estrategia debe contemplar dentro de su planteamiento y aplicacién que la
organizacion debe contar con capacidad de reaccion y el lider estratega, junto con su
equipo, saber leer el entorno y adaptarse al mismo. Por su parte, la escuela de la
configuracion recoge el trabajo de las diferente escuelas, entendiendo que la razon principal
de la formulacién y ejecucion de la planeacion estratégica consiste en el sostenimiento de la
estabilidad empresarial, respondiendo al entorno, en colaboracién con todos los agentes que
la constituye sin olvidar que es debe estar en capacidad de reaccionar frente a los cambios

del entorno sin que esto signifique cambiar las politicas constantemente.

4 METODOLOGIA DE PLANES DE NEGOCIOS

Metodologias para la elaboracién de planes de negocios hay muchas, unas mas usadas que
otras, mas sin embargo es arriesgado indicar cuél es la méas efectiva o asertiva a la hora de
llevar a la realidad el plan mismo. En la actualidad, cada ente gubernamental que atiende
emprendimiento o como en el caso colombiano, la cartera de industria y turismo, a través
de la direccion de Mypimes, publico el Manual para la elaboracién de planes de negocios.
Otros entidades como el SENA, a traves del Fondo Emprender el cual fue creado por el
Gobierno Nacional para financiar proyectos empresariales entrega a la poblacién interesada
una Metodologia para la implementacion de buenas préacticas de formulacion fondo

emprender. Servicio Nacional de Aprendizaje SENA (2002).



FONDO
MIN IND. COM. Y TU LIENZO CANVAS EMPRENDER

Modelo de Negocio
Plan de Mercadeo CANVAS Mercados

Entorno Externo

Definicion del Producto o

MODULOS Servicio Plan de Aplicacion Operacion

Plan de Implementacion

Analisis de Riesgo Anadlisis de Riesgos Organizacion

Resumen Ejecutivo Resumen Ejecutivo Resumen Ejecutivo

Plan Operativo

Sistema de Negocio Impacto

Tabla 1 Comparativa Metodologia Planes de Negocio

Para efectos de justificar la aplicacion de la metodologia correspondiente para desarrollar el
plan de negocios de exportacion de esparragos a estados unidos. Se resolvié analizar tres
propuestas metodoldgicas que responden al contexto nacional y a la necesidad de la region,
cada uno de ellos con similitudes estructurales y metodolégicas, pero cada uno de ellos con
caracteristicas diferenciadoras que permiten atender con mayor asertividad la necesidad de

planteamiento de un negocio.

4.1  Ministerio de Industria, Comercio y Turismo

En primer lugar se realiza un analisis de la propuesta metodoldgica de elaboracion
de planes de negocio que propone o plantea el Ministerio de Industria, comercio y turismo
del gobierno colombiano en el afio 2010. La intencion del Ministerio es atender, mediante

la propuesta, las necesidades conceptuales y tedricas de los emprendedores colombianos,



sin dejar a un lado el hecho que permite estructurar aquellos emprendimientos que
surgieron empiricamente y que requieren de aspectos administrativos, organizacionales,

operativos y financieros para formalizarlo o proyectas su crecimiento o expansion.

Esta metodologia se centra en ofrecer al emprendedor ocho aspectos claves para el
desarrollo del plan de negocios, como se observa en la Tabla 1. En su orden propuesto, el
ministerio inicia la estructura con una definicion del producto o servicio, continua con la
conformacién estratégica del equipo, el plan de mercadeo, el sistema de negocio, un
analisis de riesgos, plan de implementacién, plan financiero y por ultimo un resumen

ejecutivo.

Frente a esta metodologia, el ministerio de Industria, comercio y turismo se enfoca en
explicar cada punto a través de casuistica que permite al emprendedor establecer puntos de
comparacion con experiencias exitosas, realiza recomendaciones para atender la actualidad
colombiana e incluye un listado de tareas y acciones que el emprendedor deberia cumplir
para alcanzar los objetivos de cada capitulo. Adicionalmente, explica de manera practica y
mediante ejemplos, metodologias para las estructuras como la financiera o la segmentacién

del mercado.

Como elemento diferenciador, frente a las otras metodologias, ofrece al emprendedor
diferentes opciones para el apoyo del proyecto de emprendimiento, a través de
capacitaciones, estructuracion y financiacion de los emprendimientos. Frente a la
metodologia del Fondo Emprender y el Lienzo Canvas, no se presentan aspectos

diferenciadores en cuanto a la estructura bésica para el desarrollo del plan de negocios.



Es una propuesta sencilla, facil de entender, que no requieren conocimientos previos
especificos. Frente a la rigurosidad de la metodologia, es de considerar el hecho de que los
temas tratados no se profundizan de tal forma que pudiera soportar un emprendimiento de
unas dimensiones productivas o de prestacion de servicio robustas. Deja en el lector la
necesidad de remitirse a otras fuentes para aclarar y profundizar los temas frente a su

aplicacion.

4.2  Fondo Emprender

El fondo emprender nace bajo la ley 789 del 2002 adscrita al SENA? con el objetivo de
financiar los proceso de emprendimiento de sus estudiantes, como un espacio de aplicacién
de los conocimientos adquiridos con sus ofertas de formacion técnicas y tecnoldgicas. La
intension primordial del fondo es permitir que los emprendimientos cuenten con capital
semilla de tal forma que cuenten con los recursos suficientes para la puesta en marcha a
través del capital semilla. Este fondo, de la mano de unidades de emprendimiento y el
Sistema Nacional de Creacidn e Incubacion de Empresas, ofrece a los postulantes, mas que
una metodologia, una estructura gque atiende a los requerimientos de los jurados, quienes

evallan los proyectos y dan via libre a su financiacion a través de FONADE.

Esta metodologia evidencia mayor rigurosidad frente a la sustentacion y argumentacion del
emprendimiento. Al igual que las otras metodologias, esta se constituye de siete médulos
los cuales abarcan aspectos del mercado, operacionales, financieros, organizacionales y un

resumen ejecutivo.

! Servicio Nacional de Aprendizaje



Esta metodologia, muestra una estructura clara y definida, que atiende a un contexto
nacional y a una regulacién y reglamentacion gubernamental, donde en su primer apartado
se ocupa de entregar al emprendedor los requerimientos minimos necesarios para iniciar el
negocio y por supuesto para ser presentado y evaluado en miras del apoyo econémico de

FONADE?2

En un segundo apartado, y como su hombre lo indica, el Fondo Emprender entrega una
metodologia para la implementacion de buenas préacticas de formulacién. En él, se explica
de una manera clara, los conceptos que su estructura define, paso a paso, en donde se

encuentran los aspectos de mercadeo, operativo, financiero y organizacional.

Son definiciones sencillas y practicas, que no revisten profundidad académica, sin fuentes y
se limita a explicar de una forma clara y en un lenguaje de fécil acceso, como producir la

informacion pertinente si el emprendedor decide presentar su proyecto para su financiacion.

4.3  Lienzo Canvas

El lienzo Canvas planteado en el libro Generacion de Modelos de Negocios de Alexander
Osterwelder, es la herramienta que permite organizar las ideas para disefiar un plan de
negocio. El lienzo en si se convierte en un medio y no en el fin mismo, y se constituye en
una ayuda para plantear los conceptos mas importantes y claves para llevar a cabo la
organizacidn. El libro se centra en demostrar que mediante sus nueve mddulos
Segmentacion del Mercado, Propuesta de Valor, Canales, Relacion con los Clientes,
Fuentes de Ingresos, Recursos Clave, Actividades Clave, Asociaciones Clave y Estructura

de Costes, el emprendedor retne la informacion clave que luego se convierte en la materia

2 Fondo Financiero de Proyectos de Desarrollo



prima de una estructura que al final del libro se plante y que no dista mucho de las
propuestas metodoldgicas del Fondo Emprender y del Ministerio de Industria, Comercio y

Turismo.

La metodologia que plantea Osterwelder se centra en la casuistica y en mostrar las
herramientas a través de ejemplos; desde Apple, pasando por Lego, Google, el sector
bancario e inclusive las consolas de videojuegos. Para Ostelwelder es practico demostrar a
través del lienzo canvas el éxito de estas empresas centrando su perspectiva en la
sostenibilidad, crecimiento y rentabilidad de estas unidades de negocio, que se adaptaron al

entorno de forma exitosa.

Como elemento diferenciador frente a las anteriores dos metodologias, y las razones por las
cuales se adapta al emprendimiento de exportacion de esparragos a Estados Unidos es el
hecho que, estructuralmente y metodolégicamente, atiende a las cuatro areas basicas que
evalUa un plan de negocios, los aspectos financieros, los aspectos operativos, los
conceptos de mercadeo y todo lo relacionado con la administracion, logistica y

organizacional de la empresa.

Para este plan de negocios, es pertinente darle un enfoque metodolégico actual, que tenga
en cuenta mucho mas alla de la estructura basica y tradicional y se concentre en los
aspectos que propone el lienzo canvas, el cual genera solides frente a la elaboracion propia

del plan de negocios de exportacion de esparragos a Estados Unidos.

5 CANVAS

La metodologia que se utiliza para disefiar el plan de negocio de la comercializadora de

Esparragos al mercado Norteamericano aparecio por primera vez en la tesis doctoral de



Alexander Osterwalder, quien en su trabajo La Ontologia de los Modelos de Negocio del
afio 2004 propuso una plantilla la cual permite desde nueve modulos, crear un plan de
negocios desde una perspectiva sencilla pero eficaz. Esta plantilla de nombre LIENZO
CANVAS, posteriormente se desarrolla méas detenidamente en su libro y bets seller
BUSSINES MODEL GENERATION, el cual fue la co-creacién de méas de 470 autores
quienes a su vez financiaron el documento para su publicacion, mostrando asi que el
modelo era da féacil aplicacion, indistintamente de cual fuera el tipo de negocio, a quien

fuera dirigido o de cuéan grande fuera.

Segun (Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 12) el lienzo canvas es “un lenguaje comun para
describir, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocios” siendo el modelo de
negocio quien describe los requerimientos minimos en aspectos legales, ambientales,
juridicos, operacionales, financieros y administrativos que sirven de base estructural para
ofertar un bien o servicio, conocer el mercado a quien va dirigido y como doy valor

agregado al producto o servicio que deseo entregar.

El modelo de negocios CANVAS tiende a convertirse en la estructura modular por
excelencia para la creacion de empresas, aun cuando no se limita a la simple génesis de las
mismas, prueba de ello es el uso que le dan a esta metodologia empresas multinacionales
como Deloitte e IBM, empresas consolidadas en sus mercados y que vieron en el modelo
CANVAS la metodologia perfecta para la reingenieria de sus procesos y base de un

pensamiento critico frente al desarrollo y prospectivas de las mismas.

La descripcion que entrega (Osterwalder & Pigneur, 2011) de su modelo o metodologia se
centra en cuatro grandes aristas de los negocios: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad

economica. En ellos se contienen los nueve modulos los cuales los cuales constituyen la



sinergia que se genera al momento de emprender un nuevo negocio o replantear la gestion y

administracion de cualquiera ya existente.

Es claro que con el Modelo Canvas no se realiza ningun descubrimiento, instituciones
como el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA en Colombia han unido esfuerzos desde
su creacion en el afio 2002 como fondo de capital semilla, para financiar los proyectos de
emprendimiento y que como resultado del apoyo que brinda a los microempresarios, han
creado su propia metodologia para la presentacion de proyectos en miras de dicho capital
semilla. Existen modelos como la creacidn de servicios a través de blueprint o la estructura
de planes de negocio de la Escuela de Harvard quienes entregan una estructura mas rigida
pero que en el fondo atiende, como las otras metodologias, a una necesidad de organizar y

gestionar el planteamiento de una idea de negocio
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llustracion 2 Creacién de plan de Negocios

Para el presente modelo de negocio, se aplicard el modelo de Lienzo Canvas como
instrumento metodoldgico para el planteamiento de creacién de valor de la comercializacion

de Esparragos a Norteamérica.

El modelo Canvas posee nueve modulos:



e Segmento de Mercados

e Propuesta de Valor

e Canales

e Relacion con los Clientes
e Fuentes de Ingreso

e Recursos Clave

e Actividad Clave

e Asociacion Clave

e Estructura de Costos

7 Propuesta de valor

6 Actividades clave 3 Relacion con el cliente

1 Segmentos

8 Red de partners de clientes

. Flujos de ingreso
9 Estructura de costes 4 Canales de distribucion y 3
7 Recursos clave comunicaciones

Business Model Generation Book

llustracion 3 Modelo Canvas Business Model Generation Book



5.1  Segmentos del Clientes

En el segmento de clientes, estos son el centro de cualquier negocio y es por ellos que se
plantea un plan. Se pretende satisfacer, a través del producto o servicio, esa necesidad, de
tal forma que hay que agrupar, caracterizar y segmentar quienes son los potenciales clientes
a quienes se va a dirigir todos los esfuerzos. Conocerlo ofrece el punto de partida para

estructurar el plan de negocios.

Trends in U.S. food expenditures, 1953-2013
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llustracion 4 Indicador de gasto en alimentos



El proyecto de exportacion de esparragos tiene como objetivo llegar a la ciudad de

Chicago, estado de Illinois, por diferentes razones. La primera, Chicago es la tercera ciudad

mas grande de los Estados Unidos, después de Nueva York y los Angeles, ademas de ser
una ciudad altamente poblada, registrando para el afio 2014 4707 habitantes por Km

cuadrado, con una poblacion cercana a los tres millones de personas.

Segun (Chicago City, 2017), y motivo por el cual es una ciudad atractiva para el
desarrollo del negocio, es una ciudad que anualmente registra visita de turistas por mas de
40 millones de personas, ademas que el area de Chicago contiene mas de 10 millones de
personas entre los estados de Illinois, Wisconsin e Indiana, siendo asi la veintidosava area
metropolitana mas grande del mundo, adicionalmente aloja once empresas de la lista

Fortune 500, mientras que el resto de area metropolitana otras 21 empresas.

Segun cifras de (United States Census Bureau, 2017) Chicago y el estado de Illinois

cuenta con una poblacion de mas de 12 millones de habitantes ver llustracién 1.

llustracion 5 Distribucion demogrdfica por edades
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Cabe resaltar que tomando la muestra del 10% de las ciudades mas pobladas de Illinois,
se puede evidenciar que estas diez ciudades abarcan una poblacién de més de 9 millones de

habitantes, donde su edad promedio esta cerca a los 38 afios de edad. Ver llustracion 2

llustracion 6 Poblacién y media de edad

Poblacion y media de edad
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El estado de Illinois la conforma una poblacion relativamente joven, que en promedio
no sobrepasa los 40 afos, edad donde se focaliza el centro de atencion del proyecto, con un
rango promedio de 20 a 44 afios, donde la poblacion supera las 4 millones de personas, sin
contar con los consumidores esporadicos que segun cifras del estado de Illinois, supera los
40 millones de visitantes, lo que confirma a la ciudad como un excelente destino de los

esparragos a nivel demografico.

Haciendo referencia a los restaurantes, como otro de los objetivos de la
comercializacion, segun (Asociacion Espafiola de Codificacion Comercial AECOC, 2017),
Chicago es la cuna del Foodservice, donde una de las razones mas significativas que hace a

Chicago como una ciudad para turismo gastronémico es el hecho que el precio del metro



cuadrado en Chicago esta por debajo de la media de los Estados Unidos, por debajo de
Nueva York y San Francisco, lo que lo hace atractiva para chef y nuevos proyectos de
cadenas de restaurantes donde la ciudad vive un momento de auge con el crecimiento de
establecimientos con propuestas innovadoras que dan respuesta a las tendencias de un

nuevo consumidor del fuera del hogar.

Dentro de las tendencias que marcan el sector gastronémico de Illinois se encuentran
cadenas de restaurantes como Sweetgreen, lider de la tendencia “del campo a la mesa”.
Sweetgreen es una de las mayores cadenas de restaurantes “healthy” de los Estados Unidos,
con mas de 500 aliados de la categoria de frescos que les suministran producto diario a sus

mas de 60 restaurantes.

Otra de las propuestas gastronémicas que hace atractiva la comercializacién de
esparragos a Chicago, lllinois, es la cadena de restaurantes Life Kitchen. Una decena de
restaurantes con mas de 15 puntos cuya oferta es exclusivamente dirigida a personas
vegetarianas con platos veganos y sin gluten. Life Kitchen oferta platos de excelente

calidad cuyo valor agregado radica en que nunca supera las 600 Kcal.

5.1.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo se encuentra en los Estados Unidos, pais situado en Norte
América, con una extension territorial que lo ubica como uno de los paises mas grandes del
mundo, asi como uno de los méas poblados llegando a una relacion de 33 habitantes por
kilometro cuadrado lo que lleva a una poblacion de mas de 323 millones de

estadounidenses. Dentro de los indicadores demogréaficos y econémicos mas importantes se



encuentra el PIB per cépita el cual es de usd$57.436, lo cual lo ubica dentro de los diez
paises mejores posicionados en PIB percapita, lo que permite concluir que su nivel de vida
es muy bueno alcanzando un puntaje de IDH? de 0.915 puntos mejorando frente a afios
anteriores, no obstante también es uno de los paises con mayor deuda publica, el cual
compromete el 105.61 de su PIB, de tal forma que la deuda per cépita asciende a los

usd$59.000.

Crecimiento PIB Estados Unidos

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

llustracion 7Crecimiento PIB Estados Unidos

Para (Kotler & Armstrong, Marketing, Version para Latinoamerica, 2007, pag. 198), “la
segmentacion de mercados es dividir un mercado grupos distintos de compradores, con
base en sus necesidades, caracteristicas o conducta, y que podrian requerir productos o

mezclas de marketing distintos. La comercializacién de esparragos esta dirigida a dos

3 indice de Desarrollo Humano el cual tiene en cuenta vida larga y saludable, conocimientos y nivel de vida
digno.



mercados, el cliente que realiza sus preparaciones fuera de los restaurantes y el de cadenas

de restaurantes gourmet”.

Principales variables de segmentacion en mercados de consumidores.

Region del mundo o pais Norteamérica

Regidn del pais (Estados Unidos) Chicago
Tamafio de la ciudad o zona metropolitana 19.033 km?

Densidad 457,0 /km?

Clima Clima Subtropical Himedo 94%

Edad 18-70 afios

Genero Indiferente

Tamafio de la familia Indiferente

Ciclo de vida familiar Indiferente

Ingreso Mayor a USD$20.000
Ocupacion Indiferente

Educacion Graduado de preparatoria
Religidn Indiferente

Raza Indiferente

Generacion Baby Boomers; Generacion X
Nacionalidad Indiferente

PSICOGRAFICAS

Clase trabajadora, clase media, media alta,

Clase social alta baja, alta alta.
Estilo de vida Exitosos, esforzados, luchadores.
Personalidad Habitos saludables

CONDUCTUAL

Ocasiones Habitual



Beneficios Calidad

Situacion del usuario Consumidor Habitual
Frecuencia de uso Uso Medio

Situacion de lealtad Media

Etapa de preparacién Informado

Actitud hacia el producto Indiferente

llustracion 8 Variables de segmentacion del Mercado Kotler, elaboracion propia

La alimentacién y la salud es una nueva tendencia de consumo por frutas y verduras,
siendo la obesidad un problema gubernamental, de acuerdo a informes de BBC Mundo, las
naciones con mas sobrepeso, esta relacionado con Estados Unidos quien lidera el ranking

en cuanto total de obesos en dicho pais.

El 30% de la poblacién tiene sobrepeso en Estados Unidos, en especial en poblacion
infantil, Estados Unidos tiene la mayor cantidad de adultos obesos en el mundo (79,4
millones), mas que China, y encabeza los indices de obesidad infantil y juvenil con un

alarmante 13%.

La mayoria de adultos consumian muy pocas frutas y hortalizas, indicando que
menos del 18% de los adultos en cada estado consumian la cantidad recomendada de frutas
y menos del 14% consume en verduras, la mitad de la poblacién total de Estados Unidos
consumio menos de 1 taza de fruta y menos de 1,5 de verduras al dia 76% y no cumplié con
las recomendaciones de ingesta de fruta y el 87% no cumplié con las recomendaciones de
ingerir vegetales, esto esta regulado por El Sistema de Vigilancia de Factores de Riesgo del

Comportamiento (BRFSS)

Frente a las tendencias de consumo de los norteamericanos, segin Globofran.com

(2017), se puede evidenciar que el factor clave sigue siendo el bienestar. Lo que conlleva a



que las personas compren y consuman con mas conciencia, frente a la necesidad de llevar
una vida saludable. Por esto, las preferencias por productos libres de grasas y aditivos

quimicos como el consumo de hortalizas y vegetales van en aumento.

Desde un punto de vista cualitativo, el envejecimiento de la poblacion y el alarmante
crecimiento de la obesidad en la poblacion, potencian la demanda de alimentos méas sanos.
Y el ritmo de vida de los norteamericanos, hace que la mitad de su comida no sea preparada

por ellos mismo, lo que supone la oportunidad de posicionar productos de calidad.

A raiz de la internacionalizacién de habitos de consumo junto con el uso de la redes
sociales y el internet, cada dia mas, los consumidores se interesan por productos diferentes
y de otros paises, haciendo al esparrago una fuente principal dentro del consumo regular de
productos beneficiosos para la salud de los norteamericanos. En la gastronomia, los

consumidores se inclinan mas a consumir sabores diferentes, comiendo mas saludable.

Segun el diario La Capital de Buenos Aires, Argentina, Estados Unidos duplicé sus
importaciones de alimentos en la Gltima década, en una tendencia que sigue creciendo. Con
compras por u$s 147.700 millones el afio pasado, es el 2° importador de comida del mundo,
detras de China. Casi la mitad de esas compras fueron productos listos para consumir, es
decir, con mayor valor agregado, como vinos, cervezas, frutas y hortalizas, golosinas,
carnes frescas, productos lacteos, jugos de frutas, nueces. En tanto, un 17% fueron
productos intermedios (aceites vegetales y esenciales, animales), un 13% productos de
pesca, un 11% productos a granel y otro tanto forestales. Es sabido que las personas con las
necesidades basicas satisfechas y con una cultura dispuesta a probar cosas nuevas

consumen mas y mas variados alimentos, entre otras cosas. (Diario La Capital, 2015).



Los consumidores estdn comiendo més frutas y verduras de lo que lo hicieron hace

cinco afios, segin The Fresh Trends 2017 de The Packer. El siguiente cuadro ofrece una

descripcion general de las frutas y verduras mas populares compradas, segun el porcentaje

de compradores primarios que han comprado en los ultimos 12 meses en los Estados

Unidos.

llustracion 9Top de compras de frutas y verduras

TOP 20 FRUITS & VEGETABLES

1 | BANANAS

2 | APPLES

3 | GRAPES

STRAWRBERRIES

5 | ORANGES

6 | WATERMELON

7 | LEMONS

8 | BLUEBERRIES

Q8P o | PeAcHES
#9 10 | CANTALOUPE
& 11 | AVOCADOS
’ 12 | PINEAPPLE
.. 13 | CHERRIES

';‘ 14 | PEARS
15 | LIMES

PERCENTAGE

@ 15 | RASPBERRIES 30%
‘ 17 | BLACKBERRIES 30%
@ 3| pLums 26%
‘ 19 | NECTARINES 25%

GRAPEFRUIT 23%

52%

48%

45%

42%

41%

40%

40%

37%

36%

33%

73%

65%

63%

61%

Bananas
and Potatoes

move up to #1
this year

POTATOES
TOMATOES
ONIONS
CARROTS
LETTUCE
BROCCOLI

SALAD MIX

BELL PEPPERS
CELERY
CUCUMBERS
CORN

GARLIC
MUSHROOMS
SWEET POTATOES 41%
SPINACH 40%
CABBAGE 39%
GREEN BEANS 37%
CAULIFLOWER 36%
GREEN ONIONS  34%

ASPARAGUS 31%

ESPONDEN TS WHO HAVE BOUGHT THIS ITEN

Imagen recuperada de: https://www.pma.com

a4%

43%

76%
72%
7%
64%
59%
54%
53%
53%
53%

50%

a7%



Como se puede observar en la ilustracién 3, el esparrago esta dentro de los primeros
veinte vegetales que méas se comercializaron en lo estados unidos durante los ultimos 12

meses.

5.1.2 Plan de Marketing

El plan de marketing tiene como funcidn principal dentro de la planeacién
estratégica, dar soporte a los objetivos, mision y vision pero enfocado y en funcion del
cliente del producto o servicio. Para (Kotler & Armstrong, Marketing, Version para
Latinoamerica, 2007, pags. A-1) “El plan de marketing sirve para documentar la forma en
que se alcanzaran los objetivos estratégicos de la organizacion mediante estrategias y

tacticas de marketing especificas, partiendo del cliente”.

Para efectos propios del presente trabajo, sera la propuesta de Kotler & Armstrong
la metodologia a aplicar para el disefio del plan de marketing para la comercializacién de
esparragos al mercado de los Estados Unidos. Para esto se realizara una estrategia de
marketing que consiste en todas las estrategias que apuntan al posicionamiento del producto

o servicio, la mezcla de marketing y el presupuesto que esto conllevaria.

5.1.2.1 Situacion actual del marketing

Asparagus Col. Es una empresa gque incursiona en el mercado de comercializacién
de esparragos a los Estados Unidos, el cual esta dominado enteramente por produccion del

Per el cual su participacion en las importaciones mundiales de esta hortaliza alcanza al



34% seguido, pero con un margen superior al 10%, de México quien participa con el 22%

de las importaciones.. Ver tabla 2

Total Exp.
%Part
2012
12 :
(millon US$)
1 Pert 17% 34% 291.82
2 México -0% 22% 229.82
8 Estados Unidos 10% 15% 140.13
4 Paises Bajos 31% 9% 70.74
5 Espafia -2% 5% 47.08
6 Grecia 21% 3% 22.83
7 Alemania 2% 2% 21.41
8 Francia -2% 2% 20.64
9 Australia -2% 2% 17.13
10 Tailandia -23% 1% 15.61
1000 Otros Paises (67) -20% 6% 70.40

Tabla 2 Principales 10 exportadores fuente: Comtrade y siicex.gob.pe

Para el afio 2012, las importaciones de esparragos ascendieron a 1.1 billones de
dolares segun cifras del Sistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior, y con

respecto al valor FOB, para el afio 2016 se registraron los siguientes datos

PARTIDA DESCRIPCION DE LA PARTIDA FOB-16 %Varl6-15

0709200000 ESPARRAGOS, FRESCOS O REFRIGERADOS 420,032,195 -0%
ESPARRAGOS PREPARADOS O CONSERVADQS, SIN

2005600000 118,576,401 -10%
CONGELAR

ESPARRAGO CONGELADO AUNQUE ESTEN COCIDAS
0710801000 35,706,582 -2%
EN AGUA O VAPOR.

Tabla 3 Partidas arancelarias del producto fuente: SIICEX
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5.1.2.2 Descripcion del mercado

El mercado de Asparagus Col. esta compuesto por clientes y consumidores que
tienen dentro de su dieta alimenticia hortalizas como lo son los esparragos y las cadenas de
restaurantes gourmet que dentro de su carta se ofrecen estos vegetales. Para el primer

quinguenio se atenderan Unicamente los clientes unitarios.

Los clientes tendran a su disposicion la bandeja de kilo de espéarragos frescos, de

alta calidad y listos para agregar a las preparaciones.

5.1.2.3 Revision de la Competencia

Per(, segln cifras del SUNAT?, para el afio 2014 exportd en 20% en productos
agropecuarios con un aumento del 4% frente al afio anterior, con amplios conocimientos y
experiencia, en la comercializacion y exportacion de esparragos al mundo el cual

representd el 12% de los productos, es donde se focaliza el estudio de la competencia.

RUC RAZON SOCIAL PARTICIPACION

20297939131 COMPLEJO AGROINDUSTRIAL BETA S.A. 15.88%
20170040938 DANPER TRUJILLO S.A.C. 8.34%
20325117835 SOCIEDAD AGRICOLA DROKASA S A. 5.18%
20494711223 EMPRESA AGRO EXPORT ICA S.A.C. 5.14%
20510865627 SANTA SOFIA DEL SUR S.A.C. 4.55%
20546245226 GLOBAL FRESH S.A.C. 4.30%
20515349309 AGRICOLA LA VENTA S.A. 4.30%
20554251677 AGROINPER FOODS S.A.C. 4.07%
20201146497 AGRO PARACAS S.A. 3.48%
20372081831 AGRICOLA CHAPI S.A. 2.80%
NO APLICA OTRAS 110 EMPRESAS DEL PERU 41.96%

Tabla 4 Principales exportadores y competencia de Espdrragos

4 Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria del Per(
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Para el afio 2016, el SUNAT registro importaciones de esparragos de
aproximadamente 120 empresas peruanas y donde las diez mayores exportadoras de esta
hortaliza concentran el 58.04% del total de las exportaciones del pais, lo que permite ver

gue son empresas realmente importantes para la economia del pais.

Competencia exportacion de Esparragos

45.00%

40.00%

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%
5.00% 834% 518% 5.14% 455% 430% 430% 4.07% 3.48% 2.80%
0.00% —_—— -

Ilustracion 10 Principales exportadores y competencia de Espdrragos

5.2 Propuesta de valor

Es el factor diferenciador que hace que un cliente prefiera un producto sobre otro, aun
cuando a simple vista ofrezcan el mismo producto o servicio. De alli que la propuesta
puede ser de innovacion disruptiva o por lo contrario incluir algun atributo que ofrezca

diferenciarse de la competencia y productos sustitutos.



El esparrago, en la presentacion de comercializacion no lleva consigo ningun tipo de
valor agregado en su composicion, tratamiento o presentacion, esto lleva a considerar la
exportacion de este producto un producto basico o “commodity”. Estos productos tienen
como caracteristica principal la estandarizacion de su comercializacion dadas las rigurosas

exigencias para su entrada y comercializacién en el mercado de los Estados Unidos.

Con esto, Asparagus Col, da por hecho que la propuesta de valor esta sujeta a una
estrategia de precios, La estrategia que se va a implementar para la exportacion del
producto esparragos, se determina por la fijacion de precio con base en la competencia,
debido a que se encuentra una oportunidad de negociacion y lealtad de los clientes, donde
el precio del producto sea relativamente bajo en comparacion con los competidores del
mercado, de esta manera lograr posicionamiento en el mercado con una opcion mas

econdmica y asi maximizar el crecimiento de las ventas.

La relacion entre la demanda y precio, para la exportacion de esparragos, es cuando
menor es el precio mayor es la demanda, debido a que el precio entre los competidores en
el mercado se estima a US$ 54 por caja de esparragos, al implementar la estrategia de
precio se ofreceria por un valor de US$48, aumentando la posibilidad de que el cliente
adquiera el producto sin disminuir la calidad, disminuyendo un 12% en el precio con
relacién al indice de penetracion del mercado, al reducir el precio sus costos disminuyen
con el volumen y la empresa debe aumentar la calidad percibido, fortaleciendo el valor de
la oferta, en el servicio que brinda, en las comunicaciones, la adaptacion del precio, se
implementara la estrategia de descuentos por cantidad, si los compradores adquieren

grandes volumenes de 1000 unidades se realizara el descuento de US$47.



53  Canales
El proyecto de Asparagus Col, se ubica como un exportador de productos que en volumen

pone los esparragos a grandes comercializadores o0 mayoristas, ver ilustracion 11.

Productores

domeésticos

2

Grandes comercializadores I_mportadores

(productores + empacadoras + distribuidores)

.............

Servicios de
alimentos

Consumidos
Final

llustracion 11Canales de distribucion

Dentro de los comercializadores o mayoristas mas relevantes en Chicago, Illinois, se

encuentra, Henry Broch & Company Fundada en 1941, Henry Broch & Company obtiene



ingredientes de calidad, que incluyen hierbas, especias, vegetales, aceites esenciales,
oleorresinas y proteinas vegetales de todo el mundo. La compafiia se asocia con directores
con reputaciones estelares, practicas de procesamiento respetuosas con el medio ambiente y

calificacion BRC "A", GFSI, HACCP y certificaciones de auditoria de terceros.

Otro mayorista en los Estados Unidos, exactamente en Illinois es Gordon Food Service,
donde ellos se describen como “Durante mas de 115 afios, hemos entregado la excelencia,
la experiencia y los productos de calidad que nuestros clientes necesitan para disefar
exitosas operaciones y experiencias alimentarias. Hemos crecido hasta convertirnos en la
compafiia de distribucion de alimentos mas grande y operada por familias en América del
Norte manteniendo el mismo enfoque comercial desde 1897, y nos comprometemos

apasionadamente con las personas a las que servimos.

Creemos en el poder de la buena comida: para unir a las personas y hacer que los
momentos sean especiales. Cada producto, cada pedido y cada decision que tomamos esta
inspirada en la gente del otro lado del plato”. (Gordon Food Services, 2017). Ver

lustracion 12.
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llustracion 12 Gordon Food Service




5.3.1 Transporte Nacional

Es el esparrago una hortaliza que requiere, luego de su cosecha, unas caracteristicas
de humedad y refrigeracion para conservar su calidad, sabor y contenido nutricional. Esta
condicion obliga a que se establezca una cadena de refrigeracion, y los medios de
transporte son importantes en esta cadena de distribucion como un canal que ademaés de
llevar el producto al cliente, hace parte del proceso de conservacion del producto a través
de atmosferas controladas de temperatura y humedad, que permite prolongar la calidad del

esparrago.

El parque automotor de transporte de carga en Colombia se encuentra regulado por
el Ministerio de Transporte y a través de la resolucion 002505 del 2004, donde se
reglamenta las condiciones que deben cumplir los vehiculos para transportar carne, pescado

o0 alimentos facilmente corruptibles.

El transporte requerido seré contratado por empresas especializadas para tal fin, las
cuales garantizan vehiculos que llevan consigo espacios acondicionados para llevar carga
bajo condiciones de refrigeracion especializadas. La FAO (Food and Agriculture
Organitation) por sus siglas en inglés, realiza sugerencias de las condiciones minimas
necesarias para el transporte de cosechas mediante vehiculos refrigerados. En la ilustracion
namero 8 se muestra un diagrama en el cual se ubican los componentes que deben tener los

vehiculos.



PARA UN CONTROL DI: TEMPERATURA ADECUADO DURANTE
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llustracion 13 Estructura para transporte refrigerado
Es de vital importancia que estos vehiculos, como se muestra en la ilustracion 9,
cuenten con las anteriores especificaciones con el fin de iniciar la cadena de refrigeracion,

desde el centro logistico hasta Chicago.

llustracion 14 vehiculo con refrigeracion



Estos vehiculos llevan el producto desde la ciudad de Cali, hasta el aeropuerto el
Dorado de la ciudad de Bogot4, con un trayecto de 460 kilometros aproximadamente y un
tiempo de 10 horas incluyendo el trayecto dentro de la ciudad de Bogota con destino al

aeropuerto El Dorado
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llustracion 15 Trayecto Cali-Bogotd

5.3.2 Canalesy logistica Internacional

El tiempo de transito y logistica de la comercializacion de esparragos a estados
unidos tiene como actividad clave la conservacion del producto bajo una atmosfera
controlada y reduciendo al maximo el tiempo de transporte del mismo como estrategia para
mantener como elemento de valor la calidad del mismo. Por tal motivo y con base en las
comparaciones de costos de envio de mercancias a estados unidos via maritimas y aéreas,
es pertinente indicar que el costos de envié via aérea es considerablemente mas costoso que
via maritima, mas sin embargo, frente a la logistica y el tiempo de envio del mismo, para

fines de calidad y de tiempos de entrega, estratégicamente es viable el envio de los



productos via aérea, sin que esto impacte el costo del producto, eje fundamental de la

propuesta de valor del proyecto.

Bajo los anteriores argumentos, el canal de distribucion que se utiliza para

productos perecederos como hortalizas o flores es a través de envios aéreos.

5.3.2.1 Empaque unitario

El empaque de los esparragos cuenta dentro de sus caracteristicas con la rigidez,
importante para conservar los tallos de los mismos sin cortes o fracturas, preservando sus
caracteristicas de humedad, como se observa en las ilustraciones 11 y 12, ademas de no
estar completamente aislado o cerrado, para fines de conservacion y ventilacion a través de

la cadena de refrigeracion.

llustracion 16 Empaque primario para Espdrragos



lustracion 17 Espdrrago Empacado
Las dimensiones de las cajas son de largo 0.30 mts, ancho 0.199 mts y alto 0.259
mts, con un peso aproximado de 0.259 kilos de tara, de tal forma que lleno, su peso bruto es

de 5.229 kilos.

llustracion 18 Espdrragos empacados



5.3.2.2 Palletizacion

La palletizacion se realiza teniendo en cuenta las dimensiones de los pallets los
cuales tienen una tara de 18 kilos, con un largo de 1.20 mts por 1.00 mts de ancho, una

altura de 0.15 mts y una capacidad de 1500 kilos.
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llustracion 19 Palletizacion en Centro Logistico

Dadas las dimensiones de la caja, la paletizacion alberga 4 cajas de 0,30 mts para un
total de 1,20 mts en la parte ancha del pallet y en la parte larga cinco cajas de 0.199 mts
para 0.995 mts para un total por nivel de 20 cajas. Como se sefiala en la ilustracion 14, por
las caracteristicas de resistencia y apilamiento de las cajas, aun cuanto alcanza en sus

dimensiones hasta 7 niveles, para evitar el colapso se sugieren solo 6 pisos, que dan como

resultado 120 cajas por pallet.

5.3.2.3 Embarque

El transporte de la mercancia se realiza por medio ULD (Unit Load Device) por sus
siglas en inglés, para el proyecto se utilizaran pallets LD-7 los cuales se ajustan a los

requerimientos técnicos para transporte aéreo, este tipo de ULD tiene dentro de sus ventajas



la facilidad de su logistica y embarque ademaés de que cada uno de ellos cuenta con su

propio manifiesto el cual agiliza su proceso de exportacion.

llustracion 20 Cargue de Pallet LD-7
Como se observa en la ilustracion 15, tiene dentro de sus caracteristicas una
dimensién de 125 x 96 x 64 pulgadas, ideales para el envio de mercancia a los Estados
Unidos, para su uso en aviones B747-400, B777-200ER, B777-200LR, A330-300, A330-
200, B767-400ER y B767-300ER segin DELTA CARGO. Este contenedor tiene capacidad

para 4.944 kilos, 10.900 libras que permite realizar embarques de hasta 21,3 m3.

llustracion 21 Pallet LD-7
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llustracion 22 Pallet LD-7 tomado de deltacargo.com
Para el embarque de esparragos en un pallet LD-7, ilustracién 16 y 17, se disponen

de 4 pallets, cada uno con capacidad de 120 cajas. Estos pallets de madera con cuatro

entradas se acomodan a los estandares de embarque, manipuleo con montacargas y

unitarizacion, ademas de contar con caracteristicas de estandarizacion para su exportacion.

http://transportemango.blogspot.com.co/p/preparacion-de-la-carga.html

5.4  Relaciones con los Clientes
5.4.1 Trading

Las caracteristicas del negocio y el producto, ademas de los factores de produccion
local, permiten determinar que las exportaciones se haran en envios con lapsos de tiempo
que permite reunir las cantidades necesarias para el envio del producto seglin se muestra en
la tabla 5. Asparagus Col no pretende ejercer propiedad ni control sobre las actividades
luego que llegue el producto a puerto de Estados Unidos de tal forma que no se pretende

realizar inversiones en activos fijos o gastos en dicho pais.

Las anteriores razones permiten determinar que la exportacién de los esparragos es
de caracter indirecto. Esta “consiste en la externalizacion de las tareas exportadoras de una
empresa productora a través de intermediarios comerciales nacionales que operan desde el

pais de origen”. (Jerez Riesco & Garcia-Mendoza, 2010, pag. 121). Aunque la exportacion


http://transportemango.blogspot.com.co/p/preparacion-de-la-carga.html

indirecta segun (Jerez Riesco & Garcia-Mendoza, 2010) sea con agentes en el pais de
fabricacion, Asparagus Col, realizara una exportacion con unas caracteristicas diferentes,
atendiendo los INCOTERMS, asumira mediante CIF, los costos de fletes y seguros

incurriendo en una negociacion con Brokers en el pais de destino.

Para el caso de la comercializacidn de esparragos, la exportacion se realizara a

través de brokers en el pais de destino. Su principal caracteristica es la intermediacion entre

vendedores y compradores

Tabla 5 Periodos de envios de espdrragos

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

Dias por envio 25 25 20 18 15
Envios por Afio 14 14 18 20 24
Cajas por envio 480 480 480 480 480

5.5  Fuente de ingresos

Los ingresos del proyecto se derivan de las transacciones a partir del intercambio de
los bienes a través de la exportacion de los productos desde Colombia a territorio
norteamericano. En este proyecto, aun cuando existen varias referencias de esparragos, esto
solo afecta el precio de venta final del mismo, por todo lo demas, se considera que el
proyecto solo comercializa un solo producto, y que la venta de este, el cual es esparrago, se

convierte en la Unica fuente de ingreso del proyecto.

Todas las transacciones de bienes y servicios desde y hacia Colombia se rigen bajo la

norma aplicable DCIN-83 del Banco de la Republica, donde se dispone de la canalizacion



obligatoria de los recursos recibidos, incluyendo los pagos anticipados. Los exportadores

deberan cumplir con suministrar una informacion a través de la Declaracién de Cambios.

Los pagos se pueden realizar por medio de divisas, reintegro en moneda local, tarjetas
de crédito internacionales y cartas de credito. Para efectos de viabilidad financiera y
atendiendo la costumbre de medios de pago que se utilizan a nivel internacional, es

pertinente hacer uso de las cartas de credito para las transacciones.

La operacidn se estima con un horizonte de proyeccion a 5 afios, se observa en la
tabla 6 que los ingresos dependen de la cantidad de dias por envios. Frente a la
consolidacién de la operacién, durante los dos primeros afios, se realizaran envios cada 25
dias, lo que en su totalidad por afio resulta en 14 envios, para el afio 3 se reduce en 20 dias
cada envio, para el afio 4 cada 18 para finalizar en un envio quincenal. Ademas se tiene en

cuenta la proyeccion de ddlares que ofrece el grupo Bancolombia al igual que la inflacion.

Tabla 6 Proyeccion de Ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Dias por Envio 25 25 20 18 15
Envios por Afio 14 14 18 20 24
Cajas por Envio 480 480 480 480 480
Cajas Anual 6,720 6,720 8,640 9,600 11,520
Total Kilos 35,139 35,139 45,179 50,198 60,238
Proyeccion Délar $2,900.00 $2,880.00 $2,880.00 $2,810.00 $2,760.00

Inflacion Costos de Venta 4.20% 3.50% 3.60% 3.40% 3.20%
Ventas USD $320,295 $331,505 $426,633 $473,122 $566,648

Como resultado de la operacion, como se observa en la tabla 6, se obtienen ingresos
por venta en délares para los primeros dos afios de USD$650.000, para el afio 3 de
USD$426.000, y una evolucion de los ingresos para el afio 5 que supera el medio millén de

dolares.



5.6  Recursos Clave

Alli, se entiende que el emprendimiento debe contar con infraestructura que permita
realizar las operaciones eficientemente o prestar un buen servicio. Estos encierran recursos
fisicos, tecnoldgicos, humanos, financieros e intelectuales. El andlisis se centra en

determinar si los adquiere, la alquila o los terceriza.

5.6.1 Envases, empaques y embalajes

La exportacion de vegetales frescos a Estados Unidos, requiere de empaques y
embalajes especializados que ademas de cumplir con la legislacion y normativa técnica
aplicable a empaques, envases y embalajes para exportacion, cumplan con su funcion de
proteger el producto de los fuertes procesos de manipulacion y transporte durante el

embarque y desembarque.

La legislacién frente a los envases, empaques y embalajes se centra en la proteccion
del consumidor, donde se controlan los materiales que entran en contacto con alimentos
evitando la trasmision de sus componentes a los productos, sus practicas higienicosanitarias
y legislacién sobre las especificaciones técnicas en el disefio de los empaques. Proteccién
del medio ambiente frente a la gestion de los residuos de empaques y embalajes, su
impacto en el medio ambiente ademas de legislacion fitosanitaria y zoosanitaria y por
ultimo la legislacién relacionada con las practicas comerciales atendiendo los estandares de

marcaje y rotulado de empaques y embalajes.



5.6.2 Legislacion de los Estados Unidos relacionada a los envases, empaques y

embalajes

Los principales aspectos a tener en cuenta frente a la legislacion de envases,

empaques y embalajes son:

5.6.2.1 Etiquetado de productos
Aunque cada estado se encarga de promulgar la legislacion sobre el etiquetado de los
productos, a nivel federal se ha dispuesto de leyes que estan a cargo de su cumplimento la
FDA en el Titulo 21 del CFR®. Alli, la FDA, indica dos formas de etiquetar paquetes y

envases.

e Mostrar todas las declaraciones de etiquetas requerida en el panel frontal PDP®
e Colocar todas las declaraciones de etiquetas requerida en el panel frontal PDP

ubicado a la derecha.
Consideraciones para atender el Code of Federal Regulations, CFR

e Pais donde se produjo o manufacturd claramente visible como “Lugar de Origen” en
cualquier lado del producto menos en la base del mismo
e Todos los productos alimenticios que se fueran a comercializar en el territorio

norteamericano debera llevar las etiquetas en idioma inglés
Frente a los requisitos de etiquetas se debe tener en cuenta:

e Denominacion del producto, de forma visible, en el tercio superior del producto

5> Code of Federal Regulations
6 Principal Desing Panel



e Contenido en sistema de medida métrico decimal y sistema inglés
¢ Ingredientes junto con nombre y direccién del productor del alimento no menor a
1/16 de pulgada.
e Panel de informacion nutricional como exigencia de la FDA donde debe contener:
o Valores por porcion
o Nutrientes basicos aproximados

o Valores diarios estimados en funcién a una dieta de 2.000 calorias

Codigo de barras segun estandares UPC’

Fecha de vencimiento

Instrucciones de uso

5.6.3 Recursos fisicos e infraestructura

Para el proyecto es de gran importancia la preparacion y manejo del producto el cual
tiene requisitos de conservacion mediante atmosfera y humedad controlada, por este motivo
es un recurso necesario y de vital importancia lo que prolonga la vida Gtil del esparrago. No
se evidencia unos requerimientos minimos legales para la construccion de cuartos frios en
Colombia, por tanto se realizan bajo conceptos de consumo minimo energético y control de

temperatura.

5.7  Actividades Clave
Las actividades clave tienen relacion directa con el éxito del negocio, de tal forma
que son la piedra angular de los procesos de comercializacion, produccion o prestacion de

un servicio. De alli que se convierten en el soporte de la propuesta de valor, la apertura a

7 Universal Product Code



nuevos mercados Y la eficiencia operativa para el desarrollo de las actividades de la

organizacion.

5.7.1 Requisitos no arancelarios

Las regulaciones no arancelarias establecidas por los gobiernos de cada pais tienen
como proposito el control permanente de los movimientos de los diferentes productos en el
comercio internacional con el fin de salvaguardar la economia y produccion local ademas
de vigilar aspectos fitosanitarios para la proteccién medioambiental local, ademas de
asegurar los estdndares minimos de seguridad para el ingreso de productos desde el

extranjero.

La responsabilidad frente a los marcos regulatorios no arancelarios recae en el
congreso norteamericano, donde desarrolla proyectos y crea leyes que luego de su
aprobacién se convierten en leyes federales para que los organismos de control
descentralizados tengan asi instrumentos que determinen las condiciones de ingreso de

productos a los Estados Unidos.

El control y la vigilancia de los productos agricolas tanto en su produccion,
importacion como su comercializacion en los estados unidos se encuentra descentralizada,
de alli que existen diferentes agencias gubernamentales que asumen control de las
actividades de importacion y comercializacion de productos vegetales dentro de los Estados
Unidos. Organismos como la FDA?8 o la EPA?, entre otros, tienen como funcion velar por la
seguridad en la salud humana y en todos los aspectos agropecuarios donde su funcion es la

aplicacion y correcto cumplimiento de las normativas.

8 Administracién de alimentos y medicamentos (Food and Drug Administration)
% Agencia para la proteccién ambiental (environmental protection agency)



5.7.1.1 Ley contra el Bioterrorismo

Todo los alimentos frescos o procesados, ya sean agricolas o agroindustriales deberan

cumplir con los requisitos de la ley contra el bioterrorismo, el cual vela por la seguridad

nacional de la produccion, distribucion y venta de alimentos dentro del territorio

norteamericano. Esta ley considera los siguientes requisitos.

Registro de instalaciones alimenticias (food facility registration), este registro debe
soportar las instalaciones donde se fabriquen, procesen, envasen o almacenen
alimentos para su consumo en animales 0 humanos.

Notificacion previa de alimentos importados (prior notice), esta notificacion por lo
general es entregada por los brokers o importadores a los servicios de aduanas. Mas
sin embargo la ley exige que la FDA también sea notificada de la importacion de
alimentos a los estados unidos. Todo previo al embarque del producto y su arribo a
puertos norteamericanos no mas de 15 dias antes de arribo y dependiendo del medio
de transporte, via aérea no menos de 4 horas.

Establecimiento y mantenimiento de registros, esta responsabilidad recae en todas
las personas que procesen, empaqguen, transporten o distribuyan alimentos. Todos
ellos deberan realizar el registro determinado por la FDA como instrumento para

determinar origen y destino de la exportacion.

5.7.1.2 Requisitos para el ingreso de productos agricolas

Toda producto agricola esta sujeta a reglamentacion para su ingresos y un periodo

de cuarentena antes de su ingresos a los diferentes mercados estadounidenses, siempre que,

frente al Departamento de Agricultura se pruebe que no estan infectadas en el pais de

origen por la mosca de la fruta o cualquier otro insecto que dafie el producto y que ha sido



tratados atendiendo los procedimientos cuarentenarios establecidos por el APHIS®, ademas

de cumplir con los requisitos de envasado, embalaje, marcado y etiquetado.

5.7.1.3 Requisitos Fitosanitarios

Todos los productos agricolas que tengan como destino Estados Unidos, deberan
contar con certificados expedidos por el ICA, el cual determina que productos ha sido
inspeccionado y controlados de tal forma que cumplan con los minimos necesarios, libres
de plagas y enfermedades agricolas. EI APHIS determina algunos tratamientos
cuarentenarios para la exportacion de frutas y hortalizas frescas a Estados unidos los cuales
incluyen un tratamiento de inmersion en agua caliente, tratamiento en frio o con fumigacion

con Bromuro de Metileno.

5.7.1.4 Limites maximos de residuos

Otro ley de control estadounidense para el ingreso de alimentos es la Act-FIFRA!
el cual exige a través de la EPA, que todos los quimicos y plaguicidas usados en
Norteamérica sean registrados y cuente con rangos de tolerancia seguras para sus residuos
dentro de los productos a consumir. Su no cumplimiento puede resultar en la no aprobacién

para su desembarque, devolucion o destruccion.

5.7.1.4.1 Otros requisitos
La comercializacion de productos agricolas en los mercados norteamericanos
requiere de otros controles ademaés de los anteriormente mencionados. Estos incluyen

tolerancias frente a otros contaminantes como metales pesados, dioxinas entre otros.

10 Servicio de Inspeccidn de Animales y Plantas de los Estados Unidos por sus siglas en inglés
11 Federal insecticide, fungicide and rodonticide



Certificados como el BPA2 el cual certifica que el producto tiene procedencia de cultivos
que cumplen lo establecido en la “guia para reducir al minimo los peligros microbianos en

la inocuidad de los alimentos para las frutas y vegetales frescos”.

5.7.2 Entidad Aduanera

US. Customs and border protection CBP, con sede en Washintong es la oficina de
aduanas y proteccion fronteriza de los estados unidos es una agencia de caracter federal
adscrita al DHS (por sus siglas en ingles Department of Homeland Security) la cual tiene
como funcion principal la regulacion del comercio internacional, responsable de las politicas
arancelarias y cobro de las mismas y agente responsable de verificacion del cumplimiento de

la legislacion y normas de comercio internacional, aduanas e inmigracion.

Dentro del proceso de exportacion, la CBP cuenta con oficiales federales
especializados en importaciones de vegetales y hortalizas, ubicados en todos los puertos de
ingreso, quienes realizan un control documental exhaustivo y ademas coordinan las pesquisas
de las exportaciones de manera minuciosa aprobando asi el cumplimiento estricto de la
normatividad de comercio internacional de los estados unidos ademéas de garantizar los

minimos necesarios frente a la calidad del producto para su ingreso al pais.

5.7.3 Poscosecha

La poscosecha es la etapa en la cual se realizan todas las adecuaciones técnicas
frente a su conservacion preservando sus caracteristicas y lo preparan para los procesos de
unitarizacion, empaque, embalaje y transporte local e internacional. Los esparragos son

hortalizas que dentro de sus caracteristicas mas importantes su respiracion y perdida de

12 Buenas précticas agropecuarias



humedad luego de su cosecha. De alli que este proceso sea de vital importancia ya que de

no tratarse, impactan su calidad y directamente su valor de mercado.

El esparrago, debido a su alta tasa respiratoria, que se encuentra dentro de las mas
altas de las hortalizas, la ubican como un vegetal altamente perecedero. Motivo por el cual
su calidad, contenido nutricional y sabor se relacionan directamente con el manejo del
producto luego de la poscosecha, donde la cadena productiva juega un papel importante el

cual involucra a los productores, transportadores y comercializadores del producto.

TRANSPORTE A CENTRO INSPECCION BASICAY LAVADO Y
COSECHA LOGISTICO RECIBCOECRODLCIOS PESAJE DESINFECCION
ROTULACION Y SELECCION Y
CONTROL EMPAQUE ENMANOJAR CLASIFICACION CORTE
PESAJE HIDROENFRIAMIENTO ALMACENAMIENTO DESPACHO EMBARQUE

llustracion 23 Flujo de proceso Poscosecha

5.7.3.1 Recibo de productos en Centro de Logistico

Los esparragos cosechados en las regiones del Valle del Cauca, como se observa en
la ilustracion 20, son recibidos en el centro de logistica ubicada en la ciudad de Cali en
canastillas plasticas con un contenido aproximado de 15 kilos.

https://agronegocios.uniandes.edu.co



llustracion 24 Canastillas para transporte en bruto (Universidad de los Andes, 2016)

5.7.3.2 Inspeccién y pesaje

Las canastillas son revisadas realizando un primer control de calidad, verificando
que los turiones se hayan cosechado oportunamente, con un buen corte y que no se
encuentren maltratados, de no cumplir con estos minimos dentro del proceso, son devueltos
al productor. llustracion 21, posteriormente se realiza el registro de ingreso de productos al
sistema de informacidn, junto con el nombre del productor, lote peso con fecha 'y

descripcion del producto http://www.beta.com.pe



llustracion 25 Inspeccion y pesaje de Espdrragos (Universidad de los Andes, 2016)

5.7.3.3 Lavado y desinfeccién

El lavado y desinfeccion se realiza sumergiendo las canastillas en tanques de agua
que contienen los insecticidas, aprobados por la FDA, y cumpliendo con los méargenes de
uso de los mismos, eliminando cualquier insecto que aun permanezca en el producto,
ademas de prevenir los mismos, ademas de contagio con bacterias durante el resto de

proceso de poscosecha, empaque Y transporte.



llustracion 26 Lavado y desinfeccion (Universidad de los Andes, 2016)

5.7.3.4 Corte, seleccion y clasificacion

Dentro de los procesos mas criticos se encuentra el corte, la seleccion y clasificacion
del turién. En la ilustracion 23, el esparrago es colocado en bandas trasportadoras de corte
la cual tiene como funcion de utilizar sus cuchillas para igualarlos a una longitud de 23 ms
para luego remojarse en un bafio de hipoclorito de sodio. Alli son recibidos por los
operarios los cuales verifican puntos criticos en su seleccion que permiten descartar

esparragos defectuosos y que no cumplen con los estdndares minimos de exportacion.



llustracion 27 Corte, seleccion y clasificacion de espdrragos (Universidad de los Andes, 2016)

5.7.3.5 Manojos

Luego de la clasificacion del productos, la linea continua con el armado del atado o
manojo de esparrago. Alli, los operarios reciben los esparragos del mismo calibre para que
se realicen atados de a una libra, sujetadas por bandas de goma en el cual se registra el

productor y el codigo internacional del producto.

llustracion 28 Atado o Manojo de Espdrrago



5.7.3.6 Empaque

Previamente al empaque, se arman las cajas, dentro del cual se inserta el carton cuya
funcion es mantener la humedad del esparrago que se realiza en el proceso de hidratado.
Adicionalmente, las cajas tienen dentro de sus caracteristicas perforaciones y ventanas
laterales los cuales permiten la circulacion de aire permitiendo acondicionar el producto
para su almacenamiento y transporte. Alli los operarios realizan el proceso de empaque que
consiste en depositar en cada caja 11 manojos de la misma clase.

http://agraria.pe/noticias/esperan-que-suministro-de-esparragos-peruanos-a-11547
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llustracion 29 Empaque de Espdrrago once libras (Agencia Agraria de Noticias, 2014)

5.7.3.7 Rotulacion, control y pesaje.



Luego de empacado el producto, como se observa en la imagen 26, se rotula la caja
con el calibre del producto y se realiza una dltima revision y control de calidad del producto

ademas de revisar el peso de cada caja.

O 26.5 Lbs. ( 12.0 Kgs

O 28.0Lbs. (1 gs
O 26.0Lbs. (1 9%

llustracion 30 Rotulado y control de peso (Agrokasa, 2017)

5.7.3.8 Hidroenfriamiento

Proceso critico dentro del flujo de poscosecha del esparrago. Luego del empacado,
los esparragos dentro de las cajas pasan por el proceso de hidroenfriamiento el cual arroja a
los esparragos agua con temperatura de 1.5 °C. Mediante este procedimiento y durante
aproximadamente 15 minutos, se reduce la temperatura del esparrago a 2°C

aproximadamente para iniciar la cadena de frio del producto.



Tabla 7 Hidroenfriamiento

5.7.3.9 Almacenamiento en Cuarto Frio
El almacenamiento de los esparragos luego de su enfriamiento por agua, es realizado
en un cuarto frio, con una atmosfera controlada final de 2°C y 5°C, esperando se cumpla el

cupo del estibado aéreo.

5.8  Asociaciones Clave

Las asociaciones clave son de vital importancia a la hora de realizar los planes de
negocio, pues las empresas no son entes aislados, por lo contrario hacen parte de las
cadenas productivas y por ende crear alianzas potencializa la produccion y
comercializacion, la negociacion y ayuda entre las empresas y reducen los riesgos e
incertidumbres frente al mercado. Para (Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 38), existen

cuatro tipos de asociaciones

e Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras



e Cooperacidon entre empresas competidoras
e Join Venture

e Relaciones Clientes-Proveedor

Bajo el concepto de relacion Cliente-Proveedor que plantea Osterwalder, es
pertinente determinar que para Asparagus Col, esta es la asociacion clave para asegurar el

éxito de la operacion de exportacion de esparragos a Estados Unidos.

Bajo la dindmica de comercializacién, Asparagus Col presenta una primera
asociacion, donde la empresa es el Cliente en esta relacion, determinada por un Proveedor,
que en este caso se centra en los campesinos y empresarios que cosechan el esparrago.
Ellos son socios clave dentro de la cadena ya que son quienes cosechan el producto. Para
efectos de operacion logistica, calidad del producto y financiero, la asociacion con los
productores de la regios de gran impacto para atender los minimos necesarios para que el
producto llegue al mercado internacional y sea la base para atender la promesa de valor el
cual se centra en entregar a dicho mercado un producto de alta competencia a nivel de

precios

59  Proveedores de Esparragos

Segun cifras del Observatorio Mision Rural, el departamento del Valle del Cauca
incursiono en el cultivo de esparragos desde hace mas de 20 afios. EI municipio que mas
oferta tiene de esta hortaliza es Cajibio, donde para el afio 2007, segun cifras del Ministerio
de Agricultura y Desarrollo Rural, ya existian méas de 600 hectareas de este cultivo y se

proyectaba para este mismo afio la consecucion de mas de 800 hectareas.



Segun cifras de la FAO, la produccion de esparragos ha disminuido su area

cosechada y su produccion ostensiblemente, llustracion 27, se puede evidenciar que en el

periodo entre el afio 2002 y 2014, la oferta del producto se ha visto reducido, pasando de

3500 toneladas a aproximadamente 69 toneladas para el afio 2014 con un rendimiento de 5

ton/Ha.

llustracion 31 Produccion y drea cosechada (2002 - 2014)
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Segun estadisticas de Agronet, instrumento de estadisticas del Ministerio de

Agricultura, se observa en la ilustracion 28, que el departamento de mayor participacion de

produccion de esparragos durante los afios 1997 al 2007 en Colombia es el departamento

del Cauca, motivo por el cual, es el departamento donde se ubicaran los productores de

esparragos para el proyecto Asparagus Col.

Tabla 8 Produccion de espdrragos por departamentos



Suma de Promedio de Promedio de Promedio de

Sumade Area  Produccién Rendimiento Participacion Participacién Area
Departamento Cos.(Hectéreas) (Toneladas) (Ton/ha) Produccion Nacional (%) Cos. Nacional (%)
Antioquia 211 855 4.05 7.86 7.81
Caldas 831 5,357 6.24 25.46 19.23
Cauca 4,739 20,214 4.22 72.83 77.19
Risaralda 576 2,268 3.96 16.73 18.27
Total general 6,357 28,694 4.66 33.33 33.33

Fuente: http//www.agronet.gov.co, elaboracion propia

5.10 Estructura de Costes

Los costos para las empresas son un elemento de gran importancia frente al desarrollo
de estrategias que le permitan ser competitivos en el mercado. El uso de los recursos que
incurran para la elaboracion de un producto o servicio, deben ser controlado por la
organizacion y ademas optimizados mediante el enfogue en la creacion de valor, la
maniobrabilidad de los costos fijos, la optimizacidn de los costos variables, operacién de

bajos costos o las economias de escala.

Como la propuesta de valor se determina por la competencia a través de precios, es
de gran importancia para el proyecto, realizar todas las operaciones necesarias, sin
sacrificar calidad, bajo los minimos costos posibles, de tal forma que permita ser un

proveedor de alta competencia en el mercado norteamericano.

La gestion y administracion de recursos, radica en optimizar la cadena de
suministros, alineando la cosecha y poscosecha de tal forma que, los procesos se realicen de
manera sistematica, entre proveedores del producto, empaques y demas servicios de
transporte y logistica que permitan, de manera eficiente, realizar las operaciones bajo un

estricto control de costos.



La presentacion de los datos financieros y las fuentes de los costos se realiza en
divisa extranjera, délar americano bajo los criterios de Ladino Ortiz (2017) en entrevista
realizada el dia 27 de abril del afio 2017, como lider del proyecto de produccion y
comercializacion de esparragos en el Centro Agropecuario Marengo (CAM) de la Faculta

de Ciencias Agrarias de la Universidad Nacional de Colombia

5.10.1 Costos Variables Unitarios

Los costos para comercializar esparragos se estimaron en principio los costos
variables unitarios. Alli se tuvieron en cuenta, gque son un producto basico, sin ningun tipo
de transformacion, de tal modo que los esparragos se convierten en la principal y Gnica
materia prima. Se estimo la mano de obra como elemento variable y ademas se tuvieron en
cuenta aspectos como las cajas y bandas para los atados, bajo el modelo de costos

indirectos de fabricacion, tal como se puede observar en la (tabla 9).

Tabla 9 Costos Variables Unitarios

Vr. Unitario  Cantidades Caja

MP - Esparrago Kilo S 5.17 5.00 $25.86
Mano de Obra S 0.42 1.00 $0.42
CIF - Caja S 1.00 1.00 $1.00
CIF - Bandas S 0.00 10.00 $0.02
Total Costos Variable Unitario $27.30

Fuente: (Ladino Ortiz, 2017); cotizacion Cartoflex. Expresado en ddlares

5.10.2 Costos indirectos de fabricacion
El arriendo de las instalaciones para recibir, prepara y almacenar el esparrago, es el
indicador de costos indirectos de fabricacion, el cual del total de costos, representando el

74% del total. (Tabla 9)



Tabla 10 Costos indirectos de fabricacion

Mes Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Mantenimiento $52 $621 $642 $643 $642 $641
Servicios Publicos $345 $4,138  $4,283  $4,287 $4,279  $4,270
Maquinaria Y Equipo - Depreciacion $119 $1,431 $1,481 $1,483 $1,480 $1,477
Elementos de Aseo $34 $414 $428 $414 $414 $414
Arriendos $1,552 $18,621 $19,272 $19,966 $20,645 $21,306
Total Costos Indirectos de Fabricacion $2,102 $25,224 $26,107 $26,792 $27,459 $28,107

Fuente: (Ladino Ortiz, 2017); cotizacion Cartoflex. Expresado en délares
5.10.3 Gastos administrativos

La operacién de exportacidn de esparragos al mercado de los Estados Unidos,
requiere de gastos administrativos y de operacién de den soporte a las actividades conexas a
la operacion de exportacion llustracién 30, junto con los gastos de logistica, que incluyen
los gastos de transporte nacional, Cali — Bogota, y los gastos de logistica internacional del

trayecto Bogota — Chicago. llustracion 31.

llustracion 32 Gastos Administrativos

Mensual  Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Salarios Admin. $977 $11,723 $12,134 $12,145 $12,122 $12,098
Prestaciones Sociales $526  $6,307 $6,528 $6,534 $6,522  $6,509
Telefonia Movil $34 $414 $428 $429 $428 $427
Depreciacion Administrativa $125 $1,500 $1,553 $1,554 $1,551  $1,548
Papeleria $34 $414 $428 $429 $428 $427
Total Gastos Administrativos $1,697 $20,358 $21,071 $21,091 $21,050 $21,010

Fuente propia
5.10.4 Punto de equilibrio primer afio

Con el fin de buscar instrumentos o indicadores de viabilidad financiera y operativa
del proyecto de exportacidn de esparragos, se parte de la determinacién del punto de
equilibrio, indicador el cual permite dar una rapida perspectiva desde el punto de vista

productiva, para determinar el inicio en términos de unidades.

Tabla 11 Variables para determinacion de punto de equilibrio



Variables Valor

Unidades a Enviar 6,720.00
Total Ingresos $320,295.13
Total Costos $292,281.81
Utilidad Operacional $28,013.32

Fuente: Elaboracidn propia

Para determinar el punto de equilibrio, ver tabla 13, se determinaron cubrir los
costos fijos propios de la operacion, pero para que el indicador fuera mas acertado, se

adicionaron los gastos administrativos y los gastos de logistica.

Tabla 12 Costos Fijos

Costos Fijos Valor

Costos Fijos $25,224.14
Gastos Administrativos $20,358.08
Gastos Logjistica $63,251.88
Total $108,834.09

Fuente: Elaboracidn propia

En cuanto a los costos variables, se determinaron como el esparrago en kilos, la

mano de obra para la adecuacion del producto y cajas junto con las bandas. Tabla 14.

Tabla 13 Costos Variables y Punto de Equilibrio

Costos Variables Valor Cantidad Costo x Unidad

MP - Espérrago Kilo $5.17 5.00 $25.86
Mano de Obra $0.42 1.00 $0.42
CIF - Caja $1.00 1.00 $1.00
CIF - Bandas $0.00 10.00 $0.02
Total Costos Variables Unitarios $27.30
Precio de Venta $47.66
Punto de Equilibrio 5,344.38

Fuente: Elaboracidn propia

Como conclusién frente al punto de equilibrio, los envios sobrepasan en kilos el
minimo necesario de ingresos que cubriria los requerimientos financieros minimos de

operacion. Ver tabla 14. Permitiendo entregar una utilidad operativa de $28.000 délares.



llustracion 33 Punto de equilibrio, primer afio de operacion.
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5.10.5 Estado de Resultados

Los estados de resultados del proyecto se realizan bajo proyecciones de precio del
ddlar para los proximos 5 afios, estimaciones entregadas por el grupo de estudios
financieros del Grupo Bancolombia (2017), asi como la inflacién proyectada, como
elementos variable en los costos de produccion y gastos operativos, administrativos y de

ventas.

Tabla 14 Proyecciones y Variables del Proyecto

Proyecciones del Proyecto Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Dias por Envio 25 25 20 18 15
Envios por Afio 14 14 18 20 24
Cajas por Envio 480 480 480 480 480
Cajas Anual 6.720 6.720 8.640 9.600 11.520
Total Kilos 35.139 35.139 45.179 50.198 60.238
Proyeccion Délar $2900 $ 280 $ 280 $ 2810 $ 2760
Inflacion Costos de Venta 4,2% 3,5% 3,6% 3,4% 3,2%

Fuente: Proyecciones Econdmicas de Mediano Plazo Grupo Bancolombia; Capacidad de tranporte Internacional



Frente al resultado del estado de pérdidas y ganancias tabla 16, cabe resaltar que los
dos primeros afios, aun cuando la operacion genera utilidad, son bajas frente a los tres
siguientes afos, esto como resultado de la operacion conservadora de la comercializacion,
que como estrategia, pretende establecer bases solidad de desarrollo productivo del
proyecto, donde los envios son cada 25 dias, 0 14 envios por afio, ademas de tener costos y
gastos afectados sustancialmente por las proyecciones de inflacion, que resultan ser de los
mas altos del proyecto segun tabla 15. El proyecto se estabiliza y el plan de negocios

madura para el afio 3, con su consolidacion durante los siguientes 2 afios (afio 4 y afio 5).

Tabla 15 Estado de Resultados Proyectados

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Ventas $320.295 $331.505 $426.633 $473.122 $566.648
Costo de Venta $183.448 $189.868 $244.352 $270.978 $324.545
Utilidad Bruta $136.847 $141.637 $182.281 $202.143 $242.103
Gastos Operacionales $111.765 $115574 $118.637 $121.569 $124.420
CIF Anuales $25.224 $26.107 $26.792 $27.459 $28.107
Gastos Administrativos $20.358  $21.071  $21.091  $21.050  $21.010
Gastos Log. Nacional $10.370  $10.733  $11.119  $11.497  $11.865
Gastos Log. Internacional $52.882  $54.733  $56.704  $58.631  $60.508
Depreciacion $2.931 $2.931 $2.931 $2.931 $2.931
Utilidad Neta $25.082 $26.063 $63.644 $80.574 $117.682
Gastos No Operacionales $3.125 $2.638 $2.090 $1.474 $780
UAI $21.957 $23.425 $61.554 $79.101  $116.902
Imporeta $5.489 $5.856 $15.388 $19.775 $29.226
Utilidad del Ejercicio $16.468  $17.569  $46.165  $59.326  $87.677

Fuente: Propia, valores expresados en Dolares Americanos Proyectados
5.10.6 Analisis de Viabilidad Financiera a través de los Flujos de Caja

A través de los flujos de caja, que son los estados financieros que permiten
evidenciar en términos netamente monetarios, la capacidad del proyectos de producir
efectivo, se realizan los analisis financieros y la aplicacion de ratios que permiten

evidenciar la viabilidad financiera del proyecto. Como se evidencia en la tabla 17, el



analisis del proyecto a través de sus flujos de caja permite evidenciar que el proyecto,

financieramente bajo las proyecciones operativas, posee viabilidad.

Tabla 16 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO ANOO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SALDO INICIAL $ - $ 7000 $ 27992 $ 44475 $ 98.172 $ 159.268
FLUJO OPERACIONAL $ - $ 28013 $ 23504 $ 60.719 $ 68.117 $ 100.838
INGRESOS $ - $320.295 $ 331505 $ 426.633 $ 473.122 $ 566.648
VENTAS CONTADO $ 320.295 $ 331505 $426.633 $473.122 $ 566.648
RECAUDO DE CARTERA
EGRESOS $ - $292.282 $ 308.001 $ 365.914 $ 405.005 $ 465.810
COSTOS DE PRODUCCION $ 183.448 $ 189.868 $ 244.352 $ 270.978 $ 324.545
PROVEEDOR - MATERIA PRIMA $ 173.793 $179.876 $ 231.492 $ 256.717 $ 307.465
PROVEEDOR - CAJAS $ 6720 $ 6955 $ 8951 $ 9926 $ 11.889
PROVEEDOR - OTROS $ 134 % 139 $ 179 % 199 $ 238
MANO DE OBRA $ 2800 $ 2898 $ 3730 $ 4136 $ 4.9%4
GASTOS $ 108.834 $ 118.133 $ 121.562 $ 134.026 $ 141.265
CIF ANUALES $ 25224 $ 26.107 $ 26.792 $ 27459 $ 28.107
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 20358 $ 21.071 $ 21.091 $ 21.050 $ 21.010
GASTOS LOG. NACIONAL $ 10370 $ 10.733 $ 11119 $ 11497 $ 11.865
GASTOS LOG. INTERNACIONAL $ 52882 $ 54733 $ 56.704 $ 58.631 $ 60.508
IMPUESTOS $ 5489 $ 5856 $ 15388 $ 19.775
FLUJO DE INVERSION -$25.000 $ - % -3 -3 - $ -
INGRESOS $ -3 -3 -3 - $ - 8 -
EGRESOS $25.000 $ - $ - $ - $ -3 -
COMPRA MYE $14310 $ - 3 - 3 -3 - % -
MUEBLES Y ENSERES $ 690 $ - 3 - 3 - 3 - $ -
EQUIPOS INFORMATICOS $ 2414 % - $ - 3 - 8 - % -
ADECUACIONES $ 7586 $ - $ - 3 - $ - 8 -
FLUJO DE FINANCIACION $32000 -$ 7021 -$ 7021 -$ 7.021 -$ 7.021 -$ 7.021
INGRESOS $32.000 $ - $ - $ - $ -3 -
APORTES DE CAPITAL $ 7.000
OBLIGACION FINANCIERA $25.000
EGRESOS $ -$ 7021 $ 7021 $ 7.021 $ 7021 $ 7.021
GASTOS FINANCIEROS $ - $ 3125 $ 2638 $ 2090 $ 1474 $ 780
ABONOS A CAPITAL $ - $ 389%6 $ 4383 $ 4931 $ 5548 $ 6.241
FLUJO NETO O EFECTIVO DISPONIBLE $ 7.000 $ 20.992 $ 16483 $ 53697 $ 61096 $ 93.817
SALDO EN CAJA $ 7.000 $ 27992 $ 44475 $ 98.172 $159.268 $ 253.085

Dentro de los analisis mas importantes frente a la viabilidad financiera del proyecto,
se encuentra el Costo Promedio Ponderado de Capital, el cual permite evidenciar, el costo
en el cual se incurre al momento de apalancar el proyecto, a través de los pasivos y del
patrimonio. El costo promedio ponderado de capital CPPC, del proyecto Asparagus Col. se

encuentra en el 11,70%, valor que se ajusta a la realidad y contexto nacional ademas de



estar por debajo de indicadores de rentabilidad lo que permite evidenciar que el proyecto

renta mas que su costo de operar, factor importante en el proyecto. Ver tabla 18.

Tabla 17 Costo Promedio Ponderado de Capital CPPC

Particibacion de Costo de Costos con
P i Apalancamie  Escudo Fiscal Escudo CPPC
Apalancamiento .
nto Fiscal
Aportes de Capital $7.000 21,88% 20,00% 0,00% 20,00% 4,38%
Obligaciones Financieras $25.000 78,13% 12,50% 25,00% 9,38% 7,32%
Total de Capital / Costo Promedio Ponderado de Capital ~ $32.000 11,70%

Con una Tasa Interna de Oportunidad, TIO de 20%, la rentabilidad a traves de los
flujos de caja netos disponibles TIR es del 90%, rentabilidad altamente atractiva para el
desarrollo del proyecto. El valor presente del proyecto descontado a la tasa del costos
promedio ponderado de capital, permite demostrar que el valor del proyecto es de
U$131.736, valor que al descontar la inversion de U$32.000, permite demostrar una

viabilidad financiera en términos monetarios de U$99.737.

Otro indicador de viabilidad financiera es el EVA, o Valor Econdémico Agregado,
que es el resultado de restar la Utilidad antes de Intereses y después de Impuestos (UAIDI)
de la multiplicacién de los Activos Netos Financieros (ANF) por el Costo Promedio

Ponderado de Capital (CCPC).Ver tabla 19.

Tabla 18 EVA, Valor Econémico Agregado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
UAIDI $125.108 $130.505 $162.712 $179.421  $211.317
ANF $28.104 $23.720 $18.789 $13.241 $7.000
CPPC 12% 12% 12% 12% 12%
EVA $121.820 $127.730  $160.514 $177.872  $210.498

Por ultimo, para analizar el indice de Creacion de Valor (ICV), es necesario tener en
cuenta el indicador (ROE) o retorno sobre el patrimonio, de tal forma que este indicador se
divide sobre el (CPPC) costos promedio ponderado de capital, el cual permite confirmar la

viabilidad del proyecto en términos porcentuales.



Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ROE 70% 43% 53% 40% 37%
ICV 17% 27% 22% 29% 31%

Luego de realizar los anélisis a través de los indicadores, se evidencia que el proyecto
atiende los estandares minimos de viabilidad financiera, en un contexto real, lo que

confirma la viabilidad financiera del proyecto.

6 Conclusiones y recomendaciones

Frente a la metodologia utilizada para el desarrollo del plan de negocios, canvas, cabe
resaltar que permite desarrollar herramientas como el Desing Thinking y trabajo
colaborativo, los cuales construyen desde diferentes Opticas, el planteamiento del plan de
negocios, democratizando la ideacion de las mismas a través de la experiencia y

conocimiento de quienes participan en el desarrollo del lienzo canvas.

El lienzo canvas lleva al emprendedor a generar espacios de co-creacion, donde sus
nueve modelos retinen los aspectos basico e importantes del plan de negocios, actividades
relevantes que acercan la idea a un contexto actual, real, donde la palabra “clave” juega un
papel importante en la determinacion de los socios y actividades, dando al plan de negocios
una mirada holistica atendiendo un contexto, que lleva el plan a rebasar su implementacion

y desarrollo a elementos fuera del negocio.

Frente a la metodologia, hay que hacer referencia a aspectos propios de sus médulos,
especialmente a lo que atafie a las finanzas. Desde un punto de vista personal, el lienzo
tiene limitantes en aspectos financieros, ya que adolece de profundidad en el contexto de la

viabilidad financiera, limitandose a aspectos de ingresos y costos, omitiendo indicadores o



herramientas de viabilidad en términos financieros, importantes a la hora de llevar el

proyecto a la vida real.

Frente al plan de negocios de comercializacion de esparragos a Estados Unidos, se
puede concluir que la operacion con base en los analisis financieros, tiene una viabilidad
financiera, atractiva si se da una perspectiva a largo plazo, dado el retorno de la inversion y
el flujo de caja. Mas sin embargo los margenes de utilidad no son altos con el nacimiento

del proyecto.

Los proyectos agroindustriales se convierten en un nuevo espacio de desarrollo
empresarial y social para el pais, como resultado de la firma de finalizacion del conflicto
con ejércitos al margen de la ley, proyectandose como un sector atractivo a inversionistas,
productores, comercializadores y campesinos, de tal forma que hacer parte de la

reactivacion economica de este sector, hace atractivo el plan de negocios.
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