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RESUMEN

DELICE VERTE sera una empresa productora y comercializadora de derivados del
aguacate. La empresa se encontrard ubicada en la parroquia de Guayllabamba (Pichincha,
Ecuador); con el fin de dar un valor agregado y aprovechar los beneficios y propiedades que
tiene el aguacate para la salud de las personas. Se dedicara a la compra directa de los
aguacates para la transformacion en productos innovadores como el guacamole artesanal,
bolsitas de té obtenido de la hoja y un endulzante de la semilla del aguacate. La venta de
nuestros productos sera a restaurantes, bares y hoteles ecoturisticos que busquen lo natural y
tradicional; generando alianzas estratégicas con empresas que vendan productos relacionados
con los nuestros. Las estrategias de brindar un valor agregado en toda la cadena de produccién
utilizando productos sin quimicos y el uso de empaques biodegradables buscando una
diferenciacion de la empresa. Las caracteristicas de nuestros productos son de elaboracion
artesanal que buscan cuidar la salud y bienestar de nuestros consumidores. El impacto del
proyecto es positivo ya que para que se desarrolle se estara comprando a proveedores que
tengan sembrios en los alrededores de Guayllabamba, fomentaremos el apoyo a los
agricultores en Buenas Practicas Agricolas, ademas de migrar a futuro a una produccion
organica. Como reto se debe desarrollar opciones de envases biodegradables. La conclusion
es que es un proyecto innovador y que preliminarmente es viable y rentable, al presentar un
VAN positivo, una TIR de 51% y un periodo de recuperacién de 2.53 afios. Adicional, genera

otros beneficios como el desarrollo de la zona de Guayllabamba al generar fuentes de empleo
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en la localidad.

Palabras claves: aguacate, derivados, guacamole, té, endulzante, organica, produccion,
artesanal, comercializacion

SUMMARY

DELICE VERTE will be a company that produces and markets avocado derivatives. The
company will be located in the parish of Guayllabamba (Pichincha, Ecuador); in order to give
added value and take advantage of the benefits and properties that avocado has for people's
health. It will be dedicated to the direct purchase of avocados for transformation into
innovative products such as artisanal guacamole, tea bags obtained from the leaf, and a
sweetener made from the avocado seed. The sale of our products will be to restaurants, bars
and ecotourism hotels that seek the natural and traditional; generating strategic alliances with
companies that sell products related to ours. Strategies to provide added value throughout the
production chain using chemical-free products, and the use of biodegradable packaging
seeking a differentiation of the company. The characteristics of our products are made by
hand and will focus on the well-being and health of our consumers. We have a positive impact
of our project since we will buy from suppliers that have crops in the surroundings of
Guayllabamba, and support for farmers in Good Agricultural Practices, in addition to
migrating to organic production in the future. As a challenge, biodegradable packaging
options must be developed. The conclusion is that it is an innovative project and that it is
preliminarily viable and profitable, by presenting a positive Net Added Value, an IRR 0of 51%
and a recovery period of 2.53 years. Additionally, it generates other benefits such as the

development of the Guayllabamba area by generating sources of employment in the locality.
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Keywords: avocado, derivatives, guacamole, tea, sweetener, organic, production, craft,

marketing

1. INTRODUCCION
El principal motivo por el cual se ha definido la formacién de una empresa productora y

comercializadora de los derivados del aguacate que se llamara DELICE VERTE se debe a
que es un producto no tradicional con bajo nivel de procesamiento en el Ecuador, ademas
que posee gran variedad de beneficios a la salud y nutricionales como vitaminas, minerales,
energia, entre otros, que lo hacen un producto muy llamativo y con importantes miras hacia
el futuro en el campo comercial. Por otro lado, hemos identificado oportunidades en los
potenciales clientes que con nuestros productos podemos brindarles una alternativa de
solucion. Los clientes que usan el guacamole, un producto procesado del aguacate,
mencionan baja satisfaccion de los que hay en el mercado debido a que por sus formas de
conservacion artificial tienen una apariencia y sabor “poco natural”’. Ademas, del aguacate
se pueden obtener varios otros derivados como el té y endulzante que, por las tendencias de
los consumidores a productos mas saludables, sin aporte de calorias y como opcion para
diabéticos, puede ser una opcién potenciado por un factor adicional muy valorado, es que es

un producto natural, ya que la sucralosa es un endulzante artificial.

La empresa se encontrard ubicada en la parroquia de Guayllabamba (Pichincha, Ecuador);
importante zona productora de aguacates, con el fin de dar un valor agregado a este fruto.
Se dedicard a la compra directa de los aguacates, que, gracias a su sabor, textura y las

propiedades nutricionales de este producto nos permitird la transformacién en productos
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innovadores como el guacamole artesanal, bolsitas de té obtenido de la hoja y un endulzante
obtenido de la semilla del aguacate.

La venta de nuestros productos sera a restaurantes, bares y hoteles ecoturisticos que busquen
lo natural y tradicional; generando alianzas estratégicas con empresas que vendan productos
relacionados con los nuestros.

La empresa tendré varias ventajas competitivas en sus 3 productos. Con el guacamole que se
obtendra de la pulpa de aguacate, los productos que existen en el mercado contienen
conservantes quimicos, lo que hace que no se asocie al guacamole casero por lo que se
buscara que nuestro producto sea fresco y natural (con conservantes naturales). Con respecto
al té que se obtendra de las hojas de la planta de aguacate, es un producto que no existe en el
mercado, seria Unico. La hoja de aguacate tiene varios componentes que son de beneficio
para la salud ya que posee propiedades antioxidantes, digestivas y analgesicas. Y finalmente
el endulzante se obtendra a partir de la semilla de aguacate, sera un endulzante natural,
parecido a la fructosa, para la preparacion de alimentos con un enfoque saludable.

La mision de DELICE VERTE es la siguiente: Somos una empresa ecuatoriana con gran
espiritu innovador enfocada a la produccion y comercializacion de derivados de aguacate,
generando satisfaccion en nuestros clientes por los altos estandares de calidad generando un
trabajo sostenible, socialmente responsable y amigable con el ambiente. Y la vision es: Ser
una empresa pionera y lider en Ecuador en el procesamiento y comercializacion de productos
derivados del aguacate cumpliendo las expectativas de nuestros consumidores a través de la

calidad e innovacion y con proyeccién de exportar nuestros productos.

Las razones que justifican la propuesta del negocio es que el Ecuador es un pais idoneo para

la produccion de frutas no tradicionales como lo es el aguacate; gracias a la posicién
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geografica y todas las bondades del clima de la zona de Guayllabamba. Ademas, por el
contacto directo con productores locales de este lugar se vio 6ptima la oportunidad de
aprovechar este producto y utilizar tanto su pulpa, semilla y las hojas de este arbol
desarrollando productos orgéanicos que puedan ser distribuidos de forma directa a
restaurantes, bares y hoteles ecoturisticos que brindan tantos platos tipicos como platos que
van acorde a la presentacién de nuestros productos. Cabe sefialar que la produccién y
comercializacion de aguacate puede estimular la economia popular y campesina, ya que los
precios de venta directa son mucho mayores que comprar a intermediarios por lo que este
producto dinamiza el sector rural por lo que es clave para una industria en mediano y largo

plazo, siendo una alternativa para los agricultores.

Uno de los objetivos sera crear una empresa solida con alianzas estratégicas con productores
de la zona de Guayllabamba y clientes con un nivel de fidelizacion de medio a alto. Abrir
mercado nacional e internacional e impulsar el desarrollo de productores, asi como contar
con personal calificado y maquinaria apropiada para cumplir con los estandares de calidad.
Las estrategias de brindar un valor agregado en toda la cadena de produccién utilizando
productos sin quimicos, y el uso de empaques biodegradables que nos permita elevar la

posicion a pagar del cliente buscando una diferenciacion de la empresa.

Hemos visto que la poblacidn ecuatoriana tiene una importante inclinacién hacia lo nacional,
por lo cual el marketing en este sentido de consumir productos de marca ecuatoriana puede
tener mayor impacto. La caracteristica de nuestros productos es de elaboracion artesanal que

buscan cuidar la salud y bienestar de nuestros consumidores.
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Si se presentan posibles competidores que busquen reproducir la estrategia y propuesta de
valor de DELICE VERTE, utilizaremos nuestra estrecha relacion con los productores y las
fortaleceremos con practicas, como la obtencién de certificaciones organicas, y a través de
un protocolo de comercio justo, que avalen nuestro compromiso social con la parroquia de
Guayllabamba, siendo esto prioritario para DELICE VERTE.

Contamos con un equipo interdisciplinario de socios promotores: ingenieros con experiencia
en el agro y disefio industrial quienes estaran a cargo de los procesos desde el control de
calidad de la materia prima, asi como del desarrollo de la planta procesadora y formulacién
de nuestros productos, asegurandose de que se obtenga un producto con altos estandares de

calidad.

2. PARTE GENERAL

ANALISIS DEL ENTORNO

Es importante realizar un anélisis del entorno de DELICE VERTE, donde se considerara la
coyuntura politica, econdmica, sociocultural, tecnolégica y ambiental para de esta manera
determinar todas las posibles amenazas y oportunidades con las que se va a contar y definir

un plan de accion en base a la informacion y datos encontrados.

ANALISIS EXTERNO

Factores Politicos

Es importante revisar las politicas de distinto indole que tiene Ecuador que pueden afectar
directamente a los negocios, como son las regulatorias, tributarias y laborales. En el pais, la
Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo se encuentra en el proceso de la

transformacion de la matriz productiva, cuya finalidad radica en la promocién y mejora de la
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industria nacional por otra parte, de acuerdo con la Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria (ARCSA, 2015), los alimentos procesados deben de obtener su

Notificacion Sanitaria para su comercializacion dentro del territorio nacional. (Publica, 2013)

Factores Economicos

La economia ecuatoriana crecié 3,8% durante el primer trimestre de 2022 en comparacion
con el mismo periodo de 2021, reflejando una recuperacién de las actividades econdmicas y
productivas en el Ecuador. En términos interanuales, el incremento de 3,8% fue impulsado
por la variacion positiva de los componentes del Producto Interno Bruto (PIB) como: gasto
de consumo final de los hogares de 6,7%, el Gasto de Consumo Final del Gobierno de 6,5%
y la Formacién Bruta de Capital Fijo (FBKF) de 4,0%. EIl consumo de los hogares representa
maés del 65% del Producto Interno Bruto (PIB), se vio impulsado por el incremento de las
importaciones, remesas y créditos de consumo (Banco Central de Ecuador, 2022). Cabe
destacar que la recuperacion sostenida del consumo de los hogares ha sido un elemento

fundamental en el desempefio de la economia.

Figura 1

Participacion de las actividades econdmicas en el PIB 2022
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ECUADOR CRECIO EN EL SEGUNDO TRIMESTRE DE 2022 EN 1,7%

En relacion al segundo trimestre de 2021 (V1-4) el PIB crecié en 1,7%, debido al compornamiento positivo del Gasto de Consumo Fnal

de los Mogares (4,9%), la FBKF (3,1%) y ol Gasto de Consumo Final del Goblemno (2,4%).
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En el segundo trimestre de 2022, tiene valores similares con el periodo del
afio anterior, el Gasto de Consumo Final de los hogares crecid en 4,1%
explicado por un mayor consumo de productos manufacturados tales como:
productos de la carne, camardn elaborado, aceites crudos y refinados
minerales, productos lacteos, entre otros. Los resultados de las Cuentas
Nacionales presentadas por el Banco Central del Ecuador (BCE) muestran que
la economia ecuatoriana se desacelerd al crecer 1,7% en el segundo trimestre
de 2022 respecto al mismo periodo de 2021y 0,1% con relacién al trimestre
anterior. Esta desaceleracion ocurrié debido a los efectos perjudiciales
ocasionados por las paralizaciones del pasado mes de junio.

Ecuador es la economia nimero 65 por volumen de PIB, en 2021 la deuda
publica fue de 55.828 millones de euros, con una deuda del 62,24% del PIB.
Su deuda por capita es de 3.121 € euros por habitante. La ultima tasa de
variacion anual del IPC publicada en Ecuador es de septiembre de 2022 y fue
del 4,1%.

El riesgo pais de Ecuador se ubica en uno de los ultimos puestos con relacion
al de los paises vecinos. EI miércoles 12 de octubre del 2022 alcanzo los 1
841 puntos, cifra que paso6 hacer la mas alta desde la época de la pandemia.
Es importante destacar que la produccion agricola (aguacate) desarrollada en
Guayllabamba es de alta calidad gracias a la bondad de su clima. La mayor
concentracion de sus actividades econdmicas es de campo agricola, formando
un 58% de la poblacién econdmicamente activa, dedicada a la actividad

agricola, ganadera y la pesca, mientras que su tasa global de participacion
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laboral es el 69%. Actualmente, las exportaciones de aguacate nacional
bordean los USD 600.000 al afio, segun informe del Banco Central del

Ecuador. (Lépez, 2022)

“Las provincias en las que se produce aguacate son Carchi (36%), Pichincha (31%),

Imbabura (18%), Tungurahua (8%) y Santa Elena (7%)”. (Herrera, 2022, parr. 6)

Figura 3

En Ecuador existen varios tipos de aguacates, los mas consumidos a nivel
nacional son aguacate fuerte o guatemalteco, caracteristico de la zona de la
sierra ecuatoriana. De acuerdo con datos estadisticos la cantidad exportada en
el 2021 fue de alrededor de 100 toneladas de fruta, dentro de los principales
destinos de exportacion estan: Estados Unidos, Europa, Asia y paises vecinos
como Colombia. EIl mercado de aguacate esta en pleno crecimiento y se
espera que la tendencia tenga un crecimiento hasta el afio 2022, producto del
impulso en la demanda por parte EE. UU., quien es el principal importador,
sumado a Europa donde el mercado aun tiene potencial de crecimiento;
mientras que Asia, y especificamente China, se muestran como escenarios
promisorios para impulsar el consumo, lo que sin duda favoreceria a todos los

productores y exportadores de esta fruta. (Herrera, 2022)

Produccion nacional de aguacate en 2008 — 2019
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Figura 4

Consumo de aguacate en Ecuador
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Factores Socioculturales:

Antes Guayllabamba parecia un pueblo adormecido por varios factores de: marginacion,

exclusion, esperando la buena voluntad de los municipios o el gobierno. Se detectaron los
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problemas con las necesidades sentidas por los habitantes, cuyo diagndstico dio lugar a que
la presion social se resuelva a través de un Plan Estratégico de Desarrollo. Se firmaron los
convenios con la participacion ciudadana y se puso en ejecucion para revertir la situacion
anterior. Hoy el Gobierno Local con su pueblo quieren dejar atras el pasado y marchar firmes
al desarrollo sostenible con la participacion ciudadana; con el despertar de haber cumplido
con los servicios de infraestructura basica, se puede afirmar que en la parroquia la pobreza
es minima proyectandose mas bien ésta a la migracion interna cuya poblacion flotante es
absorbida por las floricolas. La expansion del turismo activa tanto a hombres como mujeres
a involucrarse en el desarrollo; existe equidad de género en el trabajo del mercado. La
pertinencia del pueblo ha adquirido muchos valores como son la solidaridad, libertad,
dignidad y universalidad de los hijos de Guayllabamba.

“La palabra Guayllabamba proviene del idioma quichua: guaylla = verde y bamba, pampa o
llano. Su nombre nativo fue “Inraqui”, del Chapala, que quiere decir pueblo. Sus limites al
norte el cantén Pedro Moncayo, al sur con las parroquias de EI Quinche, Yaruqui y Tababela,
al este el canton Cayambe y al oeste la Parroquia de Calderon.

Temperatura: oscila entre los 18°C y 28°C.

Altitud: 2.171 metros sobre el nivel del mar.

Clima Poblacién: Ecuatoriano meso térmico seco”. Fuente: Guayllabamba

(gadguayllabamba.gob.ec).

https://es.wikipedia.org/wiki/Guayllabamba_(parroquia)#:~:text=6%20Enlaces%20externo
s-, Toponimia,%E2%80%9D%2C%20que%20quiere%20decir%20pueblo.
Guayllabamba tiene una poblacion es de 18.000 habitantes.

Figura 5
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Ubicacion geogréfica de Guayllabamba
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Lo mejor del aguacate de Guayllabamba es nuestro equipo humano, el cual esta identificado
con el principal objetivo de la empresa: Ofrecer a nuestros clientes un producto de la mejor
calidad con un excelente servicio.

Tecnologicos

El avance imparable de la tecnologia e innovacion llega a tener grandes efectos en las
industrias. DELICE VERTE para expandir sus productos y llegar a sus futuros lo hara, a
través de las redes sociales mas usadas (Instagram, Facebook, telegram, YouTube). La pagina

web sera; www.déliceverte.com.

Maquinaria: para la elaboracion de los productos de la productora y comercializadora
DELICE VERTE, se requiere de: balanza, Camara de frio, maquina para hacer guacamole;

maquina para etiquetado.
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Figura 6

Seleccion de materia prima

Fuente: https://www.diariosur.es/economia/agroalimentacion/201502/02/industria-

guacamole-eleva-cifras-20150202111840.html

Figura7

Preparacion de producto de DELICE VERTE
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Fuente: https://www.diariosur.es/economia/agroalimentacion/201502/02/industria-

Ecoldgicos

guacamole-eleva-cifras-20150202111840.html

El sector de la agricultura mantiene activa una guia de buenas précticas Agricolas, con la que

los productores de aguacate cumplen, dentro de esta gruia se sefiala especificamente la

proteccion del ambiente y un plan de desechos que los productores deben poner en practica

para poder mantener activas las plantas. Se aplica técnicas de conservacion y proteccion de

la flora y fauna. Los proveedores de aguacate cuentan con las précticas de responsabilidad

social lo que permite a DELICE VERTE, proyectarse como una empresa amigable con el

medio ambiente en los diversos puntos de la cadena de produccion. (Ministerio de

Agricultura y Ganaderia 2020)

Legales

Los factores legales son las normativas y leyes que las compafiias deben
cumplir, como las del consumidor, las laborales, antimonopolios vy
regulaciones sobre seguridad. Ademas, algunos como la legislacion sobre
salarios minimos, entre otros. Entre los factores que pueden mencionar son
los siguientes: Tramite de registro de documentos, licencias, patentes y
cualquier tipo de permiso para operar. Obtener permisos sanitarios y cumplir
con lo estipulado para la seguridad social de los trabajadores, fondo de
jubilacion, etc. Comprobar que la politica fiscal de la organizacion se ajusta a
lo establecido por la administracion publica que le corresponde. Tener en
cuenta cualquier asunto de caracter legal como las demandas laborales en caso

de conflictos entre el empleador y el empleado. De forma similar, en los
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incumplimientos del pago de compromisos contraidos por los clientes.
Certificar de que las comunicaciones enviadas no estan en conflicto con las
leyes y que no se viole la seguridad de los datos o la privacidad de estos. (Ley
Organica para el desarrollo econémico y sostenibilidad Fiscal, 2021)
Segun el Servicio de Rentas Internas (SRI), mas de 143.000 emprendimientos y 645.000
negocios estan sujetos a este régimen tributario.
Para hacerlo operativo, tanto el gobierno nacional como el Servicio de Rentas Internas (SRI)
han emitido ciertas normas, una de ellas es la Ley Organica de Desarrollo Econdémico y
Sostenibilidad Fiscal. La fuerza de trabajo emprendedora -sobre la que recae gran parte del
impulso reactivador de la economia ecuatoriana- estara sujeta a un nuevo régimen: el
Régimen Impositivo de Negocios Populares y de Emprendedores (RIMPE). El cual entro en
vigor para contribuyentes del Sistema Impositivo Simplificado (RISE) y para aquellos que
tributaban bajo el Regimen de Microempresas— a partir de las 00 horas del 1 enero de 2022.
El Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE) es el nuevo
régimen aplicable en Ecuador desde el 2022 que reemplaza al Régimen Impositivo
Simplificado (RISE) y al Régimen de Microempresa. (Ley Organica para el desarrollo
economico Y sostenibilidad Fiscal, 2021)
El RIMPE agrupa a dos categorias:
Negocios populares: personas naturales con ingresos brutos anuales desde $0 a $20.000 (al
31 de diciembre del afio anterior)
Emprendedores: personas naturales y juridicas con ingresos brutos anuales desde USD

$20.001 a $300.000 (al 31 de diciembre del afio anterior)
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La Junta Parroquial de Guayllabamba es la encargada de planificar el desarrollo parroquial y
el ordenamiento territorial en coordinacion con el Gobierno Cantonal y Provincial, planificar
el equipamiento, infraestructura fisica y vialidad de la parroquia, incentivar y promover el

desarrollo de las actividades productivas comunitarias. (Duque, 2008)

ANALISIS DEL SECTOR

BARRERAS DE ENTRADA

Al tener nuestro portafolio, productos innovadores y con caracteristicas diferenciadores
podemos transformar varias de las barreras en oportunidades para el proyecto.

Economias de Escala

La comercializacion de aguacate en el Ecuador se da de manera directa, se vende la fruta del
productor al intermediario 0 comerciante. Hay muy poca generacion de valor agregado. El
desarrollar economias de escala en distintos puntos de la cadena nos permitira tener un menor
costo de produccion, al ser mas competitivos versus productos sustitutivos y la competencia.
Para esto se ha identificado algunos puntos de nuestro proceso productivo donde podemos
aplicar una economia de escala, por ejemplo, en la adquisicion de aguacates, nuestra materia
prima principal, logrando acuerdos con los productores al garantizarles una compra segura y
a un precio adecuado. Sera un reto ya que la comercializacion de aguacates se maneja de
manera informal actualmente. La comercializacion para los productores de aguacate es un
cuello de botella ya que en ocasiones hay sobre produccion, obteniendo precios bajos,
generando peérdidas.

Desventajas en Costos Independientemente de la Escala

En ciertos meses del afio, ya que la produccion de aguacates es ciclica en el afio, hay poca

produccidn y los precios en el mercado suben significativamente. Y al ser una fruta que tiene
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poca vida util, no se puede almacenar para las temporadas de baja disponibilidad. La
estrategia sera buscar acuerdos con los productores para un precio estable que cubra los picos
y valles de precios, que cuando el productor pierde en el mercado, nosotros le damos un
precio adecuado y cuando el precio sube en el mercado nosotros no seamos afectados por
esos precios altos.

Inversiones en Capital

Por el bajo nivel de industrializacion del aguacate en el Ecuador, no existen proyectos
comparables al nuestro por lo que debemos realizar el requerimiento de inversiones en capital
partiendo de una base cero (sobre lo requerido de maquinaria y equipos, su disefio y
especificaciones).

Los principales objetivos de nuestra inversion en capital sera la siguiente:

Inicio de Operaciones-

Para lo cual necesitaremos adquirir la maquinaria y equipos necesarios para producir los
productos definidos para nuestro portafolio inicial, bajo un proceso eficiente. Adicional, se
desarrollara conocimientos en el proceso de fabricacion del personal mediante una
capacitacion adecuada.

Estrateqgia de 1+D

Se realizara un plan de 1+D para desarrollar y validar que los productos cumplan las
expectativas que tengan nuestros potenciales clientes.
Diferenciacion del Producto
En el Ecuador, el cultivo del aguacate comprende aproximadamente 2,000
hectareas sembradas segin informacion del 2022. “El futuro del Ecuador est4

en el aguacate, es una de las frutas mas requeridas en el mundo, es el Gnico
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1)

2)

cultivo cuya oferta no esta todavia saturada, la demanda es mas alta que la

oferta”, manifesto. (Menendez, 2022)

A pesar de que el aguacate tiene muchas propiedades interesantes para la salud, no se las
“explota” como una alternativa de comercializaciéon y de atender nichos de mercado.
Ademas, la fruta se vende sin un valor agregado. Como mencionamos en el punto anterior,
la inversion en I+D es importante para desarrollar productos que cumplan las expectativas de
nuestros clientes, darle un valor agregado y diferenciarnos de productos sustitutos. El

mercado actualmente busca productos con caracteristicas:

Natural. - la estrategia de usar conservantes naturales para el guacamole nos permitird
mercadear nuestro producto con el mensaje de natural y diferenciarnos de los productos en
el mercado que incluyen productos quimicos para su conservacion.
Saludable. - hay dos razones importantes porque los productos saludables estan tomando
mucha relevancia en el Ecuador. La primera, es la introduccion en el 2014 del semaforo de
alimentos que influyd fuertemente en la concientizacion sobre productos saludables,
segundo, es que el consumidor busca cada vez mas productos bajos en calorias.
El té que tendremos dentro de nuestro portafolio, obtenido de las hojas de la planta de
aguacate, se diferenciard del resto de productos en el mercado ya que tiene mayores
propiedades positivas para la salud que no las tienen otros productos como la manzanilla,
horchata y cedrdn, ademas de tener un bajo nivel calorico, este producto esta hecho a base
de la hoja de aguacate que tiene varias propiedades, como es antioxidante, digestivo,
analgésico, entre otras.

En farmacologia, la hoja de aguacate se considera una planta medicinal y se

emplea como antiinflamatorio, antidiarreico, astringente, antiséptico y
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3)

4)

vermifugo. En medicina tradicional se usa para combatir lombrices
intestinales y otras enfermedades del sistema digestivo como acidez
estomacal. También se usa para el insomnio, estrefiimiento, dolor de cabeza,
de muelas, menopausia, lumbago, piedras del rifion e hipertension.
(Wikipedia, 2020)
Adicional, el endulzante que se obtendra de la semilla del aguacate, disminuye la absorcién
de glucosa y ayuda a mantener estables los niveles de glucemia, evitando la secrecion de
picos de insulina, por lo que se recomienda para personas que padecen de diabetes. Esto
sumado a su efecto saciante y regulador del transito intestinal, ayuda a mantener el peso o a
facilitar su perdida en dietas de adelgazamiento. (Monje, 2023)
Tradicional
El aguacate es un producto muy arraigado a la cocina ecuatoriana por lo que todo lo que se
asocia a esta fruta es apetecido ya que ha estado en nuestra cultura por cientos de afios.
Ecoldgico
Fomentaremos la produccién organica en nuestros productores de aguacates ademas del uso
de empaques biodegradables.
Acceso a los Canales de Distribucion
Es importante mencionar que la tendencia a lo natural, saludable, tradicional y ecoldgico
crece en el Ecuador y el mundo por lo que aprovecharemos estos atributos de nuestros
productos para ingresar a restaurantes, bares y hoteles ecoturisticos que busquen lo natural y
tradicional. Ese serd nuestro principal camino para penetrar a distintos canales de

distribucién. Estos atributos acompafiados por altos estdndares de calidad y con costos
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competitivos serd la estrategia. El reto serd transmitir este mensaje adecuadamente al
consumidor.

Politicas Gubernamentales

En Ecuador existen politicas relacionadas a fomentar el emprendimiento, sin embargo, al no
ser politicas de estado sino del gobierno de turno, pueden ser modificadas. La principal
preocupacion en los emprendimientos es el financiamiento por lo que tenemos algunas
opciones como se mencionan en el cuadro a continuacion:

Tabla 1

Programas Gubernamentales de Inversion en Start-Ups

Cuadro Resumen de Brechas Identificadas y sus Acciones Recomendaciones

Area del Brechas identificadas Acciones recomendadas
Ecosistema
Analisis y reformas legales
Creacion de un cuerpo legal
Ventanillas dnicas - informacion

transparente

- Incompatibilidad regulatoria y
eliminacién de leyes innecesarias

Mejorar procedimientos
informatizados

Rutinas de monitoreo y de evaluacian
independientes

Creacion de entidad rectora

Politica y Marco

Normativo - Falta de articulacién entre coordinacion (grupos de trabajo)
instituciones del Estado para promover
emprendimiento y la innovacidn

Mecanismaos interinstitucionales de

Alineacion de politicas de desarrollo
con politicas de emprendimiento

Creacion de plataformas virtuales

- Diffcil acceso a incentivos fiscales Difusian de informacidn efectiva por
para emprendimiento e innovacidn vario: medios

Fuente: https://unctad.org/system/files/official-document/epf_npd02_Ecuador_es.pdf
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Aprovecharemos estas politicas gubernamentales sobre fomento de nuevas empresas para
obtener también reduccion de impuestos para nuevos emprendimientos ya que la carga
impositiva es importante en el Ecuador.

BARRERAS DE SALIDAS

Personales o Emocionales. - no existen barreras de salida de caracter personal o emocional
en este proyecto.

Econdmicas. - en Ecuador rigen normativas claras en cuanto a deberes y haberes de los
empleadores y trabajadores que estan plasmados en el Cédigo del Trabajo del Ministerio del
Trabajo. Ya que se cumplira con los colaboradores de la empresa todos los requisitos que la
legislacion ecuatoriana determina en cuanto contratacion de personal como son contratos en
orden y beneficios de ley por lo que no habra inconvenientes en este punto. Las
penalizaciones en Ecuador son importantes en caso de no hacerlo.

Estratégicas. - no existen barreras de salida de caracter estratégicas en este proyecto.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Numero de Proveedores y su Grado de Concentracion

Existe un importante nimero de proveedores de aguacate en la zona de Guayllabamba de
distinta indole: productores grandes, medianos y pequefios, principalmente concentrados en
productores pequefios por lo que hay una importante opcion para abastecimiento de la
principal materia prima del proyecto. Se buscara obtener proveedores en los 3 estratos, con
mucho énfasis en los pequefios con el objetivo del desarrollo econdémico de la zona. Sin
embargo, con los productores pequefios el principal reto serda el cumplimiento de los

estandares de calidad que definimos.
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Grado de Diferenciacion

Consideramos que uno de los puntos relevantes de nuestros productos sera la calidad. Para
tener un buen producto, necesitamos una buena materia prima por lo que se considera una
escala de pago en funcion de la calidad que nos provean los proveedores con criterios como:
punto de madurez, variedad de aguacate, entre otros. Hay que trabajar de la mano con los
proveedores para que puedan cumplir nuestros estandares de calidad que tenemos definido.
Existencia de Productos Sustitutivos

Existe la amenaza de productos sustitutivos tanto para el guacamole, té y endulzante por lo
que la estrategia de mercadear los beneficios de nuestros productos (naturales, saludables,
tradicionales y ecoldgicos) acompafiado con altos estandares de calidad y comunicar el
fomento de una zona rural del pais seran los elementos para contrarrestar los productos
sustitutivos.

Los endulzantes naturales, comunicando sus beneficios a la salud, todavia tienen una
oportunidad de crecimiento al reemplazar el consumo de azicar como se indica en el cuadro
a continuacion:

Figura 8

Preferencia de Endulzante para colocar en sus alimentos (Ecuador, 2019)
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Importancia que el Sector Industrial tenga para los Proveedores. - es un proyecto pionero
en el procesamiento de este producto por lo que serd de un posible interés para muchos
productores de aguacate puesto que en el Ecuador la comercializacion de aguacate tiene un
minimo nivel de procesamiento y se lo vende en fruta fresca.

Amenaza de Integracion Vertical hacia Adelante. - en esta primera etapa del proyecto no
estd considerado una integracion vertical hacia adelante por disponibilidad de recursos
econdmicos, por lo que puede ser una amenaza en esta primera etapa el depender solo de los
clientes para comercializar nuestros productos. Sin embargo, ya que uno de los socios tiene
una linea de restaurantes puede ser una opcién para una integracion vertical hacia adelante,
COmo una siguiente etapa.

Importancia del Proveedor sobre el Coste Final del Producto. - en el caso del proveedor
de aguacate, que para DELICE VERTE es la materia prima principal al ser utilizada en la
elaboracién de nuestros productos, el peso de ese costo sobre el costo final del producto es

35


https://revistas.uteq.edu.ec/index.php/csye/article/download/425/484/849

importante, alrededor del 60% por lo que las estrategias mencionadas anteriormente de tener
varios proveedores calificados para negociar mejores precios serd un punto clave en el éxito
del proyecto.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Numero de Clientes y su Grado de Concentracion

El nimero de clientes potenciales es amplio ya que de consultas preliminares les interesa
mucho a los restaurantes, bares y hosterias ecoldgicas los productos naturales, saludables,
tradicionales y ecolégicos. Si bien los conceptos antes mencionados son noveles y limitado
el nimero de clientes que los aprecian, pero esta creciendo en la poblacion el interés sobre
estos conceptos. Por lo que a futuro se preveé que sean los principales atributos que se busquen
por los consumidores y por ende en nuestros clientes (los restaurantes, bares y hosterias
ecoldgicas), por lo que el potencial de crecer sera importante.

Importancia que el Producto tenga sobre los Costes de los Clientes

Ya que nuestros productos son complementarios para la alimentacion de nuestros clientes no
generan una participacion importante sobre los costos de los clientes por ello si los
mercadeamos con todos los atributos mencionados anteriormente, los productos serian
adquiridos incluso bajo fluctuaciones econémicas del pais.

Grado de Diferenciacion de los Productos del Sector

Los productos que existen en el mercado, competencia de los nuestros, a excepcion del
guacamole, se obtienen de otras fuentes. Por ejemplo, el té se obtiene de la manzanilla,
horchata o cedrdn, los cuales no tienen el mismo nivel de propiedades para la salud que las
que proporciona el aguacate. En cambio, el endulzante es un producto novel, seria el primero

obtenido del aguacate, que igual se explotara sus propiedades benéficas para la salud para
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diferenciarse de los productos del sector que se obtienen de otras fuentes. En el caso del
guacamole, si bien hay otros productos en el mercado, nos diferenciaremos de los demas por

el uso de conservantes naturales ademas que sera fresco con el slogan: “del huerto a la mesa”.
Grado de Rentabilidad del Sector Industrial del Cliente

El sector de alimentos procesados (restaurantes, bares, hosterias ecoldgicas) tienen un buen
margen de rentabilidad por lo que éstos para diferenciarse de sus competidores al usar
productos como los nuestros (naturales, saludables, tradicionales, ecoldgicos) les dara un

valor agregado, por lo que serd importante hacer alianzas estratégicas con estos lugares.
Amenaza de Integracion Vertical hacia Atras

Este punto es una de las amenazas importantes que hemos identificado ya que dependemos
de una buena calidad de materia prima, en este caso el aguacate, para tener una buena calidad
de producto. Por esto, buscaremos proveedores de aguacate para hacer alianzas estratégicas
de abastecimiento de materia prima cumpliendo cantidad y calidad y mas adelante el trabajar
en Buenas Practicas Agricolas para que produzcan organicamente y sumar un elemento mas
a nuestros productos, el concepto de: ORGANICO. No esté4 considerado en una etapa inicial
adquisicion de tierras para nosotros mismos producir el aguacate debido a la alta inversion

que esto representa.
ANALISIS DE LA COMPETENCIA
¢ Quiénes son mis competidores?

Nuestros principales competidores seran:
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Guacamole- Empresas que producen este producto, sin embargo, son productos que tienen

conservantes quimicos para estabilizar el producto en el tiempo.

Té- Productores de aguas aromaticas en base a manzanilla, cedrén, hierba luisa, entre otros.
Endulzante- Productos a base de Stevia o sucralosa.
¢Donde estan?

Estos productos de la competencia ya han penetrado el mercado ya que incluso se los
encuentra en los principales autoservicios por lo que ya tienen una cadena de produccién y
de costos que les permite ingresar a este mercado. Nuestros productos, con los atributos
mencionados anteriormente, permitiran diferenciarnos de los productos en el mercado para

conseguir un espacio del mercado en este segmento.
En guacamole, la principal marca que encontramos es Green Garden.

En aguas aromaticas, las principales marcas que encontramos son Nature’s Heart, Hornimans

e lle.

En endulzantes, las principales marcas que encontramos son Stevia Life y Splenda.

¢ Como es su producto? ¢ Qué ofrecen?

Guacamole- Existen productos con marcas, pero su color y olor no se asocian a un producto

natural que es donde nos enfocaremos nosotros.

Té- No hay una diferenciacién de productos en el mercado, es decir, no se comunica
beneficios para la salud. En resumen, son productos simples en cuanto a su mercadeo. En

nuestro caso, si explotaremos los beneficios del té de aguacate.

Endulzantes- Estos productos se han enfocado en la linea de alternativas para diabéticos, sin
embargo, en nuestro caso tendran otras propiedades para la salud como mencionamos

anteriormente.
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¢, Qué necesidad satisfacen?

Guacamole- Ahorrar tiempo de preparar el guacamole en restaurantes y casas.

Té- Alternativas al café o bebidas que no son saludables.

Endulzantes- Producto para diabéticos o personas que buscan mejorar su salud, como el

control de peso, al ser endulzantes no cal6ricos.

¢ Cuales son sus canales?

Estos productos llegan a cadenas de supermercados mientras que en nuestro caso nos
enfocaremos también a entrega directa a restaurantes, bares y hosterias ecoldgicas, que seria

una estrategia diferenciadora ya que los competidores no comercializan asi sus productos.

¢ Cual es su imagen? ;CAmo se comunican?

En estos productos su imagen es sencilla, no se ve mucho detalle en imagen y publicidad,
que también es una oportunidad para nuestro caso al mercadear los beneficios que tiene el

aguacate.

Figura 9

Alternativas al guacamole en el mercado

Fuente: https://hosteleriaecuador.com/producto/guacamoles-y-encurtidos/
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Figura 10

Alternativas al té de aguacate en el mercado

Fuente: https://ileshop.com.ec/producto/horchata/
Figura 11

Alternativas al endulzante de aguacate en el mercado
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https://www.stevialifestevia.com/

ANALISIS DE LA DEMANDA

Mediante este analisis podremos identificar los gustos y preferencias de nuestros clientes,

para poder visualizarlos en tres grupos: demanda potencial, demanda satisfecha y demanda
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insatisfecha; permitiéndonos conocer y entender las variables que integran el

comportamiento y perfil de cada consumidor.
Segmentacion de clientes

Al hablar de una fruta muy noble, el aguacate, tiene valores nutricionales y propiedades muy
importantes para la salud y beneficios para los consumidores, y del cual se puede obtener una
variedad importante de productos como: cervezas, pulpa, té, edulcorante, aji, aceite
comestible y de uso cosmético, cremas, entre otros. Nos enfocamos en la produccion y
comercializacion de 3 productos como son: guacamole natural, té y endulzante; productos

que pueden ser distribuidos a restaurantes, bares y hoteles ecoturisticos de forma conjunta.
Criterios de segmentacion

e Geogréfica
Con respecto a la variable geogréfica, se puede precisar que nuestros productos apuntan hacia

bares, restaurantes y hoteles ecoturisticos ubicados en todo el pais.

Tabla 2

Criterios de segmentacion geograficos

TIPO DE | SEGMENTOS TIPO
VARIABLE
GEOGRAFICA Pais: Ecuador

Regidn: Sierra, Costa, Oriente y Galapagos
Provincia: 24 provincias

Ciudad: Enfoque en las principales ciudades de cada
provincia

Sector: Sur, Norte, Centro, Valles

Densidad: Zona urbana y rural
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e Demografica
Las variables demograficas incluyen las cualidades de la poblacion tales como edad, estado
civil, tamafio del hogar y nivel de ingresos de nuestro target de consumidor. A continuacion,
se mencionan los principales datos los cuales cabe recalcar fueron obtenidos a través de una

investigacion previa.

Tabla 3

Criterios de segmentacion demograficos

TIPO DE | SEGMENTOS TIPO
VARIABLE
DEMOGRAFICA Género: Masculino y Femenino

Edad: Todas las edades

Ingreso: De $500/mes hacia arriba

Religion: Se incluye a todas.

Profesion: Se incluye a todas.

Origen étnico: Se incluye a todas.

Situacion familiar: Solteros, casados, divorciados,

viudos, en unidn libre, etc.

e Psicografica y Socio — economica
La variable psicografica determina los rasgos de personalidad del consumidor en aspectos
como valores, estilo de vida o intereses. Actualmente hay diferentes tipos de clientes que se
ven atraidos por productos elaborados en el pais y por tener un estilo de vida “Green” o
“Light”, esto quiere decir, que contienen bajo aporte de grasas saturadas, productos frescos

y no congelados los cuales incrementen la experiencia del sabor al momento de consumirlo.

Tabla 4
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e Criterios de segmentacion psicograficos y socio — econémicos

TIPO DE | SEGMENTOS TIPO

VARIABLE

PSICOGRAFICA Y | Estilo de vida: Saludable, Social

SOCIO Intereses: Comida, viajes, familia, recreacion,
ECONOMICA deporte

Personalidad: Liberal, extrovertido
Clase social: Medio a Alto

Nivel de formacién: Todos los niveles

e Comportamiento
En esta variable se observara el habito de consumo de un producto especifico, la frecuencia
de consumo del aguacate es casi todo el afio, debido a que la produccion y cosecha de este es
posible en todas las temporadas, convirtiéndose asi en un abastecimiento constante de este

producto a la empresa.

Tabla s

e Criterios de segmentacion de comportamiento
TIPO DE

VARIABLE

COMPORTAMIENTO | Lealtad de marca: Casi siempre

Frecuencia de uso: Uso regular

SEGMENTOS TIPO

Beneficios esperados: Beneficios en la salud,

optimizacién de tiempo al preparar platillos.

Eleccion del segmento objetivo

Segun datos del INEC, 7.195 hectareas en Ecuador se dedican a cultivar aguacate y se espera

que aumente a 10.000 hectéareas en un futuro inmediato. Cabe sefialar que teniendo una
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correcta nutricion y riego se puede garantizar un buen fruto y una productividad con superavit
de hasta el 30% de incremento, para ello se debe evitar la desertificacion del suelo mediante
la implementacién de sistemas de riego como el de goteo para poder potenciar la produccion
y economizar el agua, recurso que muchas veces es escaso en las principales zonas de
produccion de esta fruta. Segun Jenny Villamil (2022) de la empresa Yara, podemos pasar

de producir de entre 15 y 18 kilos por arbol a 25 kilos, es decir, un 30% mas de produccion.

En 2019 se produjeron 20.995 toneladas de aguacate en un total de 4653 hectéreas. La
produccion esté distribuida en los valles interandinos de la Sierra, en las provincias de
Imbabura (Chota y Salinas), Carchi (Mira), Pichincha (Guayllabamba), Tungurahua (Patate

y Bafios) y Azuay (Paute y Gualaceo). (Alvarez, 2021)

Nuestros principales competidores son empresas tanto nacionales como internacionales y con
trayectoria en el mundo productivo en los derivados del aguacate. Lo que nos diferencia es
ofrecer productos que se pueden comprar en “combo” como individualmente y es una buena

opcion para las personas que buscan lo natural y sostenible.

Segun datos del Banco Central del Ecuador (BCE) se prevé un crecimiento econdémico del
2,8% en este afio, impulsado por un mayor dinamismo del consumo de los hogares (4,1%) y
una recuperacion de la inversion (5%) que realizarian las empresas, producto de las mejores

expectativas econdmicas (BCE, 2023).

La prevision es que 17 de las 18 actividades productivas muestren un crecimiento al cierre
de 2022. Segun el reporte del BCE, donde se incluyen las proyecciones de este afio, el sector

de alojamiento y servicios de comida sera el de mayor crecimiento con un 5,6 %; seguido de
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la explotacion de minas y canteras (4,9 %) y el comercio al por mayor y al por menor (4,1

%) (BCE, 2023).

ANALISIS INTERNO

Recursos Tangibles

Recursos Financieros

Para la implementacion de la empresa DELICE VERTE, dedicada a la produccion y
comercializacion de productos derivados del aguacate, se requieren los recursos financieros,
primero para el inicio de operaciones, que considera la compra de maquinaria, equipos,
compra de insumos y materia prima, montaje de instalaciones y valores de tramites para la
legalizacion de la empresa. Segundo, para el funcionamiento permanente se requiere pagar
arriendo, nomina y demas gastos diarios o mensuales que tendra la empresa en

funcionamiento mientras esta comienza a generar sus propios recursos.
A continuacion, se describe las fuentes de recursos financieros:

e Capital propio: 54% del capital inicial se obtendra de fondos propios de los cinco
socios, cada uno invertira un valor de $7.000 para un aporte total de $35.000.

e Préstamo: para cubrir la compra de maquinaria y equipos se solicitara un préstamo
al banco publico, BanEcuador, el cual mantiene préstamos para pequefias y medianas
empresas a una tasa de interés del 10 al 15%, con un plazo de 5 afios. Este préstamo
corresponde al 46% de la inversion, siendo un monto de $30,000.

A continuacién, se muestra el detalle de simulacion del crédito:

Tabla 6
Simulacion de Crédito BanEcuador
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e BanEcuador

Detalle Simulacion de Crédito

Tipo PYME
Desting Activo Fijo Tasa Mominal{%) 976
Sector Economico NA Tasa Efectivai®) 1021
Facilidad Pequefis y Medians Empreza Monto(USD) 30.000.00
Tipo Amortizacion Cuota Fija PlazojAnos) 5
Forma de Pago Menzual Fecha Simulacion 2023-08-01

Recuerda: Ests informacion ez una simulacidn de crédifo que permite familiarizarse con nuestro sistema.
No tiene validez como documento legal o come zolicitud de credito.

[ Periodo Saldo Capital Interes Cuota ]

0 30000.00

1 28610.13 33087 244.00 633.87
2 28217.08 203.05 24083 633.87
3 28820.84 38524 237.83 633.87
4 28421.37 30045 2344 633.87
i 280158.66 402.71 231.16 633.87
g 2T812.67 405.00 22780 633.87
7 27203.38 408.28 22458 633.87
& 2878078 41282 221.25 633.87
g 28374.78 415.938 217.80 633.87

Fuente: https://www.banecuador.fin.ec/simulador-de-credito/

Recursos Tecnoldgicos

Para el inicio de operaciones y funcionamiento de la empresa se requieren los siguientes
recursos tecnoldgicos basicos (en el transcurso y desarrollo del emprendimiento se tendra

que implementar nuevas tecnologias aplicado al mejoramiento continuo):

e Linea de equipos para el proceso: la elaboracion de los productos se realizara en
una linea de proceso semiautomatica, donde en varios puntos de la cadena de procesos

se contara con equipos automatizados. La importancia de la automatizacién radica en
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la optimizacion de recursos como mano de obra e insumos. Importante, ademas,
mantener un flujo de trabajo ordenado y minimizando fallas para generar
competitividad, eficiencia en los procesos y valor al cliente.

Equipo de computo area de produccion: destinado a la gestién de informacion de
datos en torno a la produccion, inventarios, muestreos de calidad, produccion diaria,
trazabilidad de producto, entre otros. Estos datos sirven para llevar un tablero de
resultados con los indicadores que nos ayuden a gestionar desviaciones y lograr un
producto conforme para el cliente. Adicional, para controlar los gastos de insumos y
llevar una gestion trasparente que ayudaré al control de la empresa.

Equipo de computo area administrativa: su funcion sera mantener al dia todos los
temas relacionados con la administracion de recursos financieros, facturacion y

control / pago de némina.

Recursos Organizacionales

Para cumplir la mision de la empresa se requieren recursos de evaluacion y control que nos

ayuden a mantener un buen desempefio y que la empresa funcione de manera adecuada.

Como recursos tenemos:

Estructura organizacional: es importante mantener una organizacion del personal
para el reparto de trabajo y funciones determinadas con el fin de enfocar los esfuerzos
hacia los objetivos planteados en la empresa. DELICE VERTE es una empresa que
va a iniciar sus operaciones por lo cual se debe contar con un equipo basico de

personal, a medida que vaya creciendo se pensara en ampliar los departamentos.

Figura 12

Organigrama de DELICE VERTE
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Recursos Fisicos

DELICE VERTE es una empresa productora de derivados de aguacate por lo cual los
recursos fisicos son fundamentales para llevar a cabo los procesos de transformacién de este

fruto. Para esto se va a contar con los siguientes recursos fisicos:

e Instalaciones: Se contara con una infraestructura alquilada para el desarrollo de las
actividades agroindustriales, ubicada geograficamente en la parroquia de
Guayllabamba, canton Quito, provincia Pichincha, Ecuador.

e Maquinaria y Equipos: Para la produccién de guacamole, té y endulzante del
aguacate se requiere de una linea de equipos que seran distribuidos de forma que se
logre la calidad y eficacia en los procesos.

Principales equipos para establecer la linea de proceso:

1. Equipo de Lavado
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2. Bandas transportadoras

3. Cortadora

4. Banda de deshuesado

5. Despulpadora

6. Mezcladora al vacio

7. Envasadora de piston

e Mobiliario de oficina: la empresa debe estar equipada con escritorios y sillas
funcionales para el correcto desempefio de sus labores. Debe ser un lugar organizado,
practico y agradable, en donde se pueda tener un buen ambiente laboral.

e Vehiculos: Para la distribucion de nuestros productos se contara con un proveedor de
transporte al cual se le pagara por el servicio logistico.

Recursos Intangibles

Recursos Humanos

e Generamos talento con fuentes de empleo para personal proactivo, desarrollando su
potencial a través de planes de carrera, sucesiones siempre enfocadas en un modelo
de competencias que se centran en el potencial, permitiéndonos identificar a los
empleados claves.

Cultura Empresarial:

e Trataremos de explicar la relevancia de los valores de DELICE VERTE como parte
de nuestra cultura, favoreciendo al desarrollo de comportamientos consistentes de la

cultura DELICE VERTE.
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e Queremos llegar a ser una empresa ecuatoriana con gran espiritu innovador enfocada
a la produccion y comercializacion de derivados de aguacate, generando satisfaccion
en nuestros clientes por los altos estandares de calidad, generando un trabajo
sostenible, socialmente responsable y amigable con el ambiente.

e Desarrollamos una identidad cultural a través de nuestros valores como son:

1. Integridad: Somos seres humanos con valores tales como la honestidad y
transparencia con compromiso en mantener un trato respetuoso y empatia con todas
las personas.

2. Pasion: Son los desafios quienes nos impulsan a dar siempre lo mejor.

3. Sencillez: Al ser todos valiosos debemos dar un trato cercano, cordial y accesible.

4. Inclusién y diversidad: Damos valor a diversidad que nos rodea es asi que

promovemos ambientes de trabajo inclusivo.

5. Trabajo en equipo: El logro de una empresa es el fruto del aporte de cada persona,

basado en el apoyo y empatia en cada area de la empresa con el fin de un bien mayor.

6. Responsabilidad: EI compromiso a esta empresa se basa en ser cumplir con nuestros

cargos otorgados.

Recursos de Innovacion

e Trabajaremos con empresas para el desarrollo de empaques biodegradables,
permitiéndonos generar un plus a nuestros productos, generando un enfoque en el
publico objetivo que valora estas caracteristicas en el producto.

Recursos de Imagen

e Somos conscientes de los grandes saltos que estan dando las redes sociales, ya que

éstas nos ayudan a mejorar nuestro rendimiento a través de imagenes atractivas con
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nuestros productos, motivo por el cual hemos desarrollo un logo y un plan
comunicacional acorde a lo que nuestra marca quiere vender. Por ello, se eligié al
aguacate como imagen principal, ya que es un producto fresco y que cautiva por las
caracteristicas que posee.

e De igual manera, es un logo profundo que permite a la gente enfrascarse de manera
mas facil y rapida, por lo que se eligio el verde como color principal ya que este refleja
la naturaleza, frescura y relajacion. Consideramos los clientes intuirdn que es un
producto natural y organico.

MISION
Somos una empresa ecuatoriana con gran espiritu innovador enfocada en la produccion y
comercializacion de derivados del aguacate, brindando satisfaccion en nuestros clientes por
los altos estandares de calidad, generando un trabajo sostenible, socialmente responsable y

amigable con el ambiente.

VISION
Ser una empresa pionera y lider en Ecuador en el procesamiento y comercializacion de
productos derivados del aguacate cumpliendo las expectativas de nuestros consumidores a

través de la calidad e innovacion y con proyeccion de exportar nuestros productos.

PROPUESTA DE VALOR
DELICE VERTE es una empresa ecuatoriana enfocada en la produccion y distribucion de
derivados del aguacate. Aprovechamos la materia prima que nos brinda el arbol de aguacate

como son sus frutos, hojas y semillas para elaborar 3 lineas de productos.

El guacamole listo busca proporcionar a restaurantes, hoteles y bares un producto que

conserva sus propiedades nutricionales y sensoriales, garantizando su calidad y manteniendo
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un periodo de vida util que satisfaga la necesidad del cliente. Un producto listo le permitira
mayor practicidad al cliente reduciendo sus costos de mano de obra e insumos para la
elaboracién del guacamole en su restaurante. Con esto se busca ser un aliado para nuestros

clientes contribuyendo con su productividad y eficiencia.

Para los clientes de mayor consumo se podrd personalizar la formula del guacamole
agregando o cambiando los ingredientes secundarios para que este se identifique como

producto artesanal y sea propio del restaurant.

El té de aguacate, elaborado con las hojas del arbol de esta fruta, es un producto innovador
que no existe en el mercado, su propdésito es contribuir con la salud de los consumidores ya
que contiene sustancias antioxidantes y protectoras del higado ademas de otros factores
benéficos para la salud. Este producto sera orientado para consumidores que valoren lo

natural y artesanal.

La semilla de aguacate serd aprovechada para la obtencion de un endulzante natural el cual
sera una alternativa al uso del aztcar. Logrando un beneficio en la salud de los consumidores.
Enfocada a proporcionar una opcién saludable para personas con diabetes e hipertension.

Este producto serd una novedad en el mercado ya que hasta el momento no existe a la venta.

La materia prima para la elaboracion de nuestros productos se obtendra directamente de
productores de la zona de Guayllabamba, donde se promovera el comercio justo, el enfoque
ira encaminado en dar oportunidades a productores en desventaja con relacion a los actores
dominantes; relaciones estables de largo plazo y transparentes, basadas en dialogo y respeto

entre los actores de las cadenas comerciales. Esto creara valor a nuestros productos
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promoviendo una imagen de produccion responsable que aporte al desarrollo de la

comunidad de Guayllabamba.
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Tabla 7

CANVAS de DELICE VERTE

CANVAS
= = s
SOCIOS CLAVE @) ACTIVIDADES CLAVE “- - |PROPUESTA DE VALOR 1 RELACIONES CON CLIENTES SEGMENTOS DE CLIENTE ‘

Productores de aguacate
certificados de la zona de
Guayllabamba

Proveedores de materia prima
Ministerio de Agricultura
Servicio de seguridad y vigilancia
Servicios de logistica

Agencias de turismo

Marketing y publicidad

Actividades necesarias para la
produccidn de los derivados del
aguacate.

Actividades de comercializacion de
los productos.

Logistica, compras, asistencia
técnica, administrativas y de
capacitacion.

Productos de calidad, que
conservan sus propiedades
nutricionales y sensoriales.
Optimizacion de recursos de
nuestros clientes.

existen en el mercado

paralasalud

RECURSOS CLAVES %‘

-

Materia Prima

Maquinaria

Personal capacitado

Base de datos de clientes
Instalaciones

Patentes, permisos sanitarios

Productos innovadores que no

Té y Edulcorantes con beneficios

Comercio justo con productores

Fidelizacion con clientes que
utilicen el aguacate como materia
prima en su proceso productivo,
mantenerlosy hacer crecer dichas
relaciones.

Asistencia personalizada para
pedidos especificos.

Contacto directo con nuestro
agente de ventas.

Mercado segmentado: diferentes
tipos de clientes por productos.

Té y endulzante: Centros
naturistas, supermercados.
Guacamole: Bar, Restaurantes,
Hoteles Ecoturisticos

Nuestros clientes dan importancia

o 1R
CANALES DE DISTRIBUCION ’o‘a

alo natural, artesanal, saludable y
|produccién nacional

Pedidos por pagina web y entregas
a domicilio.

Punto de venta directa en nuestra
fabrica

Exposicion en ferias de
emprendimientos de productos
naturales, del sector hoteleroy
restaurantes y bares.

ESTRUCTURA DE COSTES

E

FUENTES DE INGRESOS

==

Costos variables: Materia Prima, insumos, mano de obra operativa, empaques.

Costos Fijos: Servicios basicos, sueldos, arriendo, pago de intereses del préstamo, impuestos y tributos

Ventas al por mayory menor, directas y a crédito

Diferenciacidn de precios segun vol
mercado

umen de ventay demanda del
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e Socios clave:
DELICE VERTE generara alianzas con diversas empresas 0 asociaciones para subcontratar
ciertos servicios logrando una optimizacién en el modelo de negocio (productores,

marketing, logistica y transporte, etc.).

e Actividades clave:
Manejo antes de la cosecha, ubicacion geogréafica del proyecto, seguimiento de la produccién,
analisis de mercado, rutas de distribucion, empacar el producto, estudio de precio, logistica,

compras, asistencia técnica, administrativas y de capacitacion.

e Recursos clave:
Los recursos necesarios para poder desarrollar nuestras principales actividades y para poder
conseguir y alcanzar nuestros objetivos a corto y mediano plazo son: nuestra materia prima,
maquinaria especializada, personal capacitado, base de datos de clientes y proveedores,

instalaciones, patentes y permisos sanitarios.

e Propuesta de valor:
Nuestros productos son innovadores, garantizan calidad ya que conservan sus propiedades
nutricionales y sensoriales, ayudan a optimizar los recursos (tiempo, mano de obra,
econémicos, etc.) de nuestros clientes y brindan beneficios para la salud. Adicional buscamos

un comercio justo para nuestros productores.

e Relacion con los clientes:
Mediante este aspecto buscamos la manera de vincularnos con nuestros consumidores, con

el fin de incrementar nuestra cartera de clientes y lograr una fidelizacion de los usuarios que
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utilicen el aguacate como materia prima en su proceso productivo, se brindara una atencion
personalizada para pedidos con caracteristicas especificas y se tendré un contacto directo con
nuestros asesores de ventas por diferentes canales (en oficinas, planta, redes sociales, correos,

etc.)

e Canales de distribucion:
Estos seran los medios por los cuales se hara llegar nuestros productos a los consumidores,
en primer lugar, utilizaremos el marketing digital en las diferentes plataformas digitales, se
creara una pagina web por la cual se pueda vender directamente y se realice las entregas a
domicilio. Adicional, se habilitara un punto de venta directa en nuestra fabrica y
participaremos en ferias de emprendimientos de productos naturales, del sector hotelero,

restaurantes y bares.

e Segmentos de cliente:
Para obtener acuerdos de mercado su pilar central es el modelo de negocio, en este caso,
nuestro tipo de mercado es segmentado ya que tenemos diferentes tipos de clientes, por
ejemplo, para el té y el endulzante nuestros segmentos seran: centros naturistas y
supermercados y para el guacamole seran los bares, restaurantes y hoteles ecoturisticos. Hay
que recalcar que nuestros clientes dan importancia a lo natural, artesanal, saludable y de

produccién nacional.

e Estructura de costes:
DELICE VERTE debera realizar diferentes tipos de desembolsos y gastos necesarios para

realizar la propuesta de valor y dar cumplimiento a los objetivos mismos que estan divididos
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en costos fijos (servicios basicos, sueldos, arriendo, pago de intereses del préstamo,
impuestos y tributos) y costos variables (materia prima, insumos, mano de obra operativa,

empaques.)

e Fuentes de ingreso:
El objetivo principal es establecer un valor para la oferta y buscar formas de cobro por dicho
valor, por lo que hemos planteado realizar ventas al por mayor y menor de forma directa y a
crédito, asi como realizar una diferenciacion de precios segun el volumen de venta y demanda

del mercado.
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Tabla 8

FODA de DELICE VERTE

FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Desarrollar un plan de 1+D, para
validar que los productos cumplan las
expectativas de nuestros potenciales
clientes.

Excelente aceptacion por parte de los
clientes por la tendencia.

Productos innovadores que conservan
sus propiedades nutricionales y
sensoriales.

Ayudan a optimizar los recursos
(tiempo, mano de obra, economicos,
etc.) de nuestros clientes.

Facil adquisicion del producto debido

a su precio.

Desarrollar y distribuir productos
naturales.

Innovar y garantizar la calidad en
nuestros productos conservando sus
propiedades nutricionales y
sensoriales
Acceder a los créditos que otorga el
gobierno, atasas de interés bajas para

emprendedores.

Los obstaculos de ingreso al
mercado de nuevos productos.

La poca informacion de los
beneficios del aguacate hacia el
mercado.

El producto tiene un problema de
posicionamiento, al inicio por ser
nuevos en el mercado.
El aguacate es un producto
perecedero, razon por la cual se
deben

especificos.

establecer procesos

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Preferencia de productos sustitutos
Nuevas empresas que ofrezcan
nuestro producto

La inseguridad que presenta el pais
(grupos terroristas y los indices de
criminalidad)

Nuevos impuestos
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- Buscamos un comercio justo para

nuestros productores

Tabla 9
CAME de DELICE VERTE

CAME

ANALISIS INTERNO
CORREGIR DEBILIDADES

Tomaremos las medidas necesarias para que

el productor pueda ingresar al mercado de una
manera sutil, siempre enfocado al bien del
consumidor.
Se implementaran planes de comunicacion
con su respective plan de accion para dar a
conocer los beneficios que tiene nuestro
producto.
Nos regiremos bajo todas las medidas legales
necesarias para que los productos cuenten con
las normativas, empezando por el ARCSA.
MANTENER FORTALEZAS
Generar estrategias que permitan que todo lo
positivo que pueda influenciar en el negocio
quede con nosotros.
Nuestra principal fortaleza es la innovacién
que queremos entregar al publico con un
producto fresco y de primera calidad.
Mantener un precio estandar por un periodo

largo de tiempo, generando en el cliente

confianza y lealtad.

ANALISIS EXTERNO
AFRONTAR AMENAZAS
Exponer nuestros productos al cliente,
generando confianza, y valor para que el
consumo de este no disminuya.
Permitirnos innovar cada cierto tiempo con el
fin de que el cliente no busque marcas alternas

como reemplazo.

EXPLOTAR OPORTUNIDADES

Permitirnos ir mas alla de solo la distribucion

de nuestros productos en ciertas ciudades,
expandirnos a nivel nacional con el fin que el

conocido vy

producto se haga mas
paulatinamente atrayendo a nuevos clientes.

Todo crédito que se nos otorgue invertirlo de
la manera mas factible para el bien de la

empresa, obteniendo activos fijos que permitan




que esta se desarrolle en toda su

infraestructura.

3. PLAN DE MARKETING
OBJETIVOS

Objetivos Cualitativos

1. Obtener una notoriedad de la marca.
2. Lograr el posicionamiento de la marca en las principales ciudades de Ecuador.
3. Ser una marca innovadora lanzando productos organicos y amigables con el medio

ambiente.
Objetivos Cuantitativos

1. Fidelizar en un 80% a los clientes en el primer afio.
2. Obtener como clientes un 25% del pablico objetivo al primer afio.

3. Cumplir con un margen bruto del 47% durante el primer afio.

ESTRATEGIAS

Estrategia de integracién hacia atras

Dentro de nuestro proyecto se aplicara la estrategia de integracion hacia atrds, porque
queremos tener control sobre los proveedores y su aprovisionamiento estratégico. Identificar
las parroquias y areas de produccion del aguacate, con el fin de determinar la disponibilidad
u oferta del mismo. Conseguir que los productos de la materia prima tengan un bajo costo,
obteniendo un precio competitivo en el mercado. Se realizara el proceso de produccion de

manera eficiente con el uso y el aprovechamiento eficiente de los tiempos y procesos. El
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Ecuador se ha convertido en un pais de produccion de frutas no tradicionales como el
aguacate; gracias a la posicion geogréfica y todas las bondades del clima de la zona de
Guayllabamba y al contacto directo con productores locales de este lugar, asegurando la
calidad de la materia prima. Los productores cuentan con certificaciones organicas emitidas
por las entidades publicas como lo es AGROCALIDAD DEL ECUADOR son certificaciones
que avalan el compromiso social con esta zona siendo esto parte importante de nuestra
empresa; por esta razon se vio Optima la oportunidad de aprovechar este producto y utilizar
tanto su pulpa, semilla y las hojas de este arbol desarrollando productos organicos y ser una

marca innovadora lanzando productos organicos y amigables con el medio ambiente.

“Las estrategias de brindar un valor agregado en toda la cadena de produccion utilizando
productos sin quimicos, y el uso de empaques biodegradables que nos permita elevar la
posicion a pagar del cliente buscando una diferenciacion de la empresa” (DeustoFormacion,

2022).

Una de nuestras ventajas para introducir en el mercado el guacamole es el precio competitivo
al ser un producto libre de preservantes y 100% natural. Ademas, en cuanto al té y endulzante
su produccion es en base a las hojas y semilla del fruto que se lo aprovecha el 100% de la

planta.

El éxito de la comercializacion de nuestros productos sera reconocido por la calidad. Las
ventas tendran un incremento notorio gracias fidelidad de los clientes quienes consuman este

producto, ademas de la publicidad que daremos a nuestros productos.

- Para los consumidores potenciales se dara un precio accesible.
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- En la produccion se reduciran los costos.
- Disminuir los obstaculos de ingreso al mercado de nuevos productos.
Aplicaremos cualidades como tiempo, lugar, forma y posicion que servirdn como canales de

distribucion en las redes de trabajo y que se reflejard como valor para los clientes.
Canal de distribucion

Para lograr y cumplir con los objetivos de la empresa se introducira las estrategias del canal

de distribucion.

El control de las actividades de mercadotecnia es directo y facilita entre el vendedor y

comprador.
Para expender DELICE VERTE se lo hara por canales directos:

- La entrega sera directa desde la planta de produccién a los restaurantes, bares y
hosterias ecologicas, siendo una estrategia diferenciadora en relacion a los
competidores que no comercializan asi sus productos.

Los restaurantes, bares y hosterias ecologicas: segun investigacion de mercado realizada se

concluy6 gue son lugares estratégicos al que acuden muchas personas de manera frecuente.
Publicidad y promocion

El beneficio de nuestros productos en el caso del guacamole se dara a conocer expendiendo
informacion sobre sus beneficios, ya que son 100% natural, libre de preservantes y a mas de

ahorro de tiempo en preparar estos productos en restaurantes.
Té- Alternativas al café o bebidas que no son saludables.
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Endulzantes- Producto para diabéticos o personas que buscan mejorar su salud, como el

control de peso, al ser endulzantes no caléricos.

La publicidad sera el medio quien dé a conocer nuestra marca en el mercado indicando sus
propiedades nutricionales, a manera de lograr su excelencia requerida para introducirse el

producto en el mercado y a la vez ganar confianza en la mente de sus consumidores.

Crear campanas de publicidad en Instagram, Facebook y otras redes sociales.

El promocionar la venta de nuestro producto ayuda a la compra del mismo, retiene su

publicidad y origina una inmediata venta.

Estrategia de Penetracion de Mercado

La penetracién de mercado engloba todas las acciones para lograr el posicionamiento de

nuestra marca DELICE VERTE y con esto alcanzar el objetivo de ventas a largo plazo.

Para DELICE VERTE esta estrategia es fundamental ya que se lanzara al mercado
productos innovadores como el té y endulzante de aguacate, con los cuales queremos alcanzar
nuestros objetivos de posicionamiento y obtener una cuota de mercado significativa con la

cual podamos lograr los objetivos financieros.
Estrategias de penetracion:
1. Desarrollo e identificacion de la marca:

Se requiere invertir en el desarrollo de la marca enfocandose en trasmitir una imagen que
ofrece productos de calidad, naturales, saludables y organicos que benefician a la salud de
los consumidores.
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TActicas

. Participar en ferias 0 convenciones que tengan que ver con alimentos organicos,

nutricidn o vida saludable.

. Lanzamiento de la marca con promocion y publicidad, ofreciendo muestras de

nuestros productos en los principales supermercados.

. Aplicar el marketing de contenidos en redes sociales, enfocado en el consumo de
productos saludables, con el fin de dar a conocer al publico objetivo los productos que

ofrecemos y sus beneficios.

. Crear una comunidad en redes sociales el cual logre captar la atencion de nuestro

publico objetivo.

. Desarrollar alianzas estratégicas con marcas reconocidas, con una vision empresarial

similar, orientadas a la salud y bienestar de nuestros consumidores.

2. Productos innovadores
Tacticas
. Disefiar un empaqgue innovador, llamativo, amigable con el medio ambiente y que

conserve las propiedades nutricionales y organolépticas de nuestros productos.

. Personalizar la receta del guacamole para clientes grandes, con el fin de fidelizarlos,

y aumentar nuestra cuota de mercado.
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. Mantener la interaccion con el cliente, ser capaces de satisfacer sus necesidades tanto
de calidad del producto como de su distribucién. Recibir la retroalimentacion del cliente y

aplicar el mejoramiento continuo.

. Sacar al mercado productos organicos, que beneficien a la salud de los consumidores,

utilizando tecnologia la cual permita obtener un producto de alta calidad.

3. Canales de distribucion

. Brindar al cliente varios canales de distribucion y que sean mas accesibles, venta y

entrega directa, mediante correo o pagina web y otros.

. Mantener un alto nivel de satisfaccion de la entrega de los productos, enfocado en el

cumplimiento en tiempo y cantidad de producto solicitado.

Estrategia de Diferenciacion

“Para competir con base a esta estrategia es esencial un conocimiento del cliente en
profundidad ya que la ventaja competitiva la determinara nuestra capacidad de ofrecer

aquello que los demas no pueden.” (Isotools, s.f.)

La estrategia de diferenciacion es la base para DELICE VERTE ya que se enfocara en
productos derivados del aguacate con caracteristicas particulares en funcion del sistema de

produccién y de las propiedades que tiene el aguacate.

De los 3 productos que brindarda DELICE VERTE, la diferenciacion permitira destacarse de

productos competidores directos o sustitutos. Esto sera a través de resaltar las bondades
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importantes que tiene el aguacate sobre la salud ademas de otros conceptos que el consumidor

valora.

Los productos de DELICE VERTE son: Guacamole, Té obtenido de las hojas del aguacate

y Endulzante obtenido de la semilla.

Las variables sobre las que se construird nuestra ventaja en diferenciacion se relacionan con

4 conceptos, lo Saludable, lo Natural, lo Tradicional y lo Ecolégico.

Té- De los distintitos tipos de Té en el mercado, no hay una diferenciacion de productos en
el mercado, es decir, no se comunica beneficios para la salud, son productos simples en
cuanto a su mercadeo. En nuestro caso si explotaremos los beneficios del té de aguacate. El
té se diferenciara del resto de productos en el mercado ya que tiene mayores propiedades
positivas para la salud que no las tienen otros productos como la manzanilla, horchata y

cedrdn, ademas de tener un bajo nivel calorico.

Endulzante- Los endulzantes se han enfocado en la linea de alternativas para diabéticos, sin
embargo, en nuestro caso tendran otras propiedades para la salud explotando las bondades

que tiene el aguacate.

Guacamole- Existen productos con marcas, pero su color y olor no se asocian a un producto

natural que es donde nos enfocaremos.

Las tacticas se enfocan en mercadear los conceptos: Saludable, Natural, Tradicional y

Ecoldgico.

5) Saludable
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Hay dos razones importantes porque los productos saludables han tomado mucha relevancia
en el Ecuador. La primera, es la introduccion en el 2014 del seméforo de alimentos que
influyé fuertemente en la concientizacién sobre productos saludables. Y, el segundo, es que

el consumidor busca cada vez mas productos bajos en calorias.

El endulzante obtenido de la semilla del aguacate, reduce la absorcion de glucosa ayudando
a tener un equilibrio en los niveles de glucemia y evitando picos de insulina. Entre sus
propiedades se encuentra el tener un efecto saciante; que permite mantener un peso adecuado

0 a la vez puede facilitar su perdida y es regulador del transito intestinal.

La hoja de aguacate, de la cual se obtendra el té, tiene varias propiedades, como son la de:

antioxidante, digestivo, analgésico, entre otras.

En la medicina tradicional lo usan como antiparasitarios, trastornos del sistema digestivo,
dificultad para conciliar el suefio, estrefiimiento, cefalea, menopausia, dolor lumbar, calculos

renales entre otros.

6) Natural
La estrategia de usar conservantes naturales para el guacamole nos permitira mercadear
nuestro producto con el mensaje de natural y diferenciarnos de los productos en el mercado

que incluyen productos quimicos para su conservacion.

7) Tradicional
El aguacate es un producto muy arraigado a la cocina ecuatoriana por lo que todo lo que se
asocia a esta fruta es apetecido ya que ha estado en nuestra cultura por cientos de afios.

8) Ecoldgico
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Fomentaremos la produccion orgéanica en nuestros productores de aguacates ademas del uso

de empaques biodegradables para reforzar de manera importante este concepto.

Existe la amenaza de productos sustitutivos tanto para el guacamole, té y endulzante por lo
que la estrategia de mercadear los beneficios de nuestros productos con los siguientes
enfoques: Saludable, Natural, Tradicional y Ecoldgico, acompafiado con altos estandares de
calidad y promocionar el fomento de una zona rural del pais serdn los elementos para

contrarrestar los productos sustitutivos.

SISTEMAS DE INFORMACION Y COMUNICACION
Para DELICE VERTE es importante el contar con informacion que pueda recibir por
diferentes canales (medios masivos, comunicacion digital y comunicacion interpersonal) y
para tratar de cubrir todos los aspectos con diferentes tipos de comunicacion como la

horizontal y vertical.

Al ser una empresa que se encuentra en desarrollo es importante mantener abiertos diferentes
canales con nuestros socios y accionistas para marcar el cronograma de trabajo y seguimiento
a nuestros objetivos y estrategias que se plantearon es por ello que se fijarad el siguiente

cronograma.:

Tabla 10
Cronograma de Actividades de DELICE VERTE
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TEMAS

MES

MES | MES

2

3

MES
4

MES
5

MES
6

MES
7

MES

MES

MES
10

MES
11

MES
12

Establecer y revisar los
objetivos planteados con el fin
de actualizarlos, corregirlos o
modificarlos para poder plantear
las estrategias y planes de
accion.

Revisar temas de publicidad y
marketing, evaluar la
informacidén obtenida por el
equipo comercial en cuanto a
notoriedad y posicionamiento
de la marca, etc.

Evaluar informes de ventas,
para obtener datos de nuestro
publico objetivo (lugares y
zonas de comercializacion,
preferencias y gustos,
frecuencia de compra, etc.)

Establecer reuniones y
capacitaciones con nuestros
principales proveedores para
mantener canales de
informacion abiertos.

Mantener reuniones mensuales
con los diferentes
departamentos.
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Adicional se busca contar con una buena gestion comercial que lleve a mejorar las ventas,

tomando en cuenta al capital humano y econdmico, procedimientos, herramientas, y

tecnologias de la informacién, agrupando todos los niveles ya sea estratégicos, tacticos u

operativos.

Figura 13

Piramide de gestion de DELICE VERTE

Nivel Alta direccion

Estratégico

Directivos

Nivel de Gestidn y
Administracion

Nivel de Conocimiento

intermedios

Trabajadores de Datos
y conocimiento

Nivel Operativo

Directivos
Operativos

Produccion y

Logistica

Finanzas

Recursos Administracion

Humanos y Contabilidad

Ventas y
Marketing

En cuanto a la informacidn externa que podamos obtener de nuestros clientes y potenciales

clientes y proveedores utilizaremos medios de comunicacion verbales, escritos vy



electrénicos, en donde bésicamente se realizara preguntas abiertas, encuestas y nivel de

interacciones (me gustas, compartir, seguidores) en diferentes redes sociales.

Tabla 11

Encuesta a Proveedores de DELICE VERTE

ENCUESTA A PROVEEDORES
Favor marque con una X segun corresponda

PREGUNTAS / ESCALA

Muy en Desacuerdo | Indiferente De Muy de
desacuerdo acuerdo | acuerdo
1 2 3 4 5

¢Presenta las facilidades requeridas
para la entrega del producto?

¢Cree que las ventas al contado le
benefician a su empresa?

¢La empresa cumple procesos de
recepcion de productos?

¢Esta de acuerdo con las politicas
de pagos, plazos de entrega, horas
de recepcion, y las relaciones
comerciales con DELICE VERTE?

¢En el caso en que la empresa
requiera, podrian entregar una
cantidad mayor de producto?

¢Considera que la empresa cuenta
con el personal apto para el manejo
adecuado del producto?

¢Esta de acuerdo que la empresa
aleatoriamente realice un proceso
de calidad profundo del producto?

Tabla 12

Encuesta a clientes de DELICE VERTE
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ENCUESTA A CLIENTES

Favor marque con una X segun considere:
El degustar productos culinarios de sabores diferentes y/o nuevos. ;Qué tan
importante es para Ud?

Nada importante

Poco importante

Importante

Bastante importante

Muy importante

¢ Cual es el motivo por el cual utiliza productos naturales?
Sabor

Aroma

Costumbre

Salud

Me gusta

¢Donde compra habitualmente sus productos?
En tiendas de barrio

En mercados

Supermercados

Directamente al productor

Habitualmente, en que medio de comunicacion te enteras de nuevos productos
TV

Periddicos

Redes sociales
Recomendaciones
Radio

¢, Cual es tu medio de pago preferido?
Efectivo

Tarjetas de débito

Tarjetas de crédito

Transferencia
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¢ Qué tipo de envase prefieres?

Plastico
Desechable
Vidrio
Biodegradable
Cartdn

Tabla 13

KPI’s y Seguimiento de DELICE VERTE

Indicador

Net promoter

Conciencia de

marca

Menciones
sociales

(compromiso)

Tasa de clics

Medio de

evaluacion

Experiencia

Evaluacion
(presentacion de

slogan)

Redes sociales

Redes sociales

Inscripciones

Medicién

Grado de
satisfaccion/grado
esperado*100
Clientes que
reconocen el
slogan/clientes

evaluados *100

Numero de Hashtags

etiquetados/hashtags

esperados*100

NUmero de veces

que dan clic en

anuncios/nimero de

Veces que se muestra

el anuncio *100

Ndmero de clientes

obtenidos/namero de
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Frecuencia de

seguimiento

Mensual

Mensual

Mensual

Semanal

Mensual



Adquisicion de
clientes

(miembros)

Elevacion del
gasto de afiliados
Reduccion en el
abandono

Tabla 14

clientes

esperados/*100

Gasto de los socios

Evaluacion activos / clientes no Mensual
afiliados*100

Encuesta de Clientes satisfechos/

satisfaccion encuesta de Mensual

satisfacciones*100

Plan de contingencia de DELICE VERTE

Indicador

Net promoter

Conciencia de

marca

Menciones
sociales
(compromiso)

Tasa de clics
Adquisicién de
clientes

(miembros)

Plan de contingencia en caso de no alcanzar porcentajes
esperados
Solicitar a una empresa lider en satisfaccion de la marca que nos
ayude viendo los puntos débiles que mantenemos con el fin de
poderlos superar.
1) Analizar si el slogan utilizado es apto para la venta del
producto.
2) Incrementar la difusion del slogan a traves de redes sociales
con el fin de generar la consciencia de la marca en personas.
Analizar si la etiqueta es de facil comprension o caso contrario

cambiarlo por algo mas sencillo que se adapte al target del publico.

Cambiar el anuncio de forma que sea mas facil de captarlo.
Solicitar una evaluacién sobre el namero de clientes que tenemos,
analizar su postura frente a nosotros y conocer sus razones por las

gue siguen con nosotros y afianzarlas.
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Analizar los precios que se estan registrando en el producto y tratan
Elevacion del de compensar con beneficios adicional o promociones que permitan
gasto de afiliados el gasto normal del cliente.
Reduccion en el Analizar las posibles causas del abandono de clientes como:
abandono Precio, calidad y la presentacion.

Con eso se constata el motivo y se solicita una mejora en estas

pautas.
4. PLAN COMERCIAL
OBJETIVOS
1. Alcanzar en el primer afio ventas por USD $124,000 con la comercializacién de

nuestro portafolio de productos por medio de un 60% online y 40% offline.

2. Obtener en el primer afio un 80% de satisfaccion de nuestros clientes.

3. Alcanzar en el primer afio una alta notoriedad de nuestra marca DELICE
VERTE.

4. Reducir el costo de captacion de clientes en 10% con respecto al segmento del
mercado.

ESTRATEGIAS

Estrategias de Venta de Productos-

Estrategias Online

= Publicidad en redes sociales

Tacticas:
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e Inversion para mostrar anuncios en diferentes formatos y espacios de redes sociales
como Facebook, Instagram, Youtube, con la finalidad de llegar a nuestro publico
objetivo. Las redes sociales proporcionan gran informacion acerca de los usuarios
por lo cual esto genera la posibilidad de colocar nuestros anuncios con precision en
funcién de sus intereses y comportamiento.

e Establecer una persona quién se encargara del manejo de redes sociales, enfatizando
en los beneficios del aguacate para la salud. Colocar promociones y dar informacién
sobre cualquier evento en el cual se vaya a promocionar nuestros productos.

Email marketing

Tacticas:

Compartir articulos cientificos sobre las propiedades del aguacate introduciendo

nuestros productos como un alimento funcional.

e Dar acceso con un click a nuestra pagina web en donde podran realizar pedidos.

e Realizar invitaciones mediante e mail a ferias o eventos en donde se vaya a ofertar
nuestros productos.

e Enviar promociones exclusivas para clientes que reciben estos correos.

2. Marketing de influencers

Tacticas:

e Asociar nuestra marca con un influencer reconocido a nivel Nacional, que tenga un

estilo de vida saludable y tenga una buena reputacion. Este influencer se debe

76



convertir en un promotor de nuestra marca y nuestros productos llegando a nuestro
publico objetivo.

e Impulsar a este influencer en realizar contenido cada cierto tiempo para penetrar
nuestra marca al mercado.

Los principales tipos de contenido son:

1. Publicaciones e historias de Instagram;
2. Publicaciones en redes sociales;

3. Vlogs de YouTube;

4. Podcasts;

5. Bogposts.

3. Pagina web con incorporacion chatbot

Tacticas:

e Disefiar una pagina web amigable, con toda la informacion nutricional de nuestros
productos.

e Realizar un andlisis de las posibles preguntas que pueden realizar los usuarios para
implementar un chatbot que sepa solventar la mayor parte de las dudas en cualquier
horario. Que le guie al cliente con claridad en su proceso de compra y que esta
pueda efectivizarse.

e Incrementar afio tras afio la personalizacion para la captacion de nuevos clientes.

Estrategias Offline
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Para poder realizar estrategias offline usaremos medios tradicionales como vallas

publicitarias, anuncios de television y radio, imagen en revistas, etc.

1. Venta por teléfono

TAacticas:

e Nuestro equipo comercial buscara satisfacer las necesidades de nuestros clientes sin
causar molestias con un adecuado speech en ventas telefonicas y asi ganar la atencion
de nuestros clientes, siendo empaticos y escuchando activamente los comentarios y
las respuestas que nos brinden.

e Se manejara un vocabulario sencillo y objetivo, y el tono y nivel de voz de nuestros
vendedores serd amistoso, ademas debera reflejar confianza y seguridad en cada una
de sus palabras.

e Nuestros vendedores seran capacitados para usar dos métodos: Método AIDA: donde
se busque generar atencidn, interés, deseo y accion en nuestros clientes; Método SPIN
el cual les permita establecer: la situacion, el problema. implicaciones, y las
necesidades; con el fin de obtener mas informacion y asi superar las objeciones o
negativas de los clientes.

e Se mapeara los diferentes tipos de clientes segin su comportamiento, por ejemplo:
Desconfiado, Indeciso, Exigente, Impulsivo, Amistoso, Reservado.

2. Anuncios en medios masivos

Tacticas:
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Establecer en el presupuesto un rubro para cubrir el gasto en publicidad de radio y
television.

Conocer la audiencia objetivo y buscar canales de televisién y radio tanto a nivel
nacional como local que més sea consumido en cada sector.

Buscar las horas en las que la audiencia esté mas conectada a estos medios para asi
publicar los anuncios.

3. Street marketing

Tacticas:

Disefiar volantes llamativos y creativos que contengan toda la informacion necesaria
para dar a conocer nuestros productos.

Contratar a un grupo de personas evaluando su actitud y capacitandolos para llegar a
posibles clientes.

Realizar un mapeo y evaluar las zonas de entrega de volantes.

Establecer horarios adecuados para distribuir volantes.

4. Ferias

Tacticas:

Buscar en diferentes medios las ferias o exposiciones que se llevaran a cabo para
poder llenar la documentacidn y participar en las mismas.

Contar con un stock de productos, en diferentes presentaciones para impulsar en ferias
con degustaciones gratis.

Estar afiliados a las diferentes camaras de comercio en el pais.
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e Participar activamente de reuniones de grupos de emprendedores vy

microempresarios.

5. Vallas publicitarias

TAacticas:

e Se crearé contenido creativo, con un disefio acorde a nuestros productos y segun la
zona donde vayan ubicados.

e Debera ser legible y con un mensaje directo y conciso.

e Revisar el tiempo de exposicion adecuado con el fin de analizar los costes por el

alquiler de las vallas.

6. Cross-selling

Tacticas:

e Al tener dos productos que se complementan como el té y el endulzante, se ofrecera
a los clientes estos 2 productos con promociones si se los adquiere en simultaneo.
HERRAMIENTAS Y SISTEMAS

Herramientas

= Juntas semanales para valorar el avance de las ventas.

= Herramientas de comunicacion, como celular, correo electrénico, chats, entre
otros.

Sistemas

= Un sistema CRM para:
1. Generar métricas relevantes
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2. Generar informes fiables

3. Generar prondsticos de ventas mas precisos
4. Capacitacion de la gestion de ventas
5. Segmentacion del cliente

METRICAS

Las principales métricas consideradas son:

Nuevos clientes potenciales calificados por semana

Esta métrica hace referencia a cuantos clientes potenciales fueron calificados por semana

por la fuerza de ventas.

Nuevos clientes potenciales calificados = Nuevos clientes potenciales calificados / clientes

totales contactados

Leads captados por vendedor

Esta métrica indica cuantos leads captados ha realizado un vendedor por mes.

Leads captados por vendedor = # leads captados x vendedor

Nimero de cierres por vendedor

Este indicador hace referencia a la cantidad de ventas cerradas durante un periodo de tiempo,

en este caso mensual, por cada vendedor.

NuUmero de cierres = ventas cerradas en el mes x vendedor
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Tabla 15

Principales métricas del plan comercial de DELICE VERTE

Indicador Medio de evaluacion Medicion Frecuencia de
seguimiento
Nuevos  clientes Esta métrica hace Nuevos clientes
potenciales referencia a cuantos potenciales calificados Semanal
calificados por clientes potenciales = Nuevos clientes
semana fueron calificados por  potenciales calificados
semana por la fuerza de / clientes totales
ventas. visitados
Leads captados Esta métrica Leads captados por ~ Mensual
por vendedor indica cuantos leads vendedor = # leads
captados ha realizado captados x vendedor
un vendedor por mes
Esta métrica hace NUmero de cierres Mensual

NuUmero de cierres

por vendedor

referencia a la cantidad
de ventas cerradas
durante un periodo
determinado por

vendedor

= ventas cerradas en el

mes por vendedor

EQUIPO
Para alcanzar los objetivos planteados en el plan comercial, es importante para DELICE
VERTE tener un equipo comercial el mismo que se encargara de crear y mantener excelentes
relaciones de comunicacion con los clientes y clientes potenciales, por lo tanto, es el principal

punto de conexion entre DELICE VERTE y los clientes, el objetivo es mantener un proceso
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de venta continuo, que nuestros productos tengan un flujo constante de salida hacia le

consumidor.

Ademas, tendra otras funciones como:

Conocer los beneficios que ofrecen nuestros productos (guacamole, el té de la hoja y
el endulzante).

Informar a produccién problemas de la calidad del producto para corregir novedades
Mantener comunicacion con el cliente

Verificar los indicadores del proceso de ventas

Solucionar problemas

Estar al tanto las técnicas de comunicacion y dominarlas

Tener organizacion y ser y persuasivo

Planificar y controlar

Investigacion de mercados

Promocion y publicidad

Ventas

La estructura comercial constara de 2 vendedores, uno para la zona Costa y otro para la zona

Sierra-Oriente, que reportaran al jefe Administrativo.

El vendedor es el responsable de llevar a cabo la gestion comercial, tanto a través de contacto

con los clientes por medios virtuales como presencialmente. Ademas, se encarga de identifica

a clientes potenciales y establecer estrategias de ventas para cerrar negocios. También sera

el canal para recibir inquietudes y reclamos de parte de los clientes.
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KPI's
Los principales KPI’s considerados son:

Duracion media del ciclo del cliente

Es el periodo de tiempo entre el momento en que se entra en contacto con un lead hasta que

se cierra la venta, convirtiéndose asi en cliente.

Duracion media del ciclo del cliente= Suma del tiempo de cada cliente / # de clientes

Tasa de cierre o de conversion

Este kpi pretende medir la cantidad de ventas cerradas durante un periodo de tiempo

determinado, teniendo como base el potencial de clientes.

Tasa de cierre = ventas cerradas en el mes / leads totales durante ese mes

Leads para un cliente

Esta métrica indica cuantos leads se necesita para cerrar una venta.

Leads para un cliente = # leads totales / # de ventas totales

Tasa de ventas de cada vendedor

Esta métrica tiene como fin medir el desempefio de cada vendedor, valorando su

participacion en las ventas totales durante un periodo de tiempo.
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Ventas por vendedor = # ventas de un vendedor en un periodo de tiempo / # ventas totales

en el mismo periodo

Costo de adquisicion del cliente (CAC)

Este indicador muestra cuanto le cuesta a la empresa conseguir un cliente, tomando en cuenta
los costos de marketing, ventas, publicidad, representacidn, relaciones publicas y todo lo que

incluye para apoyar el cierre de la venta.

CAC = Costos de marketing + ventas / # de clientes

NuUmero de quejas recibidas por unidad de tiempo

Su objetivo es medir el servicio entregado a los clientes en relacion a los reclamos recibidos

durante un periodo determinado, en este caso semanalmente.

N° Quejas = N° Quejas recibidas / Unidad de tiempo

Volumen de devoluciones

Determina el volumen de devoluciones en funcion del total de producto transaccionado.

N° pedidos devueltos / N° pedidos realizados x 100

Tabla 16
Principales KP1’s del plan comercial de DELICE VERTE
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Indicador

Duracion media del
ciclo del cliente

Tasa de cierre o de
conversion

Leads para un
cliente

Tasa de ventas de
cada vendedor

Medio de evaluacion

Es el periodo de tiempo entre el
momento en que se entra en contacto
con un lead hasta que se cierra la

venta, convirtiéndose asi en cliente.

Este kpi pretende medir la cantidad
de ventas cerradas durante un
periodo de tiempo determinado,
teniendo como base el potencial de

clientes.

Esta métrica indica cuantos leads se

necesita para cerrar una venta.

Esta métrica tiene como fin medir
el desempefio de cada vendedor,
valorando su participacién en las
ventas totales durante un periodo de

tiempo.
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Medicién

Duracion media del
del
cliente= Sumatoria del

ciclo

tiempo de cada cliente

[ # de clientes

Tasa de cierre = ventas
cerradas en el mes /
leads totales durante

€Se mes

Leads para un cliente =
# leads totales / # de

ventas totales

Ventas por vendedor
=# wventas de un
vendedor en un
periodo de tiempo / #
ventas totales en el

mismo periodo

Frecuencia de

seguimiento

Mensual

Mensual

Mensual

Semanal



Costo de adquisicion
del cliente (CAC)

Numero de quejas
recibidas por unidad
de tiempo

Volumen de
devoluciones

Este indicador muestra cuanto le
cuesta a la empresa conseguir un
cliente, tomando en cuenta los
costos de marketing, ventas,
publicidad, representacion,
relaciones publicas y todo lo que
incluye para apoyar el cierre de la
venta

Su objetivo es medir el servicio
entregado a los clientes en relacion a
los reclamos recibidos durante un
periodo determinado, en este caso

semanalmente.

Determina el volumen de
devoluciones en funcion del total de

producto transaccionado.

CAC = Costos de
marketing + ventas / #

de clientes

N° de Quejas = N2
quejas recibidas /
Unidad de tiempo

Volumen de
devoluciones = N2
pedidos devueltos / N
pedidos realizados x 100

PLAN DE ATENCION AL CLIENTE

OBJETIVOS

o Incrementar nuevos clientes en un 30% para este afio.

o Alcanzar una fidelizacion del cliente ya conseguido del 80%.

Mensual

Semanal

Mensual

o Mejorar en un 20% la calidad de los productos para satisfacer a nuestros clientes y

brindarles experiencias positivas.

o Mejorar la productividad de la atencion al cliente respondiendo a sus requerimientos

de forma rapida y efectiva con el fin de aumentar las ventas.
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ESTRATEGIAS DE CUSTOMER SERVICE

Estrategias Omnicanal

La empresa DELICE VERTE buscara mantener en el centro de la comunicacion y

resolucion de los gustos de su publico objetivo.
Diversifica tus canales de venta
Tacticas

- Lapersona encargada de las ventas de los productos de DELICE VERTE seré quién
esté en contacto directo y en comunicacion con nuestros clientes de manera personal
y por medio de redes sociales, enfatizando los beneficios de los productos derivados
del aguacate, asi como también dando a conocer los beneficios y la calidad de
nuestros productos.

- Los clientes tendran la opcion de contactar a la empresa mediante diversos canales de
comunicacion como el teléfono, correo electronico, redes sociales, en nuestra tienda
fisica, entre otros, dando la facilidad a nuestros clientes de usar el canal de su
preferencia.

Amplia los canales de soporte
Tacticas

- Se recibiran los pedidos en linea, el mismo que pueden ser entregado en su domicilio

0 pueden pasar retirando de nuestra tienda.
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- Daréaa conocer las promociones y daré informacion sobre cualquier evento en el cual
se vaya a promocionar nuestros productos en redes sociales que son mas usados por
los clientes como Facebook, Instagram, YouTube, con la finalidad de llegar a nuestro
publico objetivo.

- Se calificaran a los clientes segun sus gustos para enviarles mensajes personalizados,
ofreciendo nuestros productos completamente naturales.

Estrategias de Satisfaccion de los Agentes

Propiciar un buen ambiente laboral

Tacticas:

Fomentar el respeto y la igualdad en derechos y obligaciones en todos los niveles de

la empresa.

- Crear un plan de comunicacion interna, donde todos los comentarios y sugerencias
sean aceptados y tomados en cuenta.

- Proporcionar de instalaciones, equipos, y suministros adecuados y necesarios para el

desarrollo de las actividades de cada area.

Abrir espacios donde el personal de diferentes areas pueda compartir e interactuar.

Respetar sus tiempos de descanso y sus periodos de vacaciones
Tacticas:

- Se debera asegurar que el personal tome sus vacaciones coordinando con cada uno

las fechas y las personas que los reemplazaran.
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- Se sociabilizara los horarios de cada colaborador de la empresa con el fin de asegurar
que las actividades se realice dentro de las horas de trabajo, sin causar molestias al
colaborador fuera del horario laboral

Ofrecer un sistema de incentivos en funcién a su productividad
Tacticas:

- Reconocer el trabajo del personal brindandoles algln tipo de incentivo (bonos,
econdmicos, en horas de trabajo, etc.) por el trabajo realizado en el mes.

- Realizar un tipo de evaluacion mensual en el que se vaya analizando la
predisposicion, el tiempo de ejecucion, desempefio, calidad del trabajo y los
resultados obtenidos serdn revisados y se escogera al empleado del mes.

Estrategias de Calidad en el Soporte

Nuestro objetivo es comprobar si el cliente esta satisfecho con su compra al ofrecer un
soporte de calidad ya que queremos proporcionar una gran experiencia en todos los canales

de comunicacion

Esto se lo alcanzara a través de las siguientes acciones:

Tiempo de Espera Maximo del Cliente

Al cliente no le gusta esperar mas alla de un tiempo prudencial por eso hemos determinado

tiempos maximos de espera en los canales de comunicacion.

TActicas:
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Si nuestros registros indican que estamos sobre esos tiempos méximos, analizaremos la
implementacion de acciones como el de recurso adicional: personal y/o equipos, para

alcanzarlos.

Tiempo maximo de espera para cada canal:

Correo electrénico: Maximo 1 hora

Chat (WhatsApp): Hasta 30 segundos

Redes sociales: Hasta 5 minutos

Teléfono: Hasta 30 segundos

Humanizar la Atencion al Cliente

De informacion que hemos levantado, los comentarios no son positivos para los call center

que solo tienen computadores contestando las llamadas.
Tacticas:

El cliente prefiere la comunicacion con una persona por lo que nuestro call center tendra

contacto directo del cliente con nuestro personal.

Adicional, la seleccidn de personal se enfocara a colaboradores que tengan una alta aptitud

para atencion al cliente: proactivos, amabilidad y paciencia.
Feedback sobre Atencion al Cliente

Nuestro objetivo como DELICE VERTE es siempre mejorar nuestros productos, asi como

la atencidn a nuestros clientes.

TActicas:
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Sobre la atencion al cliente haremos un filtro de calidad de la experiencia de los clientes que
nos contacten, a través de encuestas cortas y concisas de satisfaccién después de la atencién
realizada. En las llamadas telefonicas, el feedback se realizara inmediatamente después de
haber resuelto la inquietud del cliente. En el caso de vias de comunicacion escritas, como
WhatsApp, se enviard una encuesta, igual corta y concisa, luego del Gltimo mensaje de

atencion al cliente.
Evaluacion y Medicion de Resultados

Como se dice: “Lo que se puede medir, se puede mejorar”. Para DELICE VERTE, la

evaluacion y analisis de la calidad de atencion al cliente es muy importante.
Tacticas:
Utilizando algunas métricas como las siguientes nos permitira mejorar la atencion:

- Tiempo medio de respuesta en cada canal.
- Numero de reclamos y dudas que se han resuelto del total de casos recibidos.
- Estadisticas de nimero y causas de reclamos recibidos en un periodo determinado.

Uso de Tecnologia

La atencion virtual a los clientes toma un rol fundamental en los tiempos actuales por lo que

su uso se considera de alta relevancia.
TActicas:

El uso de chatbots para mantener conversaciones en tiempo real genera varias ventajas, por

lo que sera parte de nuestras estrategias. Algunas ventajas del uso de chatbots son:
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- Atencion a clientes de todo el mundo y a cualquier hora

- Mejorar la productividad del equipo de ventas, dejando los casos sencillos a esta
herramienta.

- Tener mas canales en los que la gente puede interactuar, ofreciendo asi mas variedad
de medios de comunicacion

CANALES DE COMUNICACION

Para la eleccion de los canales de comunicacidn consideramos nuestro segmento de mercado:

target, estilo de comunicacion de nuestros clientes y la mision y vision del negocio.

Nuestros principales clientes son restaurantes, hoteles, tiendas naturistas y supermercados,
por lo cual los principales canales de comunicacion para un servicio eficiente y rapido son

los siguientes:

- Correo electronico. — este canal sera enfocado en la resolucion de problemas y
reclamos ya que permite insertar una cantidad amplia de palabras y adjuntar
fotografias y archivos, ademéas permite involucrar a mas personas. Para los
supermercados es una herramienta mas formal de realizar sus requerimientos y
reclamos.

- WhatsApp. - este canal serd enfocado a procesos de venta y atencion directa e
inmediata, se usara la version para empresas ya que permite subir catalogos, enviar
mensajes automaticos, y enlazarlo con las redes sociales.

- Redes sociales. - es un canal con gran visibilidad en donde se puede enviar mensajes

masivos y también tener una conversacion uno a uno con el cliente, por el hecho de
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que mantiene cercania con el usuario es eficiente a la hora de brindar atencion y
soporte.

- Teléfono. - con el fin de tener una comunicacion directa e inmediata se pondra a
disposicidn la linea telefonica para ventas y atencion de requerimientos del cliente.

Los tiempos de respuesta para cada canal son:

Tabla 17
Tiempos de respuesta de atencion al cliente de DELICE VERTE

Canal de comunicacion Tiempo de respuesta

Correo electronico Maéaximo 1 hora

WhatsApp (Chat) Maximo 30 segundos

Redes sociales Méaximo 5 minutos

Teléfono Maéaximo 30 segundos
KPI’s

Los principales KPI"s considerados son:

Tiempo de Primera Respuesta

Es el tiempo que utiliza el equipo de soporte en ponerse en contacto con el cliente después
de que este haya solicitado algun requerimiento.

Tiempo Medio de Resolucién

Es el tiempo que utiliza el equipo de soporte en resolver el problema y cerrar el caso.

Tasa de Retencion de Clientes

Este indicador define si los clientes se encuentran satisfechos con el servicio y se mantendran
fieles a la marca

Tasa de Conversion

Sirve para determinar la probabilidad de que un cliente compre de nuevo.
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NUmero de Reclamos Recibidos

Reclamos generados en un periodo de tiempo.

Tasa de Reclamos No Resueltos

Este indicador sirve para realizar un plna de accion, encontrar las causas de estos reclamos y
cémo poder solventarlos.

NUmero de Interacciones por Ticket

Es el nimero de veces que un cliente debe contactarse con la empresa por un mismo caso.

Tasa de Desempefiio de los Empleados

Mide la productividad de los empleados en cuanto a resolucion de problemas y calidad de
servicio al cliente

Satisfaccion del Cliente

Determina la satisfaccion del cliente, como se ha sentido y como ha sido su experiencia
durante el proceso de soporte

Tabla 18
Principales KP1’s del plan de atencion al cliente de DELICE VERTE

Frecuencia de

Indicador Medio de evaluacion ..
seguimiento

Es el tiempo que utiliza el
equipo de soporte en ponerse en
Tiempo de Primera Respuesta contacto con el cliente despueés Mensual
de que este haya solicitado
algan requerimiento.

Es el tiempo que utiliza el
Tiempo Medio de Resolucién equipo de soporte en resolver el Mensual
problema y cerrar el caso.

Este indicador define si los
clientes se encuentran
satisfechos con el servicio y se
mantendran fieles a la marca

Sirve para determinar la

Tasa de Conversion probabilidad de que un cliente Mensual
compre de nuevo.

Tasa de Retencion de Clientes Mensual
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Reclamos generados en un

periodo de tiempo. Mensual

NUmero de Reclamos Recibidos

Este indicador sirve para
realizar un plan de accidn,
Tasa de Reclamos No Resueltos encontrar las causas de estos Mensual
reclamos y como poder
solventarlos.

Es el nimero de veces que un
cliente debe contactarse con la

. Mensual
empresa por un mismo caso.

NuUmero de Interacciones por Ticket

Mide la productividad de los
empleados en cuanto a

Tasa de Desempefio de los Empleados | resolucion de problemas y Mensual
calidad de servicio al cliente

Determina la satisfaccion del
cliente, como se ha sentido y

Satisfaccion del Cliente como ha sido su experiencia|  pensyal
durante el proceso de soporte

Figura 14
Flujograma del plan de atencion al cliente de DELICE VERTE
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Contacto con
el cliente

v

Saludar amablemente y
realizar una pequena
presentacion

Dar a conocer las politicas
de seguridad y
confidencialidad

\_l/'—

Preguntar al cliente su
solicitud o requerimiento.

¢Necesita iy .
oA A Redirigir la P‘re.guntar al clle.ntfe su
algin llamada solicitud o requerimiento.
departamento?
Brindar la informacion
solicitada
Ingreso de
informacion a la
base de datos.
SI ¢Se atendio el

Despedir al cliente

amablemente

=D
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requerimiento?

Tomar datos para un
proximo contacto.

FIN




5. TALENTO HUMANO

A continuacion, se presenta todo lo relacionado al talento humano de DELICE VERTE.

ORGANIGRAMA

Figura 15
Organigrama de DELICE VERTE

RELACION DE CARGOS

Tabla 19
Relacion de cargos de DELICE VERTE

1 $800,00 $800,00

1 $800,00 $800,00
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Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
valores.

Contrato a término
indefinido,
integracion en el
primer trimestre de
valores.



2 $800,00 $1600,00 Contrat~o emergente
por 1 afio.
2 $460,00 $920,00 Contrato productivo.

FICHA TECNICA DE CARGOS

Programar y
liderar al equipo
de vendedores y
Operadores de la

planta, para
asegurar la
maxima
productividad

operacional, con
un
abastecimiento a
tiempo, completo
y de calidad a los
clientes.
Coordinar y
asegurar el
cumplimiento de
los
procedimientos y
politicas del area
administrativa y
buscar mejoras
continuas en los
mismos.
Responsable por
llevar a cabo las
ventas. Es decir,
es especialista en

Ficha técnica de cargos de DELICE VERTE

Titulado o)
egresado  en
Administracion

de empresas o
afines.

Titulo
carreras
comerciales,
administrativas
o afines

cn

Egresados o
titulados en
carreras
comerciales,
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3 aflos como Jefe

de Logistica o
Bodega para
empresas

nacionales de

amplia cobertura
a nivel nacional.
En caso de ser

candidatos
internos al menos
5 anos en
funciones
similares.

1 a 3 afos en
cargos similares,

de preferencia en
manejo de
cuentas
corporativas e
intangibles.

1 a 3 afios en
cargos similares,
de preferencia en
manejo de

Toma de
Decisiones.
Organizacion 'y
Ejecucion.
Relaciones
Efectivas.

Toma de
Decisiones.
Organizacion 'y
Ejecucion.
Relaciones
Efectivas.

Organizacion y
Ejecucion.
Relaciones
Efectivas.



Tabla 21

Calendario de contrataciones de DELICE VERTE

cerrar negocios.
Se encarga de
contactar clientes
potenciales y
establecer
estrategias de
ventas para cerrar
tratos.

Establecer
vinculos con
proveedores,
siendo estos
capaces de llegar
a generar
compras y ventas
de articulos
necesarios.
Ejecutar los
procesos de su
area y garantizar
los  resultados
definidos bajo los
lineamientos “A
tiempo y
completo” e
inventarios para
asegurar el
abastecimiento
del cliente.

administrativas

o afines

Bachiller

cuentas
corporativas ¢
intangibles.

Minimo 6 meses
en funciones
operativas en
bodegas o como
poli funcional en
empresas de
retail.

CALENDARIO DE CONTRATACIONES
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Orientacion  al
Cliente.

Organizacion y
Ejecucion.
Relaciones
Efectivas.
Trabajo en
equipo



Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Proyeccion Gastos de Personal

Calendario de Contrataciones

Produccion Salario Mensual Salario Anual
JefedePlanta 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Operadores 460 5.520 2,0 2,0 3,0 3,0 3,0
0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Produccion 3,0 " 3,0 4,0 4,0 4,0

Marketing y Ventas

Vendedor Zona Costa 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Vendedor Zona Sierra-Oriente 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0

Total empleados en Marketing y Ventas 2,0 " 2,0 2,0 2,0 2,0

Administracion

Jefe Administrativo-Abastecimiento 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Administracion " 1,0 " 1,0 1,0 1,0 1,0
TOTAL NUMERO DE EMPLEADOS " 6 6 7 7 7

CALCULO DE SUELDOS Y SALARIOS
Tabla 22

Célculo de Sueldos y Salarios de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Proyeccion Gastos de Personal

Calendario de Contrataciones

Produccion Salario Mensual Salario Anual
Jefe:de-Planta 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Operadores 460 5.520 2,0 2,0 3,0 3,0 3,0
0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Produccion 3,0 " 3,0 4,0 4,0 4,0
Marketing y Ventas
Vendedor-Zona Costa 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Vendedor Zona Sierra-Oriente 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Marketing y Ventas 2,0 4 2,0 2,0 2,0 2,0
Administracién
Jefe Administrativo-Abastecimiento 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Administracion 4 1,0 4 1,0 1,0 1,0 1,0
TOTAL NUMERO DE EMPLEADOS " 6 " 6 7 7 7

6. PLAN FINANCIERO
El objetivo del plan financiero es dar a conocer valores econémicos claves como: ingresos
netos de produccion, costes de ventas, costes de fabricacion, gastos personales e inversion,
saber las eficiencias esperadas, la rentabilidad que se espera obtener, y la capacidad
econdmica que se necesita para sostener a largo plazo, la evolucion de los costos y de igual
manera las proyecciones de las utilidades, entre otros. Para DELICE VERTE, realizar el
plan financiero es importante porque se determina cuanto va a ser el flujo de dinero que

necesita para poner en marcha el proyecto en mencion.
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PROYECCIONES INGRESOS ECONOMICOS DE DELICE VERTE
Los ingresos tendremos por la venta de cuatro productos que son: guacamole de 500 gr,
guacamole de 1000 gr, endulzante de 50 cc y té de la hoja de aguacate. Se estima el primer y
segundo afio un incremento del 10% mensual, a partir del tercer afio se incrementara un 10%

anual en los ingresos por las ventas.

Se puede observar en las tablas adjuntas de calculo, que el mayor ingreso es por la venta del
endulzante, que representa un 45.4% del total de los ingresos. En referencia de los ingresos
del endulzante del primer afio de inicio vs el quinto afio se estima tener un incremento del
58.2% mas que representa $78.374 que corresponde al endulzante, siendo nuestro producto

estrella.

Tabla 23
Proyecciones de Ingresos de DELICE VERTE

Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Proyeccion de ingresos

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Ddlares 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos netos del producto/servicio: Guacamole 500g
Ingresos por Producto/Servicio 123% 10% 10% 10%
NGmero de Unidades 6,706 82297 9,052" 9,957" 10,953
Precio de venta r 350" 385" 424" 466" 5.12
Total ingresos del producto/servicio r 23,471 r 31,682 38,336 46,386 56,127
Devoluciones 1.0% de las ventas r 2347" 316.8 383.4 463.9 561.3
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 23,236 31,365 37,952 45,922 55,566
% s/Ventas Totales del Proyecto 18.7% 18.7% 18.7% 18.7% 18.7%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 20.0% 20.0% 20.0%
Ventas a crédito % de las ventas 80.0% 80.0% 80.0%
Ventas al contado en Délares r 46477 6,273 7,590 9,184 11,113
Ventas a crédito en Délares 18,589 25,092 30,362 36,738 44,453
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Ingresos netos del producto/servicio: Guacamole 1000g

Ingresos por Producto/Servicio 10% 10% 10%
NGmero de Unidades 5,365 6,583" 72427 7,966 8762
Precio de venta r 700" 770" Al 932" 10.25
Total ingresos del producto/servicio r 37,554 r 50,692 61,337 74,218 89,803
Devoluciones 1.0% de las ventas r 376" 507 613 742 898

INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 37,178 50,185 60,724 73,475 88,905
% s/Ventas Totales del Proyecto 30.0% 30.0% 30.0% 30.0% 30.0%

Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 10.0% 10.0% 10.0%
Ventas a crédito % de las ventas 90.0% 90.0% 90.0%
Ventas al contado en Délares r 3,718" 5,018 6,072 7,348 8,891
Ventas a crédito en Délares 33,460 45,166 54,651 66,128 80,015

Ingresos netos del producto/servicio: Endulzante 50cc

Ingresos por Producto/Servicio 10% 10% 10%
Ntmero de Unidades 8,047 98757 10,863 " 11,9497 13,144
Precio de venta r 700" 7707 847" 9327 10.25
Total ingresos del producto/servicio r 56,331 r 76,038 92,005 111,327 134,705
Devoluciones 0.1% de las ventas r 56" 76 92 111 135

INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 56,274 75,961 91,913 111,215 134,570
% s/Ventas Totales del Proyecto 45.4% 45.4% 45.4% 45.4% 45.4%

Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 10.0% 10.0% 10.0%
Ventas a crédito % de las ventas 90.0% 90.0% 90.0%
Ventas al contado en Ddlares r 5,627 r 7,596 9,191 11,122 13,457
Ventas a crédito en Dolares 50,647 68,365 82,722 100,094 121,113

Ingresos netos del producto/servicio: Té de Hojas de Aguacate 24 unidades

10% 10% 10%
Nmero de Unidades 6,706 8,229" 9,052" 9,957" 10,953
Precio de venta " 110" 1217 1337 146" 161
Total ingresos del producto/servicio r 737177 9,957 12,048 14,578 17,640
Devoluciones 0.1% de las ventas r 7" 10 12 15 18
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 7,369 9,947 12,036 14,564 17,622
% s/Ventas Totales del Proyecto 5.9% 5.9% 5.9% 5.9% 5.9%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 10.0% 10.0% 10.0%
Ventas a crédito % de las ventas 90.0% 90.0% 90.0%
Ventas al contado en Dolares r 737 r 995 1,204 1,456 1,762
Ventas a crédito en Dolares 6,632 8,953 10,833 13,108 15,860
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En la siguiente tabla tenemos que las ventas son en promedio del 12.5% al contado y el 87.5%
a crédito en los cuatro productos. Haciendo una referencia de los ingresos del primer afio vs
el quinto afio que se proyecta tener es de $296.664 que representa el 39% mas con relacién
al inicio.

Tabla 24

Resumen de Ingresos Netos de DELICE VERTE

Total Total Total Total Total
Resumen de Ingresos Netos por Producto/Servicio 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos netos por producto/servicio
Guacamole 5008 23,236 31,365 37,952 45,922 55,566
Guacamole 1000g 37,178 50,185 60,724 73,475 88,905
Endulzante 50cc 56,274 75,961 91,913 111,215 134,570
Té de Hojas de Aguacate 24 unidades 7,369 9,947 12,036 14,564 17,622
0% 0 0 0 0 0
INGRESOS NETOS DEL PROYECTO " 124,058 167,459 202,625 245,177 296,664

Desglose de Ventas

Ventas al contado en Dolares 14,729 19,882 24,058 29,110 35,223
Ventas a crédito en Délares 109,329 147,577 178,568 216,067 261,441

PROYECCION COSTES
e Los costes se conforman de los elementos y materiales que usaremos para obtener el
producto final como la materia prima, produccién y los materiales indirectos.
e EI coste de materiales directos incluye insumos que se requieren para producir los
productos derivados como son el guacamole, endulzante y té, los mismos que tienen

diferenciados sus costes que depende de su presentacion.

e El coste de mano de obra directa es de los trabajadores que trabajan directamente en

la elaboracion de los productos.
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e Elcoste de materiales directos esta ponderado, se lo ha realizado de acuerdo con datos
obtenidos de fabricantes similares.

e El coste de mano de obra indirecta es el gasto del personal administrativo y el
departamento de ventas.

e Los gastos generales de fabricacién son los gastos indirectos que influyen en la

fabricacion de los productos.

Tabla 25
Proyeccion costes de ventas de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Proyeccién Coste de Ventas

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Délares 2024 2025 2026 2027 2028
% s/Ventas Totales del Proyecto por producto/servicio
Guacamole 500g 18,7% 18,7% 18,7% 18,7% 18,7%
Guacamole 1000g 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0%
Endulzante 50cc 45,4% 45,4% 45,4% 45,4% 45,4%
Té de Hojas de Aguacate 24 unidades 5,9% 5,9% 5,9% 5,9% 5,9%
0-ene-00 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Costes de ventas del nroducto/servicio: Guacamole 5002
Coste materiales utilizados
Numero de Unidades 6.706 8.229 9.052 9.957 10.953
Coste materiales por unidad 0,70 0,777 0,857 0937 1,02
Total ingresos del producto/servicio 4.694 6.336 7.667 9.277 11.225
Mano de obra directa 5.399 5.507 7.119 7.261 7.407
Gastos generales de fabricacién 2.259 2.307 2.379 2.430 2.482
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 12.352 14.151 17.165 18.969 21.114
Costes de ventas del nroducto/servicio: Guacamole 1000g
Coste materiales utilizados
Numero de Unidades 5.365 6.583 7.242 7.966 8.762
Coste materiales por unidad 1,40 1,54" 169" 1,867 2,05
Total ingresos del producto/servicio 7.511 10.138 12.267 14.844 17.961
Mano de obra directa 8.638 8.811 11.390 11.618 11.851
Gastos generales de fabricacién 3.614 3.692 3.806 3.889 3.972
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 19.763 22.641 27.464 30.351 33.783
Costes de ventas del nroducto/servicio: Endulzante 50cc
Coste materiales utilizados
Numero de Unidades 8.047 9.875 10.863 11.949 13.144
Coste materiales por unidad 1,40 1,54 1,69 1,86 2,05
Total ingresos del producto/servicio 11.266 15.208 18.401 22.265 26.941
Mano de obra directa 13.075 13.336 17.241 17.586 17.938
0]
Gastos generales de fabricacién 5.471 5.588 5.761 5.886 6.012
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 29.812 34.132 41.403 45.737 50.890
Costes de ventas del nroducto/servicio: Té de Hoias de Aguacate 24 unidades
Coste materiales utilizados
Numero de Unidades 6.706 8.229 9.052 9.957 10.953
Coste materiales por unidad 0,22 024" 0,277 0,297 0,32
Total ingresos del producto/servicio " 1.475"7 1.991 2.410 2.916 3.528
Mano de obra directa 1.712 1.746 2.258 2.303 2.349
Gastos generales de fabricacién 716 732 754 771 787
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 3.904 4.470 5.422 5.989 6.664
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Total Total Total Total Total
Resumen de Coste de Ventas por Producto/Servicio 2024 2025 2026 2027 2028

Coste de ventas por producto/servicio

Guacamole 500g 12.352 14.151 17.165 18.969 21.114
Guacamole 1000g 19.763 22.641 27.464 30.351 33.783
Endulzante 50cc 29.812 34.132 41.403 45.737 50.890
Té de Hojas de Aguacate 24 unidades 3.904 4.470 5.422 5.989 6.664
0% 0 0 0 0 0
COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO i 65.830 75.393 91.453 101.047 112.452

Revisando el margen bruto por producto se podréa indicar que los cuatro productos tienen un
aporte promedio del 47% anual, sin dejar de ser el endulzante el producto que da mayor
aporte en el margen bruto, es un margen de muy buen rendimiento. Cabe indicar que es
posible mejorar este margen a medida que la generacion del valor agregado y diferenciacion
de los productos vayan aumentando, esto debido a que lo que se utilizara sera practicamente

el producto a desechar.

Tabla 26
Margen bruto de DELICE VERTE

Total Total Total Total Total

Desglose de Margen Bruto por producto/servicio 2024 2025 2026 2027 2028
Margen Bruto del producto/servicio: Guacamole 500g

Ingresos Netos 23.236 31.365 37.952 45.922 55.566

Coste de Ventas 12.352 14.151 17.165 18.969 21.114
MARGEN BRUTO 10.885 17.215 20.787 26.953 34.452
% s/Ventas del Producto/Servicio 46,8% 54,9% 54,8% 58,7% 62,0%
Margen Bruto del producto/servicio: Guacamole 1000g

Ingresos Netos 37.178 50.185 60.724 73.475 88.905

Coste de Ventas 19.763 22.641 27.464 30.351 33.783
MARGEN BRUTO 17.415 27.544 33.260 43,125 55.122
% s/Ventas del Producto/Servicio 46,8% 54,9% 54,8% 58,7% 62,0%
Margen Bruto del producto/servicio: Endulzante 50cc

Ingresos Netos 56.274 75.961 91.913 111.215 134.570

Coste de Ventas 29.812 34.132 41.403 45.737 50.890
MARGEN BRUTO 26.463 41.829 50.511 65.478 83.680
% s/Ventas del Producto/Servicio 47,0% 55,1% 55,0% 58,9% 62,2%
Margen Bruto del producto/servicio: Té de Hojas de Aguacate 24 unidades

Ingresos Netos 7.369 9.947 12.036 14.564 17.622

Coste de Ventas 3.904 4470 5.422 5.989 6.664
MARGEN BRUTO 3.465 5.478 6.614 8.574 10.958
% s/Ventas del Producto/Servicio 47,0% 55,1% 55,0% 58,9% 62,2%
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PROYECCION COSTES DE PRODUCCION
Para el analisis de los costos incurridos se van a indicar algunos de los principales insumos
como son la materia prima, mano de obra y ademas los costos indirectos de fabricacién. En
los costes de produccion, la mano de obra directa tiene un valor significativo. Los gastos
generales estan calculados en base a los metros cuadrados del area de la planta de produccién,
otro valor significativo es el gasto del arriendo de la planta de produccion que corresponde a
500 m?. Los gastos generales de oficina estan asignados cinco dolares por persona mensual
durante los primeros afios de produccién con un valor de $180 para el primer afio y para los
siguientes afos se ira calculando en base a la inflacion. Estos valores estan calculados
teniendo en cuenta el porcentaje de inflacion anual, que, para fines de calculo, hemos tomado

como referencia el 2.13%.

Tabla 27
Proyeccion costes de produccion de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Proyeccion Costes de Produccion

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Délares 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos Netos del Proyecto 124.058 167.459 202.625 245.177 296.664
Inflacién 2,15% 2,07% 2,18% 2,13% 2,13%
Costes como % de los costes iniciales 100,00% 102,15% 104,26% 106,54% 108,81%
Costes de Produccion
Mano de obra directa 28.824 29.400 38.008 38.769 39.544
Gastos generales de fabricacion
Namero de empleados en produccion 3 3 4 4 4
Material de Oficina 5 /Empleado " 180 184 250 256 261
Viajes 0 /Empleado " 0 0 0 0 0
Comunicacion 5 /Empleado " 180 184 250 256 261
Alquiler area de produccion ’ 8.100" 8.274 8.445 8.630 8.813
Agua, electricidad 0,5 /m2 " 3.000 3.065 3.128 3.196 3.264
Mantenimiento, reparaciones puntuales 0,1 /m2 " 600 613 626 639 653
Total costes indirectos 12.060 12.319 12.699 12.976 13.253
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 40.884 41.720 50.708 51.745 52.797
Gastos de Alquiler
Espacio total de area de produccion (m2) 500 500 500 500 500
Coste total alquiler de espacio de produccion 1,35 /m2 " 8.100 8.274 8.445 8.630 8.813

PROYECCION GASTOS DE PERSONAL

Para cumplir con la razon de DELICE VERTE, este trabajara con ciertos presupuestos de

gastos administrativos mismos que servirdn como apoyo para poder cumplir con todas las

actividades planificadas en relacién con el giro del negocio. Se contemplaran rubros como

sueldos y salarios, etc, a partir del tercer afio se incrementara la mano de obra directa, es

decir, ya tendremos tres operarios los cuales se muestran en la tabla siguiente.

Tabla 28
Proyeccion gastos de personal de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Proyeccion Gastos de Personal

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Délares 2024 2025 2026 2027 2028
Calendario de Contrataciones
Produccion Salario Mensual Salario Anual
Jefe de Planta 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Operadores 460 5.520 2,0 2,0 3,0 3,0 3,0
0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Produccion 3,0 " 3,0 4,0 4,0 4,0
Marketing y Ventas
Vendedor Zona Costa 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Vendedor Zona Sierra-Oriente 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Marketing y Ventas " 2,0 " 2,0 2,0 2,0 2,0
Administracion
Jefe Administrativo-Abastecimiento 800 9.600 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0 0,0 0,0
Total empleados en Administracion d 1,0 " 1,0 1,0 1,0 1,0
TOTAL NUMERO DE EMPLEADOS " 6 6 7 7 7
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Total Total Total Total Total
Calculo de los Sueldos y Salarios 2024 2025 2026 2027 2028
Produccién
Jefe de Planta " 9.600 9.792 9.988 10.188 10.391
Operadores " 11.040 11.261 17.229 17.574 17.925
0% " 0 0 0 0 0
0% " 0 0 0 0 0
0% " 0 0 0 0 0
Bonus pagados en drea de produccion 0,0% del salario 0" 0 0 0 0
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 5,0% del salario 1.032 7 1.053 1.361 1.388 1.416
Seguridad Social y otros gastos de personal " 7152 " 7.295 9.431 9.619 9.812
Total Sueldos y Salarios en Produccién 28.824 29.400 38.008 38.769 39.544
Marketing y Ventas
Vendedor Zona Costa " 9.600 9.792 9.988 10.188 10.391
Vendedor Zona Sierra-Oriente " 9.600 9.792 9.988 10.188 10.391
0% " 0 0 0 0 0
0% " 0 0 0 0 0
0% " 0 0 0 0 0
Bonus pagados en area de produccion 0,0% del salario o” 0 0 0 0
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 5,0% del salario 960 " 979 999 1.019 1.039
Seguridad Social y otros gastos de personal 6.653 6.786 6.922 7.060 7.201
Total Sueldos y Salarios en Marketing y Ventas 26.813 27.349 27.896 28.454 29.023
Administracién
Jefe Administrativo-Abastecimiento i’ 9.600 9.792 9.988 10.188 10.391
0% . 0 0 0 0 0
0% . 0 0 0 0 0
0% . 0 0 0 0 0
0% " 0 0 0 0 0
0% " 0 0 0 0 0
Bonus pagados en area de produccion 0,0% del salario 0 0 0 0 0
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 5,0% del salario 480 490 499 509 520
Seguridad Social y otros gastos de personal 3.326 3.393 3.461 3.530 3.601
Total Sueldos y Salarios en Administracién 13.406 13.675 13.948 14.227 14.512
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 69.043 70.424 79.852 81.449 83.078
Seguridad Social y otros gastos de personal 33,0% adicional del salario 33,0% 33,0% 33,0% 33,0% 33,0%
Crecimiento anual de salarios 2,0%
Salarios como % de los salarios iniciales 100,0% 102,0% 104,0% 106,1% 108,2%

En Datos analizados con anterioridad podemos evidenciar los salarios para los cargos
establecidos en el organigrama estructural, agregando también a los colaboradores de mano
de obra directa como operadores que dan apoyo a todas las actividades directamente
relacionadas con la preparacion de los productos. Para el calculo de los salarios se tomo
como referencia el 33% mas que corresponde al seguro social y décimo tercero, décimo

cuarto, y el crecimiento anual de salarios esta calculado con el 2% anual.

OPEX
Con respecto a los gastos de operacion (OPEX), se considera los gastos de personal en ventas

y administracién, al igual que los gastos varios como materiales de oficina, viajes,
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comunicacion, publicidad, ferias y otros. Se puede observar que los gastos de personal
aumentan en un 2% cada afio. Los gastos de promocién y publicidad crecen en un 17% del
2024 al 2025 y en los siguientes afios existe un crecimiento del 13%, esto debido a que
algunos de los costos estan en funcién de las ventas, las cuales aumentan afio tras afio. Los
gastos de administracion crecen un 10% del primer al segundo afio, luego un 7% y para el
altimo afio un 9%. Este crecimiento se debe al incremento de las ventas y la inflacion
considerada para estos afios. Para el rubro de alquiler de oficinas se consideré un costo de
$1.35 por metro cuadrado el cual se defini6 tomando en cuenta el sector en donde estarian
ubicadas las oficinas y se determin6 un espacio de 100 metros cuadrados destinados para este

fin.

Los imprevistos que se consideran ascienden al 1% de las ventas, valor que se manejard como
caja chica para tener respuesta agil de gastos imprevistos 0 de emergencia que no esten

programados.

Tabla 29
Gastos de operacion (OPEX) de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Proyeccicn Costes de Explotacion

INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 124.058 167.459 202.625 245177 296.664
Inflacién 2,15% 2,07% 2,18% 2,13% 2,13%
Costes como % de los costes iniciales 100,00% 102,15% 104,26% 106,54% 108,81%
Gastos de Personal
Gastos de Personal [excl. gastos de produccidn)
Sueldos y salarios en Disefio ] ] ] ] 0
Sueldos y salarios en Marketing y Ventas 26.813 27.349 27.896 28454 29.023
Sueldos y salarios en Administracion 13.406 13.675 13.948 14.227 14512
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 40.219 41.024 41.844 42.681 43.535
Gastos de Promocion y Publicidad
Gastos de promocion y publicidad
Numero de empleados 2 2 2 2 2
Gastos de asesoramiento Segln sea necesario o o o o o}
Material de Oficina 5 JEmpleado r 120 123 125 128 131
Viajes 200 /Empleado r 4800 4903 5.005 5.114 5.223
Comunicacion 20 /Empleado r 480 4590 500 511 522
Publicidad 2.0% de las ventas r 24817 3.349 4053 4904 5.933
Ferias y exhibiciones 1,0% de las ventas r 12417 1.675 2.026 2.452 2.967
Otros 0.5% de las ventas " 520" 837 1013 1276 1.483
TOTAL GASTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD 9.742 11.377 12.722 14.334 16.259
Gastos de Administracion
Gastos de Administracion
Numero de empleados (incl. todas areas excepto produccion & marketing y ventas) 1 1 1 1 1
Material de Oficina 10 fEmpleado r 120 123 125 10 10
Viajes 20 /Empleado r 240 245 250 20 20
Comunicacion 10 fEmpleado r 120 123 125 10 10
Seguros 1.0% de las ventas r 12417 1675 2.026 2.452 2.967
Servicios profesionales (legal contabilidad, etc) Segln sea necesario 1.300 1.300 1300 1300 1300
Provisidn por facturas impagadas de las ventas r ] ] o o 0
Alquiler oficina 16207 1.655 1.689 1726 1.763
Agua, electricidad 0,3 /m2 r 360 368 375 384 392
Mantenimiento, reparaciones puntuales g1 /m2 Y 120 123 125 128 131
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 5.121 5.610 6.016 6.029 6.592
Célculo gastos de alquiler oficina
Espacio total de oficina (m2) 100 100 100 100 100
Coste total alquiler de oficina 1,35 /m2 r 1.620 1.655 1689 1726 1763
Imprevistos
Imprevistos
Estimacidn de provisiones 1,0% de las ventas 4 12417 1.675 2.026 2.452 2.967
TOTAL IMPREVISTOS 1.241 1.675 2.026 2.452 2.967

En resumen, los costes de explotacion del proyecto van desde los $56.322 en el primer afio a

$69.352 en el 2028, esto representa un aumento del 23% a causa de un aumento en ventas e

inflacion que afectan a los gastos de sueldos y salarios y demas gastos.
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Tabla 30

Resumen costes de explotacion de DELICE VERTE

Resumen de Costes de Explotacion

Costes de explotacidn

Gastos de Personal 40.219 41.024 41.844 42681 43,535
Gastos de Promocion y Publicidad 9.742 11.377 12722 14334 16.259
Gastos de Administracion 5121 5610 6.016 6.029 6.592
Imprevistos 1.241 1.675 2.026 2.452 2967
COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 56.322 59.685 62.609 65.496 69.352

Se considera una inversion inicial y total en el primer afo, por lo cual desde 2025 a 2028 no
habria nuevas inversiones. Esto debido a que la planta debe iniciar operaciones en 2024 y

estar en perfecto funcionamiento.

Como primera inversion se plantea realizar las adecuaciones de la planta en donde se
considera modificaciones internas y externas para poder lograr la certificacion por parte de

los agentes reguladores del funcionamiento de planas procesadoras de alimentos.

En maquinaria es el rubro mas alto que se considera invertir, aqui se propone comprar
equipos para la produccion como equipo para el lavado de la fruta, bandas trasportadoras,
cortadora, banda de deshuesado, despulpadora, mezcladora al vacio ademas de una

envasadora de piston.

En vehiculos no se considerd inversién, ya que los primeros 5 afios este servicio se contrataria
con un proveedor externo. Esto evitaria costos de seguro, mantenimiento, costo de conductor

y posibles arreglos por dafos.
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Para las areas administrativas se considera una inversion en mobiliario, hardware y software

que asciende a $7.000.

En total el plan de inversiones de materiales e inmateriales es de $44.000 que se considera

para el primer afio de operacion de la empresa.

Tabla 31
Inversiones en bienes de capital (CAPEX) de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Inversiones (CAPEX)

Plan de inversiones materiales e inmateriales (CAPEX)

Construcciones e instalaciones Total CAPEX
Adecuaciones de instalaciones 10.000 10.000 0
o o 0
o o u]
o o 0
o o 0
Total Inversiones / CAPEX 10.000 r 10.000" 0 0 0
Magquinaria Total CAPEX
Maguinaria de produccion 20.000 20.000 0
Maquinaria de empaque 7.000 7.000 i)
o o u]
Total Inversiones / CAPEX 27.000 " 27.000" 0 0 0
Vehiculos Total CAPEX
o o o
o o u]
o o 0
Total Inversiones / CAPEX i r " i i 0
Mobiliario Total CAPEX
Muebles ¥ enseres 3.000 3.000 0
o o o
o o o
o o u]
Total Inversiones / CAPEX 3.000 r 3.000" 0 0 0
Hardware Total CAPEX
Equipos de computo 3.000 3.000 0
o o u]
o o o
o o o
Total Inversiones / CAPEX 3.000 r 3.000" 0 0 0
Software Total CAPEX
Licencias de software y registros sanitario 1.000 1.000 u]
o o 0
o o u]
o o o
Total Inversiones / CAPEX 1.000 r 1.000" ) 0 0
TOTAL INVERSIONES / CAPEX DEL PROYECTO 44.000 44.000 0 0 0

En amortizaciones se considerd para las adecuaciones de infraestructura 20 afios, para la

maquinaria y mobiliario 10 afos, software y hardware a 5 afos.

En los 5 afios de analisis del proyecto se puede ver que en el afio 5 se amortiza $21.500 siendo

el 49% de las inversiones acumuladas.
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Tabla 32
Calculo de las amortizaciones de DELICE VERTE

Calculo de las Amortizaciones

Construcciones e instalaciones

Adecuaciones de instalaciones 500 500 500 500 500
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 V] 0
0 0 0 0 0 0
Total amortizaciones 500 500 500 500 500
Maquinaria
Magquinaria de produccién 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Maquinaria de empaque 700 700 700 700 700
0 0 0 0 0 0
Total amortizaciones 2.700 2.700 2.700 2.700 2.700
Vehiculos
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
Total amortizaciones 0 0 0 1] 0
Mobiliario
Muebles y enseres 300 300 300 300 300
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
Total amortizaciones 300 300 300 300 300
Hardware
Equipos de computo 600 600 600 600 600
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
Total amortizaciones 600 600 600 600 600
Software
Licencias de software y registros sanitario 200 200 200 200 200
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
Total amortizaciones 200 200 200 200 200
TOTAL AMORTIZACIONES 4.300 4.300 4.300 4.300 4.300

Resumen de CAPEX Material e Inmaterial

Inversiones (CAPEX) del periodo 44.000 0 0 0 0
Inversiones Acumuladas - Activo Fijo r 44.000" 44.000 44.000 44.000 44.000
Amortizaciones del periodo 4.300 4.300 4.300 4.300 4.300
Amortizacién Acumulada r 4.300" 8.600 12.900 17.200 21.500
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CUENTA DE EXPLOTACION DE RESULTADOS
En la cuenta de explotacion de resultados vemos que el margen es positivo y representa un
47% de las ventas totales del proyecto en el primer afio, alcanzando un 62% al finalizar el

ano 2028.

Los ingresos antes de interés, impuestos y amortizaciones siguen siendo positivos, y crecen

afo tras afio, siendo en el primer afio un 2% sobre las ventas y el Gltimo afio un 39%.

La amortizacion afecta solo en el primer afio donde se puede ver un EBIT negativo de -$6.894

lo cual ya nos indica que al finalizar el primer afio no se tendré beneficio.

En cuanto a la Gltima linea de la cuenta de explotacion se puede ver que el beneficio neto
empieza a ser positivo desde el segundo afio siendo $148.119 en los cinco afios de

operaciones de este proyecto.

Tabla 33
Beneficio neto de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"
Cuenta de Explotacion Proyectada

Ingresos Netos del Proyecto 124.058 167.459 202.625 245177 296.664
Coste de Ventas (65.830) (75.393) (91.453) (101.047) {112.453)
MARGEN BRUTO 58.228 92.066 111.172 144.130 184.212

% s/Ventas Totales del Proyecto 47% 55% 55% 59% 62%

Costes de Explotacion

Gastos de Personal (40.218) (41.024) (41.844) (42.681) (43.535)
Gastos de Promocicn y Publicidad 19.742) (11.377) (12.722) (14.334) (16.259)
Gastos de Administracion (5.121) (5.610) (6.016) (6.023) (6.592)
Imprevistos (1.241) (1.675) (2.026) (2.4532) (2.967)
Total Costes de Explotacién (56.322) (59.685) (62.609) (65.496) (69.352)
% s/Ventas Totales del Proyecto -45% -36% -31% -27% -23%
EBITDA 1.906 32.380 48.564 78.634 114.860
% s/\Ventas Totales del Proyecto 2% 19% 24% 32% 39%
Amortizacién (4.300) (4.300) (4.300) (4.300) (4.300)
EBIT (2.394) 28.080 44.264 74.334 110.560
% s/\Ventas Totales del Proyecto -2% 17% 22% 30% 37%
Gastos Financieros (4.500) (4.500) (4.500) (4.500) (4.500)
Ingresos Financieros 0,0% saldo caja ] o o 0 0
Beneficio antes de Impuestos (6.894) 23.580 39.764 69.834 106.060
Impuesto sobre beneficio 36,25% del beneficio r o” (6.048) (14.414) (25.315) (38.447)
BENEFICIO NETO [PERDIDA) (6.894) 17.532 25.349 44.519 67.614
1438.119

Beneficio Antes de Impuestos 23580 39.764 59.834 106.060
Beneficio Antes de Impuestos Acumulado (6.894) 23.580 39.764 69.834 106.060
Impuesto de Sociedades a Pagar r o” £.049 14414 25315 38.447

FONDO DE MANIOBRA

Tabla 34
Fondo de maniobra de DELICE VERTE

Fondo de Maniobra ANo 2024 Ano 2025 Afo2026 Ano 2027 Afo 2028

Inventario 2.860 3.259 3.758 4.153 4.621
Clientes 10.135 13.330 14.677 17.759 21.488
Otros activos corrientes
Proveedores (8.579) (9.777) (11.275) (12.458) (13.864)
Otros pasivos corrientes
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FONDO DE

MANIOBRA 4.416 6.812 7.160 9.454 12.246

Variacion 549% 5% 32% 30%

El fondo de maniobra de DELICE VERTE es positivo desde el primer afio (2024) con
incrementos entre cada afio. Del afio 2024 al 2025 incrementa en un 54%, del afio 2025 al

2026 en un 5%, del afio 2026 al 2027 en un 32% y del afio 2027 al 2028 en un 30%.

Se contemplara un presupuesto positivo ya que vamos a tener un activo corriente que es
mayor a nuestro pasivo corriente. En esta situacion, DELICE VERTE puede hacer frente a
sus compromisos de pago inmediato y la empresa cuenta con un seguro de respaldo que se

hara en uso en cualquier caso para cumplir con sus obligaciones.

Esto con el fin de que, en caso de retrasos en cobros a clientes, podra responder a cualquier
pago pendiente con sus proveedores. Por lo que podemos decir que DELICE VERTE tiene

una buena salud financiera.

Es importante tener en cuenta que para garantizar que contemos con la liquidez y solvencia
a corto plazo en materia financiera se debera tener presente un buen control del fondo de

maniobra.

Por otro lado, aunque contar con un fondo de maniobra positivo es favorable, éste no debera
sobrepasar la informacion, ya que tendria un costo de oportunidad, por lo que debe ser

monitoreado permanentemente.

Si DELICE VERTE contara con un fondo de maniobra muy amplio, tendriamos recursos sin

rentabilizar que podria destinar a financiar nuevas inversiones a futuro. Se debe buscar estar
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cerca de un fondo de maniobra 6ptimo en funcion del sector industrial en el cual se encuentra

DELICE VERTE.
Se considera para DELICE VERTE los siguientes parametros:

e Dias de Inventario: 15 dias

e Dias de Cobro: 30 dias

e Dias de Pago a Proveedores: 45 dias
BALANCE DE SITUACION PROYECTADA
En el presente balance se podré visualizar ingresos y egresos dentro de un periodo de cinco
afios para el proyecto de la Productora y Comercializadora DELICE VERTE, tomando en

cuenta que a partir del tercer afio sus ingresos tienen un incremento por las ventas realizadas.

Con relacion al valor del inventario es bajo, ya que se considera 15 dias en la rotacion de

nuestros productos. El crédito para nuestros clientes se considera a 30 dias.

Debemos tener en cuenta que aun cuando cada afio se realiza los pagos de las alicuotas del
préstamo, los ingresos permitirdn solventar gastos relacionados con el giro del negocio;
demostrando que el proyecto es rentable y que partir del tercer afio se redistribuira la utilidad

con todos los empleados y los cinco accionistas que hacen parte de la organizacion.

Tabla 35
Balance de situacion de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Balance de Situacion proyectado

ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja 13.990 34.493 67.141 114.567 151.821
Inventario 2.860 3.259 3.758 4.153 4621
Clientes 10.135 13.330 14.677 17.759 21.488
Otros activos corrientes 0 0 0 0 0
Total Activos Corrientes T 26.985 " 51.082 85.576 136.479 177.930
Activos Fijos
Activos Fijos (tangibles & intangibles) 44.000 44.000 44.000 44.000 44.000
Amortizacién Acumulada (4.300) (8.600) (12.900) (17.200) (21.500)
Activo Fijo Neto T 39.700" 35.400 31.100 26.800 22.500
TOTAL ACTIVO 66.685 86.482 116.676 163.279 200.430
PASIVOS
Pasivo Corriente
Proveedores 8.579 9.777 11.275 12.458 13.864
Impuestos a pagar 0 1.067 14.414 25.315 38.447
Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0
Deudas a pagar a corto plazo 0 0 0 30.000 0
Total Pasivos Corrientes 8.579 10.845 25.689 67.773 52.311
Pasivos a Largo Plazo
Deudas a largo Plazo 30.000 30.000 30.000 0 0
Total Pasivos a Largo Plazo 30.000 30.000 30.000 0 0
TOTAL PASIVO 38.579 40.845 55.689 67.773 52.311
FONDOS PROPIOS
Capital Social 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
Reservas (7.293) 8.760 637 15.987 45.506
Beneficio (pérdida) del ejercicio 399 1.877 25.349 44.519 67.614
TOTAL FONDOS PROPIOS 28.106 45.637 60.987 95.506 148.119
TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 66.685 86.482 116.676 163.279 200.430

ESTADO DE CASH FLOW PROYECTADO
Dentro del flujo de caja de operaciones financieras tenemos las aportaciones de los
fundadores que es de $35.000, que han aportado $7.000 cada accionista. Para completar la
inversion se recure a un crédito de $30.000 que se cancelara con una tasa de interés del 15%

anual con una amortizacién de cinco afios.

En relacion con la caja final tenemos que desde el primer afio es positiva, aungue el valor es

bajo, pero para los siguientes afios va incrementando. Con estos resultados en relacién con
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los dividendos se va a realizar una reparticion entre los accionistas a partir del tercer y cuarto

afio de $10.000 y el quinto afio de $15.000.

Tabla 36

Estado de cash flow de DELICE VERTE

Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"
Estado de Cash Flow proyectado

r r

CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO 0 13.990 34.493 67.141 114.567
Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes
Beneficio Neto (6.894) 17.532 25.349 44519 67.614
Amortizaciones & Depreciaciones 4.300 4.300 4.300 4.300 4.300
Reduccién (Aumento) de Activos Corrientes (sin caja) (12.995) (3.594) (1.846) (3.476) (4.198)
Aumento (reduccidn) de Pasivo Corriente (sin deuda) 8.579 2.265 14.845 12.083 14.538
Total Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (7.010) 20.503 42.648 57.426 82.254
Flujo de Caja de las Inversiones
CAPEX - Inversiones 44.000 0 0 0 0
Total Flujo de Caja de las Inversiones 44.000 0 0 1] 0
Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion
Aportaciones de los fundadores 35.000 0 0 0 0
Aportaciones de |los Inversores 0 0 (0] 0 0
Deuda de los inversores 0 0 0 0 0
Deuda Bancaria 1 30.000 0 0 0 0
Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0
Recompra de Acciones 0 0 0 0 0
Amortizacidn Deuda de los inversores 0 0 0 0 0
Amortizacién Deuda Bancaria 1 0 0 0 0 (30.000)
Amortizacién Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0
Dividendos 0 0 (10.000) (10.000) (15.000)
Total Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion 65.000 0 (10.000) (10.000) (45.000)
CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 13.990 34.493 67.141 114.567 151.821
DEUDA

Como se observa en el estado de cash flow, dentro del flujo de caja de las operaciones de
financiacion se pretende aportar un valor de $7.000 por cada fundador, es decir un total de
$35.000 para iniciar el proyecto. Ademas de solicitar un crédito bancario que asciende a

$30.000 convirtiendose en la unica deuda que se adquiere en el primer afio. El tipo de interés
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con el que se adquiere la deuda es de 15%, el cual otorga la entidad financiera del estado,
BanEcuador, para el sector productivo y de emprendimiento, en junta directiva se decide
solicitar este crédito para 5 afios, con una amortizacion al vencimiento. Los gastos

financieros son constantes en los 5 afios y son de $4.500.

Tabla 37
Calendario de amortizacién de deudas de DELICE VERTE

Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Calendario de Amortizacion de Deudas

Amortizacion Deuda Bancaria 1

Principal: 30.000
Tipo de interés: =~ 15,00%

Plazo de Amortizacidn: 5 afios
Tipo de amortizacidn: 2 (1= amortizacién constante del principal; 2 = amortizacion de principal a vencimiento)
1 1 1
0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Repago de principal: 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Saldo Inicial: 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Amortizacién: r ason” 4500 4500 4500 34.500
Principal: r o ) ) 0 30.000
Intereses: r 4500 4.500 4.500 4.500 4.500
Saldo Final: 30.000 30.000 30.000 30.000 0
Deuda a pagar a corto plazo: o ] o 30.000 ]
Deuda a largo plazo: 30.000 30.000 30.000 0 0
Balance - Pasivo
Pasivo Corriente
Deudas a pagar a corto plazo o o o 30.000 ]
Pasivos a Largo Plazo
Deudas a largo Plazo 30.000 30.000 30.000 ] ]

Cuenta de Explotacién

Gastos Financieros (4.500) (4.500) (4.500) (4.500) (4.500)

NECESIDADES DE FINANCIACION
Las necesidades de financiacion se solventaran al inicio del proyecto, el flujo de caja de las

operaciones corrientes es negativo el primer afo por lo cual se requiere cubrir ese valor al

125



inicio y se hace positivo los siguientes 4 afios llegando a $82.254. El flujo de caja de las
inversiones aparece solamente en el primer afio ya que se requieren las adecuaciones de

infraestructura, maquinaria, equipos y mobiliario para arrancar con las operaciones.

En total la necesidad de financiacion es de $52.449. Se propone un aporte como inversion de

los fundadores de $35.000 y solicitar un crédito por $30.000 lo cual cubre estas necesidades.

Tabla 38
Necesidades de financiacion de DELICE VERTE

Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"

Necesidodes de Finonciocion

Necesiades de Financiacidn

Caja al inicidn del gjercicio (sin incluir flujo de caja de las ops. de financiacidn) r o’ (51.010) (30.507) 12141 69.567

Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (7.010) 20503 42 648 57.426 82.254

Flujo de Caja de las Inversiones 44 000 o o o i]
NECESIDADES DE FINANCIACION (51.010) (30.507) 12.141 69.567 151.821
NECESIDAD DE FINANCIACION DEL PROYECTO (52.4439)

RENTABILIDAD
La rentabilidad es una de las métricas financieras mas importantes para evaluar la viabilidad

de un proyecto y con esto si tendra o no éxito.

En el siguiente cuadro se puede ver el beneficio neto que sumado a la amortizacion

corresponde el flujo de caja para la empresa DELICE VERTE.

El primer afio se cierra con un flujo de caja negativo, no existe beneficio neto sino a partir

del segundo afio, y va creciendo hasta finalizar el 2028 con $71.914 de flujo de caja.

Tabla 39
Analisis de rentabilidad de DELICE VERTE
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Proyecto Productora y Comercializadora de Derivados de Aguacate "DELICE VERTE"
Cdlculo de la Rentabilidad del Proyecto

Inversion (Capital social inicial) 35.000 0 0 0 0
Beneficio neto (después de impuestos) -6.894 17.532 25.349 44,519 67.614
Amortizacién 4.300 4.300 4.300 4.300 4.300
Cash-Flow (Flujo de Caja) -2.594 21.832 29.649 48.819 71.914

VAN 56.096

TIR 51%

PR 2,53

ROE 4,23

Se obtiene un VAN positivo lo cual indica que el proyecto tiene viabilidad, una TIR del 51%
la cual es mayor a la tasa de interés o coste de oportunidad que se plantea un 17%, esto

también nos indica que la inversion es rentable.

El periodo de recuperacion es de 2,53 afios lo cual indica que a este tiempo se genera el

suficiente flujo de efectivo para cubrir la inversion realizada.

PUNTO DE EQUILIBRIO
Debemos tener en cuenta las partes necesarias para poder realizar el calculo del punto de

equilibrio, a continuacion, nombraremos lo necesario:

Q: Cantidad de equilibrio

CF: Costos fijos, estos son aquellos costos que no cambian bajo la produccién o venta del

producto.

P: Precio, se debe tomar en cuenta que es el valor real para vender por cada unidad.
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CV: Costo variable unitario, éste puede incrementar con la produccion.

Tabla 40

Punto de equilibrio de DELICE VERTE

2024 2025 2026 2027 2028
Costos fijos 40.884 40.884 40.884 40.884 40.884
Precio 3,72 4,092 45012 495132 | 5,446452
Costos variables 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75
Punto de equilibrio 13766 | 12233 | 10899 | 9731 | 8705
(unidades)
Punto de equilibrio (dinero) | $51.208 | $50.059 | $49.058 | $48.182 | $47.413

En este caso podemos darnos cuenta de que el punto de equilibrio en el afio 2024 es de 13.766

unidades, que quiere decir que si producimos mas de esa cantidad se obtendra ganancias,

caso contrario, si hacemos menos cantidades obtendremos pérdidas. También se calculd el

punto de equilibrio en dinero, que quiere decir que si ganamos en el afio 2024 $51.208 se

obtendra ganancias.

Adicional se podria indicar que conforme va pasando los afios, vamos a ir incrementando el

precio de los productos lo que favoreceria a que el punto de equilibrio baje y las ganancias

vayan incrementado ya que el punto de equilibrio bajaria.

RATIOS FINANCIEROS

A continuacidn, se presentan los principales ratios financieros:

Tabla 41

Analisis de liquidez de DELICE VERTE
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LIQUIDEZ Afio 2024
Activo Corriente 26.985
Pasivo Corriente 8.579

LIQUIDEZ 3,15

Variacion
Tabla 42

Ano 2025 Ano 2026

51.082 85.576
10.845 25.689
4,71 3,33
50% -29%

Analisis de deuda de DELICE VERTE

DEUDA EN ANOS  Afio 2024
Deuda Financiera 30.000
EBIDTA 1.906
DEUDA EN ANOS 15,74
Variacion
Tabla 43

Ano 2025 Ainio 2026

30.000 30.000
32.380 48.564
0,93 0,62
-94% -33%

Analisis de endeudamiento de DELICE VERTE

ENDEUDAMIENTO Aio 2024

Deuda Financiera 30.000
Patrimonio Neto 28.106
ENDEUDAMIENTO 107%
Variacion
Tabla 44

Ano 2025 Ao 2026

30.000 30.000
45.637 60.987
66% 49%
-38% -25%

Analisis de ROE (Return on Equity) de DELICE VERTE

ROE Aio 2024
Beneficio Neto -6.894
Patrimonio Neto 28.106
ROE -25%
Variacion

Ano 2025 Ao 2026

17.532 25.349
45.637 60.987
38% 42%
-257% 8%
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Ano 2027 Ano 2028

136.479  142.930
67.773 52311
2,01 2,73
-40% 36%

Afio 2027 Ao 2028

30.000 0
78.634 114.860
0,38 0,00
-38% -100%

Ano 2027 Ano 2028

30.000 0
95.506 113.119
31% 0%
-36% -100%

Ao 2027 Ano 2028

44.519 67.614

95.506 113.119
47% 60%
12% 28%



En general, podemos mencionar que DELICE VERTE es un proyecto con buenos

indicadores financieros.

Liquidez: Se presenta una liquidez firme en los distintos afios, indicando que si hay
la capacidad para el pago de las obligaciones a corto plazo ya que el valor de los activos
corrientes es superior a los gastos y deudas a corto plazo, es decir, los pasivos corrientes. Se

presenta un promedio de 3.2 a 1.

Deuda en Afos- Indica que hay una buena capacidad para pagar los pasivos a partir de los
ingresos de las operaciones. El resultado se muestra en afios y debe ser lo mas bajo posible,
en el mejor de los casos, incluso por debajo de 1. En el proyecto se consigue esto en los afios

2025 al 2028, solo en 2024 el valor es mayor a 1 ya que es el afio de arrangue.

Endeudamiento: Es uno de los ratios de solvencia, determina por cada dolar que produce el
proyecto, qué porcentaje corresponde a una deuda. Las cifras también son adecuadas al
proyecto en este indicador ya que, en promedio de los 5 afios, por cada dolar obtenido el 51%

corresponde a deuda.

ROE: Mide la rentabilidad y la correlacion con el beneficio neto y los fondos propios. El
proyecto tiene un ROE promedio de los 5 afios de 32%, por lo que, por cada dolar invertido

por los socios obtendran 0,32 centavos de dolar, que es muy adecuado.

RATIOS DE RENTABILIDAD ECONOMICA
Las ratios de la rentabilidad econdmica permitird evaluar la eficiencia de la gestidn
empresarial. Podemos observar en la tabla a continuacién los resultados obtenidos para el

proyecto de la Productora y Comercializadora DELICE VERTE, que nos sabra indicar cual
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es el status actual de la empresa y si es capaz de mantener los costes al dia, a su vez mide
también la capacidad de generar beneficios, por lo que determinara la capacidad que hay en

los activos de traer beneficios durante un cierto tiempo.

Tabla 45
Analisis de ratios econémicos de DELICE VERTE

RATIOS ECONOMICOS

2025 2026
EBIDTA / Ventas 1,5% 19,3% 24,0% 32,1% 38,7%
EBIT/Ventas | 2% 17%| 22%] 30% 37%
Ventas / Activo Neto | 3,12] 4,73] 6,52] 9,15] 13,19
EBIT / Activo Neto | (0,06)] 0,79] 1,42] 2,77] 4,91
EBIT / Activo | (0,04)] 0,32] 0,38] 0,46 0,55

EBITDA / Ventas: el primer afio tenemos un valor bajo del 1.5% en relacion a la capacidad
de las ventas para obtener los ingresos, pero para los siguientes afios va creciendo las ventas,

como podemos ver al quinto afio tenemos el 38% de capacidad.

EBIT / Ventas: la productividad de las ventas el primer afio tenemos en negativo, porque
los costes de produccion representan el 45% en relacion al margen bruto que es el 47%, dando
un EBITDA bajo y por ende el EBIT es negativo. Para los siguientes afios cambia porque los

ingresos por las ventas incrementan.

Ventas /Activo Neto: las ventas rotan 3.12 veces el activo en el primer afio, teniendo un
incremento significativo durante los siguientes cuatro afios, que es por el incremento de las

ventas.
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EBIT /Activo Neto: la rentabilidad econdmica es el primer afio es negativa, pero para los
siguientes afios tenemos un resultado positivo que nos muestra la capacidad de ir reponiendo

el activo neto.

EBIT / Activo: el primer afio nos da un valor negativo, a partir del segundo afio tenemos
mas ingresos por las ventas y se puede ver que incrementa en la rentabilidad de los activos

sobre el EBIT.

RATIOS OPERATIVOS
Los ratios operativos que se verificaran son el PMC, PMP y PME, iniciando con hipdtesis de
cada uno de estos para obtener los activos y pasivos y con esto el fondo de maniobra que se
requiere para la compafiia. Estos ratios se deben convertir en objetivos alcanzables para un

Optimo manejo de los recursos y para valorar el desempefio del equipo de ventas.

e PERIODO MEDIO DE COBRO (PMC)
Para la empresa DELICE VERTE, tenemos como hip6tesis un periodo medio de cobro de
30 dias, esto se definio tomando en cuenta la situacion actual del mercado. Al ser una empresa
nueva los balances se hacen con este dato, sin embargo, ya en el ejercicio se tendria que
manejar el dato de cuentas por cobrar y ventas para obtener el periodo medio de pago, esto
debido a que los dias de cobro van a variar dependiendo del cliente y la negociacion que se

haga con el mismo.

Como empresa tenemos como fin tener mas liquidez por lo cual se debe trabajar en optimizar

el PMC y medir el poder de negociacion que tiene el departamento de ventas. Para esto se

132



genera un compromiso en optimizar el proceso de ventas, facturacion y dar procedimientos

agiles para el cobro.

e PERIODO MEDIO DE PAGO (PMP)
El periodo medio de pago en el primer mes se definié en 60 dias debido a que se empieza
con un margen negativo y se requerird financiarse también a través de los proveedores. A
partir del segundo mes proponemos bajar los dias de pago a 45, y poder mejorar la
negociacion con nuestros proveedores. Con empresas grandes distribuidoras de materiales de
empaques, dotacion y varios suministros se podra mantener un PMP mas alto (hipotesis 60
dias), sin embargo, con proveedores de la materia prima principal que es el aguacate, se

negociard un menor PMP (hipotesis 30 dias) debido a que estos son pequefios productores.

Al igual que el PMC, al iniciar el proyecto tendremos que tomar en cuenta estas hipotesis,
sin embargo, ya en la operacion se definird el PMP con el dato de cuentas por pagar a
proveedores y el total de compras de que se realicen, de esta manera se obtendra un dato real

del PMP.

e PERIODO MEDIO DE STOCK (PME)
Este ratio operativo es muy importante para nuestra operacion debido a que tendremos
insumos perecederos como es el fruto de aguacate, ademéas que mediante una buena gestién
de inventario podemos mejorar la eficiencia de las operaciones. Se propone una meta de 15
dias de inventario que nos dan un promedio de $2.743 de inventario al mes. Este valor

dependera tanto de las ventas, como del tiempo entre el pedido de materiales y la entrega.
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En resumen, se manejaran datos estimados de estos ratios para el calculo de pasivos y activos

que afectan al fondo de maniobra.

Tabla 46

Resumen de ratios operativos de DELICE VERTE

Ratio Valor
Operativo (DIAS)
PMC 30
PMP 45
PME 15
Estimacion Activos Corrientes
Inventario
Coste de Ventas del Proyecto 5.267 91.453 101.047 112.452
Dias de inventario 15 15 15 15
TOTAL INVENTARIO 2.6337 2.860 3.259 3.758 4,153 4.621
Clientes
Ventas a crédito del proyecto 8.152 178.568 216.067 261441
Dias de cobro 30 30 30 30
TOTAL CLIENTES 8.152" 10.135 13.330 14.677 17.759 21.488
Otros Activos Corrientes
Ingresos Netos del Proyecto 9.250 202.625 245177 296.664
% de las Ventas Totales 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL OTROS ACTIVOS CORRIENTES o’ 0" 0 0 0 0
Estimacion Pasivos Corrientes
Proveedores
Coste de Ventas del Proyecto 5.267 91453 101.047 112452
Dias de pago 60 45 45 45
TOTAL PROVEEDORES 105347 8.579 9.7717 11.275 12.458 13.864
Otros Pasivos Corrientes
Coste de Ventas del Proyecto 5.267 91.453 101.047 112452
% del Coste de Ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL OTROS PASIVOS CORRIENTES 0’ 0 0 0 0 0
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7. CONCLUSIONES
Una vez realizado el analisis de factibilidad podemos visualizar que DELICE VERTE es un
proyecto econdmicamente viable al presentar un VAN positivo, una TIR de 51% y un periodo
de recuperacién de 2.53 afios. Adicional, es un proyecto socialmente responsable al fomentar
el desarrollo de la zona de Guayllabamba al generar fuentes de empleo y crecimiento en el
sector rural. También es un proyecto innovador ya que busca aprovechar todos los
componentes del aguacate ofreciendo productos saludables para el consumidor como:

guacamole (de la pulpa del aguacate), endulzante (de la semilla) y té (de las hojas).

Para dar inicio a este proyecto se debe contar con un aporte inicial de los socios y un
apalancamiento financiero con el fin de adquirir la maquinaria necesaria, realizar las

modificaciones de la infraestructura, compra de materia prima y para capital de trabajo
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