Universidad Gabriela Mistral
Escuela de Negocios

Carrera de Ingenieria Comercial

FRUTICOLA OLMUE SPA
EXPORTACION DE ARVEJAS ORGANICAS CONGELADAS A ESTADOS UNIDOS

Autor(es) Grin Lebu Rodriguez

Carolina Vasquez Morales

Proyecto de titulo para optar al grado académico de Ingeniero Comercial

Profesor Guia: Sergio Torrealba
Enero, 2024. Santiago, Chile



//SQERSIO:Y\\
[S )
‘2 3
=) </
R o4

Tabla de contenido

1. INTRODUGCION ...uuuueeeeeeeeereeereeeeesesesesesesesesesesesssesesesesssssesessssseseseseseseseesesseesesesesesseeessesaseees 5
2. CAPIiTULO | DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO.....umeeeeitieeeeeeaeeeeeeeeeeeeeeeaameeeeeseeesesannne 6
2.1.  DESCRIPCION DEL PROYECTO: w.euueteeeeeeeeeee et ee e e e e e et e e e e e e e e e e e eeeeeeeeees 6
2.2, JUSTIFICACION DELPROYECTO c..uneteeeeeeeeee et eeee et e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeneeeseeeeeeeeeseaees 8
2.3 OBIETIVOS ettt e e et e et e et e et e e e e et e e e et e e e e aae e 10
2.4, ALCANCE Y LIMITACIONES ....enteeeeeee et e e e et e e e e e e e e e et e e e e e e e e enenaeaas 11
2.5.  DESCRIPCION DELNEGOCIO: «.eeeeeeeeee e e et eeeeee e et e eeeeeeeeeeeeeeesaeeeseeeeeseesans 13
3.  CAPITULO I1: ANALISIS DEL PROYECTO ...uuuuueeeeeeeeeeesssssseeeessssssssssssssesssssesssssssssessssssssssns 16
3.1.  ANALISIS DEL MACROENTORNO = PESTEL ....euueeeeeeee et eeee et eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaeeeeeenaeaas 16
3.2.  ANALISIS DEL MICROENTORNO = PORTER -..eueteeeeeeeeee e et e eeee e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeaeeaeaas 22
3.3. ANALISISINTERNO -ttt et e e e et e e et e e e e et e e eee e e e aeeeeeesaaeesaeeeasanesans 27
3.4, VENTAJAS COMPETITIVAS ..ottt e et e e e e et e e ee e et e eeee e e e eeeeeeeseaeeseeeessenesans 30
3.5. PROPUESTA DEL MODELO CANVAS PARA EL MODELO DENEGOCIO ..veeeeeeeeeeeeeeeeeeeean. 34
4. CAPITULO lII: INVESTIGACION DE MERCADO.....cuccitiiiieieeeeeeeereeesssssssesesssssssssssssssessssssssns 35
4.1. OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO DE MERCADO ...eeueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeans 35
4.2.  OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL ESTUDIO DELMERCADO ...eveeeeeeeeeeeee e eeee e 35
4.3, TIPODEMETODOLOGIA ..ttt e e e e et e e et e e e e e e e e e ee e e e e enenaeaas 35
4.4, TIPODEMUESTREOD ..cuetteeeeeeeeee e et e e e et e e et e e et e e ee e et eeeeeeeeeeeeeeeesaaeesaeeeasanesaas 37
4.6.  ESTIMACION DELADEMANDA ..ttt ee e et e e e e e e e e e et e e e e e e eeeeeenaeaas 38
4.7, INSTRUMENTOS ...ttt ettt e et e e et e et e e et e e e e et e e e e e e e e e et e e eeeeeeeeeaenaeaas 40
4.8, RESULTADOS ...ttt et e et e et e e e e et e e et e e e e et eeeee e e e te e e eeesaaeesaeeeasanesans 41
5. CAPITULO IV: ESTRATEGIA DE MARKETING ....evvveeiieeieiiieneeeeeeeeeeessssssssesssssesssssssssesessssssssns 49
5.1.  OBJETIVO GENERAL DE LA ESTRATEGIADE MARKETING ...eveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeee e 49
5.2.  DEFINICION DELTARGET /SEGMENTO OBJETIVO . .eeeeueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens 49
5.3.  DEFINICION DE LAS METAS DE LAESTRATEGIA ..eeeeeeeeeeeeeee et eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeans 51
5.4.  PLAN DE MARKETING CON INDICADORES: ....uueeeeeeeeeeeeeeee et eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenaeaas 52
5.5. PROPUESTADE MARKETING ...eveeeeeeeeeee e e et e e e e e e e e e et e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeaenaeaas 54
6. CAPITULOV: PLANDE OPERACIONES ......uueeeeeeeeeeee e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseneeans 58
6.1, MAPA DEPROGCESOS .. ettt et e et et e et e et e e et e e et eeeeee e et eeeeeeeeeeee e eeesaaeesaeeessaeesans 58
6.2.  ACTIVIDADES DE IMPLEMENTACION ...eeeeeeeeeee et e e e e e e e e e e e e e eaenaeaan 58



S 2

8 55 E

NI/
6.3\7 ESUPUESTO DE OPERACIONES FRUTICOLA OLMUE.......uuueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesaenes 62
7. CAPITULO VI: PLAN DE RECURSOS HUMANDS.....ccoitiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeesesesesesesssssssssssssssssens 64
7.1.  ESTRUCTURA ORGANIZACIONALDE LAEMPRESA....ceeteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseereneenas 64
7.2. ESTRUCTURA LEGALDE LA EMPRESA «...eeeeeeeee e e et e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesereeeeseseneenas 65
7.3 PERFILES DE CARGO .o e et e e e et e e e e e e e et e e e et e e e e e e e e eeeaaaeean 65
7.4,  POLITICAS DE LA EMPRESA ..ot e e et e e e e e e e e e e e et e e e e e e e e eeeaeeeean 68
7.5. PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS .....etteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeeeseseneenas 70
8. CAPITULO VII: PLAN FINANCIERO . ....ceettteieieieieeeeeeeeeeeeeesesesesssesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 71
8.1.  OBIJETIVOS FINANCIERODS ..ottt e e e e e e et e e e e et e e e e e e e e et e e e e e aeeeeeeaeaeean 71
8.2. PROYECCION DEINGRESOS.....uetteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeesaeeeessereeessesreeeenas 71
8.3, COSTOS FHOS ettt e e et e e et eeeeeeeeeeeeeeeseeaeeesesneeeesasaeeesaeeeeeeseaaeeenas 72
8.4,  CAPITALDE TRABAJOD ...t ee et e et e e e et e e et e e e et e e e et ee e e e e e e e eaaaaeean 73
8.5.  DEPRECIACION DEACTIVOS ...ttt ee e ee e e e e e e e e e e e ee e e e eeeeeeeeaaeeeean 74
8.6.  FLUJOPROYECCION PURO, VAN, TIRPAYBACK «..eveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeneenas 75
8.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD ... ueteee et e e e e e e e ee e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeaeeesasaeeeeas 76
L= TR o101 N [0 I U L= [o ] N AN 78
9.1.  CONCLUSION DELMODELO CANVAS ...eeeeeeee e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeseseneesas 78
0.2, CONCLUSIONES ..ttt et e e e eeeeeeeeeeeeeeseeeeeesesaeeeesasareesaeeeeeeseseeeenas 79
10. BIBLIOGRAFIA ...eeeeeeeeeeeeeeeeeennesennnsnnnsssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasesssasasannsnsnne 81
BIBLIOGRAFIA ..evvvveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesesesesesesssesesesssesssesesssesesesssessseseseseseeeseseeeeetteeeeeeemeeeeeseeseeeeesses 81



QER
/SN
[5 C)
|2 =
2 2
= <

A

2 &4

X

TABLA DE ILUSTRACIONES

1VES] (= Tot o) o Tt O ] I 7 R 27
llustracion 2- CADENA DE VALOR.........covouiiieeeeeee e, 28
llustracion 3 - MODELO CANVAS ........coooioeoeeeeeeee e 34
llustracién 4- PRODUCCION TOTAL FRUTICOLA OLMUE .........ccooveevieeeeeeeeeeeeee, 41
llustracién 5-VENTA USD TOTAL FRUTICOLA OLMUE .........cccovoeeeereeeeeeeeeeeeee e, 42
llustracion B- MAIL ENCUESTA....... .ot oeeeeeeee et n e eaeen e, 44
llustracion 7- RESULTADO ENCUESTA ..ot 45
llustracién 8- RESULTADO PREGUNTA 2 - TAMANO PRODUCTO.........cccooveveeeennn. 45
llustracion 9 - GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 2......viiieeeceeeeeee e, 46
llustracién 10- RESULTADO PREGUNTA 3 - FORMATO IDEAL .....cooveviiieeeeeeeeen 47
llustracion 11- GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 3 ..ot 47
llustracién 12- RESULTADO PREGUNTA 4 — PRECIO ACEPTABLE .........cccccvevvevenan. 48
llustracion 13- GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 4 .......oouvieiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 48
llustracion 14- MAPA DE PROCESOS ........oiiiieeie et 58
llustracion 15- ORGANIGRAMA FRUTICOLA OLMUE .........ccoooiieeeeeeeeeeeeeeee e, 64
llustracion 16- ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA .......cocoviioiieeeeeeeeeeeeeeeee e, 65
llustracion 17- PROYECCION DE INGRESOS ........ccooiiieeeee e, 71
llustraciéon 18- GRAFICO MAXIMO DEFICIT ACUMULADO..........ccovoevieeeeceeeeeeeeenn. 73
llustracion 19- TABLA ANALISIS DE SENSIBILIDAD .........cooveveeeeeeeeeeeeeeeee e, 77



1. INTRODUCCION

En un contexto global donde la alimentacion saludable y la sostenibilidad adquieren cada
vez mayor relevancia las empresas del rubro alimenticio enfrentan el desafio de adaptarse
a nuevas demandas del consumidor, es por eso que Fruticola Olmué Spa, se enorgullece
en expandir su oferta incorporando a su linea de productos la exportacion de Arvejas
congeladas organicas de la mas alta calidad, directamente desde los campos de la Regién
del Nuble hasta la mesa de nuestros clientes. Como empresa nos especializamos en
conectar a los mas talentosos y dedicados agricultores chilenos con un mercado
internacional en constante crecimiento, llevando la producciéon organica directamente al
mercado internacional. A través de un modelo de negocio donde Fruticola Olmué ayuda a
productores agricolas de Chile a Exportar sus Arvejas congeladas organicas.

Nuestras Arvejas congeladas organicas provienen de campos chilenos que siguen estrictos
estandares de cultivos sin quimicos ni pesticidas, garantizando un producto totalmente
natural y saludable. Gracias al proceso de IQF, conservamos la frescura y valor nutricional

de las Arvejas asegurando que nuestro cliente final consuma la mejor calidad.

(Informe de mercado de frutas y verduras organicas, 2023)
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2. CAPITULO | DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

2.1. DESCRIPCION DEL PROYECTO:

Actualmente consolidada en el mercado de frutas congeladas con presencia en mercados
internacionales Fruticola Olmué ha logrado posicionarse exitosamente en la industria
gracias a su compromiso con la calidad y sostenibilidad de sus productos. Ahora, la
empresa busca diversificar su oferta y aprovechar su red de distribucion y experiencia en
mercados internacionales para expandir sus lineas de productos. Este proyecto tiene como
objetivo incursionar en el negocio de las arvejas congeladas organicas, dirigidas
principalmente al mercado de Estados Unidos.

La creciente demanda de alimentos saludables y organicos en USA, junto con una mayor
conciencia sobre la importancia de la sostenibilidad en la produccién de alimentos,
representa una oportunidad estratégica para Fruticola OLMUE. Ademas, la regién del
Nuble, en Chile, se destaca por su capacidad productiva de arvejas orgéanicas, lo que
convierte a esta zona en un proveedor ideal para el suministro de materia prima de alta

calidad.

2.1.1. Objetivos del Proyecto:
Expandir el portafolio de productos de Fruticola OLMUE, incorporando arvejas congeladas
organicas como nueva linea de productos.
Establecer una cadena de suministro eficiente en la Regién del Nuble para la compra de
arvejas de alta calidad, cultivadas bajo estandares organicos.
Captar una cuota del mercado de alimentos organicos en USA, aprovechando la reputacion
de la empresa y las tendencias crecientes de consumo saludable en ese pais.
Fortalecer el posicionamiento internacional de la marca, diversificando los productos que
ofrece en mercados internacionales y ampliando su presencia en el sector de vegetales

congelados organicos.

2.1.2. Beneficios Clave:
Para los agricultores chilenos: Acceso a un mercado de exportacion consolidado, mejores

precios por sus productos y la oportunidad de diversificar sus ingresos.
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Para los Distribuidores en EE. UU.: Un suministro constante y confiable de Arvejas
congeladas organicas, con trazabilidad y productos de alta calidad que cumplen con las
exigencias del mercado estadounidense.

Para los Consumidores de EE. UU.: Un producto fresco, saludable y 100% organico que

responde a la creciente demanda de alimentos sostenibles y naturales.

2.1.3. Cadena de Suministro:

Fruticola Olmué planea establecer una red de colaboracién con productores de arvejas de
la Regioén del Nuble, una zona conocida por su calidad agricola y su capacidad para producir
productos organicos certificados. Estos productores seran seleccionados bajo criterios
estrictos que aseguren la calidad del producto, su cultivo sostenible y el cumplimiento con
las normativas organicas internacionales.

El proceso de procesamiento y congelacién se llevara a cabo en instalaciones propias o en
alianza con empresas especializadas en la zona, garantizando que las arvejas sean
cosechadas, procesadas y congeladas en el menor tiempo posible para preservar su

frescura.



2.2.

La expansi

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

6n de la oferta de Fruticola Olmué mediante la inclusién de arvejas congeladas

organicas en su portafolio de productos representa un paso estratégico que responde a las

tendencias

del mercado y a la filosofia de la empresa de proporcionar alimentos saludables,

sostenibles y de alta calidad. Esta decisién se fundamenta en diversos factores clave que

fortalecen su viabilidad y relevancia:

2.2.1.

2.2.2.

2.2.3.

Aprovechamiento de Oportunidades del Mercado: La demanda en Estados
Unidos por alimentos organicos y saludables esta en aumento, lo que presenta
una gran oportunidad para introducir arvejas congeladas, un producto que se
adapta a las preferencias del consumidor actual. En un mercado que aprecia la
sostenibilidad, la trazabilidad y la calidad, Fruticola Olmué tiene la posibilidad de
aprovechar esta tendencia, destacandose por su dedicacion a ofrecer productos

organicos Yy sostenibles

Diversificacion del Portafolio: Ser un lider en la exportacién de frutas congeladas
y diversificar hacia vegetales congelados permite a la empresa ampliar su
mercado y mejorar su presencia en el ambito internacional. Al agregar arvejas
congeladas a su catalogo, Fruticola Olmué no solo enriquece su oferta, sino que
también se adentra en un sector que complementa su negocio, reforzando su

imagen como proveedor completo de alimentos congelados.

Compromiso con la Sostenibilidad: Optar por colaborar con agricultores locales
en la Region del Nuble garantiza que el proyecto beneficie la economia de la
zona y fomente practicas agricolas sostenibles. Al elegir y formar a productores
que sigan rigurosos criterios de cultivo organico, la empresa reafirma su
dedicacion a un modelo de produccion ético y responsable, lo que enriquece la

cadena de suministro.



2.2.4. Innovacion y Proceso de Calidad: La tecnologia de congelacion rapida (IQF) se
utiliza para mantener la frescura, la textura y el valor nutricional de las arvejas
congeladas, garantizando que el producto final alcance los mas altos estandares
de calidad. Esto no solo enriquece la experiencia del consumidor, sino que
también establece a Fruticola Olmué como un lider en la produccién de

alimentos congelados de alta calidad.

2.2.5. Beneficios para los Actores Clave:

2.251. Los agricultores locales obtienen ventajas al ingresar a un mercado
internacional que aprecia su produccion y les ofrece precios mas altos, lo
que crea oportunidades para diversificarse y fomenta el desarrollo
econdmico en sus comunidades.

2.2.5.2. Losdistribuidores en Estados Unidos se benefician al contar con un producto
confiable, organico y de alta calidad que satisface las demandas del mercado
estadounidense, lo que garantiza relaciones comerciales estables y
duraderas.

2.2.5.3. Los consumidores en Estados Unidos podran disfrutar de un producto fresco,
natural y organico, alineado con las tendencias de alimentacion saludable y

sostenible, lo que contribuye a mejorar su calidad de vida

La incorporacion de arvejas congeladas organicas es una oportunidad estratégica para
Fruticola Olmué, alineada con su mision de ofrecer productos sostenibles y de alta calidad.
El proyecto no solo diversifica su oferta, sino que refuerza su compromiso con el
medioambiente y el desarrollo local, fortaleciendo su reputacion en el mercado internacional

y beneficiando a todos los actores de la cadena de valor.



2.3. OBJETIVOS

2.3.1. Objetivo General: Ampliar la gama de productos de Fruticola Olmué al agregar
arvejas congeladas organicas, con el objetivo de atender la creciente necesidad
global de alimentos saludables y sostenibles. Se pondra especial atencién en
mercados como el de Estados Unidos, al mismo tiempo que se apoya la economia

de la Regién del Nuble a través de la cooperacion con agricultores de la zona

2.3.2. Objetivos Especificos: Crear una cadena de suministro que sea eficiente y
sostenible en la Region del Nuble, asegurando la produccion de arvejas organicas
de alta calidad que cumplan con las normativas internacionales para cultivos libres

de quimicos.

2.3.2.1. Introducir procesos de congelacion IQF para mantener la frescura y el valor
nutricional de las arvejas, garantizando asi la calidad del producto final para los
mercados internacionales.

2.3.2.2. Reforzar la colaboracién con los productores locales, fomentando practicas
agricolas sostenibles y facilitando el acceso a mercados internacionales con
precios competitivos.

2.3.2.3. Atraery establecer una participacion en el mercado de vegetales congelados en
Estados Unidos, adaptando la oferta a las tendencias de consumo de alimentos
organicos.

2.3.2.4. Ampliar la gama de productos de Fruticola Olmué, fortaleciendo la posicion de
la empresa como un referente en la industria de vegetales y frutas congeladas,

con un enfoque en la sostenibilidad y la calidad.

10



24.

241,
241.1.

24.1.2.

2.4.1.3.

24.14.

2.4.1.5.

ALCANCE Y LIMITACIONES

Alcances:

Incorporacion de un Nuevo Producto: El proyecto abarca la inclusion de arvejas
congeladas organicas como un nuevo producto en la linea de exportacién de
Fruticola Olmué, dirigidas principalmente al mercado internacional, con especial
enfoque en Estados Unidos.

Cadena de Suministro Sostenible: Establecimiento de una red de colaboracion
con productores locales de la Region del Nuble para garantizar la calidad,
sostenibilidad y el cumplimiento de estandares internacionales de cultivo
organico.

Procesos de Congelacion: Uso de tecnologia de congelacion rapida (IQF) para
conservar la frescura y valor nutricional de las arvejas, garantizando la calidad
del producto final para los clientes internacionales.

Diversificacion del Portafolio: Contribuir a la diversificacion de la oferta de
productos de Fruticola Olmué, mejorando su posicionamiento en el sector de
alimentos congelados y fortaleciendo su presencia en mercados clave.

Impacto Econdémico y Social: Promover el desarrollo econémico de la Region del
Nuble a través del apoyo a productores locales y la creacion de una cadena de

valor sdlida en torno a la produccién y exportacion de arvejas organicas.

2.4.2. Limitaciones:

24.21.

24.2.2.

Dependencia de Factores Externos: El proyecto esta sujeto a variaciones en la
demanda internacional de productos organicos, especialmente en mercados
altamente competitivos como Estados Unidos.

Capacidades Productivas y Sostenibilidad: Las restricciones posibles en la
habilidad de los agricultores locales para satisfacer la demanda global siguiendo

normas rigurosas de agricultura organica.
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2.4.2.3. Restricciones Regulatorias: El cumplimiento de las normativas y certificaciones
organicas a nivel internacional puede ser un reto tanto logistico como financiero,
ya que es necesario garantizar la trazabilidad y la calidad del producto.

24.2.4. Recursos Financieros y Logisticos: Disponibilidad y eficiencia de recursos
financieros, tecnolégicos y logisticos necesarios para la expansion del proyecto
y su viabilidad comercial.

24.2.5. Riesgos Climaticos y Ambientales: Posible impacto de factores climaticos y
condiciones ambientales en la produccion de arvejas, que podria afectar la

consistencia del suministro

12



2.5. DESCRIPCION DEL NEGOCIO:

Quienes Somos - Resena de la Empresa Fruticola Olmué SpA, fundada en 1993, es una
empresa chilena lider en el procesamiento y exportacion de frutas congeladas. En 2015,
Empresas Sutil adquirid una participacién mayoritaria, consolidando su posicién en el
mercado global.

La compainia opera tres plantas de produccion y una instalacion de empaque y
almacenamiento en frio, con una capacidad de procesamiento de 22.000 toneladas y una
capacidad diaria de congelacion de 200 toneladas.

La Fruticola Olmué esta enfocada en crear relaciones comerciales confiables y de largo
plazo con nuestros clientes, asi como también generar éxito para los agricultores, clientes
y para nosotros.

Ofrecemos una amplia gama de productos, incluyendo moras cultivadas y silvestres,
frambuesas, frutillas, arandanos, esparragos, kiwis, uvas, cerezas, limones y granadas.
Comprometida con la sostenibilidad, la empresa se ha propuesto alcanzar la neutralidad de
carbono para 2030 y es parte de la comunidad de Empresas B desde 2019, midiendo su
impacto social y ambiental.

Ademas, cuenta con certificaciones como BRC Food, Rainforest Alliance y Halal, que

respaldan su compromiso con la calidad y la responsabilidad social y ambiental.

2.5.1. Misidén: Nuestra misién es “contribuir a una mejor calidad de vida de nuestros
consumidores, clientes, productores y colaboradores, desarrollando una empresa
de excelencia en la industria agroalimentaria que aporta al crecimiento del pais”.
entregando asi alimento de calidad al mundo y apoyando con soluciones efectivas

a los agricultores de Chile.

2.5.2. Vision: Nuestra visidon es “ser lideres en el desarrollo sustentable de agronegocios”
siendo un referente en el desarrollo de nuestra industria y creando negocios que
aporten a la calidad de vida de las personas con quienes interactuamos, de la mano
de un desarrollo sustentable con nuestra comunidad local de impacto directo y el

medio ambiente.

13



2.5.3.

2.54.

2.55.

2.5.5.1.

2.5.5.2.

Valores: Para Fruticola Olmué nuestro trabajo de cada dia se basa en una
conviccidon absoluta de que el éxito de nuestra trayectoria esta en honrar siempre
los compromisos adquiridos, siendo estos un contrato o tan solo un “apretén de
manos” somos responsables en hacer el trabajo una vez y bien hecho; los negocios
se hacen de manera transparente y veraz, fortaleciendo asi el valor de cada seccion
de la cadena de valor de la industria; y con el mas irrestricto respeto a la persona
humana, a la naturaleza que nos rodea y entrega vida y al estado de derecho que

permite que nuestros negocios y nuestro pais se desarrollen exitosamente.

Descripcion del producto: El producto que exportamos en Fruticola Olmué Spa
consiste en Arvejas congeladas organicas de alta calidad, cultivadas en Chile bajo
normas rigurosas de sostenibilidad y certificacion organica. En formato de 250
gramos son la opcion perfecta para aquellos que buscan comodidad y calidad en su
cocina. Estas arvejas han sido seleccionadas y congeladas al instante con
tecnologia IQF (Individual Quick Freezing) para preservar su sabor, textura y
nutrientes. Su envase especial esta disenado para cocinarse directamente en el
microondas, sin necesidad de descongelarlas previamente, o que permite una

preparacion rapida y sencilla.

Caracteristicas del Producto:

Tecnologia IQF: La congelacién IQF garantiza que cada arveja se congele
individualmente, lo cual facilita su manejo y permite al consumidor extraer solo
la cantidad necesaria sin tener que descongelar el paquete completo. Ademas,
este proceso retiene mejor el color, sabor, textura y valor nutricional de las
arvejas, ofreciendo un producto casi idéntico al fresco

Organico y libre de pesticidas: Las arvejas cuentan con certificacion organica y
estan libres de pesticidas, herbicidas y fertilizantes quimicos, lo que los convierte
en una opcion saludable y segura para consumidores preocupados por el

bienestar y la sostenibilidad.

14



2.5.5.3.  Valor Nutricional: Las arvejas son ricos en fibra, acido fdlico, y vitaminas A, C y
K, ademas de ser una fuente importante de antioxidantes. Gracias a la
tecnologia IQF, estos nutrientes se conservan de forma o6ptima, brindando al

consumidor un producto funcional y saludable.

2.5.6. Propuesta de Valor:

Fruticola Olmué ofrece arvejas congeladas organicas que cumplen con las mas altas
exigencias del mercado internacional, proporcionando un producto saludable, 100% natural
y sostenible. La propuesta se centra en la frescura, la trazabilidad y el respeto al
medioambiente, permitiendo a los consumidores acceder a productos de calidad premium
mientras apoyan a productores locales comprometidos con practicas agricolas sostenibles
Asegurar el volumen de fruta requerido con maxima calidad, a través de nuestra estrategia
de integracion vertical en campos de nuevos productores de Arvejas.

Normas estrictas de seguridad alimentaria.

Enfoque en productos organicos mediante una estrategia sostenible que permita sostener
una posicién de liderazgo en esta area.

Desarrollo de negocios enfocados en estrategias de largo plazo consistentes y confiables.
Procesos competitivos a través de un enfoque de liderazgo en tecnologia y costos,

sustentado por constante inversion
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3. CAPITULO II: ANALISIS DEL PROYECTO

3.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO — PESTEL

DIMENSION COMENTARIO

El Tratado de Libre Comercio entre Chile y
Estados Unidos, facilitan el acceso al
mercado estadounidense, alrededor de 8
mil productos mejoraron su ingreso al
mercado norteamericano, alcanzando en
2015 el 100% de bienes libres de
aranceles.

(Centro de Estudios Internacionales UC,
2023)

CONCLUSION

La reduccion de Dbarreras
comerciales permite a Fruticola
Olmué ser mas competitiva, pero
requiere mantener la calidad para
aprovechar el acceso

preferencial.

Los incentivos gubernamentales para la
Politico produccion agricola organica en Chile
contribuyen al desarrollo sostenible y
fortalecen el mercado de productos
certificados.

(Pro Chile, 2024)

Los incentivos y capacitaciones
gubernamentales ayudan a
mejorar la competitividad de

Fruticola Olmué.

Las politicas de certificacion organica en el
mercado Estadounidense, como las
regulaciones del USDA Organic, requieren
inversiones significativas en auditorias y
documentacion.

(Politicas de Certificacion Organica, s.f.)

El cumplimiento de normas
internacionales puede ser
costoso, pero aporta confianza y

acceso a mercados exigentes.

Conclusion del Punto Politico: El contexto politico, que incluye tratados comerciales,

incentivos y regulaciones estrictas, brinda oportunidades de expansion para Fruticola Olmué,

siempre que se mantenga el equilibrio entre el acceso al mercado y el cumplimiento normativo.
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DIMENSION COMENTARIO

Econdémico

En los ultimos afos la demanda de
productos organicos en Estados Unidos a
experimentado un notable crecimiento
teniendo que, en 2021, las ventas de
alimentos organicos fueron de 57,500
millones de dolares, un crecimiento de 2%
con respecto a 2020.

(Produce Pay, 2022)

CONCLUSION

El crecimiento de la demanda
Estadounidense refuerza la
viabilidad de expansiéon, pero
exige mantener un estandar de

calidad constante.

La volatilidad de los tipos de cambio en
mercados internacionales puede afectar
las ganancias de las exportaciones de
productos organicos.

(Banco Central, 2024)

La exposicion a la volatilidad
cambiaria requiere estrategias de
cobertura

rentabilidad.

para proteger la

Los costos de transporte internacional son
un factor crucial para las empresas que
participan en el comercio exterior. Estos
costos, que pueden variar segun el tipo de
producto, la distancia recorrida y las

condiciones del mercado, han
experimentado un aumento significativo
en los ultimos afos.

(America Retail, 2024)

Fruticola Olmué debe optimizar la
gestion de costos para mantener
su competitividad en mercados

internacionales.

Conclusion del Punto Econémico: La creciente demanda de productos organicos genera

oportunidades claras para Fruticola Olmué, pero es crucial mitigar riesgos asociados a la

volatilidad econdémica y los costos de operacion.
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DIMENSION COMENTARIO CONCLUSION

Social

Los consumidores estan dispuestos a
pagar mas por productos que ofrezcan
beneficios para la salud y sean
sostenibles, lo que respalda la propuesta

de valor de Fruticola Olmué.

La preferencia de los
consumidores por productos
organicos respalda el potencial
de expansion de Fruticola Olmué,

fortaleciendo su atractivo de

(Mintel, 2024) mercado
El interés de los consumidores por la | La transparencia en la
trazabilidad de los alimentos genera la | produccién de alimentos

necesidad de transparencia en la cadena
de suministro.
(Sedex, 2021)

incrementa la confianza y

fidelidad de los consumidores.

El apoyo a comunidades locales y el
comercio justo son aspectos que mejoran
la percepcion de la marca y generan
lealtad del consumidor.

(Coordinadora Estatal de Comercio Justo,
s.f.)

La responsabilidad social
fortalece la relacion de Fruticola
Olmué con los consumidores y

mejora su reputacion.

consumidor y reforzando su propuesta de valor.

Conclusion del Punto Social: La preferencia de los consumidores por productos éticos y

sostenibles genera una ventaja competitiva para Fruticola Olmué, promoviendo la lealtad del
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DIMENSION

Tecnoloégico

COMENTARIO

La tecnologia de congelacion rapida (IQF)
garantiza la calidad, frescura y valor
nutricional de los productos, diferenciando
a Fruticola Olmué de sus competidores.
(Airliquide, s.f.)

CONCLUSION
El uso de tecnologias avanzadas
es una ventaja clave para
los

diferenciar productos de

Fruticola Olmué.

La digitalizacion de la cadena de
suministro y los sistemas de trazabilidad
mejoran la eficiencia operativa y el
cumplimiento de normativas.

(The Food Tech, 2024)

La adopcion de sistemas de
trazabilidad aumenta la eficiencia
y garantiza la transparencia del

proceso productivo.

La automatizacion de procesos tiene
variados beneficios dentro de lo que se
destacan el aumento de la competitividad
y reduce costos de produccién a largo
plazo.

(Nexus Integra, s.f.)

La automatizacién ofrece
oportunidades para mejorar la
eficiencia operativa y reducir

costos.

Conclusion del Punto Tecnolégico: Mantener constante la inversion en tecnologia es

esencial para que Fruticola Olmué mantenga su posicién competitiva, garantizando calidad,

eficiencia y trazabilidad en la produccion.
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DIMENSION COMENTARIO CONCLUSION

Ecolégico

Los consumidores buscan productos con

bajo impacto ambiental y practicas

sostenibles. Las arvejas de Fruticola
Olmué cumplen con estas expectativas.

(Procomer, 2019)

La produccién sostenible es un
diferenciador clave que responde
a la demanda de consumidores

conscientes.

La proteccion de la biodiversidad y el uso
de practicas agricolas respetuosas son
esenciales para acceder a mercados
internacionales de alimentos organicos.
(EY, 2022)

La proteccion ambiental y la
sostenibilidad permiten a
Fruticola Olmué acceder a
mercados exigentes y

diferenciados.

mercado global y los consumidores.

Conclusion del Punto Ecoldgico: La sostenibilidad y la responsabilidad ambiental son

elementos clave que diferencian a Fruticola Olmué, alineandose con las expectativas del
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DIMENSION COMENTARIO CONCLUSION

Legal

Las certificaciones internacionales, como
USDA Organic, son un requisito esencial
para la exportacion, pero requieren una
inversion significativa en cumplimiento y
auditoria.

(BBVA, 2023)

El cumplimiento de normativas
internacionales genera confianza
en los

mercados, aunque

conlleva costos operativos.

Las politicas de promocion de
exportaciones en Chile ofrecen apoyo y
facilidades para cumplir con normativas
internacionales.

(Pro Chile, 2024)

El apoyo gubernamental facilita el
acceso a mercados
internacionales, reduciendo

barreras de entrada.

La legislacion ambiental internacional
también afecta la operacién de

exportadores, exigiendo practicas
agricolas responsables y trazabilidad.

(Olmos, 2017)

Cumplir con regulaciones

ambientales internacionales
asegura la competitividad en

mercados de alto valor.

manejar los costos de cumplimiento.

Conclusion del Punto Legal: El cumplimiento normativo es una herramienta de diferenciacion

para Fruticola Olmué en mercados internacionales, pero requiere un enfoque estratégico para

Tabla 1-Anélisis PESTEL

Conclusion PESTEL:

Fruticola Olmué se encuentra en un contexto que presenta tanto oportunidades como

desafios en todas las areas del analisis PESTEL. Los acuerdos comerciales, la inclinacion

de los consumidores hacia productos éticos, la implementacién de tecnologias de

vanguardia y el enfoque en la sostenibilidad son aspectos fundamentales. Sin embargo, es

crucial gestionar adecuadamente el cumplimiento de normativas, los costos operativos y la

inestabilidad econdémica para optimizar el éxito en la expansién hacia productos organicos

y sostenibles.
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3.2.

ANALISIS DEL MICROENTORNO — PORTER

1- Amenaza de Nuevos Competidores

Comentario

Cita

Conclusion

La barrera de entrada a la industria de
exportacion de productos organicos
congelados estda marcada por los
requisitos de certificacion internacional,
como las normas de USDA Organic.

Cumplir con estos estandares implica una

(Departamento de
Agricultura de los
EE.UU, s.f.)

Estas barreras dificultan
la entrada de nuevos
competidores, pero al
mismo tiempo, suponen
una ventaja para las

empresas que ya tienen

tecnologias de congelacion avanzada,
como el proceso IQF, ofrecen ventajas a
las empresas consolidadas. Fruticola

Olmué ha invertido en tecnologia
avanzada para garantizar la frescura y

calidad de sus productos

inversion considerable en auditorias, experiencia y
certificaciones y practicas de cultivo certificaciéon
controladas

Las economias de escala y el acceso a | (Airliquide, s.f.) El dominio de

tecnologias avanzadas
refuerza la
de
Fruticola Olmué y eleva

competitividad

las barreras de entrada

Fruticola Olmué

Conclusion de la Dimensidn: La amenaza de nuevos competidores en el sector de
exportacion de productos organicos congelados es baja debido a las barreras

regulatorias, tecnolégicas y de mercado que dominan empresas consolidadas como
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2- Poder de Negociacion de los Proveedores

Comentario

Los proveedores de arvejas organicas
deben cumplir con estrictos estandares
de cultivo para garantizar que son 100%
organicos, lo que reduce la cantidad de
posibles proveedores en la cadena de

suministro.

Cita

(Departamento de
Agricultura de los
EE.UU, s.f.)

Conclusion

La

requerida

especializacion
reduce la
competencia entre
proveedores y aumenta

su poder de negociacion

ha

relaciones de largo plazo con agricultores

Fruticola Olmué desarrollado

locales, ofreciendo  estabilidad y
beneficios que reducen la dependencia
de un solo proveedor y fortalecen la

relacion

(Fruticola Olmué,
s.f.)

Las relaciones
estratégicas y de largo
plazo con proveedores
locales mitigan el poder
de de

estos.

negociacion

La escasez de insumos organicos en
ciertas temporadas puede incrementar el
poder de negociacién de los agricultores,
especialmente cuando la demanda es

alta en mercados internacionales.

(Produce
2022)

Pay,

La estacionalidad y la
oferta limitada pueden
generar fluctuaciones en
el poder de negociacion
de los proveedores

Conclusion de la Dimension: El poder de negociacién de los proveedores de Fruticola

Olmué es moderado, influenciado por la especializacién de sus cultivos y las relaciones

estratégicas establecidas con los agricultores
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3- Poder de Negociacion de los Clientes

Comentario

Los clientes finales de productos
organicos, especialmente en mercados
desarrollados como Estados Unidos,
valoran la trazabilidad, certificaciones y

sostenibilidad de los productos, lo que les

Cita

(Asociacion  de
Comercio

Organico, 2021)

Conclusion

Los clientes tienen un
poder de negociacion
elevado debido a sus

expectativas especificas

_ o o de calidad y
permite influir en las condiciones o
, sostenibilidad.
comerciales.
o La concentracién del
Grandes distribuidores como

supermercados y plataformas e-
commerce concentran un alto porcentaje
de las ventas de productos congelados
organicos, otorgandoles

poder para

negociar precios y términos de entrega.

(Mintel, 2024)

mercado en grandes
compradores otorga a
estos clientes un poder
significativo en la fijacion
de

comerciales.

condiciones

El aumento de la oferta en productos
organicos ha generado mayores opciones
para los clientes, lo que reduce su
dependencia de un unico proveedor vy

eleva su poder de negociacion.

(Euromonitor
International,
2022)

La mayor disponibilidad
de productos en el
mercado fortalece el
poder de los clientes al
brindarles opciones

competitivas.

Conclusion de la Dimensidn: El poder de negociacion de los clientes en el mercado de

productos organicos congelados es alto, influenciado por la concentracion en grandes

distribuidores, las altas expectativas de calidad y sostenibilidad, y el crecimiento en la

variedad de opciones disponibles en el mercado.
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4- Poder de Negociacion de los Compradores

Comentario

Los consumidores en  mercados
internacionales, como el estadounidense,
demandan productos organicos de alta
calidad con certificaciones que respalden
su origen y caracteristicas. Esto otorga un
mayor poder a los compradores para

exigir estandares especificos.

Cita

(Asociacion de
Comercio
Organico, 2021)

Conclusion

El poder de |los
compradores aumenta
debido a las altas
expectativas y

exigencias de calidad.

Los grandes distribuidores y
supermercados concentran gran parte de
las ventas de productos organicos, lo que
les permite

negociar  precios Yy

condiciones con los productores.

(Mintel, 2024)

La concentracion de
mercado en grandes
distribuidores otorga un
mayor poder de
negociacion a estos

compradores.

Conclusion de la Dimension: El poder de negociacion de los compradores en el
mercado de productos organicos congelados es alto. Esto se debe a las elevadas
exigencias de calidad y certificacion por parte de los consumidores finales, y a la
concentracion de mercado en grandes distribuidores y supermercados, quienes poseen
una capacidad significativa para influir en los precios y condiciones comerciales. Para
enfrentar este desafio, las empresas deben destacar en diferenciacion, calidad certificada

y sostenibilidad para mantener relaciones comerciales sélidas y competitivas
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5- Rivalidad Competitiva

Comentario

La
congelados presenta alta competencia
debido a

empresas que buscan

industria de productos organicos

la creciente cantidad de

ingresar al

(Asociacion  de
Comercio

Organico, 2021)

Conclusion

La fuerte competencia
obliga a las empresas a
diferenciarse a través de

calidad, certificaciones y

) ) estrategias de
mercado internacional. .
marketing.
Las barreras
Las barreras regulatorias y de regulatorias ayudan a
certificacion, como el estandar USDA | (Departamento estabilizar la cantidad de
Organic, limitan parcialmente la entrada | de Agricultura de | competidores,
de nuevos competidores, lo que equilibra | los EE.UU, s.f.) beneficiando a
la competencia en ciertos niveles. empresas ya
establecidas.
) o . Las empresas que
La diferenciacion a través de ]
_ _ ] adoptan tecnologia
innovaciones, como tecnologias
. avanzada pueden
avanzadas de congelacion IQF, se

convierte en una ventaja competitiva
clave para empresas como Fruticola

Olmué.

(Airliquide, s.f.)

mantener una ventaja
competitiva y reducir la
intensidad de la

rivalidad.

Conclusion de la Dimension: La rivalidad competitiva en el mercado de productos

organicos congelados es alta, con empresas que buscan diferenciarse en calidad,

certificaciones y tecnologia para mantener su posicién en el mercado.
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3.3.  ANALISIS INTERNO

3.3.1. FODA
\
FORTALEZAS: OPORTUNIDADES
+ Conocimientoy Reconocimiento del *+  Crecimiento Mercado Orgénico
Mercado Estadounidense. *+ Preferencia de productos
*  Certificaciones Organicas — Altas Barreras saludables

de entrada.

*  Expansion de alimentos

*  Excelente Calidad del Producto congelados.

\. J y,
4 ) )
DEBILIDADES: AMENAZAS
*+  Alta Competencia en Mercado Organico. * Inestabilidad global de la Politicay
* Mercado estadounidense con variadas fluctuacion del ddlar.

ofertas.
\. y,

llustracién 1-FODA

Conclusion

El analisis FODA revela que Fruticola Olmué tiene una propuesta de valor atractiva, basada

en la sostenibilidad, tecnologia avanzada de congelacion y certificacion organica. Para

aprovechar las oportunidades en el mercado de EE. UU., la empresa debe enfocarse en la

diferenciacion de su producto y fortalecer su relacion con clientes y proveedores clave.

Ademas, debe gestionar cuidadosamente los costos y abordar las amenazas de

competencia y variabilidad en los costos logisticos para asegurar una posicién sélida y

rentable en el mercado.
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3.3.2. Modelo Cadena de Valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA 15%

% FINANZAS Y ADMINISTRACION.
% MANEJO COMERCIAL.
<+ NEGOCIO Y PLANIFICACION.

“+ CONTROL DE CALIDAD.

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS 1%

“+ SOCIOS EIGUALES.

+ INCENTIVO DE REPARTO DE
UTILIDADES.

Actividades de Apoyo

DESARROLLO TECNOLOGICO 5%

< SELECCION DE SOCIOY
PROVEDORES POR SU
TECNOLOGIA.

% ENVASADO
BIODEGRADABLE.

«+ TRANSPORTE MENOS
CONTAMINANTE.

++ SISTEMA DE CONTROL DE LA
CADENA DEL FRIO.

ABASTECIMIENTO 15%

“+ ARRIENDO DE OFICINAS

+# CONTRATO DE CULTIVOS,
EMBASES Y PACKIMG.

CONTRATOS CON TRANSPORTES Y
NAVIERA.

+* COMPRA DE MARCA Y
REGISTRO DE DERECHOS.

Zm®O = X

21%;

AARVEJAS ORGANICAS,

% SELECCIONAREL
EMBOLSADO.

< SUPERVISAR QUE SEAEL
CULTIVO.

4 EMBASADO BIODEGRADABLE.

“+ SUPERVISAR EMBASADO.

4 COORDINAREL

<+ EMBARQUE PARA EL
EXTRANJERO.

&

TRANSPORTE NACIONAL.

LOGISTICA INTERNA 2% OPERACIONES 30% LOGISTICA EXTERNA 9% MARKETING Y VENTAS 2% SERVICIO POSTVENTA 0%
VIGILAR LA SELECCION DE ALMACENAMIENTO Y GONDOLAS DE
INSUMOS CONTROL Y SUPERVICION DISTRIBUCION SUPERMERCADOS. RETROALIMENTACION
<+ MANTENIMIENTO CON
& SELECCIONDECULTIVO | # PRIORIZAR ELMEIOR GULTIVO. CADENA DE FRIO.

4 INVESTIGACION Y VISITA DE
MERCADO.

4 SELECCION DE MERCADO.
# CONTACTO CON CLIENTES.

< NEGOCIACION DE PRECIO Y
VOLUMEN.

% MONITOREO CONSTANTE DE LA
SATISFACCION DEL CLINTE POR
CALIDAD Y PRECIO.

llustracion 2- CADENA DE VALOR

Conclusiéon Cadena de Valor

La cadena de valor de Fruticola Olmué SpA, basada en el modelo de Michael Porter, se ha

estructurado cuidadosamente para maximizar la eficiencia y la competitividad en el mercado

global, en particular en la exportacién de arvejas congeladas organicas. Al dividir nuestras

actividades en actividades primarias y actividades de apoyo, hemos logrado identificar

areas clave que impactan directamente tanto en la calidad del producto como en nuestra

capacidad de respuesta frente a la demanda internacional.

Las actividades de apoyo son fundamentales para sustentar las actividades primarias y

garantizar que la empresa opere de manera Optima. La infraestructura de la empresa esta

disefada para garantizar la escalabilidad y la flexibilidad en la produccion, manteniendo

altos estandares de calidad y cumpliendo con las regulaciones internacionales.
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Los recursos humanos juegan un papel crucial en la ejecucion de cada etapa del proceso,
desde la colaboracion con los agricultores locales hasta la gestion de la logistica
internacional, lo que nos permite adaptarnos rapidamente a las demandas del mercado y
mantener relaciones de largo plazo con los stakeholders. El desarrollo tecnolégico también
es una prioridad, permitiendo la implementacion de sistemas de trazabilidad avanzados que
aseguran la calidad y seguridad de nuestros productos en cada etapa de la cadena de valor.
Finalmente, el abastecimiento eficiente y sostenible de insumos, especialmente de arvejas
organicas, fortalece nuestra propuesta de valor al garantizar productos frescos y de alta

calidad que cumplen con los estandares internacionales.
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3.4. VENTAJAS COMPETITIVAS

3.4.1. Economia de Escala
La economia de escala es una ventaja competitiva clave para Fruticola Olmué,
especialmente en la produccidon y exportacién de arvejas congeladas organicas. Se

manifiesta en la produccién eficiente:

Capacidades de produccion en gran volumen: Ejemplo si la produccion de arvejas
congeladas organicas incrementa un 30%, los costos de produccién por unidad pueden
reducirse en un 10- 15% gracias a la optimizacién de maquinarias, en base a esto mas la

contratacion del personal maxifica la eficiencia de produccion.

Aprovechamiento de la automatizacién: El uso de tecnologia avanzada para el
procesamiento y congelacion de arvejas asegura eficiencia y homogeneidad en la calidad,
cumpliendo con los estandares del mercado estadounidense.

Ejemplo: Un sistema de congelacion automatizado puede aumentar de 500 toneladas a 800
toneladas por mes sin necesidad de aumentar la mano de obra proporcionalmente, lo que

reduciria el costo por tonelada necesaria.
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Comparacién de Costos de Congelacién vs Volumen de Produccién

100 —e— Congelacién Manual
—e— Congelacion Automatizada

95
i

85t

80

Costo por Tonelada ($)

751

70

0 20 40 60 80 100 120 140
Toneladas de Produccién

Tabla de llustracion Propia 1

Al analizar este grafico ejemplificamos como el costo de congelar una tonelada de arvejas
disminuye al aumentar la automatizacion, por ejemplo, el costo podria ser de $100 por
tonelada, mientras que una congeladora automatizada, el costo puede reducirse a $75 por
tonelada.

Negociacion con Proveedores: gracias al gran volumen de materia prima que Fruticola
Olmué adquiere, se logra obtener descuentos por volumen en insumos como semillas,
fertilizantes organicos, y empaques certificados.

Ejemplo; si las compras de semillas tienen un costo de $0,50 por kg, en un contrato a
escala, este costo puede reducirse a $0,40 por kg, lo que representaria un ahorro de un

20% en materia prima.

Reduccion de costos logisticos: El envio en grandes cantidades permite negociar tarifas de

transporte internacional mas competitivas, optimizando el costo de envio por unidad.
Ejemplo, si el costo de envio de 100 toneladas a USA es de $100,000, el envio de 150

toneladas podria reducirse a $120,000, lo que implica que el costo por tonelada
transportada baje de $1,000 a $800.
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Reduccion de Costos Logisticos con Mayor Volumen de Exportacion
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Tabla de llustracion Propia 2

Andlisis, este grafico muestra la relacion entre el volumen de productos exportados y la
reduccion de los costos logisticos por unidad. A medida que aumenta el volumen de

exportacion, el costo por tonelada disminuye.

3.4.2. Liderazgo en Costo:

El liderazgo en costos permite a Fruticola OImué competir eficazmente en un mercado de
alta demanda como el estadounidense, especialmente en el segmento de productos
organicos.

Costos Competitivos en Produccion: por la ubicacion estratégica que tiene Fruticola Olmué
con la cercania a zonas agricolas productoras de arvejas en Chile reduce los costos de
transporte interno.

Sus bajos costos laborales relativos en comparacion con mercados desarrollados, el costo
de la mano de obra en Chile es competitivo, lo que disminuye el costo total de produccion.
Nuestro enfoque en Eficiencia Operativa se ve reflejado en la implementacion de procesos
optimizados que minimizan el desperdicio de recursos y garantizan un alto rendimiento de

la materia prima.
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Uso nergias renovables la empresa ha incorporado energias limpias en sus
operaciones, esto no solo reduce costos a largo plazo, sino que también mejora su

percepcion ante los consumidores estadounidenses.

3.4.3. Competitividad en Precios:

El menor costo de produccion le permite a Fruticola Olmué fijar precios mas bajos en
comparacion con otros competidores internacionales, manteniendo un margen de ganancia
atractivo.

Segmento organico en crecimiento: Al enfocarse en un nicho de mercado de alto valor como
los productos organicos, Fruticola Olmué puede aprovechar un diferencial de precio

premium al tiempo que mantiene costos competitivos.
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En principio los principales puntos que utilizamos, para nuestro modelo de negocio son:
e Investigacion de Mercado USA.
e Estudio de costos y posicionamiento.
o Socios Comerciales Claves, Agricultores en Chile:
¢ Agencia de aduana ROSSI Documentos, TLC.
e Navieras, Documentos BL para poder retirar el contenedor en destino.
e Alianzas estratégicas Logistica Terrestre
e Alianza estratégica maritimas
¢ Cliente Final Distribuidor
e Realizar analisis de riesgos

e Proyeccion financiera.

o) 0 ) A~
SociosClave /O | Actividades clave P Propuesta de fﬁ Rglacmnes con \) Sggmento delos @
e investigar "= 1 valor clientes clientes "]
Productores + Controlar Confianza
+  Soc. Agricola Los *  Planificar d
i Optimizacion de
Aaro Ltqa - Calidad tiempo y costos
e Y . Distribuidor USA
. ggﬂtmla :rlamoc? » - Sustentabilidad Superior Foods LLC
*  Gustavo Alejandro ‘
Mejia Spa Recursos clave {é} Confianza Canales E
' Ral{l samuel Financiamiento. +  Centro logisticos
Arriagada Spa

. . - i
Cadena de suministros. Navieras

« Distribuidor

Estructura de Costes $ Fuentes de Ingresos
*  Productores
* Socios (Envasado, packing)

*  Proveedores

*  Remuneraciones

*  Gastos administrativos

* (astos Comerciales

Ventas

llustracién 3 - MODELO CANVAS
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4. CAPITULO llI: INVESTIGACION DE MERCADO

4.1. OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO DE MERCADO

Evaluar la viabilidad y el potencial de crecimiento del segmento de arvejas congeladas
organicas en el mercado estadounidense, considerando la posicion de liderazgo de
Fruticola Olmué en la exportacion de frutas y hortalizas congeladas, para disefiar
estrategias de segmentacién y posicionamiento que fortalezcan la presencia de la empresa
en este nicho.

4.2, OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL ESTUDIO DEL MERCADO

Analizar la viabilidad logistica y comercial del producto: Determinar las capacidades de
distribucion y almacenamiento necesarias, asi como los costos y margenes esperados al
trabajar con distribuidores clave en el mercado estadounidense.

Identificar las caracteristicas y preferencias de los distribuidores: Analizar los requisitos,
preferencias y condiciones de los distribuidores estadounidenses interesados en productos
organicos congelados para asegurar una adecuada penetracion del producto en el

mercado.

4.3. TIPO DE METODOLOGIA

4.3.1. Objetivo Especifico 1.
Tipo de investigacion: Cuantitativa

Diseno: Exploratorio No Probabilistica

4.3.2. Obijetivo Especifico 2.
Tipo de investigacién: Cuantitativa

Disefio: Exploratorio No Probabilistica

4.3.3. Hipotesis:
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de servicio frente a mejores prestaciones. Se acepta la hipotesis valida, ya que mas

del 55% de los encuestados (70%) muestran intencion de cambio de servicio.

e Hipodtesis nula: Menos del 55% de los entrevistados muestran intencion de cambio
de servicio frente a mejores prestaciones. Se rechaza la hipétesis nula, ya que la
mayoria de los clientes muestra interés en cambiar o evaluar el producto.

e Hipodtesis nula 2: Mas del 45% de los entrevistados rechazan el cambio de servicio
frente a mejores prestaciones. Se rechaza la hipotesis nula 2, ya que el porcentaje

de rechazo es significativamente menor al 45%

4.3.4. Diseno del Estudio: El disefio del estudio es Cuantitativo exploratorio y utilizamos

encuestas estructuradas para recopilar datos de clientes clave.

4.3.41. Objetivo Especifico N°1: Muestreo no probabilistico por conveniencia: Se
seleccionaron clientes expertos en logistica y distribucién, cuya experiencia y
conocimiento del mercado permiten identificar las capacidades necesarias para
introducir el producto. Este enfoque nos facilité recolectar informacion
estratégica sobre distribucion, almacenamiento y margenes comerciales de los
clientes mas relevantes.

4.3.4.2. Objetivo Especifico N°2: Se encuestaron 10 clientes clave de la base de datos
de Fruticola Olmué, seleccionados intencionalmente por su relevancia
estratégica en el mercado estadounidense.

Los criterios de seleccion incluyeron: Historial de compras significativo,
participacién activa en la distribucidn de productos congelados organicos y

relevancia en el mercado de consumo minorista y mayorista.
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4.4. 7 /rbo DE MUESTREO

El presente estudio utiliza una metodologia cuantitativa exploratoria, basada en un enfoque

A

no probabilistico. La metodologia permite obtener informacion precisa y valiosa de los
distribuidores mas influyentes en el mercado estadounidense.
Al ser cuantitativa, facilita identificar tendencias y patrones clave para la toma de decisiones

comerciales.

45. TAMANO DE LA MUESTRA

Determinamos el tamafio y caracteristicas de la muestra basada en la base de datos de
Fruticola Olmué correspondiente a los 10 clientes activos, de las ultimas temporadas 22-23
y 23-24. Esta informacién nos servira como base para la segmentacion del mercado
estadounidense y la introduccién de nuestro nuevo producto de arvejas congeladas

organicas.

4.5.1. Obijetivo Especifico N°1
Tamano de la muestra: 3 expertos, los expertos aportaron informacién clave sobre las
capacidades de distribucion, almacenamiento, costos y margenes esperados,

fundamentales para evaluar la viabilidad del producto.

4.5.2. Obijetivo Especifico N°2:
Tamano de la muestra: 10 Clientes, fueron seleccionados de manera intencional. De estos,
7 respondieron efectivamente a la encuesta, error Muestral de un 18,5% suponiendo una

poblacion de 100 potenciales clientes.

La muestra incluyé clientes estratégicos con un historial de compras significativo,
representando un segmento relevante del mercado estadounidense de productos

congelados
4.5.3. Enfoque:

La seleccion fue no probabilistica, enfocada en actores relevantes y estratégicos para

maximizar la calidad de la informacion recolectada.
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4.6. \\(f’\;TIMACION DE LA DEMANDA

La estimacion de la demanda inicial del producto arvejas congeladas organicas se realizo
en base a los datos obtenidos de los 7 clientes clave que respondieron efectivamente la
encuesta, considerando un peso neto por contenedor de 23 toneladas (23,000 kg). Esta
proyeccion corresponde al primer afio de introduccion del producto en el mercado

estadounidense.

4.6.1. Demanda Anual Proyectada (Primer Afio)

4.6.1.1. Demanda minima: Se calculé considerando la cantidad mas baja de
contenedores que cada cliente estaria dispuesto a adquirir, resultando en una
demanda total de 253.440 kg (253 toneladas) anuales.

4.6.1.2. Demanda maxima: Utilizando la cantidad mas alta de contenedores que cada
cliente estaria dispuesto a adquirir, la proyeccion maxima alcanza los 281.600kg

(282 toneladas) anuales.

4.6.2. Factores Clave del Caélculo:

4.6.2.1. Rango de compra por cliente: Los clientes indicaron un rango de compra de
entre 4 y 12 contenedores al afo, dependiendo de sus necesidades logisticas y
comerciales.

4.6.2.2. Peso por contenedor: Cada contenedor tiene una capacidad de 23 toneladas

(23,000 kg), lo que estandariza los calculos.
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Clientes Minimo Maximo Demanda Demanda
Contenedores Contenedores Minima (kg) Maxima (kg)

Nature's Touch 69.000 76.636
Frozen Foods LLC

Superior Foods 2,00 2,22 46.000 51.091

International

Confidex Business 2.00 2.22 46.000 51.091
Group LLC ' '

Jasper Wymans and 1,00 1,11 23.000 25.545

Son (Inc)

VLM Foods USA LTD 1,00 1,11 23.000 25.545

:-rj\cMEX AGRIFOODS 1,00 1,11 23.000 25.545

Brighton 1,00 1,11 23.000 25.545

International
Products Corp

L 11,00 12,22 253.000 281.000
Tabla 2- PROYECCION DE DEMANDA

Proyeccion de Demanda Anual (Primer Ano)
281 ton

253 ton
250+

200 ¢

Toneladas
=
L
o

100

50F

0 Demanda Minima Demanda Maxima

La proyeccion de la demanda anual para el primer afio oscila entre 253 toneladas Aprox y
281 toneladas, dependiendo de la aceptacion inicial del producto por parte de los
distribuidores. Estos resultados confirman el potencial comercial del producto, siempre y
cuando se cumplan con las certificaciones, precios competitivos y logistica preferida por los

clientes.
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Esta estimacion inicial es clave para planificar la capacidad de produccién, envios y
estrategia de ventas en el mercado estadounidense, asegurando que el producto cumpla

con las expectativas y necesidades del mercado.
4.7. INSTRUMENTOS

4.7.1. Objetivo Especifico N°1
o Base de datos Fruticola Olmué Spa: Nos permitio identificar los principales
clientes distribuidores y analizar sus capacidades de almacenamiento,
logistica y compras histéricas como referencia para la proyeccion de
demanda.
4.7.2. Objetivo Especifico N°2
o Encuesta por Correo Outlook: Las respuestas permitieron recopilar datos
cuantitativos que reflejan las necesidades y expectativas de los

distribuidores en relacién al nuevo producto.
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4.8.1. Objetivo Especifico N°1

Base de datos Fruticola Olmué Spa.

Kilos Netos por Temporada y Total
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M Kilos Netos TEMPORADA 22-23 m Kilos Netos Temporada 23-24 M Kilos Netos

llustracion 4- PRODUCCION TOTAL FRUTICOLA OLMUE

La base de datos de Fruticola Olmué refleja que nuestros 10 clientes clave acumularon un
total de 4.114 toneladas de producto en las temporadas 22-23 y 23-24.
Los clientes con mayor volumen histérico son:

e Nature's Touch Frozen Foods LLC: 1.662 toneladas.

e Superior Foods International: 1.195 toneladas.

e Confidex Business Group LLC: 425 toneladas.

El analisis basado en la base de datos confirma que el producto arvejas congeladas
organicas es viable tanto logistica como comercialmente. Las capacidades de distribucion
existentes, junto con los precios aceptables y la concentracion de clientes en puertos

estratégicos, respaldan su implementacion en el mercado estadounidense.
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Base de Datos Fruticola Olmué.

Comparacion de Ventas por Clientes entre

Temporadas
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TEMPORADA 22-23

llustracion 5-VENTA USD TOTAL FRUTICOLA OLMUE

El grafico presentado muestra la comparacion de las ventas realizadas a los principales
clientes de Fruticola Olmué durante las temporadas 22-23 y 23-24. A continuacion, se

analizan los datos clave reflejados en el grafico y su relacion con los objetivos del proyecto:

Identificacion de clientes clave
e Nature’s Touch Frozen Foods LLC lidera las ventas en ambas temporadas, con un
incremento significativo entre las dos, superando los 4 millones de USD en la

temporada 23-24.

Otros clientes destacados incluyen:
e Superior Foods International, que presenta una ligera reducciéon en ventas,
indicando una posible necesidad de fortalecer la relacion comercial con este cliente.
e Confidex Business Group LLC y Jasper Wymans and Son (Inc), que mantienen un

crecimiento constante, siendo actores clave en el portafolio de clientes.
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Las ventas totales han mostrado un crecimiento positivo, con un incremento marcado en
clientes estratégicos. Este panorama refuerza la viabilidad del proyecto planteado,
alineandose con los objetivos de:

Aumentar la participacion de mercado en el segmento de alimentos organicos congelados.
Consolidar relaciones con clientes existentes mientras se captaron nuevos mercados.

Es necesario priorizar la atencién y optimizacion de logistica y precios para clientes con
potencial de crecimiento, fortaleciendo la cadena de valor y asegurando sostenibilidad en
las operaciones.

El grafico reafirma la solidez del modelo de negocio propuesto por Fruticola Olmué, con la
posibilidad de optimizar ventas mediante estrategias especificas dirigidas a los principales

actores del mercado.
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4.8.2. Obijetivo Especifico N°2

Encuesta por Correo Outlook

1.

Lo I

9.

000N WN

10.
We look forward to discussing the next steps and will be happy to provide feedback after receiving the samples. Please let us know if additional details are required.

To: Grin Lebu Rodriguez <glebu@olmue.comz;
Ce: Camilo Serrano <cserrano@olmue.com; Seon Min Hong <shong@olmue.com>; Jazmin Contreras <JContreras@olmue.com=>; Biviana Andresen <bandresen@si

<bdonoso@olmue.com>; Marcela Becerra <expo@olmue.com>; Karen Zapata <karen@superiorfoods.com>
Subject: RE: We value your feedback on our new product Organic Peas!

Hi Team,
Thank you for sharing the survey. Below are our responses:

Packaging type: Retail (individual portions for end consumers).

Ideal format: Retail 250 g.

Packaging color: Grey.

Acceptable price: Between 3.00 and 3.5 USD/KG.

Minimum Order Quantity (MOQ): 8-12 containers annually, if the product is approved.

Required certifications: The packaging must comply with all U.S. legal regulations, including USDA Organic, Non-GMO, and nutritional information.
Palletized: Yes, we prefer the product palletized.

Destination port: Houston.

Interest in initial trial: Yes, we would like to receive product samples in some of our containers for evaluation.

We look forward to discussing the next steps and will be happy to provide feedback after receiving the samples. Please let us know if additional details are required.

To: Grin Lebu Rodriguez <glebu@olmue.com>
Ce: »; Audrey Couvrat <audrey.couvrat@naturestouch.ca>; Inbound Logistics <inbound.logistics@naturestouch.ca>limena Carrasco <jcarrasco@olmue.comz; lazn
Subject: RE: We value your feedback on our new product organic peas!

Hi Team Clmue,

Thank you for sharing the survey. Below are our responses:
1.

Packaging type: Retail

Ideal format: Retail 250 g, with grey packaging featuring the name "IQF Peas Organic."

Packaging color: Grey and green.

Acceptable price: Between 3.00 and 3.5 USD/KG.

Minimum Order Quantity (MOQ): 8-12 containers annually, if the product is approved.

Required certifications: The packaging must comply with all U.S. legal regulations, including USDA QOrganic, Non-GMQ, and nutritional information.
Palletized: Yes, we prefer the product palletized.

Destination port: Houston.

Interest in initial trial: Yes, we would like to receive product samples in some of our containers for evaluation.

Tyler Publicover
Supply Chain Replenishment Lead (Frozen) / Responsable du réapprovisionnement de la chaine d'apprevisiennsment (Congelé)

naturestouch.ca

llustracion 6- MAIL ENCUESTA
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Brighton

Nature's Touch CONFIDEX TRADER Firest,
Prosunt :“'e SF °“d° SUPERIORFOODS o Wymans VLMFOODS MATOSANTOS ' Intemationa 'I'fs;_"e
regunta rozen roods il acic
INTERNATIONAL d S USALTD EXPORTLLC L Product:
Le GROUPLLC. T " INC "oCUES  COMPANY  Foods,LLC
{Inc) Corp
) ' ' ' ' ' ' Sin Sin
1.Tipo de empagque Retail Retail Retail/Bulk  [Retail BULK X Retail Retail / Bulk
Sin Respuesta Respuesta |Respuesta
. 250gr/1x301b 1X30LB 250gro  [250gr/ 1x30 Sin Sin
2. F to ideal 250 250, 400
ermatoidea e er Bulk e BULK Sin Respuesta 300gr Lb Bulk Respuesta |Respuesta
bl VERDE Gri d
3. Colordel empaque dris-Verde Gris anca Y risyverde Sin
L (Biod dable) | (Biod dable) (Biodegradable- |gris-Verde blanco gris (Biodegrada Sin R "
coposicion iodegradable lodegradable, es5puesta
¥ cop € ! = ! Carton bulk) (Carton) Sin Respuesta ble- Bulk) Respuesta P
4. Precio aceptable Sin Sin
3.5 4 35 35 45 4 3.5
L [USD/KG) Sin Respuesta Respuesta |Respuesta
|'5. Cantidad minima de Sin Sin
8a12 G6al0 Gag 5a7 4A7 436 436
compra (MOQ) : 2 a 2 Sin Respuesta : 2 Respuesta |Respuesta
USDA Drgaric, DrDaLll'lf,:lcn DrDaLll'l?E}:Jcn
Non-GHO, USDA Organic UsDA Usa “emo, | emo,
6. Certificaciones Informacién USDADrganic, Non- Mon G:‘!D | Organic, Non-|Organic, Non- \nfcrmac‘ic’n Infcrmac‘ic’n Sin
3 nutricional, GMO, Informacicn o GMO, GMO, - -
requeridas Cumplimiento nutricional Informacion Infermacicn | Informacion nutricienal, | nutricional, Respuesta
nutricicnal L . Cumplimiento| Cumplimient
legal en EE.UU., nutricicnal nutricional .
Otro legalen olegalen Sin
Sin Respuesta | EE.UU, Otro | EEUU., Otro | Respuesta
Si Si
7. Producto paletizado Sl sl aPiso si sl . MO si " "
Sin Respuesta Respuesta |Respuesta
Si Si
8. Puerto de destino HOUSTON HOUSTON HOUSTON  [SAVANNAH | HOUSTON ] HOUSTON |SAVANNAH " "
Sin Respuesta Respuesta |Respuesta
?._ll‘!lelés en prueba 31 5 31 31 5 . 5 5 Sin Sin
inicial Sin Respuesta Respuesta |Respuesta

llustracion 7- RESULTADO ENCUESTA

Elaboracion Propia — RESULTADO PREGUNTA 2 - FORMATO IDEAL

llustracién 8- RESULTADO PREGUNTA 2 - TAMANO PRODUCTO
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llustracion 9 - GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 2

En el grafico presentado, se analiza la distribucion del Formato Ideal preferido por los
clientes:

o 250gr: Es el formato mas popular, con la mayor cantidad de respuestas indicando
esta preferencia. Esto refleja una clara tendencia hacia empaques pequefios,
probablemente enfocados en el mercado minorista.

e 250gr/ 1x30 Ib Bulk: Este formato también tiene relevancia, mostrando que algunas
empresas necesitan tanto empaques pequefios como opciones a granel para

distintos canales de distribucion.

46



Elaboracion Propia — RESULTADO PREGUNTA 3 - FORMATO IDEAL

llustracion 10- RESULTADO PREGUNTA 3 - FORMATO IDEAL

Elaboracion Propia Tabla- GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 3

llustracion 11- GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 3

Existe una tendencia clara hacia el uso de empaques biodegradables, especialmente en
tonos de gris y verde, lo que podria vincularse con iniciativas de sostenibilidad. Sin
embargo, la falta de respuesta en varios casos podria indicar la necesidad de mayor

claridad o seguimiento en la consulta de requisitos.
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Elaboracion Propia — RESULTADO PREGUNTA 4 — PRECIO ACEPTABLE

llustracion 12- RESULTADO PREGUNTA 4 — PRECIO ACEPTABLE

Elaboracion Propia Tabla- GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 4

llustracion 13- GRAFICO RESULTADO PREGUNTA 4

El analisis de la encuesta demuestra una alineacion clara entre las preferencias de los

clientes y las caracteristicas del producto propuesto. La estrategia comercial debe

enfocarse en:

Ofrecer empaques de tipo retail (250 gramos) como estandar principal.

Mantener precios competitivos en el rango de $3.5 a $4 USD por kilogramo.
Garantizar certificaciones clave como USDA Organic y Non-GMO.

Establecer procesos logisticos eficientes hacia puertos como Houston y Savannah.

Explorar acuerdos de prueba inicial para fortalecer relaciones comerciales.
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5. CAPITULO IV: ESTRATEGIA DE MARKETING

5.1. OBJETIVO GENERAL DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

El propésito fundamental de la estrategia de marketing consiste en establecer a Fruticola
OImué como la empresa lider en el sector de arvejas congeladas organicas en Estados
Unidos, atendiendo las preferencias de los consumidores mediante un enfoque que prioriza
la calidad certificada, la sostenibilidad y la competitividad en precios. Este objetivo responde
a la necesidad de diversificar el portafolio de productos y satisfacer la creciente demanda
de alimentos saludables y sostenibles en un mercado estratégico para Fruticola como
Estados Unidos.

Adicionalmente, se pretende fortalecer la presencia de la marca en el segmento organico,
consolidando vinculos con distribuidores clave, fomentando la lealtad entre los
consumidores y contribuyendo a la sostenibilidad ambiental a través de practicas

responsables a lo largo de toda la cadena de valor.

5.2. DEFINICION DEL TARGET / SEGMENTO OBJETIVO

La definicion del target ya esta definida por el segmento de clientes de Fruticola Olmué.

Segmentacion Geografica:
e Mercado principal: Estados Unidos.
Segmentacion Demografica:
¢ Distribuidores mayoristas de alimentos organicos y sostenibles.
e Supermercados y cadenas minoristas con lineas activas de productos congelados
y organicos.
¢ Plataformas de e-commerce especializadas en productos saludables y sostenibles.
e Tamafo del cliente: Empresas medianas y grandes con capacidad de manejar altos

volumenes de producto
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Segmentacion Psicografica:
e Frecuencia de compra: Clientes que realizan pedidos recurrentes de productos
congelados en volumenes altos.
o Preferencias: Interés en productos con certificaciones reconocidas (USDA Organic,
Non-GMO, Rainforest Alliance).
e Comportamiento de compra: Clientes que valoran relaciones comerciales a largo

plazo, soporte técnico personalizado y precios competitivos
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5.3. DEFINICION DE LAS METAS DE LA ESTRATEGIA

5.3.1. Metas Generales:

5.3.1.1.

5.3.1.2.

5.3.1.3.

Alcanzar una cuota de mercado del 5% en el segmento de arvejas
congeladas organicas en los primeros 5 afios de Funcionamiento de la nueva
linea.

Generar ventas de 1.000 toneladas durante el primer afio de funcionamiento
en el mercado estadounidense, asegurando un margen de contribucion
positivo.

Fortalecer la reputacion de Fruticola Olmué como un proveedor confiable y

sostenible de productos congelados organicos.

5.3.2. Metas Especificas (Tacticas):

5.3.2.1.

5.3.2.2.

5.3.2.3.

5.3.2.4.

Anualmente participar en 4 ferias internacionales enfocadas en el mercado
de alimentos organicos, sostenibles y congelados:

Establecer acuerdos comerciales con al menos 3 distribuidores grandes en
los primeros seis desde el lanzamiento de la nueva linea de arvejas
congeladas.

Incrementar la fidelidad del cliente en un 30% mediante estrategias de
soporte personalizado, descuentos y programas de recompensa. Este 30%
se debe alcanzar al cabo de los primeros 24 meses de funcionamiento.
Implementar los primeros 12 meses de funcionamiento un sistema robusto
de retroalimentacion con clientes para capturar areas de mejora y optimizar

el servicio postventa, este sistema se debe mantener de forma constante.

5.3.3. Indicadores Clave de Desempefio (KPIs):

Ventas mensuales promedio: Alcanzar al menos 85 toneladas por mes.

Incremento en reconocimiento de marca: Medido mediante encuestas digitales en clientes

definidos.

Nivel de satisfaccion del cliente: Superar el 90% en encuestas postventa.

Retorno de Inversion (ROI): Lograr un ROI positivo en todas las campanas de marketing

dentro del primer afio
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5.4.

5.4.1.

54.2.

5.4.3.

PLAN DE MARKETING CON INDICADORES:

Producto: Estrategia de desarrollo de nuevas lineas de productos y estrategia

en funcion de la estacionalidad:.

Ajustar la produccion segun estacionalidad

Indicador: Variacién en el volumen de produccion entre temporadas altas y
bajas.
Meta: Incrementar la produccién en temporadas altas al menos un 30%

respecto a las bajas.

Introducir versiones en empaques mas pequefos:

Indicador: Porcentaje de ventas atribuido a empaques individuales.

Meta: 20% de las ventas en el primer afio provenientes de este formato.

Precio: iniciar con Precios de Penetracion de Mercado y Seguir con Precios
Medios.

Estrategias de precios de penetracion agresivos:

Indicador: Margen bruto promedio durante los tres primeros meses.

Meta: Mantener un margen bruto superior al 15% durante esta fase.
Programas de precios escalonados:

Indicador: Cantidad de clientes B2B que adoptan programas de descuentos
progresivos.

Meta: 50% de los clientes clave participando en estos programas.

Ajuste gradual de precios:

Indicador: Incremento porcentual de precios respecto al valor inicial

Meta: Alcanzar precios medios del mercado en un plazo de 12 meses.

Plaza: Sin estrategia de plaza, ya esta definida.
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5.4.4. Promocion: Estrategia de Push:
Lanzar una campafa de introduccion:
o Indicador: Cantidad de Mail e Informacién enviada a los clientes
Estratégicos. (impresiones y clics).
o Meta: 1.000 impresiones en los primeros tres meses.
Crear contenido multimedia:
o Indicador: Cantidad de interacciones en publicaciones multimedia.

o Meta: 10% de interacciones promedio en cada contenido.

5.4.5. Posicionamiento (Evidencia Fisica): Basado en la Calidad y el Precio.

o Exhibicion Premium, asegurar que todos los puntos de venta y
exhibidores reflejen la calidad premium del producto mediante materiales
promocionales alineados con el posicionamiento.

o Indicador: Porcentaje de puntos de venta equipados con materiales
promaocionales

o Meta: Instalar materiales promocionales en al menos el 80% de los

puntos de venta en los primeros seis meses.
5.4.6. Personas: Sin estrategia de personas, ya esta definida.

5.4.7. Procesos: Sin estrategia de Procesos, ya esta definida
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5.5. PROPUESTA DE MARKETING

5.5.1. Participar en 4 ferias internacionales enfocadas en el mercado de alimentos

organicos, sostenibles y congelados:

5.5.1.1.

5.5.1.2.

5.5.1.3.

5.5.1.4.

Natural Products Expo West

Ubicacién: Anaheim, California.

Foco: Productos organicos, naturales y sostenibles.

Ideal para: Conectar con nuevos compradores de supermercados,
distribuidores y plataformas de e-commerce.

Costo de Stand 100 m2: USD 5.000

Servicios Adicionales : USD 3.000

Fancy Food Show

Ubicacion: Nueva York (Verano) y Las Vegas (Invierno).
Foco: Innovacion en alimentos premium y especialidades.
Ideal para: Mostrar la calidad y sostenibilidad del producto.
Costo de Stand 100 m2: USD 6.000

Servicios Adicionales : USD 3.500

Frozen Food Convention (AFFI-CON)

Ubicacion: San Diego, California.

Foco: Productos congelados.

Ideal para: Conectar con distribuidores especializados en congelados.
Costo de Stand 100 m2: USD 6.000

Servicios Adicionales: USD 3.000

Plant Based World Expo

Ubicacion: Nueva York.

Foco: Productos basados en plantas, sostenibles y saludables.

Ideal para: Reforzar el posicionamiento como producto vegetal y organico.
Costo de Stand 100 m2: USD 5.000

Servicios Adicionales : USD 3.500
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5.5.2. Establecer acuerdos comerciales con al menos 3 distribuidores grandes en los

primeros seis meses.

5.5.2.1.

5.5.2.3.

5.5.2.4.

Identificacion de potenciales distribuidores clave:

Realizar un analisis de nuestros clientes para identificar distribuidores
relevantes, como Whole Foods, Costco y Kroger.

Priorizar aquellos con experiencia en productos organicos y sostenibles.
Costo de la Accion: USD 0

Propuestas comerciales personalizadas:

Disefiar presentaciones detalladas sobre las ventajas competitivas del
producto (certificaciones, trazabilidad y sostenibilidad).

Ofrecer paquetes iniciales con precios promocionales y descuentos por
volumen para incentivar la incorporacion del producto.

Costo de la Accion: USD 0

Demostraciones del producto:

Realizar pruebas de producto en instalaciones de los distribuidores
potenciales para demostrar la calidad y ventajas del producto.

Ofrecer degustaciones para compradores y gerentes de las cadenas
seleccionadas.

Costo de la Accion: USD 4.000 (Pasajes USD 1.000+ Hotel USD
2.000+Accion USD 1.000)

Material de soporte:

Proveer catalogos digitales con descripciones detalladas de productos,
certificaciones y beneficios para el distribuidor.

Incluir datos de proyecciones de ventas y estudios de mercado que
respalden la incorporacion del producto.

Costo de la Accion: USD 1.000
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ncrementar la fidelidad del cliente en un 30% mediante estrategias de soporte

personalizado, descuentos y programas de recompensas.

5.56.3.1.  Soporte personalizado:

Asignar un ejecutivo de cuenta exclusivo para los clientes mas relevantes,
ofreciendo atencién inmediata y personalizada.

Crear un canal directo de comunicacién (correo electronico, WhatsApp o linea
telefénica) para atender consultas y solicitudes en tiempo real.

Costo Accion: USD 500

5.5.3.2. Descuentos y promociones:

Implementar descuentos progresivos segun el volumen de compra, incentivando
pedidos recurrentes.

Introducir promociones estacionales alineadas con la demanda (ej.: descuentos
especiales durante primavera y verano).

Financiar campafias de marketing conjunto que promocionen el producto en los
canales del distribuidor

Demostraciones en puntos de venta, apoyar con recursos para la instalacion de
degustaciones y promociones en las tiendas del distribuidor

Costo Accion: USD 10.000

5.5.3.3.  Capacitaciones:

Ofrecer capacitaciones gratuitas sobre el manejo y venta de productos organicos,
agregando valor a la relacién comercial.

Asistencia técnica postventa, asignar un ejecutivo de cuenta para resolver dudas y
garantizar la satisfaccion del distribuidor.

Costo Accién: USD 24.000 anuales (RRHH)
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5.5.4. Implementar un sistema robusto de retroalimentacién con clientes para capturar

areas de mejora y optimizar el servicio postventa:

554A1. Encuestas de satisfaccion:

o Disefar encuestas digitales breves que midan la experiencia del cliente en areas

clave: calidad del producto, tiempos de entrega y atencién comercial.

e Enviar encuestas después de cada pedido importante o cada trimestre.

5.5.4.2. Reuniones periodicas:

e Organizar reuniones virtuales o presenciales con clientes principales cada trimestre

para discutir desafios, expectativas y nuevas oportunidades.

5.5.4.3. Informes de mejora:

e Generar reportes trimestrales con las principales areas de mejora identificadas y las

acciones correctivas tomadas
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6. CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES

6.1. MAPA DE PROCESOS

Planificacién y Cultive »{Casecha

-
Procesamiento Primario

Empaque

Almacenamiento

Logistica y Transporte
v

CertificaciSriylioniai-de-Calidadl Areade Programacion y Area Comercial

Aduanas y Exportacién

Distribucién en USA

llustracion 14- MAPA DE PROCESOS

6.2. ACTIVIDADES DE IMPLEMENTACION

6.2.4. Planificacion Inicial

6.2.4.1.  Objetivos Generales:

e Optimizar la eficiencia operativa: Asegurar que todos los procesos de produccion,
empaque, certificacion y exportacion se realicen de manera eficiente y sin

contratiempos.
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Garantizar la seguridad alimentaria y el cumplimiento normativo: Implementar y
mantener altos estandares de seguridad y calidad en la manipulacion de las arvejas
organicas.

Mejorar la satisfaccion de los distribuidores y socios comerciales: Aumentar la
satisfaccion de los distribuidores en EE.UU. mediante una comunicacion efectiva,

entregas a tiempo y un producto de alta calidad.

6.2.4.2. Metas Especificas:

Reduccién de tiempos de procesamiento: Disminuir los tiempos de procesamiento
y empaque en un 20% en los préximos 6 meses.

Capacitacion del personal: Asegurar que el 100% del personal de planta y
supervisores reciba capacitacion en estandares de calidad y certificacion organica
dentro del primer ano.

Implementacion de tecnologia: Digitalizar el 80% de los procesos administrativos y

de control de calidad en los préximos 12 meses.

6.2.4.3. Roles y Responsabilidades

Gerente Comercial:
o Mantener la comunicacién con los clientes y recibir 6rdenes de compra.
o Coordinar con el Gerente de Produccién y Programacién para validar la
disponibilidad de producto y definir tiempos de produccion.
Gerente de Produccion y Programacion:
o Evaluar la disponibilidad del producto y programar la produccién en planta.
o Definir la cantidad de contenedores que se despacharan semanalmente.
Encargado de Calidad y Certificaciones:
o Realizar auditorias internas periodicas.
o Mantener actualizadas las certificaciones organicas (USDA Organic, Non-
GMO).
Coordinador de Produccion:
o Supervisar la produccion, congelado y empaque.

o Garantizar la eficiencia en los tiempos de proceso.
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Encargado de Logistica:
o Gestionar los envios internacionales y coordinar con transportistas.
o Asegurar que los productos lleguen a EE.UU. dentro de los tiempos
acordados.
e Departamento de Comercio Exterior (Comex):
o Coordinar el movimiento logistico de los despachos y documentacion
aduanera.
e Supervisor de Almacén y Frio:
o Controlar las condiciones de almacenamiento y temperatura del producto
congelado.
o Asegurar la disponibilidad y rotacion del inventario durante todo el afio.
o Agrénomo Especializado:

o Garantizar practicas de cultivo organico y supervisar la cosecha.

6.2.4.4. Cronograma Anual:

Actividad Principal Indicador (KPI)
Enero - Febrero _ Planificacién y Capacitacion | % de Personal Capacitado (83%)
Marzo Preparacion y Cosecha Inicial %% de Arvejas Recolectadas (94%)

Abril- Mayo - Junio | Procesamiento Primario y Empagque | % de Producto Aprobado (90%)

Julio - Agosto . Auditorias y Control de Calidad | % de Cumplimiento de Normativas
Septiembre - Octubre  Exportacion y Logistica Internacional Tiempo de Entrega (en dias)
| Noviembre - Diciembre | Evaluacion y Ajustes del Proceso | % de Cumplimiento de Objetivos
Todo el Afio Almacenamiento para Exportacion | % de Disponibilidad del Inventario

Tabla 3- CRONOGRAMA ANUAL DE OPERACIONES

El cronograma anual de Fruticola Olmué esta estructurado de forma secuencial y orientada
a la eficiencia, con actividades y KPI bien definidos en cada etapa del proceso.

e Durante enero y febrero, se prioriza la capacitacion del personal, asegurando un

93% de preparacion.
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¢ Enmarzo, se lleva a cabo la recoleccién de arvejas con un indicador de recoleccion
completa al 94%.

e Entre Abril y junio, el enfoque esta en el procesamiento y empaque, con un 90% de
producto aprobado como meta.

e Julio y agosto se centran en auditorias y control de calidad, midiendo el
cumplimiento de normativas.

e Septiembre y octubre abordan la exportacion con el tiempo de entrega como KPI.

e Finalmente, noviembre y diciembre se dedican a la evaluacion del proceso, mientras
que el almacenamiento para exportacién es continuo durante todo el afo, con un
KPI de disponibilidad del inventario.

6.2.4.5. Departamento

Agricola:

e Semillas organicas certificadas.
e Fertilizantes organicos.

e Equipos de cosecha y control de suelo.

Produccioén y Planta:

Equipos de lavado y procesamiento.
Maquinaria de congelado rapido.

Material de empaque biodegradable.

Calidad y Certificaciones:

Kits de control microbioldgico.
Software de gestion de calidad.
Certificaciones USDA y Non-GMO.

Logistica:

Vehiculos refrigerados.

Contratos con transportistas especializados.
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e Material promocional.

e Herramientas de analisis de mercado.

Sintesis: Estas actividades de implementacion permitiran a Fruticola Olmué fortalecer su
competitividad en el mercado estadounidense, asegurar la calidad de las arvejas
congeladas organicas y garantizar un proceso de exportacion eficiente y normativamente

adecuado.

6.3. PRESUPUESTO DE OPERACIONES FRUTICOLA OLMUE

Objetivo: Estimar los costos operativos anuales necesarios para la produccién y exportacion

de arvejas congeladas organicas, asegurando rentabilidad y eficiencia.

Actividad Principal Indicador (KPI) Costo Estimado
CLP
Enero - Planificacion y % de Personal Capacitado
L $ 3.000.000
Febrero Capacitacion (93%)
Preparacion para la % de Arvejas Recolectadas
Marzo $ 2.500.000
Cosecha Inicial (94%)
Abril- Mayo | Procesamiento Primarioy | % de Producto Aprobado
, $ 6.000.000
- Junio Empaque (90%)
Julio - Auditorias y Control de % de Cumplimiento de
, _ $ 3.000.000
Agosto Calidad Normativas
Septiembre | Cotizacion- Exportaciony | Tiempo de Entrega (en
. _ $ 2.000.000
- Octubre Logistica Internacional dias)
Noviembre | Evaluacion y Ajustes del % de Cumplimiento de
. . $ 2.500.000
- Diciembre Proceso Objetivos
Todo el Almacenamiento para % de Disponibilidad del
, , $ 1.000.000
Ano Exportacion Inventario

$ 20.000.000
Tabla 4- PRESUPUESTO DE OPERACIONES

62



El cronograma anual presentado para el proyecto de exportacion de arvejas congeladas
organicas a Estados Unidos refleja una planificacion estratégica bien definida, con una
asignacion de recursos financieros proporcional a la importancia y complejidad de cada
fase. La distribuciéon del presupuesto total de 20 millones de CLP asegura que las etapas
criticas, como el procesamiento primario, empaque y auditorias de calidad, reciban una
mayor inversion, lo que es clave para garantizar un producto de alta calidad y el

cumplimiento de normativas internacionales.
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LO VI: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

7.1.  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

IDIRECTORIOI

I Gerente

fERENTIi L GERENTE 4
GRICOL PERACIONE

Gerente de
roduccio

Gerente
Comercial

Finanzas

) [ [
DQUISISIONE
ERTIFICACIONE

NUEVO INTEGRANTE
ENTAS

COMEXY
LOGISTICA

i

llustracion 15- ORGANIGRAMA FRUTICOLA OLMUE

Se observa en amarillo el nuevo integrante Ventas bajo el area de Ventas y Marketing. Esto
indica la necesidad de un nuevo profesional especializado en ventas para apoyar el
proyecto de exportacion de arvejas congeladas organicas a Estados Unidos.
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Nombre o Razdn Social :  FRUTICOLA OLMUE SPA
RUT Contribuyente : 760781126

Fecha de realizacién de la consulta: 08-01-2025 16:19 hrs

Contribuyente presenta Inicio de Actividades: 51

Fecha de Inicio de Actividades: 20-11-2009

Contribuyente autorizado para declarar y pagar sus impuestos en moneda extranjera: NO

Contribuyente es Empresa de Menor Tamafio (sealn Ley N°20.416) *: NO

(™) Las empresas de menor tamafio, s=gin |2 Ley N® 20,416 del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo, se clasifican en funcién de sus ingresos anuales por ventas y servicios y otras actividades
del giro en el dltimo 2fie calendario, en micro empresas [hasta 2,400 UF); peguefizs empresas [desde 2.401 y 23.000 UF): y medianas empresas (desde 25.001 y 100,000 UF).

Actividades Econémicas vigentes:

Actividades Codigo  Categoria Afecta IVA Fecha
ELABORACION Y CONSERVACION DE FRUTAS, LEGUMBRES Y - .

HORTALIZAS 103000 Primera 5 30-11-2017
CORRETAJE AL POR MAYOR DE PRODUCTOS AGRICOLAS 461001 Primera Si 25-09-2015
WENTA AL POR MAYOR DE FRUTAS Y VERDURAS 463011 Primera Si 25-09-2015
EXPLOTACION DE FRIGORIFICOS PARA ALMACENAMIENTO Y 521001 Primera s 30-11-2017
DEPOSITO

OTROS SERVICIOS DE ALMACENAMIENTO Y DEPOSITO N.C.P. 521009 Primera Si 30-11-2017
ALQUILER DE BIENES INMUEBLES AMOBLADOS O CON EQUIPOS Y - . e
MAQUINARIAS 681011 Primera =1 20-11-200%
ACTIVIDADES DE ENVASADO Y EMPAQUETADO 829200 Primera Si 30-11-2017

Se recuerda que los siguientes documentos deben ser emitidos exclusivamente en Formato Electrénico:

Factura (F), Factura No Afecta o Exenta (FE), Factura de Compra (FC), Liquidacion Factura (LF), Nota de Crédito (NC),
Mota de Débito (ND), Factura de Exportacion (FEX), Nota de Crédito de Exportacion (NCEX), Nota de Débito de
Exportacion (NDEX), Guia de Despacho (GD), Boletas de Ventas y Servicios (TW35) y Boletas de Ventas y Servicios No
Afecta o Exenta (TW38)

El Contribuyente consultado presenta autorizacion a emitir en formato no electrénico los siguientes
documentos, en el periodo establecido en recuadro a continuacién:

Desde Hasta Documentos autorizados en formato no electrénico

26-01-2017 26-01-2018 CONTRIBUYENTE PRORROGADO POR CATASTROFE INCENDIO ENERO 2017

llustracion 16- ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

Fuente https.//homer.sii.cl/

7.3. PERFILES DE CARGO
7.3.1. CEO (director ejecutivo)
Funciones:
o Definir y supervisar la estrategia general de la empresa.
e Toma de decisiones clave en coordinacién con el Directorio.

e Supervision global de todas las areas gerenciales.
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e Gestion de equipos multidisciplinarios.

¢ Toma de decisiones bajo presion.

7.3.2. Gerente de Finanzas
Funciones:
e Supervisar la gestion financiera de la empresa.
e Controlar presupuestos, tesoreria y adquisiciones.

e Evaluar riesgos financieros y proponer estrategias de mitigacion.

7.3.3. Tesoreria y Adquisiciones (Subarea de Finanzas)
Funciones:
o Manejar el flujo de caja y las cuentas por pagar.

e Realizar la planificacion y control de adquisiciones.

7.3.4. Gerente Comercial

Funciones:
o Desarrollar estrategias comerciales y planes de venta.
e Mantener relaciones con clientes y distribuidores.

e Supervisar las areas de ventas, marketing y logistica.

7.3.5. Ventas y Marketing (Subarea Comercial)
Funciones:
o Elaborar campanas de marketing y promocién.

e Monitorear tendencias del mercado y adaptar las estrategias.

7.3.6. Comex y Logistica (Subarea Comercial)
Funciones:
e Coordinar la exportacion e importacion de productos.

e Garantizar la logistica de despacho eficiente.

7.3.7. Gerente de Produccion

Funciones:
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e Garantizar la eficiencia y calidad en la produccion.

e Coordinar con los departamentos de calidad y certificacion.

7.3.8. Programacioén (Subarea de Produccion)
Funciones:
e Definir la planificacién diaria de produccion.

e Garantizar la disponibilidad de insumos y personal.

7.3.9. Gerente Agricola
Funciones:
e Supervisar las actividades agricolas y de cultivo.

e Garantizar el cumplimiento de practicas sostenibles y organicas.

7.3.10. Subgerente de Calidad y Certificaciones (Subarea Agricola)
e Funciones:
e Asegurar el cumplimiento de las normas de calidad y certificacion (USDA Organic,
Non-GMO).

o Coordinar auditorias internas y externas.

7.3.11. Gerente de Operaciones
Funciones:
e Supervisar la eficiencia operativa de la planta.

e Garantizar la disponibilidad de recursos y equipos.

7.3.12. Gerente de RRHH (Recursos Humanos)
Funciones:
e Gestion del personal y desarrollo organizacional.
e Implementacion de programas de capacitacion.

e Garantizar un entorno de trabajo seguro y positivo.
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7.4. \\(T’V@LITICAS DE LA EMPRESA

7.4.1. Politica de Reclutamiento y Seleccion:

e Proceso de seleccién basado en la igualdad de oportunidades y no discriminacion.
o Contratacion transparente y objetiva, considerando competencias y experiencia.

e Priorizacion de la contratacion local para fomentar el desarrollo comunitario.
7.4.2. Politica de Capacitacion y Desarrollo:

e Programas de formacion continua para el desarrollo de competencias técnicas y
blandas.

e Promocién de la capacitacién en temas de sostenibilidad, seguridad y buenas
practicas agricolas.

e Apoyo a la formacion de lideres y planes de carrera interna.
7.4.3. Politica de Salud y Seguridad Ocupacional:

e Implementacion de protocolos de seguridad alineados con normativas chilenas (Ley
16.744).
o Capacitacion perioddica sobre el uso seguro de maquinaria y productos quimicos.

o Evaluacion constante de riesgos laborales y medidas de mitigacion.
7.4.4. Politica de Bienestar y Clima Laboral:

e« Fomento de un ambiente de trabajo respetuoso, inclusivo y colaborativo.
e Programas de bienestar como actividades recreativas, deportivas y de salud mental.

e Atencién a la conciliacién entre la vida laboral y personal.
7.4.5. Politica de Diversidad e Inclusion:

e Promocién activa de la diversidad de género, etnia, religion y edad.
e Eliminacién de cualquier forma de discriminacion o acoso.

e Implementacion de canales de denuncia confidenciales y protocolos de actuacion.
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7.4.6‘.\(?’v3ﬁ'tica de Evaluacion del Desempefio y Reconocimiento:

Evaluaciones periddicas del desempefio con retroalimentacion constructiva.
Sistema de incentivos y bonos por cumplimiento de metas y desempefo destacado.

Reconocimiento a la antigiiedad y compromiso con la empresa.
Politica de Relacién con Sindicatos y Derechos Laborales:

Respeto a la libertad sindical y el derecho a la negociacién colectiva.
Dialogo abierto y permanente con representantes sindicales.

Cumplimiento de normativas laborales chilenas y convenios internacionales.
Politica de Etica y Conducta Profesional:

Cadigo de Etica claro y accesible para todos los colaboradores.
Formacion en valores éticos, responsabilidad y respeto en el entorno laboral.

Procedimientos para la gestion de conflictos éticos.
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7.5. PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS

Area |Concepto Costo Estimado (CLP)

Ventas|Nueva contratacion Sueldos de Personal Fijo||$60.000.000

$60.000.000

Total Presupuesto Recursos Humanos: $$60.000.000
Tabla 5 - PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS

7.5.1. Justificacion del Presupuesto:

7.5.1.1.  Enfoque en la Expansion Comercial:

e La nueva contrataciéon permitira una gestion mas eficiente de los distribuidores en
EE.UU., facilitando la identificacién de nuevas oportunidades de negocio y la

fidelizacion de clientes actuales.

7.5.1.2.  Especializacion en Exportacion:

o El profesional contratado se centrara en la coordinacion de procesos de exportacion,
cumplimiento normativo y negociacion con los distribuidores, aspectos clave para

mantener la calidad y competitividad del producto.

7.5.1.3.  Cubrimiento de Costos Anuales:

e ElI'monto presupuestado cubre los sueldos y beneficios del nuevo integrante durante

un afio completo, asegurando estabilidad y continuidad en la gestion comercial.

7.5.1.4. Impacto en los Resultados:

e Se espera que esta incorporacion contribuya directamente al incremento en las
ventas, consolidacién de alianzas estratégicas y mejor posicionamiento de la marca

en el sector de alimentos organicos en EE.UU.
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8. CAPITULO VII: PLAN FINANCIERO

8.1. OBJETIVOS FINANCIEROS

8.1.1. Incrementar el flujo neto de caja: Asegurar que la operacion sea rentable, con una
meta de $50 millones en flujo de caja acumulado para el tercer afio.

8.1.2. Optimizar el uso del capital: Mantener los costos variables en un rango del 80% al
85% del ingreso neto.

8.1.3. Lograr un retorno de inversién (ROI) atractivo: Alcanzar un VAN positivo superior a
$99 millones y una TIR del 20%.

8.1.4. Reducir el periodo de recuperacion (Payback): Establecer un payback en menos de

5 anos.

8.2. PROYECCION DE INGRESOS

llustracién 17- PROYECCION DE INGRESOS
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8.2.1. Ingresos proyectados: Aumentar los ingresos desde $916.6 millones en el primer

afio a $2.47 mil millones en el quinto afio, con un crecimiento promedio anual del
29%.
8.2.2. Demanda: Estimacion basada en la venta de 10 toneladas mensuales el primer afio,

incrementandose a 14 toneladas para el quinto ano.

8.3. COSTOS FIJOS

COSTOS VALOR

1 |LUZ $10.000.000
2 |ARRIENDO $20.000.000
3 | GAS $5.000.000
4 | INTERNET $1.000.000
5 | SERVICIO DE LIMPIEZA $5.000.000
6 |AGUA $15.000.000

TOTAL COSTOS FLJOS $56.000.000

Tabla 6 - COSTOS FIJOS

Los costos fijos asociados al proyecto corresponden a la mantencion de las oficinas donde
trabaja el personal administrativo y la gerencia de Fruticola Olmué, estos gastos se
prorratean al producto segun la participacién de ventas que se proyecta en los proximos 5

anos de funcionamiento.

8.3.1. Prorrateo Anual

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Venta Total

Fruticola 40.000.000.000 41.600.000.000 43.264.000.000 44.994.560.000 46.794.342.400
Olmué

\Fff;‘;ic';'é‘evo 916.608.000  1.339.107.000 1.833.216.000 2.327.325.000  2.470.545.000

Nuevo Ingreso  40.916.608.000 42.939.107.000 45.097.216.000 47.321.885.000 49.264.887.400
Z:;g;:ac'on 2,24% 3,12% 4,07% 4,92% 5,01%
Tabla 7- PRORRATEO ANUAL
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Para realizar este prorrateo se tomd como afno base de ingresos de Fruticola Olmué el afo

2023, proyectando un crecimiento del 4% anual en sus ingresos.

8.3.2. Costos Fijos asignados al proyecto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

TOTAL COSTOS FIJOS | 15.054.048 | 20.957.117 | 27.317.011 | 33.049.453 | 33.699.585
Tabla 8-COSTOS FIJOS ASIGNADOS AL PROYECTO

8.4. CAPITAL DE TRABAJO

Requerimiento inicial: $47.7 millones, incluyendo $40 millones para el Plan Operativo de
Puesta en Marcha.

El capital de trabajo se calcul6 con el método de déficit maximo acumulado , este método
nos permite identificar el peor escenario de flujo de caja acumulado, asegurando que

tengamos suficiente liquidez para mantener la operacion.

llustracién 18- GRAFICO MAXIMO DEFICIT ACUMULADO

Elaboracién Propia
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El déficit acumulado alcanza su valor maximo en el segundo mes de operacién del proyecto,
y se estimé que esta cifra de $47 millones representa el capital de trabajo requerido para

su funcionamiento.

8.5. DEPRECIACION DE ACTIVOS

Tabla 9 - DEPRECIACION

Maquinas IQF 120.000.000 40.000.000 | 40.000.000 | 40.000.000
Adicionales (1)

Instalacion Sistémicay | 15 55 9o 5.000.000 | 5.000.000 | 5.000.000
Eléctrica Maquina IQF

Elaboracioén propia

Total inversion: $135 millones, de los cuales $120 millones corresponden a maquinaria IQF
y $15 millones a instalaciones eléctricas.
Método: Depreciacion lineal durante 3 afios, con un cargo anual de $45 millones.
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8.6. FLUJO PROYECCION PURO, VAN, TIR PAYBACK
CONCEPTO ‘ ANO 0 ‘ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $916.608.000 | $1.339.107.000 | $1.833.216.000 | $2.327.325.000 | $2.470.545.000
COSTOS -$746.380.800 | -$1.090.415.700 | -$1.492.761.600 | -$1.895.107.500 | -$2.011.729.500

TOTAL FLUJO

FLUJO
ACUMULADO

-$182.741.726

-$182.741.726

-$75.517.157

-$258.258.883

$51.233.224

-$207.025.659

$119.602.231

-$87.423.428

8.6.1. VAN: $99.2 millones, superando el umbral de rentabilidad.

COSTOS FIJO -$15.054.048 -$20.957.117 -$27.317.011 -$33.049.453 -$33.699.585
RRHH -$106.190.309 -$122.000.959 -$139.035.157 -$154.388.802 -$156.130.100
MKT -$84.500.000 -$54.500.000 -$54.500.000 -$54.500.000 -$54.500.000
OTROS COSTOS -$40.000.000 $0 $0 $0 $0
DEPRECIACION -$45.000.000 -$45.000.000 -$45.000.000 $0 $0
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTO -$120.517.157 $6.233.224 $74.602.231 $190.279.246 $214.485.815
PERDIDA

ARRASTRE -$120.517.157 -$114.283.933 -$39.681.702 $0
BASE

TRIBUTARIA -$120.517.157 -$114.283.933 -$39.681.702 $150.597.544 $214.485.815
IMPUESTO 25% $0 $0 $0 $37.649.386 $53.621.454
MARGEN

DESPUES DE -$120.517.157 -$114.283.933 -$39.681.702 $112.948.158 $160.864.361
IMPUESTOS

DEPRECIACION $45.000.000 $45.000.000 $45.000.000 $0 $0
PERDIDA

ARRASTRE $0 $120.517.157 $114.283.933 $39.681.702 $0
INVERSION -$135.000.000

CAPITAL DE

TRABAJO -$47.741.726 $47.741.726

$152.629.860 ‘ $160.864.361

$65.206.432 ‘ $226.070.793

8.6.2. TIR: 20%, significativamente mayor a la tasa de descuento estimada.

8.6.3. Payback: Recuperacion en 4 afios y 7 meses

Los resultados del flujo de caja proyectado respaldan la viabilidad del proyecto,

evidenciando una tendencia positiva a partir del segundo afio, con un flujo acumulado de

$226.070.793 al finalizar el quinto afio. Este comportamiento indica la capacidad del

negocio para generar la liquidez necesaria que permita cubrir los costos operativos y

proporcionar valor a los inversionistas. Asimismo, la tendencia ascendente del flujo de caja
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garantiza una estabilidad financiera a largo plazo, reduciendo riesgos y posicionando al

proyecto como una inversidon sostenible y atractiva. La fortaleza del flujo de caja

complementa los indicadores clave de VAN, TIR y Payback, confirmando la solidez de la

propuesta financiera.

8.7.

El Valor Actual Neto (VAN) de $99,2 millones indica que el proyecto genera un valor
anadido significativo que supera el costo de la inversion inicial, lo que respalda su
viabilidad econémica.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 20% es notablemente superior a la tasa de
descuento aplicada, lo que sugiere que el proyecto no solo es lucrativo, sino que
también supera las expectativas de retorno para los inversores.

Ademas, el periodo de recuperacion de 4 afios y 7 meses asegura un retorno
relativamente agil, disminuyendo el riesgo financiero asociado al capital invertido.
Estos resultados refuerzan la propuesta y validan la estrategia implementada,

mostrando un equilibrio adecuado entre ingresos, costos y flujos de efectivo

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad evalia cémo varian los resultados financieros del proyecto al

modificar variables clave. En este caso, se examinaron tres escenarios:

pesimista, moderado y optimista. Las variables analizadas incluyen el precio de venta, la

demanda y los costos variables.

Escenario Pesimista: Se considera una reduccion del 10% en el precio de venta,
una disminucién del 10% en la demanda proyectada y un aumento del 6% en los
costos variables. Este escenario muestra un impacto negativo significativo en los
indicadores financieros, con un VAN negativo y una TIR insuficiente para justificar
la inversion.

Escenario Moderado: Asume condiciones estables con proyecciones
conservadoras, basado en precios de venta competitivos, una demanda constante
y costos controlados. Este escenario alcanza un VAN positivo y una TIR del 20%,
demostrando viabilidad econémica bajo condiciones normales.

Escenario Optimista: Considera un incremento del 10% en el precio de venta, un

crecimiento del 10% en la demanda y una reduccién del 7% en los costos variables.
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o [Este escenario mejora notablemente los resultados financieros, con un VAN

significativamente alto y un Payback reducido a 3 afos.

llustracion 19- TABLA ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Conclusién: La rentabilidad del proyecto es altamente sensible a cambios en el precio y la
demanda. Por lo tanto, es clave implementar estrategias de diferenciacion y gestion de

costos para minimizar riesgos y maximizar oportunidades
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9. CO ICLUSION
A\
9.1. CONCLUSION DEL MODELO CANVAS

El modelo Canvas de Fruticola Olmué resalta la solidez de su propuesta de valor:
e productos organicos de alta calidad, sostenibles y con trazabilidad garantizada.
e La estructura de alianzas con agricultores locales y el uso de tecnologia avanzada
como IQF fortalecen la eficiencia operativa.

e Los canales de distribucion estan bien definidos, enfocados en mercados de alto

valor como Estados Unidos.

Sin embargo, para maximizar el potencial del modelo, es crucial:
1. Ampliar las relaciones estratégicas con distribuidores internacionales.
2. Mejorar la fidelizacion del cliente a través de programas de lealtad.
3. Implementar un monitoreo constante de costos para mantener competitividad en

precios.

Conclusion: El modelo Canvas establece una base soélida para el crecimiento, y se

realizaran ajustes estratégicos para responder a la alta competencia y las expectativas del

mercado internacional.
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El proyecto desarrollado presenta una propuesta integral que combina viabilidad financiera,
sostenibilidad y estrategias de diferenciacion competitiva, respondiendo a las exigencias de
un mercado internacional altamente competitivo y orientado hacia el consumo responsabile,
donde se analizoé la propuesta para fruticola Olmué de ampliar su portafolio de productos
con Arvejas congeladas a USA. A continuacion, se detallan las principales conclusiones del

analisis realizado:

9.2.1. Viabilidad Financiera y Rentabilidad Sostenible

Uno de los pilares fundamentales del proyecto es su sélida base financiera. Los resultados
obtenidos en el analisis financiero demuestran la viabilidad del modelo de negocio, con un
Valor Actual Neto (VAN) positivo de $99.2 millones, lo que indica que los flujos futuros
generados por la operacion exceden ampliamente la inversion inicial. La Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 20%, significativamente superior a la tasa de descuento estimada,
refuerza la rentabilidad del proyecto. Adicionalmente, el periodo de recuperacion de la
inversion establecido en 4 anos y 7 meses, refleja una recuperacion acelerada de los

recursos invertidos.

9.2.2. Potencial de Crecimiento en el Mercado Internacional

El mercado de Estados Unidos, especialmente en el ambito de los productos organicos
congelados, presenta una oportunidad considerable para Fruticola Olmué. Este sector, que
se valora en miles de millones de dodlares anualmente, ha mostrado un crecimiento
sostenido gracias a la transformacion en los habitos de consumo hacia alimentos que son
saludables, sostenibles y de alta calidad. Fruticola Olmué se propone crecer en su
participacion de mercado en un plazo de cinco afos, un objetivo ambicioso pero factible a
través de la implementacion de estrategias de marketing y distribucion efectivas. La
participacién en ferias internacionales como Natural Products Expo West y Fancy Food
Show brinda una excelente oportunidad para establecer conexiones comerciales clave con
distribuidores como Whole Foods, Costco y Kroger, que representan una parte significativa
de las ventas de productos organicos en el pais. Ademas, estas ferias permiten fortalecer
la presencia de la marca en segmentos de alto valor, optimizando el impacto de las
campanas promocionales y consolidando la imagen de Fruticola Olmué como un proveedor

confiable y sostenible

79



9.2.3. Diferenciacion Competitiva y Sostenibilidad

La propuesta de Fruticola Olmué se fundamenta en un enfoque integral de diferenciacion,
respaldado por certificaciones internacionales como USDA Organic, el uso de tecnologia
avanzada como el proceso IQF, y un firme compromiso con la sostenibilidad tanto ambiental
como social. Estas caracteristicas permiten que los productos de la empresa se posicionen
como una opcion premium en el mercado global. La diferenciacion no solo afiade valor para
los consumidores finales, sino que también actia como una barrera de entrada para nuevos
competidores. El cumplimiento de estéandares estrictos y la inversion en tecnologias de
congelacion de vanguardia limitan considerablemente la capacidad de nuevos participantes
para ingresar al mercado, lo que refuerza la posicion competitiva de Fruticola Olmué. En
cuanto a sostenibilidad, el proyecto genera un impacto positivo en tres dimensiones:
ambiental, social y econdmica. Desde la perspectiva ambiental, la empresa promueve
practicas agricolas responsables, reduciendo el uso de insumos quimicos y optimizando la
utilizacion de recursos naturales. En el ambito social, la colaboracion con agricultores
locales impulsa la creacibn de empleo y el desarrollo de la economia regional,
especialmente en la Regién del Nuble, donde la empresa tiene una presencia operativa

significativa.

9.2.4. Conclusion Final: Una Propuesta Integral de Exito

El proyecto implementado por Fruticola Olmué no solo atiende las exigencias de un
mercado internacional en expansion, sino que también establece a la empresa como un
referente en la exportacion de productos organicos congelados. La fusion de una estrategia
financiera robusta, un enfoque en la diferenciacion y un firme compromiso con la
sostenibilidad garantiza que la empresa logre sus metas de crecimiento y consolidacién en
el sector. En resumen, este proyecto resalta por su capacidad para generar valor
econdmico, social y ambiental, sirviendo como un modelo de cémo las empresas pueden
prosperar en mercados internacionales al adoptar un enfoque integral e innovador. Fruticola
Olmué esta lista para liderar la transformaciéon en la industria de productos organicos
congelados, evidenciando que es factible unir rentabilidad con responsabilidad social y

ambiental.
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