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1. INTRODUCCION

1.1 Resumen
El presente TFG aborda el estudio de viabilidad econdémico-financiera y el plan de negocio para la
puesta en marcha de una empresa dedicada a la venta de frutas y verduras por Internet, donde su

area de actuacion es La Ribera Alta , comarca de la provincia de Valencia.

El trabajo comienza con un andlisis detallado de los factores que afectan al sector de la venta
minorista y especialmente en la de venta de frutas y verduras. Para esta tarea se han analizado los
datos ofrecidos por el ministerio de economia sobre el el sector de la alimentacidén, que nos ofrecen
una vision detallada sobre los habitos de compra. A continuacion, mediante un analisis PESTEL se
ha intentado racionalizar como pueden afectar los cambios en los distintos entornos al sector

empresarial hortofruticola.

Posteriormente, se ha realizado una investigaciéon comercial, con la intencion de vislumbrar que
opciones reales tiene la venta de frutas y verduras por Internet, ya que puede ser uno de los sectores
que mas dificil tiene la digitalizacion del sector. Con los datos obtenidos de las encuestas, se ha
podido arrojar luz sobre las posibilidades reales y asi como los hébitos de consumo de los distintos

tipos de clientes, asi como sus clientes potenciales y el mercado objetivo.

Por ultimo, se ha definido el plan de operaciones ajustado a los resultados de la investigacion
comercial, describiendo los principales procesos de marketing, produccion y distribucion,
definiendo aspectos como su localizacion, la distribucion de la planta o el personal necesario. Para
desarrollar dichos procesos se han tenido en cuenta la optimizacion de los recursos, dentro de las

limitaciones.

Para finalizar el estudio de la viabilidad. Se analizara financieramente la propuesta, asi como un

analisis DAFO del conjunto de las particularidades y caracteristicas de esta propuesta empresarial.

1.2 Objetivo

El objetivo del presente trabajo final de carrera es estudiar la viabilidad de una implantacién de un
almacén de frutas y verduras, con capacidad para realizar pedidos a medida para cada cliente y
entrega. Este estudio se centrara en la localidad de Alzira, para el estudio de su implementacion en
un poblacion como esta. El nombre de la propuesta comercial se llamara Azahar.com, intentando

coger la esencia de una fruteria y de Valencia con su fruta mas popular.
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1.3 La idea

La justificacion de orientar el estudio a la venta por Internet de frutas y verduras, nace de la

inquietud de saber que productos son susceptibles de ser vendidos por Internet, ya que se observa
mes tras mes que las ventas de Amazon o Aliexpres crecen exponencialmente y en mds sectores
diversos. Me gustaria poder llegar a interpretar en que medida el mercado de frutas y verduras
pasara a ser online, y como eso pueda afectar a los precios de venta y a los costes de la logistica

de empresas.

Ahora tenemos un dispositivo en las manos que nos permite comunicarnos con personas y
empresas, y casi todas esas comunicaciones cambian casi todos los sectores empresariales. De
alguna forma la irrupcién de negocios como Amazon, nos hace pensar cuales seran los productos

que se salven de ser enviados a casa directamente.

La idea surge tras analizar los cambios en todos los sectores y como afectan a nuestra economia,
la de Alzira, me parecio en el sector mas importante para Valencia y el mas interesante para
estudiar, ya que a priori podemos pensar que quiza, sean los productos que mas nos gusta ver

antes de comprar.
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2. ANALISIS DEL SECTOR DE LA VENTA DE FRUTAS Y VERDURAS.

2.1 Introduccion

Las frutas y verduras en Valencia representan mas que un producto o una comida desde que los
musulmanes crearan uno de los mejores sistemas de regadio de sus tiempos. Ahora las naranjas, la

Horchata o la Paella significan mucho més que simples alimentos.

Seguramente las primeras tiendas que hubieron en Valencia seria una de frutas y verduras, dado
nuestra gran diversidad de productos agricolas a lo largo de la geografia valenciana. Este negocio
casi no tubo ninguna variacion hasta finales del siglo XX, donde empezariamos ha comprar en
supermercados, aun asi se pueden encontrar estos pequefios negocios de frutas y verduras

ofreciendo un precio competitivo cerca de los grandes supermercados.

2.2 Datos economicos

En 2016 se redujo el volumen de compra de frutas frescas para el hogar un 1,2%, si bien se produjo
un incremento del valor de mercado del 3,7%, derivado de un aumento del precio medio del 5%,

situandose en 1,42 €/kg.

Los hogares destinan a la compra de fruta fresca un 9,23% de su presupuesto para la compra de
alimentacion y bebidas para el hogar. El gasto medio por persona y afio es de 141,12€ (+5,4%
respecto a 2015), mientras que el consumo per cépita se situa en 99,54 kilos por persona y aio,

estable en relacion al afio anterior.

Los hogares formados por retirados son responsables de un 30,4% del volumen de frutas frescas.
Las parejas adultas sin hijos son responsables del 14,3% del volumen, le siguen parejas con hijos de

edad media y parejas con hijos mayores, con una proporcion del 13,5% y 12,6%, respectivamente.

Castilla y Ledn, Pais Vasco, Navarra y Galicia son las comunidades autonomas con un perfi I mas
intensivo en el consumo de frutas. Sin embargo, La Rioja, Comunidad Valenciana y Extremadura

destacan entre las menos intensivas en el consumo de esta categoria.
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% Distribucién por canales: Total Frutas Frescas

40 .
B Hipermercados

35,4
35 30,9 -
30 ’ B Supermercados autosenicios
o5 T. Descuento
20 M T.Tradicional
15 113 14,4 B Otros Canales
10 8,1 , E-comerce
0,4
0

llustracion 1: Distribucion frutas por canales.

(&)

Fuente: Ministerio de economia.

Precio medio (€/Kg) por canales: Total frutas frescas.

2
1.9 B Hipermercados
18 B Supermercados autoservicios
Sl T. Descuento
1:2 143 1,44 1,46 1,49 ® T.Tradicional
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1.3 E-comerce
1,2

llustracion 2: Precio medio frutas por canales.

Fuente: Ministerio de economia.

El consumo doméstico de hortalizas y patatas frescas se mantienen practicamente estables en 2016
con una ligera caida del 0,4% en volumen compra, si bien el aumento del precio medio en un 3,2%
provoca un crecimiento del valor de mercado del 2,8%. Del presupuesto de los hogares para
alimentacion y bebidas en el hogar, se dedica el 7,77% a hortalizas y patatas frescas, alcanzando un
gasto per capita de 118,78 € por persona y ano (+4,4% de evolucion) y un consumo per capita de

82,61 kg por persona y afio (+1,2% de crecimiento).
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% Distribucion por canales: Total hortalizas frescas
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llustracion 3: Distribucion hortalizas por canales.

(&)

Fuente: Ministerio de economia.

Precio medio (€/Kg) por canales: Total Hortalizas frescas.

2
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llustracion 4: Precio medio hortalizas por canales.

Fuente: Ministerio de economia.

Se puede deducir por las graficas de distribucion que los mayores distribuidores son los
supermercados y las pequefias tiendas. Entre ambas copan entre el 60% y 70% del mercado, cada
tipo con poco mas del 30%. Tener en cuenta que “otros canales” incluye el auto consumo o la
compra directa a proveedores al por mayor. Respecto a los precios de frutas no presentan grandes
diferencias,pero si en el mercado de hortalizas donde si se aprecia una diferencia considerable entre

las tiendas tradicionales y las grandes superficies.
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También considerar que las tiendas de descuento se especializan en tener ofertas limitadas y
eventuales, lo que explica que tengan los precios mds atractivos pero una representacion en el

mercado del solo 10%.

Por finalizar poner el enfoque en que el comercio por Internet no representa un precio muy superior
a los otros canales de distribucion, lo que podria implicar que los costes de distribucion enviando a

casa el producto, no seran mucho mas altos que la venta en casa.

2.3 Tendencias

Durante el afio 2016, desciende el consumo per cépita en todas las tipologias de hogar,

excepto en los formados por jovenes y adultos independientes con aumentos del 10,9% y 4,1%

respectivamente.
Variacion de la distribucion por canales: Total Frutas Frescas

40 32.9 B Hipermercados N
30 B Supermercados autosenvicios
20 T. Descuento
10 8,9 7 B T.Tradicional

0 0.8 5.8 13,7 W Otros Canales
10 1 E-comerce
-20

llustracion 5: Variacion distribucion frutas.

Fuente: Ministerio de economia.
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Variacion de la distribucion por canales: Total hortalizas frescas
40 313 B Hipermercados
30 ’ B Supermercados autoservicios
T. Descuento

20 M T.Tradicional
10 7,5 43 B Otros Canales
0 -5,4 -5,1 -3,6 E-comerce
s
-10

lustracion 6: Variacion distribucion hortalizas.

Fuente: Ministerio de economia.

Variacion precio medio (€/Kg por canales: Total frutas frescas.
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i’g B Supermercados autosenicios
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25 B T.Tradicional
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llustracion 7: Variacion precio medio frutas.

Fuente: Ministerio de economia.
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Variacion del precio medio (€/Kg) por canales: Total Hortalizas frescas.

6,4
B Hipermercados

B Supermercados autoservicios
T. Descuento

B T.Tradicional

M Otros Canales
E-comerce

O = N W d 00O N

1
—_

llustracion 8: Variacion precio medio hortalizas.

Fuente: Ministerio de economia.

Se observa en la variacion de la distribucion por canales como los supermercados y las tiendas de
descuento han aumentado su presencia en el mercado entorno a un 5% en detrimento de las tiendas
tradicionales que reducen su tasa en un 5%. Este dato obedece a una tendencia en la cual se ve
reflejado que las compras se hacen en establecimientos cada vez mas grandes donde podamos
comprar mas variedad de productos alimenticios. Esta tendencia en la que las tiendas tradicionales
pequefias pierden peso en el total de venta es la misma en todos los mercados alimenticios (carnes,
pescados, panes, etc). Los datos que nos ofrece el ministerio de economia de cada sector de la

alimentacion asi los reflejan.

Es necesario poner el acento en el canal que mas crece, el E-comerce, subiendo su presencia un 30
por ciento, aunque su presencia en el mercado aun es infima, se aprecia como consigue reducir
precios y crecer. Resefiable que sea el unico que consigue reducir precios, en tanto en cuanto en
hortalizas ya se encuentra en la media y en frutas solo tiene unas décimas mas que sus competidores
directos. Afiadiendo que consigue estos nimeros con solo el 0,4 % del mercado, lo que supone

menores cantidades de stock y que los recursos de logistica sean menos productivos.

No seria sorprendente si a medida que el E-comerce consigue mayor porcentaje de distribucion los

precios se reduzcan al tener mayor inversion en logistica y que esta sea mas productiva, es decir,
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que por cada trabajador o maquinaria que utilicen sean capaces de distribuir mayores cantidades de
frutas y hortalizas. También es importante que en Internet la comparativa resulta facil. Por tanto el
mercado se adentraria en un sistema de informacion casi perfecta para el consumidor, donde casi no
existe el efecto de la marca favorita, y la frecuencia de la compra es alta, los consumidores serian
bastante sensibles al precio. Incluso con la opcion de comprar aquellos productos que los precios

sean bajos en cada servidor, la competencia entre las compafias sera bastante dura.

Para intentar minimizar esta alta competencia,y conseguir una fidelidad de marca, muchas de las
frutas estaran marcadas por una “marca” ya sea denominacion de origen o simplemente un nombre

como actualmente se empiexa a ver en las sandias o kiwy, por ejemplo.

llustracion 10: Imagen Sandias Fashion
llustracion 9: Imagen Kiwis Zespri.

Fuente: Google Images.
Fuente: Google Images.
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3. ANALISIS DEL MACROENTORNO. PEST,

El modelo PESTEL proporciona una vision general ya que es una herramienta de gran utilidad para
conocer el crecimiento o declive de un mercado, y por tanto, la posicion real de la que puede partir
una nueva organizacion y que direccion puede llevar. Este modelo consiste en definir el entorno
externo a través de factores politicos, econdomicos, socio-culturales, tecnoldgicos, econdomicos y
legales. A través de este estudio, se puede describir el entorno actual y futuro en base a estas
variables, y permitira realizar un ejercicio de reflexion el cual ofrecera algunas pistas interesantes

sobre el comportamiento del mercado en un futuro cercano

3.1 Factores politicos

Los riesgos politicos que presenta Espafia en 2018 son evidentes con el desafio independentista
catalan, pero también recalcar que como la mayoria de paises europeos, Espafia atraviesa por un

momento de cambio politico, ya que parece que el bipartidismo pierde apoyo en cada eleccion .

Es un sintoma que se repite en bastantes paises europeos, la perdida de confianza en los partidos
tradicionales que cominmente se definia como bipartidismo, en el cual habia dos grandes partidos

se turnaban en el poder.

El caso mas preocupante es el francés, en el cual el Partido Socialista y el viejo conservadurismo
casi son insignificantes actualmente, de momento Macron gané las ultimas elecciones con un
mensaje pro europeo. Pero cabe recalcar que tanto por la izquierda con Melechon como por la
derecha con Lepen, el sentimiento respecto a la union europea difiere con el de Macron , ya que se
culpabiliza a la unién monetaria de muchos de los problemas econdémicos de Francia, entre estos

dos ultimos partidos casi alcanzaron la mitad de los votos.

Pero el rechazo a las instituciones europeas no solo se da en Francia, vemos el auge del anti-
europeismo en paises como Holanda y Austria de forma clara rozando la mayoria de los votos en la
ultimas elecciones. Y de una forma diferente la irrupcion de AFD(alternativa para Alemania) en
Alemania cambiara el juego politico en la locomotora europea, ya que este partido se nutre de un

racismo palpable y un rechazo absoluto a la Unioén Europea.

A este panorama se suma la situacion a Julio de 2018 de un nuevo gobierno en Italia desafiante a a
la Unién Europea, donde la cuestion de la inmigracion promete romper afinidades politicas en toda
Europa. A nivel econdomico, han prometido reformas que de cumplir desafiarian a las doctrinas

economicas implantadas hasta ahora.
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En Espafa, sin haber habido elecciones también se ha producido un cambio de gobierno, aunque
este cambio simbolice y desafie menos que el italiano, se puede apreciar un cambio importante en

el juego politico espafiol.

Lo tnico que se podria afirmar en este humilde analisis, es que la incertidumbre politica esta en su
nivel mas alto quizd desde la segunda guerra mundial. Por tanto, cualquier analisis deberia ser
consciente que los acontecimientos pueden sorprender hasta los mismos protagonistas, solo el
tiempo dird cuales son los valores y sistemas que se impondran en el futuro, pero desde luego

parece que cambios en un u otro sentido los va haber

Las tendencias politicas pueden cambiar dependiendo de mucho factores y sobretodo es una
incertidumbre, pero cuando se han creado ciertos lazos econdmicos entre paises, cuando los marcos
legales cambian el comercio se resiente y si cae el comercio cae la productividad, y por supuesto
que toma un tiempo re-adaptarse a las nuevas condiciones. El ejemplo mas claro es la caida de la
unidn soviética, que por muy mal que podamos creer que funcionase , cuando se disolvid, el
comercio entre las regiones cayo a niveles dramdticos superiores a las estimaciones que
consideraban, porque un comercio a la baja se retroalimenta castigando al consumo y provocando

aun menos comercio.

El principal riesgo politico para Espana es la desaparicion de los tratados que nos permiten vender y
comprar en toda la union europea, pero también Estados unidos con Trump ha iniciado un via de
proteccionismo que no sabemos como puede acabar, de momento el presidente ya ha sefialado el
superavit aleman como un problema. Parece que la tendencia para contentar a las clases

desfavorecidas es el proteccionismo.
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3.2 Factores economicos

Evolucién del PIB
5
4
3
2
1
0 II-- lllllll—- .IIIIIIIIIIIIII mmm—— Tasa trimestral (en %)
Tasa anual (en %)
-2
-3
-4
-5
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llustracion 11: Evolucion del PIB Esparia.

Fuente: INE.

Desde la crisis de 2008 Espana atraviesa por dificiles momentos econdémicos, con una tasa de paro
lider entre los paises mas desarrollados del mundo. Tras afos de inestabilidad econdmica se atisba

un marco que favorece el crecimiento sostenido, sin concebir riesgos politicos

Se estima que la economia cerrara 2017 con una expansion de +3,1%, siendo la mayor tasa de
expansion dentro de los principales paises de la Eurozona por tercer afio consecutivo. La situacion
politica en Catalufia ha influenciado a las previsiones de crecimiento para los principales

organismos emisores de previsiones economicas.

Esta incertidumbre politica que ya ha comenzado a desacelerar el PIB ( se estima +3,1% en 2017
vs. +3,2% anterior y +2,5% en 2018 vs. +2,8%). El Gasto de los Turistas Extranjeros en Cataluia se
ha frenado hasta +4,9% en octubre desde tasas de +12% de promedio en lo que va de afo y +5,3%
en octubre 2016 y las Ventas en Grandes Superficies se han desplomado -12% en octubre vs. +0,7%
promedio de 2017 y -1,5% hace un afio. Sin embargo, otros indicadores como la Produccion
Industrial no reflejan apenas deterioro (+4,3% vs +2,6% promedio ano y +2,4% en octubre 2016).
Ahora bien, ademés del impacto inferido por el freno de la actividad en Cataluna (esta CC.AA.
representa el 19% del PIB nacional), es razonable pensar que la incertidumbre politica tendra

también un impacto directo negativo sobre el conjunto de la economia espafiola.
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L T i/ I R
PIB 33 3,1 2,4 2,1 2,1
Consumo privado 3 2,4 1,9 1,4 1,4
Consumo publico 0,8 1,1 0,9 0,7 0,7
Formacion bruta de capital fijo 3,3 5 4 3,7 3,7
Inversién en bienes de equipo 4,9 59 4,4 3,7 38
Inversion en construccion 2,4 4,5 3,8 4,2 4,2
Exportacion de bienes y servicios 4.8 5,2 49 47 4.4
Importacion de bienesy servicios 2,7 4,1 4,1 4,2 39
Demanda nacional (contribucion al crecimiento) 2,6 2,6 2 1,8 1,8
Demanda exterior neta (contribucion al crecimiento) 0,7 0,5 0,4 0,3 0,3
IPC 0,2 2 1,5 1,4 1,7
Tasa de paro. 19,6 17 14,9 13,2 11,5

llustracion 12: Datos Economicos Espana.

Fuente: Banco de Espana.

El Banco Central Europeo considera que la tasa de paro continie descendiendo en 2018 hasta
14,9%.Nuestra prevision de paro 2019 en Espafia es de 13,2% en un escenario central y de entre
15,2% y 11,2% en un rango ampliado. El mercado laboral contintia evolucionando favorablemente.
El ntimero de afiliados a la Seguridad Social mantiene un ritmo de crecimiento de +3,6% interanual

hasta noviembre.

Dos de los indicadores que mdas crecen son “inversion en bienes de equipo” y “exportacion de
bienes y servicios”. Estos dos datos que crecen a niveles parecidos hasta 2017 denotan una subida
de la productividad a nivel nacional , vemos como a partir de 2018 ambos disminuyen pero la
exportacion se sostiene por encima de la inversion en bienes de equipo, un 1% en 2019 y un 0,6 %
en 2020. A priori son buenas noticias para la productividad y lo que se deberia transformar en una

subida de poder adquisitivo para los trabajadores, que a su vez fomentaria mas demanda.

Aunque es Importante recalcar que la demanda exterior reduce su importancia en el crecimiento del
PIB de un 27% en 2016 a un 17% en 2020. En todo caso, ya que el incremento de las exportaciones

en el mismo periodo se reducen un 9%, hay una pequefia mejor gestion de la demanda interna.

El Consumo privado sique respaldado por la mejora del empleo pero con menor vigor dado que ya
habria florecido la mayor parte de la demanda “embalsada” durante los afios de crisis y porque la
tasa de ahorro ha caido al 6% de la renta disponible, niveles que no se veian desde 2008, segiin
diversos analisis. En conjunto con el consumo vemos como 2017 fue el primer aflo donde vimos

una inflacidn creada por la subida de la demanda, (no por subidas en el IVA), tras 2008.

Entre un 2% y un 3% de inflacion es aproximadamente lo que los economistas coinciden en un

buen nivel para no crear burbujas i poder incentivar el consumo. En 2018 -2020 nos situamos por

19



7F) POLITECNICA
DE VALENCIA

Estudio de la viabilidad y plan de negocio
para venta de frutas y verduras por Internet

debajo del 2% explicado también por una bajada del consumo. Por tanto es un mal dato en caso de
certificarse , ya que para poder disminuir el peso de la enorme deuda tanto publica como privada,

deben de subir precios con sus respectiva subida salarial.

En referencia a la deuda publica es destacable que en los 5 afios estudiados el consumo publico se
sitila por debajo del crecimiento del PIB, esto con una buena gestion de los impuestos, debe de

mejorar el ratio de deuda publica con el PIB, que hasta ahora ha sido de un 100%.

Al margen de esto, el PIB ha empezado ya a mostrar signos de des-aceleracion. El crecimiento del
tercer trimestre 2017 se redujo una décima hasta +0,8% t/t después del +0,9% t/t registrado en el
segundo trimestre. La variacion interanual repitié en +3,1% y seguramente siga ahi en el cuarto

trimestre (lo que implica una tasa intertrimestral de +0,7%) para ir descendiendo a lo largo de 2018.

2016 2017 2018 2019 2020
Producto mundial 3 3,6 3,6 3,6 3,5
Mercados de exportacion de Espana 2,5 53 4,9 4 3,6
Precio del petréleo en ddlares/barril 44 54,3 61,6 58,9 57,3
Tipo de cambio délar/euro (nivel) 1,13 1,17 1,17 1,17 -0,01
Euribor a 3 meses -0,3 -0,3 0,3 0,1 0,2
Rendimiento del Bono a diez anos 1,4 1,6 1,7 2,1 2,4

Ilustracion 13: Datos Econdomicos Internacional.

Fuente: Banco de Espana.

El producto mundial sigue a un ritmo constante de crecimiento superior al 3%, pero lo que
realmente afecta a la economia espafola son los mercados a los que exportamos y vemos como en
2017 surge un dinamismo bastante superior a la media mundial. Indice que explica también el

aumento de las exportaciones espafiolas.

El ciclo expansivo en la Eurozona se fortalece y las perspectivas de crecimiento se revisan al alza.
El PIB avanz6 al 2,6% (a/a) en el segundo trimestre 2017, mostrando una clara secuencia de
aceleracion: +2,4% en el segundo trimestre 2017, +2,1% en el primer trimestre 2017; +1,9% en el

cuarto trimestre 2016.

Siempre acompafiado de crecimientos econémicos crece el precio del petroleo, este factor siempre
resta capacidad a la productividad espaiola, ya que energéticamente dependemos del exterior y del

precio dado. El precio del petroleo tras marcar récords de precio durante mas de una década, parece
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dificil que se vuelva a vivir un ciclo con precios tan elevados, debido a nuevas técnicas de
extraccion, como el fracking, y la mejora de rentabilidad de energias renovables. Estos nuevos
factores han desestabilizado el mercado y han forzado a paises como Arabia Saudi ha producir
muchos mas barriles por la competencia, ya que este pais tiene los costes de extraccion mucho mas
baratos que cualquier otro pais,intentando mantener el mismo beneficio y desalentar inversiones

que compitan con el petroleo. Por tanto el petroleo no sera problema en la recuperacion espafiola.

Las condiciones financieras se encuentran bajo la estrategia de expansion monetaria del Banco
Central Europeo, es decir, un precio del crédito bajo practicamente 0% y una compra de la deuda de
los estados de los paises periféricos. Las condiciones financieras en Europa son bastantes favorables
en 2018 y parece que en los proximos afios. Mdas teniendo en cuenta que los 10 ultimos afios el
aspecto financiero ha sido el mas controvertido, en este periodo los bancos del sur de Europa han
tenido que sanearse y la incertidumbre econdmica dificultaba la prestacion de créditos. Desde 2008
las familias y empresas han ido reduciendo la cantidades endeudadas, lo que permitird bajo esta

nueva situacion poder subir el volumen de deuda e inversion.

En definitiva, la economia estd inmersa en una fase de crecimiento que podria ser prolongada. Se va
recuperando el empleo, el mercado inmobiliario sigue fortaleciéndose, la economia presenta
capacidad de financiacion, el crédito fluye y las finanzas publicas se van encarrilando. En este
entorno, que cuenta ademds con el empuje de la situacién exterior, el factor politico se ha

convertido en el principal escollo.

3.3 Factores socio-culturales

Los cambios mas relevantes en los ultimos tiempos sobre el comportamiento socio-cultural de la

sociedad espafiola ha sido la incorporacion a nuestras vidas de smartphones.

Este factor ha precipitado por ejemplo que nuestro medio de informacién mas consultado sea
Facebook. Aplicaciones como Facebook, Twitter y algunas mas han revolucionado la vida politica y
periodistica, el caso mas ejemplificante es la Utilizacion de twitter por parte de Trump, presidente
de la nacion mas poderosa del mundo a dia de hoy, ya que algunos de las propuestas mas

conflictivas de Trump han sido anunciadas por Twitter.

Otro campo de influencia de los smartphones e Internet ha sido el auge de la “economia

colaborativa”. El éxito de paginas web como Blablacar, Airbnb, Couchsurfing, Segundamano.es
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denotan como la comunicacién entre ciudadanos ha mejorado la eficiencia de los recursos

disponibles por la ciudadania, provocando un ahorro considerable en los bolsillos de todos.

Cualquier sector de la economia, ahora esta condicionado a la informacion casi perfecta de los
consumidores. Los comparadores de precio también han conseguido que a la hora de contratar un
seguro para el coche o una tarifa telefonica podamos comprar el mercado de opciones. El éxito de
estos comparadores se demuestra con los espacios publicitarios que hasta en la television tradicional

han conseguido su espacio desde ya hace algunos afios.

El cambio, quizd, mas reciente es el cambio en los habitos de compra, ya que Amazon y Aliexpres
aumentan sus ventas mes a mes, y también su inversion. Esta tendencia de compra impactara en
todos los sectores de la comercializacion, también la composicion de nuestras ciudades, queda saber

hasta que nivel vamos a cambiar nuestras conductas de compra.

Todos esto se combina con una conflictividad creciente en la sociedad, los jovenes de todo el
mundo parecen pedir cambios profundos en casi todos los paises. Desde hace unos afos el rechazo
a la globalizacion ha crecido en cada una de las elecciones ,tanto en Europa como en EE.
UU, la division entre lo que lo que votan las nuevas generaciones y las mas mayores se ha
distanciado. Los ciudadanos se han sensibilizado ante la corrupcion, frente a un continuo escandalo
televisado que parece no tener limite de alcance, tanto a nivel espafiol como internacional, los
papeles de Panama o casos como el Blatter en la FIFA, minan la confianza de los ciudadanos en las
instituciones de todo rango. Comprensible la falta de confianza, si a lo dicho le sumamos que gran
parte de la poblacion ha visto reducidas sus expectativas de vida, por falta de oportunidades para

jovenes y precariedad laboral en todas las edades.

3.4 Factores tecnolégicos

Los avances tecnoldgicos denominados “La Cuarta Revolucion Industrial” definida por la
implementacion de la Robotica a los procesos productivos en cada y la utilizacion de Inteligencia
Artificial. Este auge de la tecnologia viene apoyado por la necesidades una produccion en cadena,

almacenajes y transportes cada vez con cantidades mayores.

Estas nuevas posibilidades logisticas en armonia con los servicios que ofrece Internet , ha producido
infinidades de nuevas posibilidades de negocio. De los cuales nace la posibilidad del proyecto

presentado.
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4. ANALISIS DEL MICROENTORNO. PORTER

4.1 Rivalidad entre los competidores del sector

Los siguientes datos han sido extraidos de la pagina especializada en andlisis de sectores

econdmicos Kantar.com, donde los ofrece gratuitamente.

Cuota de mercado de Gran Consumo en Espaiia (%)
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lustracion 14: Cuota de mercado en venta alimentos minorista.
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Fuente: Kantar.com.

Mercadona ha recuperado el liderazgo en crecimiento en los ocho primeros meses de 2017, tras dos
aflos de estabilidad donde sélo crecia en la seccion de frescos. La renovacion de sus
establecimientos, la introduccion de propuestas saludables y la apuesta por las marcas exclusivas le
permiten mejorar su imagen y registrar el mayor crecimiento desde 2012: gana 1,2 puntos de cuota

y ya concentra un 24,1% del mercado.

Aunque el resto de datos son respectivos al conjunto espafiol, se ha de reflejar que en la region que
nos interesa la cooperativa de supermercados Consum es la segunda en Valencia con

aproximadamente el 15% de cuota. Con un crecimiento sostenido afo tras afio.

Lidl resiste la reaccion de la valenciana y contintia siendo la cadena que mas compradores

incorpora: mas de 600 mil en un afo, y ya son un 56,7% de los hogares quienes han comprado en la
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ensefia alemana entre enero y agosto.

Su apuesta por cubrir todos los mercados y reforzar su imagen de “value for money” le genera una

mayor rutina de compra, y aporta 0,2 puntos adicionales a su cuota de mercado, hasta el 4,3%.

Carrefour vuelve a crecer en 2017 apoyado en su estrategia omnicanal, que le permite mantener el
contacto con su comprador por diferentes canales y llegar al 59% de los hogares. Asi, crece con sus
hipermercados mediante nuevas aperturas, pero también diversificando su formato de proximidad.

En el periodo de enero a agosto, el grupo francés acumula un 8,7% del mercado.

Grupo Dia, que cede 3 décimas hasta el 8,4% de cuota, sigue teniendo el reto de consolidar la
diversificacion de su negocio. Mientras su tienda onine y Clarel crecen y ganan compradores de
forma constante, el grupo espafiol todavia sufre con su formato més clasico de tienda. Aun asi, sigue
siendo el segundo grupo de distribucion en atraccion de clientela, ya que un 61,5% de los hogares

espafioles han comprado en alguna de sus ensefias.

Eroski sigue acusando la venta de superficie de los Gltimos afios, y aunque resiste en sus regiones
principales con importante presencia, se enfrenta al reto de la creciente competencia en estas zonas.
En lo que va de afio, el grupo vasco se queda con una cuota de mercado del 5,5%, 0,3 puntos menos

que en el mismo periodo de 2016. En cuanto a compradores, ha recibido al 31,6% de los hogares.

4.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Considerando que el negocio se basara en la venta de frutas y verduras solo a través de Internet se
considerara que la entrada de nuevos competidores son todos aquellos supermercados que pasen a

vender por Internet.

Ademas considerando que sera una competencia fuerte, ya que la capacidad de estos grupos sera
intensa y la oferta sera mas variada , y la cantidad de productos en los pedidos a priori sera mayor,

reduciendo el coste por producto.

Supermercados como Mercadona y Carrefour ya han empezado a tener servicio online para hacer la
compra, pero incluso en el disefio de sus paginas se observa, que de momento no han invertido

mucho en el desarrollo de las paginas. Tampoco en la publicidad invertida en este servicio.
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Ademas la inversion que tienen realizada en la actual logistica de su tipo de negocio puede ser un
lastre para la inversion en nuevos centros para realizar pedidos bajo demanda y distribucion. En
todo caso la capacidad financiera de las empresas que mas alimentos venden no es despreciable

desde Mercadona hasta Lidl, y por supuesto en Valencia el supermercado Consum.

4.3 Poder de negociacion de los clientes

Dentro de los nuevos habitos de compra online, lo que mas claro esta es que la comparativa de
precios da un poder, insélito hasta ahora, a los clientes. El ejemplo claro es la aparicion de
comparadores de precios en todos los sectores. Esta informacion casi perfecta en la decision de
compra, acentua la importancia de tener una buena gestion de los recursos para poder competir en

precios.

El factor MARCA de los productos, a priori nos afectara poco, ya que se comercializara con frutas y
verduras, productos no transformados o procesados, por tanto no tienen una marca predeterminada
con la que asociar la calidad del producto. Pero con las excepciones de las denominaciones de

origen que si pueden incrementar el precio de venta.

La calidad percibida por los clientes serd la del servicio, es decir, que la calidad de las frutas y

verduras ofrecidas siempre sea buena y las condiciones de la entrega las establecidas.

4.4 Poder de negociacion de los proveedores

En principio el poder de los proveedores cambia poco con un nuevo sistema de compra por Internet.

El poder de los proveedores reside en la combinacion de una buena gestion de los recursos con
competencia en sus precios , y la gestion que hagan de sus publicidades como reclamo para los

vendedores al por menor.

En nuestro campo que son productos agricolas poco procesados y hasta el momento poco
publicitados, el poder reside en una buena politica de precios. También en reconocimientos de
calidad como la denominacién de origen, o de simplemente Marca. Esto otorgaria un poder de

negociacion a los proveedores.

25



"5 UNIVERSITAT
“ClMeF POLITECN [CA Estudio de la viabilidad y plan de negocio
DE VALENCIA para venta de frutas y verduras por Internet

4.5 Amenaza de productos sustitutivos

Los productos que pueden sustituir a las frutas y verduras frescas, son las mismas pero congeladas,

también platos pre-cocinados y alimentos transformados con sabores a frutas.

En los tltimos afios este tipo de consumo de verduras se ha incrementado, ya que consigue mayor
tiempo de conserva lo que reduce los costes en deterioro del producto, permitiendo a los clientes
poder consumirlos poco a poco y tener un abastecimiento prolongado en el tiempo sin tener que

comprar frecuentemente. Aunque la percepcion del cliente es una perdida de calidades del producto.

Las frutas son mucho mas dificiles de vender si son congeladas, pero mucho productos tienden a
incluir frutas como puede ser helados o yogures, en todo caso la percepcion de sabor y salubridad

no es la misma para el cliente.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Introduccion

Para intentar arrojar luz sobre cuales son las posibilidades de que un negocio basado en la
venta de frutas y verduras online triunfe en una comarca como la de la Ribera Alta con capital en

Alzira, se harealizado un estudio de mercado con encuestas divulgadas por Facebook.

Estas respuestas facilitaran informacion sobre cual es el nimero de clientes que se podrian

llegar a satisfacer y como podré identificar el tipo de consumo.

Se considera la poblacion de Alzira y la poblacién a menos de media hora en coche como 200,000

personas.

Un margen de error de un 5%, y un nivel de confianza del 95%= 1.96. P y q seran 0,5 ya que estos
representan el porcentaje de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio. Este

dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=q=0.5 que es la opcidn mas segura.
n=(NxZxp xq)/(dx(N-1) + Z2xp xq)

Muestra = (200,000 * 0,5*0,5*3,84)/(( 0,5%0,5*3,84)+(0,0025%199,999))= 200 encuestas.

Una vez se formd la encuesta, se difundid la peticion via Facebook para que rellenasen y
compartiesen la encuesta, con un alcance de 325 formularios rellenados, de los cuales un 85% viven
en Alzira o alrededores y un 70% son mujeres, aunque no se observan diferencias sustanciales entre

géneros. La encuesta consta de las siguientes preguntas y posibles respuestas.

* ;Cuantas veces ha comprado productos por Internet para recibir en casa en el

ultimo afio?
* Ninguna.
* Entre 1y 10.
* Entre 10y 20.
*  Mas de 20.
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©  ¢;Qué tipo de productos ha comprado por Internet?
Ninguno.
Moviles, tablets, portatiles, televisores o similares.
Utensilios de poco valor.
Ropa y complementos.
Productos cosméticos.
Alimentos.
Libros.
Elementos para el hogar o electrodomésticos.
Accesorios y piezas para vehiculos.
Juguetes o productos para bebés.

© Si pudiera hacer la misma compra por Internet, que en un supermercado, ;qué

opcion preferiria al mismo precio?
Ir al supermercado y hacer el pedido por mi mismo.
Recoger el pedido con el coche.
Que me envien el pedido a casa.
Recoger el pedido en un establecimiento cercano a mi casa.

© Cuando planea una jornada de compras, ;prefiere ir a un centro comercial o a

tiendas que estén en la ciudad?
Prefiero centros comerciales.
Me es indiferente.
Prefiero las tiendas en la ciudad.
© ¢ Sus compras alimenticias suelen ser en grandes superficies o en pequefas tiendas?

Mas en grandes que en pequefias superficies.
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Por igual.

Mas en pequeiias que en grandes superficies.
o ¢Con qué frecuencia hace la compra alimenticia para casa?
Mas de dos veces por semana.
Dos veces por semana.
Una vez por semana.
Una vez cada dos semanas.
No lo sé, no hago la compra.
© ¢(Con qué frecuencia hace la compra de frutas y verduras?
Diariamente.
Dos veces por semana.
Una vez por semana.
Una vez cada dos semanas.
No lo sé, no me encargo de la compra.
*  ;Qué le gusta mas para picar entre horas, algo dulce o alguna fruta?
Prefiero algo dulce.
Me es indiferente.
Prefiero piezas de fruta.
* ;Con qué frecuencia come piezas de fruta?
Diariamente.
Cada dos dias.
Una o dos veces por semana.
Eventualmente.

* ¢;Compraria frutas y verduras por Internet al mismo precio que en cualquier
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establecimiento?
Si, en cualquier caso lo preferiria por comodidad.
Si, pero solo con una buena relacion calidad/precio.
No, pero podria cambiar de opinion.
No, prefiero ver las frutas y verduras que compro.
No lo sé.
e ¢(Siel dinero no fuera problema, comeria con mas frecuencia fuera de casa?
Si, comeria siempre fuera.
Si, siempre menos alguna vez en casa por comodidad.
Si, un par de veces mas a la semana.
No, mantendria mi rutina.
* ¢.Le gusta cocinar su propia comida?
Me gusta mucho.
Me gusta.
Me es indiferente.
No me gusta.
Intento evitarlo.
* ¢;Considera que tiene una alimentacion saludable?
Si, como sano siempre que puedo.
Si, pero podria comer mas sano.
No sabria contestar.
No, deberia comer mas sano.
No, no me importa comer sano.

* (Cual es su nivel de aceptacion de estos nuevos habitos de compra por Internet?
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* Me gusta mucho.
* Me gusta.
* Me es indiferente.
* No me gusta.
* No me gusta en absoluto.
* Durante los meses de verano, ;reside en su vivienda habitual?
* Si, excepto algunos viajes eventuales.
* Si, excepto algunos dias a la semana en casas de campo o playa.
* No, veraneo en una playa de la provincia de Valencia.
* No, veraneo en una casa de campo a menos de media hora de alzira.
* No, me traslado bastante lejos.
* /Reside en Alzira o alrededores?
* Si, en Alzira.
* Si, a menos de media hora en coche.
* No.
* ¢Cuantas personas viven en su domicilio? Incluyéndose.
*  Vivo solo.
* 2 personas.
* 3 personas.
* 4 personas.
* 5 personas.
* Mas de 5 presonas.
e (Cuadl es su sexo?

e  Hombre.
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e (Qué edad tiene?

*  Menos de 20 afios.
* Entre 20 y 24 afos.
* Entre 25 y 29 afios.
* Entre 30 y 34 afios.
* Entre 35 y 39 afos.
* Entre 40 y 44 afios.
* Entre 45 y 49 afios.
* Entre 50 y 54 afos.
* Entre 55 y 59 afios.
* Mas de 60 afios.

* ;Qué nivel de ingresos personales tiene mensualmente?
*  Menos de 1000 €
* Entre 1000y 1500 €
* Entre 1500 y 2000 €
*  Mas de 2000 €

* No tengo ingresos.

Se pasara a analizar los datos para determinar que fragmento de la sociedad podria comprar el

servicio de distribucién de frutas y verduras. Se empezara analizando los datos por edades.
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5.2 Mercado Objetivo

En este apartado se analizardn las respuestas de los encuestados en cada pregunta para finalmente
determinar que opciones reales se tienen para desarrollar la propuesta comercial, también para

determinar que porcentaje de la poblacion puede ser el mercado objetivo, y como definirlo.

¢Cuantos productos ha comprado por internet el ultimo ano?
17,68%

51,13% EEntre 1y 10
M Entre 10y 20
Mas de 20

B Ninguna
13,50%

17,04%

llustracion 15: Encuesta I general.

Fuente: creacion propia.

y ¢Cuantos productos ha comprado por internet el ultimo afio?
70%

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Menosde20 Entre20y24 Entre25y29 Entre30y34 Entre35y39 Entre40y44 Entred45y49 Entre50y54 Entre55y 59 Mas de 60 afios
afios afios afios afios afios afios afios afios afios

H Entre 1y 10 H Entre 10 y 20 Mas de 20 H Ninguna

llustracion 16: Encuesta 1 edad.

Fuente: creacion propia.

En los resultados de esta pregunta vemos como el 17% de los encuestados no ha realizado ninguna
compra por Internet, pero en la grafica dividida por edad, se observa que el cambio de patron
empieza a partir de los 50 afios. Se podria identificar el pico de consumo por Internet en el periodo
de 30 a 34 anos, significativamente todos los encuestados han comprado alguna vez en el ultimo

ano.
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5
7

Cuando planea una jornada de compras, 34,08%
é¢prefiere ir a un centro comercial o
a tiendas que estén en la ciudad?

B Me es indiferente

B Prefiero centros comerciales

Prefiero las tiendas en la ciudad 36,33%

llustracion 17: Encuesta 2 general.

Fuente: creacion propia.

Cuando planea una jornada de compras,
éprefiere ir a un centro comercial o a tiendas que estén en la ciudad?

80%

60%

40%

20%

P

Menos de Entre 20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Ent //
20 afios 24 afios 29 afos 34 afos 39 afos 44 afios 49 afios 54 afos

0%

B Me es indiferente B Prefiero centros comerciales Prefiero las ti

Hustracion 18: Encuesta 2 edad.

Fuente: creacion propia.

¢Sus compras alimenticias suelen ser en grandes superficies
o en pequenas tiendas?

. 25,08%

B Mas en grandes que en pequeiias superficies ¥ Por igual

Mas en pequeiias que en grandes superficies

28,94%

llustracion 19: Encuesta 3 general.

Fuente: creacion propia.
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¢Sus compras alimenticias suelen ser en grandes superficies o en pequenas tiendas?

80%
60%
40%
20%
0%
Menos de 20 Entre 20y 24 Entre25y 29 Entre 30y 34 Entre 35y 39 Entre40y 44 Entre45y 49 Entre 50y 54 Entre 55y 59 Mas de 60
afos afnos afnos afnos afnos afios afos afnos afnos afnos
B Mads en grandes que en pequenas superficies B Por igual Mas en pequenas que en grandes superficies

Hustracion 20: Encuesta 3 edad.

Fuente: creacion propia.

Con estas dos preguntas se ha querido analizar la tipologia de los establecimientos en el consumo. Y
vemos una clara tendencia a través de la edad, en la cual los més jovenes compran en
establecimientos mas grandes que por al contrario los mas mayores los cuales prefieren tiendas en
la ciudad y/o mas especializadas. Por tanto, se deberd ser conscientes de que las ventas de esta
compaiiia solo son una parte de la alimentacion, por tanto el servicio es especializado, pero que

también el cliente potencial es aquel que prefiere no gastar mucho tiempo en comprar.

¢Con quée frecuencia hace la compra alimenticia para casa?

1,93% o,
v s B Mas de dos veces por semana

24,44%

B Dos veces por semana
Una vez por semana

® Una vez cada dos semanas

B No lo sé, no hago la compra

41,16%
23,15%

llustracion 21: Encuesta 4 general.

Fuente: creacion propia.
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Menosde Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre55y Mas de 60
20afios 24 afios 29 afios 34 afios 39afios 44 afios 49 afios 54 afios 59afios  afios

Hustracion 22: Encuesta 4 edad.

Fuente: creacion propia.

¢Con qué frecuencia hace la compra de frutas y verduras?
547% 3.86% 579%

=

B No lo sé, no me encargo de la compra
W Diariamente

Dos veces por semana

37,30%

B Una vez por semana

47,59% B Una vez cada dos semanas

llustracion 23: Encuesta 5 general.

Fuente: creacion propia.

80%
60%
40%
20%

0%

Menosde Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre 5
20 afios 24 afos 29 afios 34 arfios 39 afios 44 afios 49 afios 54 afios 9

llustracion 24: Encuesta 5 edad.

Fuente: creacion propia.

La compra de alimentacion mas repetida es la de una vez a la semana con un 41%. La compra mas
frecuente de frutas y verduras es de dos veces por semana, aunque un 37% compra una vez a la
semana. Una vez mas se detecta un patron de conducta en la edad ya que las compras se hacen mas

frecuentes con la edad.
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¢Con qué frecuencia come piezas de fruta?

0,32% 8,68%

18,33% W Diariamente, una o mas veces
W Diariamente

Cada dos dias

= Una o dos veces por semana

B Eventualmente

61,74% 10,93%

llustracion 25: Encuesta 6 general.

Fuente: creacion propia.

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

100% [

¢Con qué frecuencia come piezas de fruta?

W Diariamente, una o mas veces

W Diariamente
Cada dos dias
B Una o dos veces por semana

B Eventualmente

Menos de Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre55y Mas de 60
20afios 24 afos 29 afios 34 afios 39 afos 44 anos 49 afios 54 afos 59afos  afios

llustracion 26: Encuesta 6 edad.

Fuente: creacion propia.

Otra variable importante para las ventas de frutas por Internet sera la ingesta de aperitivos, ya que

las piezas de frutas compiten con cualquier alimento procesado. Pero un 62% asegura comer fruta

diariamente, y a partir de 55 afios un 90%. La tendencia una vez mads es clara respecto a la edad,

comemos mas fruta cuando nos hacemos mayores, aunque hay que considerar que nuestros mayores

no han estado expuesto a productos procesados como lo estamos siendo las generaciones

posteriores.
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¢Compraria frutas y verduras por Internet
al mismo precio que en cualquier establecimiento?
78,46%

B No Jo sé

® No, prefiero ver las frutas y verduras que compro
No, pero podria cambiar de opinién

W Si, pero sélo con una buena relacién calidad/precio

8,68%—

— W Si, en cualquier caso lo preferiria por comodidad
5,79%  3.86% 3,22% 9 P P

llustracion 27: Encuesta 7 general.

Fuente: creacion propia.

¢Compraria frutas y verduras por Internet al mismo precio que en cualquier establecimiento?

100% |
90%

M No lo sé
80%
0% - ® No, prefiero ver las frutas y
° verduras que compro
60%
50% | No, pero podria cambiar de
0% opinion
o

30% W Si, pero sélo con una buena
20% relacion calidad/precio

10%
0%

B Si, en cualquier caso lo
preferiria por comodidad

Menos de Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre55y Mas de 60

20afos 24 afios 29 afios 34 afios 39 afios 44 afos 49 afos 54 afios 59afos  afios

llustracion 28: Encuesta 7 edad.

Fuente: creacion propia.

Quizas la pregunta mas crucial para estudiar la viabilidad de la implantacion de un negocio como
este. La respuesta de los encuestados es clara, la poblacion quiere ver las frutas y verduras que
compra, hay que recalcar que de todas las posibles mercancias comprables quiza estemos frente a la
mas sensible a los sentidos. Pero un buen dato para nosotros, es que entre las edades de 25 y 40 hay

menos aversion a comprar productos agricolas por Internet.
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¢Cual es su nivel de aceptacion de estos

nuevos habitos de compra por Internet?
12,54%  2.25% 12,54%

B Me gusta mucho ® Me gusta
Me es indiferente W No me gusta

B No me gusta en absoluto
44,37%

llustracion 29: Encuesta 8 general.

Fuente: creacion propia.

¢Cual es su nivel de aceptacion de estos nuevos habitos de compra por Internet?

70% °
60%
50%

B Me gusta mucho
B Me gusta

40%
Me es indiferente

0,
SO0 B No me gusta

20%
10%
0%

B No me gusta en absoluto

Menosde Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre55y Mas de 60
20 afios 24 afos 29 afios 34 afios 39 afios 44 afos 49 afos 54 afios 59 afios afos

llustracion 30: Encuesta 8 edad.

Fuente: creacion propia.

Pero ante la negativa a comprar frutas y verduras por Internet, vemos como una mayoria amplia de
la sociedad le gustan los nuevos habitos de compra por Internet. Y una vez mas hay una clara

tendencia con la edad, al haber mucha mas aceptacion cuanto més joven se es.
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Personas viviendo en el propio domicilio por edades.

80%

70% m Vivo solo
60% M 2 personas
50% 3 personas
402/0 M 4 personas
28‘2 MW 5 personas
10% Mas de 5

presonas

0%

Menos de 20 Entre 20y 24 Entre 25y 29 Entre 30y 34 Entre 35y 39 Entre 40y 44 Entre 45y 49 Entre 50y 54 Entre 55y 59 Mas de 60
afos anos anos anos anos afos afos afos anos anos

llustracion 31: Encuesta edad-personas en el domicilio.

Fuente: creacion propia.

Con los datos analizados hasta el momento se puede determinar que el mejor segmento para dirigir
los esfuerzos es el comprendido entre 25 y 39 afios de edad. Los datos mas relevantes son que
alrededor de un 20% no tendria reparo en comprar frutas y verduras por Internet, son los que mas

han comprado en el altimo afio por Internet, y viven domicilios con mas personas de media.

Demografia Provincia Valencia
24%

30%
25%

. 20% .
10% 11%
10%
0% [ |

0-9 Afios  10-24 Afios  25-39 Afios  40-54 Afios  55-69 Afios  70-84 Afios 85-100 Afios

llustracion 32: Demografia valenciana.

Fuente: INE

La franja de edad del mercado objetivo es de 25 a 39 afios que representa un 20% del total , a su
vez La ilustracion 33 nos indica que en esta franja de edad alrededor de un 15% estaria dispuestos
comprar frutas y verduras por Internet. También hay que tener en cuenta que estas personas viven

de media en domicilios con 3 personas.

La poblacion de la Ribera Alta equivale a 210.000 habitantes. Pero los 8 municipios mas grandes

albergan 155.292 habitantes, el 20% que representa la franja de edad entre 25 y 39 afios es 31.058.
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Y si el 15% de estos jovenes compraran en la plataforma, se contaria con 4.659 clientes habituales.
Teniendo en cuenta que estos jovenes viven en domicilios con tres personas de media, que en otras
franjas de edad también se ha apreciado cierto agrado por comprar frutas y verduras por Internet, y
que en general los habitos de compra Online gozan de una aceptacidn mayoritaria, por lo que

deduzco que en el futuro habrd menos aversion a comprar frutas y verduras por Internet.

El mercado objetivo a medio plazo, contando con mayor agrado por la compra online en el futuro,

podria satisfacer el consumo de frutas y verduras de 10.000 personas.

5.3 Imagen y Posicionamiento

llustracion 33: Imagen corporativa

Fuente: Propia.

El nombre propuesto es Azahar.com ya que combina algo natural con algo muy tipico de Valencia ,

donde la gente pueda sentirlo como suyo.

La imagen de la empresa estard relacionada con lo natural, con una alimentacién saludable y
equilibrada. El tener una vida sana sera la razén social, a través de la aplicacion y se ayudara a los
clientes a tener una vida saludable con informacion alimenticia, también dietas recomendables o

recetas ricas con bajo aporte de calorias.

Para saber que tipo de posibilidades se dispopnen en el mercado actual se estudiaran los resultados

de las encuestas. Como puede cambiar el consumo de los productos ;

Primero se tendr4 en cuenta que a largo plazo, se puede contemplar que la mecanizacion llegara a
bastantes trabajos y la hosteleria no esta exenta. Por tanto se contemplara una hipotética situacion

de que el coste de comer fuera ira reduciéndose. Esta es la razon de las siguientes preguntas.
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¢Si el dinero no fuera problema, comeria con mas frecuencia fuera de casa?

8,04%

13,83% M Si, comeria siempre fuera

38,59%
M Si, siempre menos alguna vez en casa
por comodidad

Si, un par de veces mas a la semana

B No, mantendria mi rutina
38,91%

llustracion 34: Encuesta 9 general.

Fuente: creacion propia.

Con esta pregunta se intenta imaginar como puede cambiar el consumo de alimentos en el futuro. A
priori un 38,59% no tiene necesidad de salir mas veces fuera y otro casi 39% saldria un par de veces
mas por semana. Aunque mas de un 20% asegura que no tendria problema en comer mucho mas
fuera de casa que en su domicilio, no parece que el consumo en hosteleria cambiarad drasticamente.

Para mejor andlisis se estudiara por edad e ingresos.

¢Si el dinero no fuera problema, comeria con mas frecuencia fuera de casa?
70%
60%

50% B Si, comeria siempre fuera

o B Si, siempre menos alguna vez en casa por
40% .
comodidad

30% Si, un par de veces mas a la semana

20% ® No, mantendria mi rutina
0

10%

0%

Menos de Entre 20 y Entre 25y Entre 30 y Entre 35y Entre 40 y Entre 45y Entre 50 y Entre 55y Mas de
20afios 24afios 29afios 34afos 39afios 44afios 49afios 5S54afios 59afios 60 afios

Hustracion 35: Encuesta 9 edad.

Fuente: creacion propia.

Entre las principales diferencias generacionales se encuentra que la media de gente que mantendria
su rutina es ascendente , es decir que cuanto mas viejo mas probabilidad de no querer afectar la
rutina. También en la misma direccion, los mas jovenes querrian comer mas veces fuera, pero donde

se encuentra mas gente que le gustaria comer siempre en algun establecimiento son entre 35-39
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afnos y 45-49 afios.

Resultados a la pregunta de si comerian mas fuera de casa por ingresos

80%
70%

60% B No, mantendria mi rutina
50%
40% M Si, un par de veces mds a la
30% semana
o
20%
10% Si, siempre menos alguna vez

0% en casa por comodidad
‘o

No tengo Menos de Entre 1000 y Entre 1500y  Mas de 2000 € B Si, comeria siempre fuera
ingresos 1000€ 1500 € 2000 €

llustracion 36: Encuesta ingresos-comer mas fuera de casal.

Fuente: creacion propia.

Si vemos a quien mas afectaria una posible bajada de costes de comer en un bar o restaurante, que
seria a los que perciben menos de 1500€ por mes, vemos como la voluntad de comer mas fuera de
casa es superior. En todo caso las opciones mas radicales en el sentido de querer comer fuera de

casa mucho mas frecuentemente no son mayoritaria en ningin segmento de ingresos.

Se supondra que el consumo de frutas y verduras en bares y restaurantes ira creciendo, dependiendo

de la salud de los bolsillos de los ciudadanos y de la posible bajada de precios en la hosteleria.

Un menor precio de las comidas en la hosteleria, aumentaria el consumo, entre los mas pobres y los
mas jovenes, también incluido el segmento de 25-40 afos, donde estan los cliente potenciales. Por
tanto se intentard cooperar con estos establecimientos para asegurar mayores cantidades de

produccion de pedidos.

Otro peligro que se presenta en el consumo de productos frescos en casa, es la compra de platos ya

cocinados, desde pizzas a latas en conserva, afectan al consumo de productos frescos.

Las variables que pueden decidir como sera el consumo de estos productos, seran los habitos de
cocina de los ciudadanos, es decir el tipo de vida que podamos llevar nos afectara en el tiempo que
dediquemos a preparar nuestros alimentos. Pero también la importancia que le demos a la
salubridad de nuestros alimentos , ya que los platos pre-cocinados suelen tener conservantes, que en

grandes medidas afectan a nuestra salud.
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¢Le gusta cocinar su propia comida?
43,73%

B Me gusta mucho B Me gusta

Me es indiferente W Intento evitarlo
15,43%

B No me gusta

4,50%
12,54%

Mlustracion 37: Encuesta 10 general.

Fuente: creacion propia.

Con estas dos preguntas, se intenta deslumbrar que tipo de posibilidades tenemos de convencer a los
clientes de tener una dieta saludable y hecha en casa por nosotros. Un 67% de los encuestados

afirma que le gusta cocinar, y un 23% afirma con énfasis que le gusta mucho.

éLe gusta cocinar su propia comida?

60%

50%
B No me gusta

40% H Intento evitarlo

B Me es indiferente
® Me gusta
B Me gusta mucho

30%

20%

10%

0%

Menosde Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre55y Mas de 60
20 afios 24 afios 29 afios 34 afios 39 afios 44 afios 49 afios 54 afios 59 afios afos

llustracion 38: Encuesta 10 edad.

Fuente: creacion propia.

Si nos fijamos en el tramo de edad que nos interesa (25-40 afios) se aprecia que la media de gente
que le gusta cocinar y le gusta mucho es aproximadamente un 60% siendo bastante superior entre
los 25 y los 34 anos. En los ultimos anos el interés por la cocina ha crecido, empujado por
programas en television en casi todas los canales, a su vez apoyado por la creciente importancia de
este sector en Espana, donde cada vez alberga mas representantes entre los mejores restaurantes del

mundo.

También es de recalcar que las generaciones con mas edad, tienen los niveles mas altos en el gusto
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por la cocina. Aunque se deben interpretar los datos de cada generacion en base al tiempo libre que
solemos tener en cada etapa de la vida, asi pues los mas jévenes y mas adultos suelen tener mas

tiempo para poder prepararse las comidas.

éConsidera que tiene una alimentacion saludable?

3,54%

19,61% 27,97% B No sabria contestar

¥ No, deberia comer mas sano

Si, pero podria comer mas sano

B Si, como sano siempre que puedo

48,55%

llustracion 39: Encuesta 11 general.

Fuente: creacion propia.

Antes de analizar los datos ofrecidos, lo mas relevante es que nadie opt6 por la opcion “_No, no me

importa comer sano”. Por tanto se deduce que un 100% de la sociedad cree que tener una buena

alimentacion es importante, aunque en nuestras vidas luego podamos tener malos habitos. Es

importante, ya que uno de los valores que se transmitiran sera el de una alimentacion saludable.

Casi la mitad de las respuestas se han decantado por “si, pero podria comer mas sano”, es decir que
aunque crean que estan en niveles aceptables de salubridad, saben que no es el maximo que podrian

obtener.

éConsidera que tiene una alimentacion saludable?

70%

60%

50% B No sabria contestar

40% ® No, deberia comer mds sano

B Si, pero podria comer méds sano

0
ik M Si, como sano siempre que puedo

20%

10%

0%

Menos de Entre20y Entre25y Entre 30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre 50y Entre 55y Mas de 60
20afios 24afios 29afios 34afios 39afios 44afios 49afios S54afios  59afios  afios

Hlustracion 40: Encuesta 11 edad.

Fuente: creacion propia.
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En el analisis por edades se ve como el patron es claro, a mas edad mas cuidado por lo que se come.
Mas del 50% de los menores de 20 afios reconoce no comer sano, contrariamente no se encuentra a
ninguna persona de mayor de 55 afios que afirme no comer sano. De los 30 a los 40 afios se
observan niveles por encima del 30% que no comen bien, relacionado con que tienen mas aprension
a cocinar, se puede deducir que puede estar influenciado por el ritmo de vida. Ya que en este
periodo las parejas enfrontan la crianza de hijos con responsabilidades laborales mas asentadas, lo

que dificulta el tiempo al cuidado del cuerpo.

¢Qué le gusta mas para picar entre horas, algo dulce o alguna fruta?

B Prefiero algo dulce
B Me es indiferente

Prefiero piezas de fruta

29,58%

llustracion 41: Encuesta 12 general.

Fuente: creacion propia.

¢Qué le gusta mas para picar entre horas, algo dulce o alguna fruta?
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

B Prefiero algo
dulce

B Me es indiferente

Prefiero piezas de
fruta

Menosde Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre55y Mas de 60
20 afios 24 afios 29 afios 34 afios 39 afios 44 afos 49 afios 54 afios 59 afios afos

Hustracion 42: Encuesta 12 edad.

Fuente: creacion propia.

Una de las ventas que podria ser mas requeridas son las frutas como aperitivo entre horas, pero
como se aprecia el dulce es la opcion favorita para los aperitivos entre horas, sold a partir de los 55
la fruta pasa a ser con diferencia la opcion elegida. Resalta que entre los 30 y 39 la preferencia por
la fruta se situa en el 10%, siendo bastante mas baja que en el reto de franjas. Estos resultados en el

mercado potencial pueden verse, como una debilidad en la demanda, pero también como una
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oportunidad para capitanear el cambio a una alimentacién mas salubre basada en la fruta y verdura.

CONCLUSION, Con los datos analizados hasta el momento para un posicionamiento de imagen de
AZAHAR.com en relacion con una vida sana, con jovenes de 25 a 39 afos, que por su estilo de vida
no pueden o no quieren dedicar mucho tiempo a comprar, pero aun asi no renuncian a poder basar
su alimentacion en productos frescos y sanos que a su vez les ayuda a tener mas energia para

enfrontar sus retos profesionales.

6. POLITICAS DE MARKETING MIX.

6.1 Politica de producto/servicio.

El servicio de entrega de frutas y verduras se basara en claves:

+ INDEMNIZACION.- Como se ha observado en la pregunta de “;Compraria frutas y
verduras por Internet?” la respuesta inmensamente mayoritaria ha sido “No, prefiero ver las
frutas y verduras que compro”. Parece que somos reacios a comprar estos productos por
Internet porque creemos que no tendremos la mejor calidad posible si no elegimos nosotros,
0 nos sentiriamos plenamente engafiados si no podemos comernos el producto si esta en mal
estado. Por eso a parte de tener la méxima calidad en lo productos y un sistema de
supervision. Los clientes tendrian la opcidon de en el momento que reciben la fruta o cuando
detecten el problema en las frutas y verduras, hacer una foto y enviarla, asi en el siguiente
pedido tendrian la rebaja en el precio, por el dafio producido, e incluso un bonus por las

molestias.

+ INFORMACION ALIMENTICIA Y CULINARIA.- Los usuarios podrin disponer de
informacion nutricional, de que como preparar dietas dependiendo de que proposito quieren
conseguir. Es decir si quieren reducir colesterol, si quieren perder peso, y siempre con
multiples opciones para adaptarse a su gusto por diferentes frutas y verduras. También
dispondran de como mantener estas dietas con recetar culinarias para poder comer rico y
sano, asi también ayudar a los clientes a que sus posibles hijos se acostumbren a una dieta

sana, con informacion de como preparar estos platos de la mejor manera para sus hijos.

* ENSALADAS Y MACEDONIAS PREPARADAS PARA COMER.- Entre los productos
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que seran las frutas y verduras sin procesar, encontraremos ensaladas recién hechas en la
instalacion, ya que se dispondran de todos los ingredientes, se tendrd un servicio al gusto es
decir, el cliente podra pedir lo que quiera en la ensalada, pudiendo afiadir pastas y arroces o
por supuesto varios tipos de ensalada predeterminadas. También como componente bebido
tener vasos de macedonia, hecho con jugo de naranja y trozos de fruta, también podria ser al
gusto del consumidor. Se contara con el espacio y la maquinaria necesaria para poder
realizar estos pedidos eficientemente. Con esto intencionadamente se competiria con todo el
sector de la hosteleria con reparto a domicilio, con el plus de poder realizar un pedido de
hortalizas y frutas que satisfaga el consumo en casa durante dias. Actualmente estas
ensaladas elaboradas ya se ofrecen en grandes establecimientos, y parece que el publico las
ha acogido bien, ya que han surgido mas marcas y tienen mas presencia en los estantes. Se
podria competir en frescura, sabor, adaptabilidad al gusto del consumidor, y quizés en las

predeterminadas en precio.

LADA FRESCA

ENSA

llustracién 43: Imagen Ensaladas Florete. Ilustracion 44: Imagen Ensalada Mercadona

Fuente: Google Images. Fuente: Google Images.

REUTILIZACION DE CAJONES Y ENVASES.- Los pedidos se realizaran en cajones,
estos cajones en caso de que los clientes los mantuvieran en casa serian cobrados por
separado, pero al utilizar el servicio repetidamente los repartidores, se encargarian de
reponer en las instalaciones, tanto los cajones como los envases utilizados en ensaladas y
macedonias. Asi se conseguiria una mayor fidelizacioén de los clientes, un menor coste en la
compra de cajones, un menor coste de los envases que podrian ser de pléstico duro,
incrementando la percepcion de calidad en el servicio, y un menor impacto medioambiental.

En principio los consumidores valorarian muy positivamente estos factores.
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llustracion 45: Imagen Cajon de frutas.

Fuente: Google Images.

Para embolsar las frutas y verduras se utilizaran bolsas de plastico, iguales a como podemos

encontrar en cualquier fruteria o en el apartado hortofruticula de Mercadona.

Se facilitard la oportunidad de colaborar estrechamente con bares y restaurantes, intentando
asegurar buenas tarifas de precios en frutas y verduras para su negocio, y a parte se podra
ofrecer en nuestro sitio web bocadillos hechos de los distintos bares y restaurantes. El
continuo contacto con estos establecimientos para descargar estos cajones, facilitaria la
recogida de bocadillos, para su posterior integracion en el centro logistico y asi afiadirse en
el pedido (cajon) correspondiente, finalmente se entregaria todo como el cliente habria

pedido. No podra ser una entrega rapida pero en cambio se podra venderlo a bajo precio.
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6.2 Politica de distribucion.

Si pudiera hacer la misma compra por Internet, que en un supermercado,
équé opcion preferiria al mismo precio?

32%

+1,29% W Ir al supermercado y hacer el pedido por mi mismo

43,73%

M Que me envien el pedido a casa
Recoger el pedido con el coche

W Recoger el pedido en un establecimiento cercano

45,34%

llustracion 46: Encuesta 13 general.

Fuente: creacion propia.

Si pudiera hacer la misma compra por Internet, que en un supermercado,
équé opcion preferiria al mismo precio?

60%
40%
20%

0%
Menosde Entre20y Entre25y Entre30y Entre35y Entre40y Entre45y Entre50y Entre55y Mas de60
20 afios 24 afos 29 afios 34 afios 39 afios 44 afios 49 afos 54 afios 59 afios afios

M |r al supermercado y hacer el pedido por mi mismo ™ Que me envien el pedido a casa
Recoger el pedido con el coche B Recoger el pedido en un establecimiento cercano

llustracion 47: Encuesta 13 edad.

Fuente: creacion propia.

Con esta pregunta se queria ver que tipo de logistica seria necesaria para llegar al cliente del modo
que mejor se adapte a sus requisitos. Las opciones preferidas son recibir en casa los pedidos e ir uno
mismo ha comprar. Recoger el pedido con el coche, ha sido elegida por el 1,3%, practicamente
residual. Pero es significativo que casi un 10% preferiria recogerlo en un establecimiento cercano.

No se observan patrones de edad claros en esta decision.

De los que no prefieren ir al supermercado y hacer el pedido por ellos mismos, es decir, realizar el
pedido por internet, aproximadamente 4 de cada 5, les gustaria recibirlo en casa y 1 de cada 5

recogerlo en un establecimiento cerca de su casa.
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Para intentar ofrecer el mejor servicio a los clientes, se dispondrd de una red de distribucion en
furgonetas donde se repartira a casas. Pero también se intentara tener contratos con establecimientos
donde los clientes puedan recoger los “cajones”, preferentemente que sean bares y restaurantes y

que ellos también puedan salir beneficiados de ser un punto de recogida de la empresa.

También se habilitara en el centro logistico un departamento para, que los que prefieran puedan

pasar con el coche y recoger su pedido.

Por tanto a través de estos 3 canales son los que se distribuird y los porcentajes que se estiman

aproximadamente que ocupen en el total de pedidos :
* Directamente al domicilio. (70%)
* Traslado a establecimientos afines.(20%)

* Recogida en centro logistico.(10%)

6.3 Politica de precio.

La politica de precios que se deberia adaptar al sistema, es uno adaptado a los requisitos de cada

consumidor. Es decir, poner precio a cada uno de los productos y servicios.

Productos: Se diferenciard entre frutas y verduras y los productos preparados para comer, ya que
tienen diferente competencia. Ajustaremos el precio de ambos productos a sus respectivos mercado,
ambos con mucha competencia. Siempre que nos permita captar un margen de beneficio, pero
sabiendo que la alta rotacion de los activos es lo que mas nos conviene a medio plazo, para

asegurarse un sitio en el mercado.

Este negocio tiene un problema a la hora del pago ya que los precios se aplican por kilos, en un
fruteria es facil para el cliente aceptar el precio, al estar delante. Pero por una via Online si el
cliente pide medio kilo de manzanas dificilmente se podra acertar medio kilo exacto en las piezas de

mayor envergadura , por tanto:

La fruta y las verduras tendran un precio unitario en aquellos productos que sea factible, es decir se
cobraria al cliente el precio medio de una manzana multiplicado por el numero requerido, el peso
total de la suma debera siempre acercarse a lo que deberian pesar, por ejemplo 8 manzanas deben
pesar la suma de 8 manzanas de peso medio. La informacion del peso que recibe el cliente estard en

cada bolsa, de haber un error demasiado grande el cliente podra reclamar haciendo una foto a la
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etiqueta y enviandola a la web, en la siguiente compra tendrd un descuento del mismo importe. Asi

se simplificaria el pago y adecuarse a la cantidad demandada.

En los casos que no pueda aplicarse un precio unitario como lechuga, espinacas o productos de
pequefio tamafio se aplicaria un precio por peso, no seria problema ya que en estos productos se

puede adaptar facilmente la cantidad demandada y el pesaje al realizar los pedidos.

Servicios: Una vez el cliente tenga el precio de lo que le costara el servicio del transporte, que se
diferenciard como; Recibo en casa, Paso por punto de recogida, y Voy al centro logistico. Se
intentara calcular los costes de cada uno de los servicio, siendo el mas barato recogerlo en el centro
logistico. Para repartir los costes de entrega a domicilio y a establecimientos, se partiran los costes
de transporte en furgoneta a ambos servicios, por su participacion en las ventas y se anadiran a la

entrega a domicilio las horas de trabajo de los repartidores.

Para realizar una compra habra un minimo precio, es decir los pedidos no podran ser de menos de

10€ por ejemplo, asi poder ser mas competitivos en precio

6.4 Politica de comunicacion.

La politica de marketing estard basada en la creacion de contenido multimedia para difundir en
redes sociales, la mejor para el mercado objetivo es Facebook. Esta red social agrupa a la mayor
parte de las personas de entre 25 y 40 anos. Entre los costes de marketing estara el pago a Facebook

para dar la publicidad a este grupo de edad.
El contenido que creado se basara en tres pilares:

1. Contenido sobre la empresa; quienes somos y los valores, como funcionamos, como puedes

disfrutar los servicios, y por ultimo publicitar ofertas y promociones que se realizaran.

2. Contenido sobre la alimentacion; como tener una alimentacion sana, que debes comer
dependiendo de que problema medico tengas, como mantener una dieta equilibrada y como
perder peso con distintas dietas, y por ultimo como cocinar los ingredientes de manera

correcta,

3. Contenido de los bares y restaurantes que seran los socios, grabando videos con ellos
explicandonos diferentes platos, que se hacen en el establecimiento, serd publicidad

compartida, la mayoria de los platos o bocadillos explicados en los videos, se podran
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comprar en la pagina web. De esta forma nos acercamos de algin modo a la gente, y estos
videos suelen ser mas compartidos por la gente al conocer a los protagonistas de la

publicidad, consiguiendo mucho mas repercusion.

4. Una vez los clientes sepan de la existencia podran entrar a la plataforma online y realizar su
pedido, donde tendran informacion personalizada. A continuaciéon un ejemplo de como

podria ser.

53



S ‘% UNIVERSITAT

POLITECN ICA Estudio de la viabilidad y plan de negocio
DE VALENCIA para venta de frutas y verduras por Internet

(2]

ompra online

Quiones somos  Contacta _[Servicios | |Registrarse | Iniciar sesion

Ultimas compras
Mi perfil
Dietas guardadas

————— —rrutas Recetas guardadas
[ Precio -
—— Naranias 078 Informacion
Mandarinas 1,52
Limones 0,97 -
Platanos 204 Lista de la compra
L] Manzanas 1,06 Frutas
Peras 1,3 Platanos 4,04
] Melocotones 3,02 Manzanas 1,06
}?resas | fresén 1,81 Peras 1,3|
[Melon 3,56 Platanos 4,04
Sandia 2,72 Hortalizas
] Ciruelas 2,44 Cebollas 0,97]
Cerezas 2,31 Ajos 4,04
I Uvas 144 Coles 106
Ensalad
}morma | 2,44
- Bowdlllos latos de bares
== Hortalizas ENTES TS BT 35
Precio
C Patatas frescas 0,78
Tomates 1,52
Cebollas 0,97
Ajos 4,04
e Coles 1,06
Pepinos 1,3|
I Judias verdes 302
Pimi 1,81
Champifiones + otras setas 3,56|
Lechuga/ escarola / endivia 2,72
I Espragos 244
Verduras de hoja 2,31
| 144
Ensaladas
I Precio
California 2,44
— Con queso 231
Cesar 1,44
ICon pasta 0,79
Con arroz 1,36|
| i
Envio
I
A mi domicilio
Precio
Bocadlllos y platos de bares Direccion =
Precio
] Blanco negro : Bar Fina 23 L. - =
Pimient)o,s frgos- Bar I 3,5 Establecimiento Precio final
Precio
Cual? 200€ 15,76 €
|
— Centro logistico
Precio
Yo iré a recogerlo 1,00 €
| |

Hlustracion 48: Vista Online para pedidos

Fuente: creacion propia.
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7. ANALISIS DAFO

Procederemos a realizar un analisis DAFO, para poder analizar las fortaleza y debilidades del

proyecto empresarial propuesto, también las amenazas y oportunidades que en un futuro podria

afectar al modelo de negocio.

7.1 Amenazas.

Fuerte competencia en el sector. En el futuro en el sector de venta minorista de alimentos

podria desarrollarse un mercado copado por pocos distribuidores, un oligopolio de facto.
Esta situacion puede desencadenarse si los costes de procesos productivos se abaratan por
estar en economias de escala, lo que implicaria fuertes barreras de entrada a competidores.
En el futuro desapareceran muchos agentes econdomicos en la cadena de distribucion de
alimentos, asi como puntos de venta. Ya que la optimizacion de los costes necesita cada vez
de mayores cantidades, por tanto si comemos cantidades similares los puntos de distribucion

y de venta seran menos y con precios menores, si hay una minima competencia real.

Rechazo a la compra Online. En las encuestas se ha visto como mayoritariamente la
poblacion prefiere ver las frutas y verduras que compra, pero aun hay cierto porcentaje que
no tiene problema en este asunto. Contrariamente los nuevos habitos de compra por Internet
suelen gustar a una gran parte de los encuestados. Pues bien, una posible amenaza es que
con la experiencia de la compra online, los consumidores opten mayoritariamente por una
compra presencial, es decir que aunque se compren al mismo precio y ahorren tiempo se
prefiera o se disfrute de una experiencia presencial de la compra, que seguramente sera

diferente a la actual.

Consumo minimo de frutas y hortalizas. Desgraciadamente cada vez tenemos menos
contacto con productos naturales y se han sustituido por productos elaborados, que son
menos saludables. Aunque actualmente, somos mas consciente y hay multiples campanas
publicitarias para recordarnos que debemos cuidar la dieta y entre otros comer mas fruta y
verdura. Desde diferentes drganos ejecutivos de diversos paises, ya se han puesto en marcha
normativas y leyes para proteger a los ciudadanos del consumo abusivo de azucar. En el

futuro podria ser que las sociedades se preocuparan mas por su alimentacion, pero no se
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puede saber si el consumo de frutas y verduras disminuira o crecera.

7.2 Oportunidades.

Posicionamiento temprano en el mercado Online. Si el consumo a través de Internet se

intensifica en el futuro, se podra gozar de un reconocimiento de marca por parte de los
ciudadanos, asi pues si nuevos consumidores se plantean cambiar sus habitos de compra
puede que confien en nosotros para sus primeras experiencias, lo que nos da una ventaja

competitiva importante.

Ampliaciéon de productos en cartera. A medida que las ventas aumenten se podra invertir en

ampliar la cartera de productos, de esta forma se incrementaran los beneficios , y también
los costes de transporte pueden verse reducidos al aumentar el tamafio de los pedidos. El
poder pedir més variedad de productos en una misma plataforma, facilita también la compra

para el cliente, este factor puede incrementar las ventas totales

Relacion de la imagen corporativa con un estilo de vida saludable. Ya que los productos
ofrecidos son saludables se podria hacer un marketing puramente relacionado con
salubridad, con el tiempo ganar la fiabilidad de los consejos ofrecidos , e incluso desarrollar

una linea de negocio entorno a estas informaciones.

Confianza en comprar frutas y verduras por Internet. Actualmente hay un rechazo

mayoritario a no poder ver las frutas y verduras cuando se compran, existe la oportunidad de
revertir ese efecto, con la calidad de las frutas y verduras. Para asi hacer saber a los clientes

que pueden confiar en que la empresa escogera los mejores productos.

7.3 Debilidades.

Amplio rechazo social a comprar frutas v verduras por Internet. Como revela la encuesta

que se realizd, donde el 78% de los encuestados aseguraba preferir ver las frutas y verduras,
este tipo de venta tendra un dificil comienzo. Aunque se atisba un pequefio porcentaje que
puede ofrecernos una base, con la que empezar y convencer a mas gente, ya que la mayoria

de los encuestados se muestran favorables a los nuevos habitos de compra por Internet

Envio a casa encarecido. Ya que las grandes superficies podran enviar grandes y diversas
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cantidades de alimentos, sus costes en transporte por producto se veran reducidos a
comparacion de los los. Debido a que la plataforma solo enviaria una parte de la necesidad
total de una casa y por tanto sera de menor tamafio que si se enviase el total de productos

necesarios para alimentar una familia.

7.4 Fortalezas.

(]

(]

Innovacién. Uno de los principales activos del proyecto empresarial es la innovacién con la
que se afronta nuevos sistemas logisticos que pueden optimizar los costes y los precios de
venta, de esta manera poder contentar a clientes que puedan disfrutar de los servicios para

reducir la perdida de tiempo comprando y teniendo méas informacion a su disposicion.

Comunicacién directa con clientes. Una vez un cliente se registre en la web, dispondréa de

toda la informacion recopilada de su perfil, y de esta forma existird una comunicacion
directa con ellos. Esta comunicacion servira para comunicar incidencias, o enviar ofertas

diarias de los productos con precios que puedan interesar, entre otras utilidades.

Combinar distribucién de frutas vy verduras con platos preparados. Como se ha ido

explicando a lo largo del trabajo, entre los productos para comprar, se encontraran ensaladas
y macedonias hechas por nosotros, también platos o bocadillos preparados por los bares o
restaurantes asociados. Con el inconveniente que no se servirdn calientes, ya que deberan ser
recogidos, y transportados al centro logistico para su distribucién en su correspondiente
pedido. Esta medida aumenta la cantidad por pedido, intentando reducir el coste del envio a
casa. También agrupa la satisfaccion de comidas preparadas en casa y el ahorro de tiempo

comprando en tiendas convencionales de frutas y verduras.

Marketing cooperativo con los establecimientos asociados. Realizar material audiovisual

cooperativamente con diferentes actores empresariales nos ayudara a acercarnos a los

clientes.
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8. PLAN OPERACIONAL

8.1 Calculo de la demanda en clientes.

Para determinar las necesidades que se deberan atender en el proceso productivo, se tendra
que determinar a que poblacion se podra llegar, la comarca de la Ribera Alta tiene 210.00
habitantes, pero estos 8 municipios recogen 155.292 habitantes, siendo el resto pequeiios
municipios, la mayoria mas cerca de Xativa que de Alzira. En el mercado objetivo vimos como el
mercado objetivo era de 25 a 40 afios, de los cuales actualmente un 15% estaria dispuesto a comprar

frutas y verduras por Internet.

Poblacion Mercado Ob;.

Alcira 44892 2693,52

Algemesi 27272 1636,32

Carcagente 21695 1301,7

Carlet 15189 911,34
Alginet 12605 756,3

Benifay6 12204 732,24
La Alcudia 11105 666,3
Alberique 10330 619,8

Tustracion 49: Tabla Poblaciones Ribera Alta.

Fuente: Wikipedia.

El 15% del 20% de esta poblacion total seria 4659, pero considerando que de media en estos
domicilios viven 3 personas, se multiplicara este numero por 2,5 por prudencia, ya que las parejas
pueden haber estado los dos a favor, o que tengan diferentes preferencias de compra y esta no sea la
elegida. Aproximadamente se contard con 9.317 clientes potenciales. Seguramente este mercado
potencial suba con el tiempo, ya que Mercadona y otros grandes corporaciones estan invirtiendo en
centros logisticos para la compra online lo que nos llevara a menores costes para recibo en casay a

acostumbrarnos mas a la compra alimenticia en casa.

Se disefiaran los recursos para contentar a 10.000 personas a largo plazo, porque aunque el mercado

potencial aumentard, también lo hara la competencia.

58



) 3 POLITECN ICA Estudio de la viabilidad y plan de negocio
DE VALENCIA para venta de frutas y verduras por Internet

8.2 Calculo de la demanda en produccion.

Para saber la demanda de productos con la que se contara se han consultado los datos sobre el
consumo de frutas y hortalizas en la Comunidad Valenciana de los datos oficiales del gobierno, asi
pues ya que nos muestra el consumo en kilogramos per capita solo se ha tenido que multiplicar por
10.000, esta tabla también servird posteriormente para saber el nivel de ingresos que se podria tener

con diferentes niveles de venta, ya que también se disponen de los precios de venta al publico.
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COMUNIDAD: Valencia PERI
ODO DESDE: 2016 - Julio -
HASTA: 2017 - Junio Datos de
consumo

La
objetivo 10.000

poblaciéon

GRUPO DE PRODUCTOS: Patatas y hortalizas

Volumen Valor (miles | Precio medio | Consumo per | Gasto per
Producto (miles de kg) de €) kg capita capita
Patatas frescas 106144,35 82359,26 0,78 21,51 16,68 215100
Tomates 68221,28 103706,03 1,52 13,84 21,04 138400
Cebollas 38655,5 37345,09 0,97 7,83 7,57 78300
Ajos 3560,45 14368,58 4,04 0,74 2,9 7400
Coles 5362,75 5670,11 1,06 1,1 1,15 11000
Pepinos 14327,16 18629,08 1,3 2,91 3,77 29100
Judias verdes 9678,03 29246,8 3,02 1,97 5,93 19700
Pimientos 23225,39 42057,24 1,81 4,71 8,54 47100
Champiiiones + otras setas 7862,76 28010,76 3,56 1,58 5,68 15800
Lechuga/ escarola/ endivia 19689,15 53492,96 2,72 3,98 10,85 39800
Esparragos 442355 10792,37 2,44 0,89 2,2 8900
Verduras de hoja 7432,82 17202,34 2,31 1,51 3,47 15100
Berenjenas 11170,44 16096,78 1,44 2,26 3,27 22600
Zanahorias 17513,58 13915,08 0,79 3,56 2,82 35600
Calabacines 17691,8 24111,3 1,36 3,6 4,89 36000
Otras hortalizas y verduras 60163,31 118640,37 1,97 12,19 24,07 121900
Brécoli 3251,36 5139,53 1,58 0,66 1,03 6600
Alcachofas 11101,68 16564,96 1,49 2,26 3,35 22600
Verduras y hortalizas IV gama 23687,26 74033,45 3,13 4.8 15,01 48000
GRUPO DEPRODUCTOS: Frutas frescas
Volumen Valor (miles | Precio medio | Consumo per | Gasto per
Producto (miles de kg) de €) kg capita capita

Naranjas 61735,35 56440,94 0,91 12,51 11,45 125100
Mandarinas 21202,61 25631,06 1,21 4,28 5,21 42800
Limones 11562,32 19833,61 1,72 2,35 4,02 23500
Platanos 57378,63 81538,12 1,42 11,63 16,54 116300
Manzanas 46822,15 62590,52 1,34 9,51 12,69 95100
Peras 22355,26 31948,01 1,43 4,52 6,47 45200
Melocotones 21652,02 34959,29 1,61 437 7,09 43700
Nectarinas 8409,96 11935,04 1,42 1,71 2,42 17100
Albaricoques 6873,75 12104,74 1,76 1,39 2,45 13900
Fresas / freson 12430,36 32143,89 2,59 2,54 6,5 25400
Melén 45011,59 42125,8 0,94 9,14 8,57 91400
Sandia 59346,33 44779,19 0,75 12,03 9,08 120300
Ciruelas 751291 13568,62 1,81 1,52 2,75 15200
Cerezas 8652,69 29311,65 3,39 1,77 5,94 17700
Uvas 9766,99 22460,51 23 1,96 4,56 19600
Kiwi 13141,14 32574,6 2,48 2,67 6,6 26700
Aguacate 4224.,86 13627,6 3,23 0,85 2,77 8500
Piiia 8485,65 12655,31 1,49 1,71 2,56 17100
Otras frutas frescas 28167,14 58077,25 2,06 5,72 11,77 57200
Pomelo 1117,49 1899,57 1,7 0,22 0,38 2200
Chirimoya 2,15 2,58 1,2 0 0 0
Frutas IV gama 8500,66 15514,11 1,83 1,72 3,13 17200

Hustracion 50: Tabla demanda Valenciana.

Fuente: Mapama.gob.es
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8.3 Calculo de las necesidades logisticas.

Para saber que cantidad de recursos se debe tener en el futuro para ser capaces de hacer llegar a los

clientes sus pedidos se ha necesitado mas datos extraidos del portal Fetex.

En la siguiente grafica se observa como el volumen de ventas se incrementa severamente en los

meses de verano. Siendo Julio el mes con mas demanda del afo, un 24 % superior a Diciembre que

sera el mes con menos demanda del ano.

Volumen total de frutas y hortalizas consumidas a lo largo del afio.
750000
700000
650000
600000
550000

Febrero Abril Junio Agosto Octubre Diciembre
Enero Marzo Mayo Julio Septiembre Noviembre

llustracion 51: Grafica evolucion ventas frutas y verduras.

Fuente: Mapama.gob.es

De la pagina web Fetex se han obtenido los datos sobre las ventas de cada producto por mes:
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Enero Febrero Marzo Abril May o Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
¥ Restos frutas B Resto hortalizas  ® KIWI m UVAS CEREZAS B CIRUELAS ® SANDIA = MELON
B FRESAS/FRESON ALBARICOQUES ® MELOCOTONES ® PERAS MANZANAS B PLATANOS LIMONES = MANDARINAS
NARANJAS B COLES m JUDIAS B PIMIENTOS ® LECHUGA/ESC./ENDIVIA  CEBOLLAS TOMATES ® PATATAS

Mlustracion 52: Grdfica evolucion anual de capa grupo.

Fuente: Mapama.gob.es

En este grafico se puede apreciar como se comporta el mercado de frutas y verduras. A primera
vista se aprecia como las principales hortalizas, representadas en tonos mas azulados en la base del
grafico, son estables a lo largo del afio, incluso incrementdndose en verano. Pero no se comporta
como el resto de hortalizas que pierde peso en estos calurosos meses en detrimento de las frutas,
mayormente de Melones y Sandias. Finalmente vemos como Naranjas y Mandarinas tienen una
fuerte caida en el consumo desde Mayo hasta Octubre. Obviamente todos estos ciclos estan
predeterminados por los tiempos de recogida de las distintas especies, tras anos de aumento de la
globalizacién, actualmente se puede encontrar cualquier producto en cualquier mes del afio, aunque

el posible elevado precio no ayudaria a su consumo.

8.4 Necesidades de Entradas

Para cubrir la demanda de 10.000 consumidores, la estructura se basara en la demanda actual,
extraida de fuentes oficiales siendo consciente de que en el futuro podria variar algunos porcentajes
a lo largo del tiempo. Para saber que dimensiones de almacenaje se debe tener, se han consultado en

la pagina oficial de FAO, Organizacién mundial de la alimentacion, los niveles correctos para la
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conservacion de frutas y hortalizas. Se ha analizado producto por producto de la lista de la
Tlustracion 50 que tipo de estrategia de aprovisionamiento seria la mas 6ptima, es decir si se deberia
tener un canal de aprovisionamiento diario desde los mercados de fruta y verdura para mayoristas, o
por el contrario se pueden establecer relaciones directamente con almacenes de ciertas frutas y

verduras para asegurarnos el suministro y un mejor precio.

Dias de conserva en buen estado y periodicidad de suministro
Patatas frescas 3 meses Zanahorias 6 meses Albaricoques
150-300 210-270 7-+21
Tomates Semanal Calabacines 4 meses Fresas / fres6n
8-+10 60-160 5-+7
Cebollas 4 meses Brécoli Diario Melén
30-240 142100 12-+21
Ajos 6 meses Alcachofas 2 semanas |Sandia Diario
180-210 14-21 14-21
Coles Semanal |Verdurasy hortalizas IV gama__|Diario Ciruelas IDiario |
10-+14 e 14-35
Pepinos Semanal |Naranjas 2 meses  [Cerezas Diario |
10-+14 56-84 14-21
Judias verdes Semanal Mandarinas 2 semanas |Uvas 2 semanas
7-+10 14-28 14-56
Pimientos 2 semanas |Limones 4 meses Kiwi 4 meses
14-21 30-+180 90-150
Champifones + otras setas Dirario Platanos 2 semanas |Aguacate Diario
5-+7 7-+28 14-56/
Lechuga / escarola / endivia |2 semanas Manzanas 3 meses Pifa 2 semanas
14-28 30-180 14-28
Esparragos 2 semanas |Peras 4 meses Frutas IV gama Diario
14-21 60-210
Verduras de hoja 2 semanas |Melocotones Diario Pomelo
14-21 14-28! 42-56
Berenjenas Diario Nectarinas 2 semanas |Otras frutas frescas |Diario
7 14-28| |Otras hortalizas y vercDiario |

llustracion 53: Tabla estrategia por producto para abastecimiento.

Fuente: Propia.

La eleccion en cada caso depende de la cantidad demandada, del periodo de conservacion y del
momento en el ciclo anual, ya que en algunas frutas el consumo se dispara y pasan a un suministro
semanal o bisemanal. También recalcar que dentro de “Otras frutas” y “Otras Hortalizas” se
encuentran un conjunto de especies con menor demanda que las citadas, por tanto la gestion debe

ser diaria.

El mismo efecto tiene sobre la denominacion “IV Gama” ya que es un compendio de productos que
difieren de los tradicionalmente aceptados como totalmente frescos, ya que han sido, aunque
minimamente, elaborados. Como podrian ser; bolsas de lechugas ya lavadas, Bolsas con fruta
troceada, o un conjunto de productos variados combinados. Esta IV Gama incluye una gran
variedad de productos y marcas, por tanto la gestion del suministro serd diaria, adaptandose a las

tendencias del mercado.

Para estandarizar los kilos por palés de cada producto se ha supuesto 600 Kilos de capacidad en un
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palé para todos las frutas y hortalizas, seguramente la media seria superior, pero por prudencia y por
falta de informacion en muchos de los casos, se ha optado por esta cifra. Finalmente la entrada de

paletas que se necesitard acoger serd anualmente de :

Entrada de palets por dia
70
i
60
50
40 A
30 n I n A
20
N f Al

10 r o N \ '\

0

Enero Febrero Marzo Abril May o Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

—i— Promedio programado por dia = Entrada por dia, gestion diaria Entrada total por dia

llustracion 54: Grdfica entrada diaria de palés.

Fuente: Propia.

Como se observa en la planificacion anual de recepcion de palés, los pedidos estan divididos entre
las entradas que estardn programadas ya sea semanal o mensualmente y la recepcion diaria de
aquellos productos menos frecuentes. La linea roja representa la cantidad de palés que se debera
gestionar cada dia debido a su diversidad, estas cantidades dependeran de el nivel de demanda que
se tenga y si se tiene una buena gestion de compras, solo una pequefia parte serd almacenada
diariamente. Observamos que la entrada total de palés al dia esta condicionada por los picos, que
estan programado en determinados meses, siendo el mas alto en enero, lo que significa que se

pueden planificar las semanas de alta intensidad y poder asi ahorrar en costes laborales.

Debido a la subida de la demanda en verano, sobretodo de frutas, las entradas también tienen un

ciclo con registros superiores a los meses de Otofio y Invierno.
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8.5 Necesidades de Almacenaje

Acorde con las recomendaciones de la Organizacion Mundial de la alimentacioén sobre la correcta
conservacion de frutas y hortalizas se han separado las diferentes especies en diferentes almacenes
frigorificos con diferentes condiciones, incluyendo también el numero de palés que debe albergar

cada uno de ellos.
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Almaceén A
HUMEDAD TIEMPO DE .
TEMPERATURA RELATIVA ALMACENAMIENTO Maximo
ESPECIE (°C) (%) (dias) almacenaje
FRIGORIFICO 0° 93
Arveja 0 95-98 7-+14
Acelga 0 95-100 10-+14 1
Acerola 0 85-90 49-56
Achicoria 0 95-100 14-21
Albahaca 0 85-95 7 1
Alcachofas 0 95-100 14-21
Apio 0 98-100 30-90
Apionabo 0 97-99 180-240
Berro 0 95-100 14-21
Bok Choy 0 95-100 21
Brécoli 0 95-100 14-21 0
Brates germinados 0 95-100 7
Cebolla de verdeo 0 95-100 21-28
Coliflor 0 95-98 21-28
Colinabo 0 98-100 60-90
Colrizada 0 95-100 10-+14 1
Chirivia 0 95-100 120-180
Escarola 0 95-100 14-21 1
Espinaca 0 95-100 10-+14
Guinda 0 90-95 3-+7
Nabo 0 90-95 120
Nispero de Japon 0 90 21
Rabanito 0 95-100 21-28
Perejil 0 95-100 30-60
Puerro 0 95-100 60-90
Remolacha c/hojas 0 98-100 10-+14
Remolacha s/hojas 0 98-100 120-180
Repollo 0 98-100 150-180
Repollo de 0 95-100 21-35
bruselas
Repollo chino 0 95-100 60-90
Ruibarbo 0 95-100 14-28
Rutabaga 0 98-100 120-180
Salsifi 0 95-100 60-120
Salsifi negro 0 95-98 180
Zanahoria c/hoja 0 95-100 14
Zanahoria s/hoja 0 98-100 210-270 33
Frutilla 0-0.5 90-95 5-+7 0
Cebollino 0 95-100 14-21
Cebolla bulbo 0 65-70 30-240 47
Ajo 0 65-70 180-210 7
Coco 0-1.5 80-85 30-60

Tlustracion 55: Tabla Almacén A.

Fuente: Organizacion mundial de la Alimentacion FAO.
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Almaceéen B

Reservaremos 15 palets para cerezas/ciruelas/albaricoques/me

Hustracion 56: Tabla Almacén B.

Fuente: Organizacion mundial de la Alimentacion FAO.
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Almacén C

Maximo
almacenaje
121

llustracion 57: Tabla Almaceén C.

Fuente: Organizacion mundial de la Alimentacion FAO.
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Almacén D

Hustracion 58: Tabla Almacén D.

Fuente: Organizacion mundial de la Alimentacion FAO.
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Almacén E

Maximo
almacenaje
20

Hustracion 59: Tabla Almacén E.

Fuente: Organizacion mundial de la Alimentacion FAO.
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Almacén F

Maximo
almacenaje
61

llustracion 60: Tabla Almacen F.

Fuente: Organizacion mundial de la Alimentacion FAO.
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Almaceén G

Maximo
almacenaje
61

53

Hustracion 61: Tabla Almacén G.

Fuente: Organizacion mundial de la Alimentacion FAO..
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Y asi quedaran dispuesto en el almacén en sus respectivos frigorificos en sus condiciones dptimas.

Para una correcta utilizacion del espacio se utilizaran estanterias dindmicas y compactas (drive in)
todas las estructuras contaran con una altura con capacidad de 4 pales. La disposicién de cada
almacén sera por lineas de estanterias de pales dindmicas o compactas, cada linea tiene una longitud

de 4 palés, excepto en el almacén C. Cada una de esta lineas tendrd una capacidad de 4x4=16 palés.

Los pasillos incluyen cada unos 30 cm de paredes de frigorificos, asi como las lineas que les

corresponde estar la tltima de su frigorifico.

Pasillos

/

Dibujo 1: Diserio frigorificos disposicion.

Fuente: Creacion propia.

El almacén B: dispondréd de una linea compacta para kiwis, dos lineas dinamicas para peras por su
diversidad de especies y por ayuda puntual en el acceso a los otros productos, y por ultimo una linea
dinamica para cerezas, melocotones, nectarina, albaricoques, pero también para uvas ya que las

uvas y los demas frutos no se consumen en la misma época del afio.

Almacén G : Dispondréd de 4 lineas compactas para naranjas mandarinas principalmente con una
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capacidad de 64 palés,

Almacén D: Dispondra de 2 lineas compactas y una dindmica, para gestionar la diversidad de la

manzana correctamente.

Almacén F: Dispondra de dos lineas compactas para calabacinos y sandias, también una linea
dindmica para gestionar el aplatano correctamente y no entorpecer el acceso a los otros dos
producto. La estacion de la maxima demanda de estos tres productos facilita que puedan compartir

espacio.

Almacén C: Como vemos en el mapa este almacén esta divido en tres partes; la mas grande en un
color mas oscuro se situaran las patatas frescas en estanterias compactas, estas lineas tienen una
longitud de 6 posiciones. La segunda linea sera dindmica y una longitud de 5 palés en esta linea se
gestionaran limones y pimientos. Por ultimo s encuentra otra linea dinamica para tomates y pepinos,

ahora si con una longitud de 4 palés como en el resto de frigorificos.

Almacén A : Finalmente este almacén incluira las cargas del almacén E, ya que los productos que
se almacenaran principalmente, se adecuan a las condiciones. En este almacén se contarda con 6
lineas compactas para cebollas, zanahorias y melones, la estanteria que vemos separada es

convencional y sirve para aquellos productos que solo se tendran que guardar uno o dos palés.

Para contabilizar correctamente los costes de la estructuras, las tipologias y los nimeros utilizados
son, 336 posiciones en estanterias compactas, 116 posiciones en estanterias dinamicas y 20 en

convencionales.

8.6 Necesidades para realizacion de pedidos

Para saber cuantos pedidos se deben realizar y la naturaleza de los mismos analizaremos tanto los

datos oficiales que tenemos como las resultantes de la encuesta.

Para poder disefiar un area de realizaciéon de pedido que sea eficiente se deberd contar con
informacion de los productos que mas se consumen, es decir , con mas rotacion. También del

tamafio de los pedidos, asi como su frecuencia.
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Porcentaje de cada po;duptge%rl FEBRERO
°ome e q'l'on 'J@,si_ﬂ

|{°esasl freson 2,90%

Melocotones 0,02%

Tomates 6,58%

Cebollas 4,59%
Ajos 0,50%
Coles 0,93%
Judias verdes 1,23%

Pimientos 2,42% Limones

Champiiiones + otras setas 1,40%
1,06% Mandarinas
4,12%
Lechuga / escarola / endivia
2,33%
Esparragos 0,60%
Verduras de hoja 1,01¢
Berenjenas 1,52% Naranjas 11,81%
ofas 1,52%
Otras hortalizas y verduras 8,18%
[lustracion 62: Grdfico Porcentajes por producto Febrero.
Porcentaje de cada producto en AGOSTO
Otras frutas frescas 3,72%
Kim‘l:i 0,93% 0.60%
TSI

Cebollas 4,

Coles 0,25%

Judias verdes 1,03%

Lechuga / escarola / endivia
1,85%
Verduras de hoja 0,58%

Meloén 11,65%

Otras hortalizas y verduras 4,68%
Nectarinas 0,90%
Alcachofas 0,87%

Verduras y hortalizas 1V gama 1,84%
Naranjas 2,24%

Manzanas 2,40%

Melocotones 6,05%

llustracion 63: Grdfico Porcentajes por producto Agosto.

Fuente: Creacion propia. 62y 63.
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Como se aprecia a lo largo del afio no todos las frutas y hortalizas se consumen por igual, asi que la
disposicion del centro de realizacion de pedidos (picking) también cambiara. Por ejemplo las
patatas, tomates y cebollas tienen un consumo regular a lo largo del afio, por tanto no se necesita
modificar este apartado del picking, pero por ejemplo se cambiaria naranjas, manzanas, peras, por

sandias, melones o melocotones.

Para saber como seran los tamafios de los pedidos y con que frecuencia cada cliente pedird los
servicios de la compaiia, se ha extraido los datos de la pregunta “;Con que frecuencia hace la

compra de fruta y verdura?” del mercado objetivo (25-39 afios).

No lo sé, no
me encargo Una vez
de 1la| Dos veces por Una vez por cada dos
Edad,| compra, Diariamente, semana, semana, semanas ,
5,48% 5,48% 32,88% 43,84% 12, 33%
0O, 00% 0O, 00% 51,61% 38, 71% S, 68%
3,70% 7,41% 37,043 48, 15% 3,70%
llustracion 64: Tabla Frecuencia compra Fruta y Verdura, 25-39 arios.
Fuente: Creacion propia.
El promedio quedaria asi:
No lo sé, no
me encargo Una vez
de la Dos veces por |Una vez por | cada dos
Edad compra, Diariamente, semana, semana, semanas,
Entre 25 y 39 afios 3,06% 4,30% 40,51% 43,57% 8,57%

llustracion 65: Tabla Frecuencia compra Fruta y Verdura Promedio, 25-39 arios.

Fuente: Creacion propia.
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Tabla cruzada: Frecuencia de compra de frutas y verduras y la salubridad de sus dietas

0,6
0,5 3
® No sabria contestar,

0,4 ® No, deberia comer mas sano,
0,3 Si, pero podria comer mas sano,
0,2 M Si, como sano siempre que puedo,
0,1

0

Diariamente, Dos veces por Una vez por Unavezcada Nolosé nome
semana, semana, dos semanas, encargo de la

Hlustracion 66: Encuesta 14. Frecuencia compra fruta y Salubridad dietas.

Fuente: Creacion propia.
Vemos como entre una y dos vez por semana se encuentra el 84% del consumo. Obviamente cuanto

menor sea la frecuencia mayor seran los pedidos, pero no se puede afirmar que sea proporcional.

Tabla cruzada: Frecuencia de compra de frutas y verduras y frecuencia de ingesta de fruta

0,9
0,8
0,7
06 W Diariamente, una o mas veces,
0,5 ® Diariamente,
0,4 Cada dos dias,
0,3 ® Una o dos veces por semana,
0,2 m Eventualmente,
0,1
0
Diariamente, Dos veces Una vez por Una vez cada No lo sé, no
por semana, semana, dos me encargo
semanas, de la compra,

llustracion 67: Encuesta 15. Frecuencia compra fruta y Frecuencia de ingesta de Fruta.

Fuente: Creacion propia.

Con estos dos graficos se disipan las dudas respecto a si el consumo de aquellos que aseguran
comprar frutas y verduras cada dos semanas es proporcional por ejemplo al que compra
diariamente, las graficas son claras, a menos frecuencia de compra menos consumo de frutas y

supongo que también de hortalizas vistas las respuestas a la dieta saludable.

Por tanto se consideraran estos datos a la hora de clasificar las cantidades de los diferentes tipos de
pedidos, pero primero se analizaran los datos nominales es decir el total de produccion. En la

ilustracion 50 estan las cantidades expresadas en kilogramos de cada fruta y hortaliza que sumadas
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hacen un total de 1.860.200 que dividido entre 365 dias nos indica que al dia se consumirian 5.097

kilogramos salidos de las instalaciones.

Se clasificaran los clientes como diarios, “tridiarios”, semanales, y bisemanales.
Diarios- 5% de los pedidos, 8 % del consumo.

Tridiarios- 41% de los pedidos, 48 % del consumo

Semanales- 44% de los pedidos, 39% del consumo

Bisemanales- 10% de los pedidos, 5% del consumo

Se procedera a calcular la cantidad de pedido que se realizara al dia y el peso de cada uno. Se
calculard contando con 10.000 clientes que de media viven en residencia de casi 3 personas, pero
se dividira por 2,5 por prudencia, siendo 4.000 los domicilios para atender y con un consumo total

de 5.097 kilos. Seran 6 dias laborables a la semana.

Diarios- 200 pedidos diarios, 8% de 5.097 = 407,8 k/dia. A priori 2 kilos por pedido, puede no ser
rentable el envio a casa, pero como podran pedir diferentes platos preparados y el envio se cobraria

por separado se mantendra esta estructura.

Tridiarios- (4.000 x 41%)/3= 547 pedidos por dia , 48% de 5.097 = 2447 kg/dia. Cada pedido

tendria un peso medio de 4,5 kilos.

Semanales- (4.000 x 44%)/6= 293 pedidos por dia, 39% de 5.097 = 1987,8 kg/dia. Cada pedido

tendria un peso medio de 6,8 kilos.

Bisemanales- (4.000 x 10%)/12= 33 pedidos por dia, 5% de 5.097 = 254 kg/dia. Cada pedido

tendria un peso medio de 7,7 kilos.

Sumando todos los pedidos sale una cantidad de 1073 pedidos por dia, que divididos por 12 horas

de actividad al dia serian 89,4 pedidos por hora. Con un peso medio de los pedidos de 5 kilogramos.
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8.7 Necesidades de Distribucion

Una vez se realicen los pedidos con sus respectivos productos en sus cajas, se clasificaran las cajas

por destino, habiendo 3 posibles destinos:
* Recogida con coche en el centro logistico.
* Recogida en uno de los establecimientos.
* Envi6 a casa.

Aparte de esta diferenciacion también se clasificaran por pueblo de destino. Haciendo rutas dptimas

entre los pueblos. Siendo estos los porcentajes de posibles consumidores en cada poblacion

Alcira 28,91%
Algemesi 17,56%
Carcagente 13,97%
Carlet 9,78%
Alginet 8,12%
Benifayo 7,86%
La Alcudia 7,15%
Alberique 6,65%

llustracion 68: Tabla Poblaciones Ribera Alta.

Fuente: Creacion propia.

Se dividiran las ciudades en dos rutas albergando cada una el 50% de los clientes:
Ruta 1 : Alzira + Carcajente + Alberique+ Alzira. Tiempo : 35 minutos
Ruta 2 : Alzira + Algemesi + Carlet + Alginet + Benifayo + La Alcudia + Alzira.

Tiempo : 1 hora y 8 minutos

La cantidad promedio de pedidos gestionados por dia entre los diferentes canales seria :
* Para recogida en coche en el centro logistico = 107 /dia.
* Para envio a Establecimientos = 215/dia.

* Para envio a domicilios = 751/dia. Con un servicio de 10 horas, desde las 10 hasta las 8
de la tarde, nos dejan con 75 a la hora, y con 37,5 por ruta y hora. Estos casi 38 pedidos

implicarian aproximadamente un peso de 187,75 kilogramos.
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Estas dos rutas contaran con el reparto de 966 pedidos al dia en promedio diario anual. Cada una
seria de 483 pedidos. Con un servicio de 10 horas, desde las 10 hasta las 8 de la tarde. Lo que

dejaria una carga cada hora de 48,3 pedidos con un peso de 250 kilos.

Para la ruta 2, se cargarian estos casi 50 pedidos en una furgoneta Citroen Jumper cada hora. De
esta forma se iniciaria la ruta para parar en ciertos puntos de encuentro con varias furgonetas, que a
su vez repartiran por los domicilios y los establecimientos de sus respectivos pueblos. Se
necesitaran 5 Pequefas furgonetas para repartir 10 pedidos de media. Pudiendo repartirse los
pedidos para que por 5 minutos por pedido en una hora puedan volver a cargarse. Como el viaje que
realizara el furgon le tomara mas de una hora, se necesitaran dos para que la entrega de pedidos sea

cada hora.

Para la ruta 1, que tienen sus nucleos urbanos bastante mas cerca, se optara por otra estrategia. Se
repartiran los pedidos directamente mediante pequeias furgonetas, siendo 50 pedidos para 5
vehiculos, dando mas de 5 minutos por pedido. Para favorecer la rapidez de la entrega en
Carcagente y Alberique que representan 20 pedidos/hora, una de las furgonetas puede cargar por
dos desde el centro logistico y luego repartirse la carga con el otro compaifiero que se quedo

repartiendo.

Para ambas rutas como no todas la horas del dia tendran la misma demanda , ni todos los dias del
aflo, se podra contar con un acompafante del conductor que agilice la entrega a domicilio y

establecimientos.

Por tanto se necesitaran 2 Furgones Citroen Jumper con capacidad de hasta 1500 kilos, y volumen
suficiente para dos palés que también se utilizard para el abastecimiento de gestion diaria. Y 10

furgonetas Citroen Berlingo con capacidad para un palé.
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9. DISTRIBUCION EN PLANTA.

Patio

[ ] ~ Cajasy

Material. ‘ Zona :
l Picking
] |

A L

Preparaco

Ensaladas -

Pasillo -G

| 1

Palés preparados .

Wi J'ﬁ

Carril
Recogida
con coche
Para
clientes

%

llustracion 69: Disenio Centro Logistico.
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Se han afiadido varios elementos al disefio previo de los frigorificos del dibujo 1. Analizando por

partes:

l.

2.

3.

4.

5.

6.

Conveyor de cajas. En la esquina derecha superior, se sitia una cinta transportadora no
motorizada, con 20 posiciones de palé a cada lado. Arriba hay 4 posiciones grisiceas, donde

se situaran las cajas y donde empezara la linea de pedidos.

Estanterias de caja y materiales. A la izquierda del inicio de la cinta transportadora, se
encuentra una estanteria compacta para guardar los palés de cajas. Al otro lado de los
frigorificos encontramos una estanteria de cajas también para cualquier tipo de material que

se utilizara en los diferentes procesos.

En el final de la cinta transportadora se situara un operario que clasificara las cajas
dependiendo del destino en diferentes palés. Cuando estos estén completos o ya haya

pasado una hora se transportaran cerca de los muelles de carga ;

En la esquina inferior derecha se montara el carril para automoviles donde los clientes
podran recoger sus pedidos, los operarios transportaran directamente desde el final del

Conveyor al muelle de carga para clientes.

La parte inferior del disefo es el patio que ofrece espacio para los movimientos de entrada y

salida de productos, donde también se podra aparcar por las noches los automoviles.

A la izquierda del patio nos se construird un edificio de dos pisos , en el cual como esta
escrito, en el primero se usara para vestuarios y comodidades para los trabajadores y

también la recepcion. Y en el segundo encontraremos la oficina.
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10. PROCESOS Y OPERACIONES

Se especificaran los procesos productivos de la empresa desde la llegada de provisiones hasta la

salida de las cajas de los clientes.

¢ 9.1 Entrada de Provisiones.

Como esta representado en la Ilustracion 54, las entradas al dia que se integrardn cada
semana del afio aproximadamente. La mayoria de semanas se deberan incluir a los almacenes
alrededor de 10 palés por dia, mayormente de “Gestion Diaria”, son aquellos productos de poca
rotacion que se aprovisionara diariamente desde los mercados mayoritarios de fruta y verdura. Estos
diez palés implicarian una hora para la descarga desde los camiones con una carretilla retractil, se
dejaran en la linea de Conveyor organizadamente para su “pick-up”. Segln las datos ofrecidos por
el libro:MANUTENCION Y ALMACENAJE: DISENO, GESTION Y CONTROL. Editorial

Universidad Politécnica de Valencia, sobre datos técnicos de maquinaria de almacén.

Pero en 6 semanas al afio este numero sera bastante superior debido a las entradas
programadas. De estas 6, en 5 se tendran que gestionar entre 30 y 40 palés por dia. Que implican 2
horas de trabajo. Y en la primera semana de Enero se deberd descargar mas de 60 palés por dia, que
implicaria entre 3 y 4 horas de trabajo de una carretilla retractil. Estas descargas se podran repartir

durante el todas las horas de trabajo.

Se necesitaran con dos carretillas retractiles que también se utilizard para re-abastecimiento

de la linea de pedidos.

e 9.2 Preparacion linea de pedidos

Cada mafiana se sacaran los productos de los frigorificos y se acomodaran en las posiciones
a los lados de la cinta transportadora. Aquellos productos que no tengan mucha demanda se podran

extraer del palé la cantidad estimada y devolver el palé al frigorifico.

Se estima que se deberia hacer 40 descargas desde los frigorificos, a parte también se
incluirian los productos en cajas que vendrian todos los dias de los mercados mayoristas. Se

depositarian estos pales o cajas a lo largo de la cinta transportadora.
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Estos 40 movimientos de palés costarian dos horas con una transpaleta . Asi como devolver
todas estas cajas y palés a sus posiciones en los frigorificos. En la siguiente tabla observamos que

apenas haré falta reponer posiciones durante el dia.

Producto Enero Agosto Enero
Patatas frescas 1,22
Tomates 0,62
Cebollas 0,41
Ajos 0,05
Coles 0,09
Pepinos 0,18
Judias verdes 0,09
Pimientos 0,22
Champifiones + otras setas 0,1
Lechuga / escarola/ endivia 0,23
Esparragos 0,05
Verduras de hoja 0,09
Berenjenas 0,14
Zanahorias 0,22
Calabacines 0,22
Otras hortalizas y verduras 0,74
Brocoli 0,04
Alcachofas 0,14
hortalizas IV gama 0,29
Naranjas 0,99
Mandarinas 0,52
Limones 0,12
Platanos 0,67
Manzanas 0,6
Peras 0,26
Melocotones 0
Nectarinas 0,06
Albaricoques 0
Fresas / freson 0,14
Melén 0,1
Sandia 0
Ciruelas 0,01
Cerezas 0
Uvas 0,07
Kiwi 0,16
Aguacate 0,03
Pifia 0,07
Otras frutas frescas 0,23
Pomelo 0,01
Chirimoya 0
Frutas IV gama 0,07 0,13 96,942 182,7
Total Palés por dia 9,26 11,7 12958,7 16337

llustracion 70: Tabla Cantidades por dia/prod.

Fuente: Creacion propia.
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Se dispondran 10 bésculas a lo largo de la linea de pedidos para preparar en bolsas de plastico la

cantidad exacta demandada en cada caja/pedido, estas basculas informaran con antelacion de las

cantidades necesarias para los siguientes pedidos, cada bascula informara en cada sector del picking

de los productos asignados a esa bascula.

Para esta tarea de pesaje y depodsito en las cajas correspondientes, se debe tener en cuenta que:

Se deben hacer un promedio de mas de 100 cajas/hora. Lo que significa que se disponen de

36 segundos por pedido.

Dependiendo del mes en el que nos encontremos, la cantidad demandada de ciertas
referencias varia, pero en todo caso el 50% del consumo se concentra en 8 o menos

referencias.

Se ha simplificado el pesaje en los productos “grandes”, por el sistema de precio unitaria,
los pedidos se transcribirdn como; 8 manzanas, 1 sandia, 6 peras, 4 platanos. Solo en los
casos que el peso este muy por debajo de lo que deberia pesar el numero de
“platanos” /”’peras”, la bascula avisard y se repesara con otras unidades. Estos fallos no
seran lo normal ya que por estadistica 8 manzanas pesaran el promedio del peso 8

manzanas.

Las basculas avisaran de futuros pedidos, es decir podran prepararse los siguiente pedidos,
para ser mas rapidos y productivos, y los operarios a lo largo de la cinta no tendran que

moverse mas de 5 metros.
Las cajas se deberan depositar en la cinta transportadora.

De lunes a sabado, 10 horas por dia, se necesitaran 60 horas de produccion.

Con 6 operarios en la linea de pedidos se estima realizar 100 pedidos por hora, cada operario tendra

a su cargo una referencia al menos con alta rotacion.

Una vez los pedidos estén completos encontraremos las siguientes tareas:

Al final de la cinta transportadora se contard con un operario que clasificard y depositara las

cajas en palés dependiendo de su destino.
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* Una vez los palés estén completos se trasladaran con una transpaleta manual a los muelles

de carga para camiones. Ayudando también a cargarlos.

* También se debera dar los pedidos a los coches que han realizado su pedido para recogerlo

en el centro logistico. Situado muy cerca del final de la linea de pedidos.

Para estas tareas se contaran con 3 operarios en horas intensas y 2 en horas menos intensas, se

podra utilizar las horas ociosas de los conductores de las carretillas retractiles.

11. PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

Los puestos de trabajo en el trabajo de almacén que se deben cubrir son:

* 2 operarios responsables de las carretillas retractiles, pudiendo contratar un operario las

semanas de muchas entradas de aprovisionamientos.
* 6 operarios en la zona de picking.

* 11 conductores para todos los vehiculos. Vimos que la ruta 2 en furgén cuesta mas de una

hora, por tanto, un operario del final de zona picking podra salir con el otro furgén.

* 3 operarios en el final de la zona de picking, aunque sea ocioso, uno de estos trabajadores
también serd conductor, para facilitar que cada hora pueda salir un furgon para repartir

pedidos por la ruta 2.

* 2 operarios/conductores de la compra de gestion diaria, ir al mercado mayorista de frutas y
verduras y volver al centro logistico. Lunes- Viernes 4h/dia. 20H/semana por dos

trabajadores.

La suma de todas las necesidades en horas son ; 2+6+11+3=22 sitios de trabajo. 6 dias por semana

10 horas por dia =60. 22X60 =1320 horas. Sumando la gestion diaria y son 1360 horas.

La necesidad de trabajadores con 40 horas laborales por semana. Se necesitara contratar 34
operarios. Se organizaran los descanso para que en las horas de mas actividad se cuente con mas

trabajadores.

Los trabajadores que se necesitaran en la oficina seran:

¢ 2 informaticos.
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* 1 responsable de videos para redes y marketing, contacto bares y restaurantes.
* 2 recepcionistas/atencion al teléfono.

* 1 experto en alimentacion y redes sociales.

* 1 Jefe almacén y responsable de compras.

* 1 Contable e impuestos.

* 1 Director de empresa.

Coste laboral,

Concepto Numero Coste unitario Coste anual
Operarios 34 18000 612000
Recepcionistas 2 18000 36000
Marketing 2 22000 44000
Informaticos 2 30000 60000

Jefe almacén 1 30000 30000
Contable 1 30000 30000
Director 1 36000 3600

Hustracion 71: Coste laboral 10.000

Coste laboral fijo total anual serd de 848.000 €.

12. LOCALIZACION.

La localizacion de el centro logistico se situard en Alzira, para poder calcular cual seria el coste del

solar de 876 m* compararemos diferentes ubicaciones con diferentes precios.

El precio de solares en el casco urbano de la ciudad, ronda los 440€ por metro cuadrado, a priori no
es una opcion que puede interesar demasiado, ya que no se necesita esa proximidad a la zona

residencial y el precio es bastante mas elevado que las zonas exteriores

También es facil encontrar grandes extensiones sin edificar en las zonas industriales de Alzira,a un
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precio de 45 € el metro cuadrado, pero se venden como un todo siendo frecuente que sean de un

total de 8.000 m?>.

Por tanto se estima aproximadamente que un solar de las caracteristicas que se necesita rondaria un

precio de 120 € por metro cuadrado, incluyendo impuestos. El hipotético precio final se situaria en

105.120 €.

13. ANALISIS ECONOMICO

13.1 Costes totales para 10.000 clientes

Todos los precios de los costes han sido obtenidos del libro Manutencion y Almacenaje:

Disefio, Gestioén y Control.

Centro logistico:

o La nave cubierta para albergar almacenes, frigorificos y el picking tiene 528,7 metros
cuadrados a una altura de 8 metros. Con un precio por metro cuadrado de 370€/m*. La

construccion de la nave industrial tiene un precio total de 195.619 €.
Oficinas:

o Las oficinas ocupan 39,2 metros cuadrados con dos pisos, a un precio de 370 € / m*.
Pero se suma 30€ por acondicionamiento del metro cuadrado, contemplando dos pisos,

por tanto el doble. La construccion de estas oficina se estima en torno a 15.680 €.
Patio:

o La superficie total para aplanar y asfaltar es de 311 m? Con un precio por metro

cuadrado de 50€ el coste total de las zonas exteriores sera de 15.550 €.
Estanterias:

o En el frigorifico; como ya vimos en el apartado del disefio de las cdmaras tenemos

posiciones en estanterias compactas, dindmicas y convencionales.
= Compactas 336 posiciones con un precio por posicion de 30€. Total 10.080 €.
= Dindmicas 116 posiciones con un precio por posicion de 150€. Total 17.400 €.

=  Convencionales 20 posiciones con un precio por posicion de 20€. Total 400 €.
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Se afiadirdn fuera de las camaras frigorificas 20 posiciones compactas para almacenar las

cajas en las que se formaran los pedidos. Con un precio total de 600€.

Por ultimo se contard con una estanteria para cajas con una longitud de 10 metros y con
cuatro alturas para almacenar todo tipo de utensilios en el proceso y también por ejemplo
las bolsas de plastico que se utilizara para pesar las frutas y verduras. Con un precio por

metro de balda de 30 €, tenie un coste de 1.200 €.

El coste total en estanterias es de 29.680 €.

* Magquinaria:

o

@)

@)

o

@)

@)

o

2 Carretillas retractiles con elevacion hasta 8 metros con un precio 24.000 €. Total

48.000 €.
Transpaleta Manual 300 €.

Cinta transportadora de cajas. Precio 1000 € por metro, se necesitaran 21 metros en la

linea de pedidos por tanto el coste seran 21.000 €.
Vehiculos: Coste 173.040 €.

= 10 Citroen Berlingo Multispace: precio unitario dado en la pagina oficial de Citroen

13.900 €. Coste total 139.000 €.

= 2 Citroen Jumper: precio unitario dado en la pagina oficial de Citroen 17.020 €.

Coste total 34.040 €.

Basculas: se tendran 10 basculas a lo largo de la zona del picking. El precio medio de
una bascula industrial ronda los 100 €, calculando un coste por unidad de 200 €, por que
para un mejor eficiencia se debe contar con algin dispositivo que nos indique futuros

pesajes, asi pues anticiparnos a los siguientes pedidos. Coste total 2.000 €.

Ordenadores: entre otros gastos para amueblar las oficinas se cuenta con los
ordenadores, calculando 1000€ por dispositivo ya que las diferentes a realizar
necesitaran de diferentes softwares o hardwares. Serdn 9 empleados en oficinas por tanto

9.000€ en habilitar las oficinas para el trabajo. Se afiadird 10.000€ en el resto mobiliario.

Para preparar ensaladas y macedonia se contara; con una licuadora industrial con un

precio medio de 300€, con un exprimidor de naranjas automatico con un precio

89



) POLITECNICA
DE VALENCIA

Estudio de la viabilidad y plan de negocio
para venta de frutas y verduras por Internet

aproximadamente de 1.000€, con una envasadora al vacio con un precio medio de 500€
y con cierto utensilios mas para poder realizar todas las tareas. En total la maquinaria de

esta zona de preparacion estimo que ronda los 2800 €.

Iluminacion y seguros se estima el precio en 45 € por metro cuadrado. Por tanto los 566 m?

construidos tendrian un coste de 25.479 €.

Se calcula el coste anual dividiendo la inversion por el descuento de flujo de caja.

Vida ttil DFC
4 afos 2,64
5 anos 3,06
10 anos 4,34
20 afios 5,1

Ilustracion 72: Indices DFC
Fuente: Libro- MANUTENCION Y ALMACENAIJE: DISENO, GESTION Y CONTROL.
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Concepto N° | Precio unitario | Inversion | Afos vida tutil DFC Coste anual.
Coste laboral 848000
Construccion 226849 20 5,1 44480,2
Mantenimiento 1,00% 22685 22685
construccion
Estanterias 29680 10 4,34 6838,7
Plataforma 3 1000 3000 10 4,34 691,24
muelles
Carretillas 2 24000 48000 10 4,34 11059,9
Vehiculos 12 13900y 17020 |173000 10 4,34 39861,75
Conveyor cajas |1 21000 21000 10 4,34 483871
Basculas 10 200 2000 5 3,06 653,59
Transp, manual |1 300 300 10 4,34 68,1
[lumin. Y 25479
seguros
Ordenadores 9 1000 9000 5 3,06 2941,18
Mobiliario 10000 10 4,34 2304,15
Preparacion 2800 10 4,34 645,16
ensalad/macedo.

Tustracion 73: Costes totales 10.000

Los costes anuales para el modelo propuesto para dar servicio a 10.000 clientes asciende a

1.010.546,68 €. Esta cifra no incluye la construccion de las grandes camaras frigorificas.
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13.2 Diserio centro logistico reducido

f “ Ensaladas y )
macedonia Camara
frigorifica

Zona Pickin
L —— s 000
~"ConveyorDe Cajas
T EEEEEEEE

Palés preparados

Patio

llustracion 74: Diseiio Centro Logistico Reducido.

Fuente: Creacion propia.

Este disefio se utilizara hasta que se superen los 6.600 clientes habituales. Entre los
principales cambios estan la eliminacion de las grandes camaras frigorificas y la reduccion

del tamafio del patio.

* Para el modelo con 3.300 clientes se utilizard una pequefia camara frigorifica de 1,32 m*y

para el modelo 6.600 clientes una de 2,72 m®.

* La puerta de acceso al patio ahora se encuentra al lado del muelle, donde se serviran los

pedidos de aquellos clientes que prefieren recogerlos en coche.

* Las dimensiones y los usos del resto de habitaculos presentados en el disefio principal,

anteriormente mostrado, siguen sin ninguna alteracion
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* Los procesos se definiran en los siguientes apartados.

13.3 Costes totales para 6.600 clientes

Se adaptaran los costes a una produccion para satisfacer las necesidades de 6.600 clientes.
Se utilizara el disefio del centro logistico reducido, y a continuacion se calcularan los costes de la
construccion de esta nave. También se adaptaran los recursos de la empresa para este nivel de
demanda, es decir la composicion de pedidos y la distribucion. Exactamente son dos tercios de lo
que se calculd para 10.000 clientes. Los datos serian la confeccion de 708 pedidos diarios, y el
reparto 637 pedidos entre establecimientos y hogares. Se mantendria el disefio y los recursos

dedicados a las tareas de oficina.

Las horas de servicio y produccion seran las mismas, pero con menos trabajadores por

tareas.
Los puestos de trabajo en el trabajo de almacén que se necesitan cubrir son:
* 4 operarios en la zona de picking.

* 7 conductores para todos los vehiculos. Serdan 3 repartidores por ruta mas un furgon
repartiendo por la ruta 2 Vimos que la ruta 2 en furgdn cuesta mas de una hora, por tanto,

un operario del final de zona picking podra salir con el otro furgon.

* 2 operarios en el final de la zona de picking, aunque sea ocioso, uno de estos trabajadores
también sera conductor, para facilitar que cada hora pueda salir un furgon para repartir

pedidos por la ruta 2.

* 3 operarios/conductores de la compra de gestion diaria (en el excel adjunto, pag. Calculos
6.600, vemos como el volumen diario para gestionar seran 6 palés) , ir al mercado mayorista
de frutas y verduras y volver al centro logistico, también se encargaran de distribuir los

distintos productos agricolas a lo largo del conveyor . Lunes- Viernes, 40 horas semanales.

La suma de todas las necesidades en horas son ; 4+7+2=13 sitios de trabajo. El tiempo productivo
que se necesitard serd 6 dias por semana 10 horas por dia =60. 13X60 =780 horas. Se suma la
gestion diaria de los aprovisionamientos, que seran 40h por tres trabajadores, por tanto 120 horas,
que sumados al total de horas necesarias son 900 horas. Estas 900 horas divididas entre 40h/semana
de un trabajador, nos indica que se necesitardan 22,5 trabajadores, se contabilizaran 23 para

redondear el numero.
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Del modelo laboral propuesto para las tareas de oficina con 10.000 clientes habituales, solo se va a
cambiar de dos recepcionistas a una.

Los trabajadores que se necesitan en la oficina seran:
* 2 informaticos.
* 1 responsable de videos para redes y marketing, contacto bares y restaurantes.
* 1 recepcionistas/atencion al teléfono.
* 1 experto en alimentacion y redes sociales.
* 1 Jefe almacén y responsable de compras.
* 1 Contable e impuestos.

* 1 Director de empresa.

Concepto Numero Coste unitario Coste anual
Operarios 23 18000 414000
Recepcionistas 1 18000 18000
Marketing 2 22000 44000
Informaticos 2 30000 60000

Jefe almacén 1 30000 30000
Contable 1 30000 30000
Director 1 36000 36000

Tlustracion 75: Costes laborales 6.600

El coste laboral anual asciende a 632.000 €.

* Centro logistico:

o La nave cubierta para albergar almacenes, frigorificos y el picking tiene 263,16 metros
cuadrados a una altura de 8 metros. Con un precio por metro cuadrado de 370€/m*. La

construccion de la nave industrial tiene un precio total de 97.369,2 €.
* Oficinas:

o Las oficinas ocupan 39,2 metros cuadrados con dos pisos, a un precio de 370 € / m?*.
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Pero se suma 30€ por acondicionamiento del metro cuadrado, contemplando dos pisos,

por tanto el doble. La construccion de estas oficina se estima en torno a 15.680 €.
* Patio:

o La superficie total para aplanar y asfaltar es de 151 m” Con un precio por metro

cuadrado de 50€ el coste total de las zonas exteriores sera de 7.550 €.
e FEstanterias:

o Se anadiran fuera de las camaras frigorificas 20 posiciones convencionales con un
precio por posicion de 20€ para almacenar las cajas en las que se formaran los pedidos.

Con un precio total de 400€.

o Por ultimo se contard con una estanteria para cajas con una longitud de 10 metros y con
cuatro alturas para almacenar todo tipo de utensilios en el proceso y también por
ejemplo las bolsas de plastico que se utilizard para embolsar las frutas y verduras. Con

un precio por metro de balda de 30 €, teniendo un coste de 1.200 €.
o El coste total en estanterias es de 1.600 €.

* Magquinaria:

e}

1 Carretillas retractiles con elevacion hasta 5,3 metros con un precio 20.000 €.

o Transpaleta Manual 300 €.

o

Cinta transportadora de cajas. Precio 1000 € por metro, se necesitaran 21 metros en la

linea de pedidos por tanto el coste seran 21.000 €.

(e]

Vehiculos: Coste 117.440 €.

= 6 Citroen Berlingo Multispace: precio unitario dado en la pagina oficial de Citroen

13.900 €. Coste total 83.400 €.

= 2 Citroen Jumper: precio unitario dado en la pagina oficial de Citroen 17.020 €.

Coste total 34.040 €.

© Basculas: se contardn con 10 basculas a lo largo de la zona del picking. El precio medio
de una bascula industrial ronda los 100 €, calculando un coste por unidad de 200 €, por

que para un mejor eficiencia se debe contar con algin dispositivo que nos indique
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futuros pesajes, asi pues anticiparnos a los siguientes pedidos. Coste total 2.000 €.

© Ordenadores: entre otros gastos para amueblar las oficinas encontramos los
ordenadores, calculando 1000€ por dispositivo ya que las diferentes a realizar
necesitaran de diferentes softwares o hardwares. Seran 8 empleados en oficinas por
tanto 8.000€ en habilitar las oficinas para el trabajo. Afiadiendo 10.000€ en el resto de

mobiliario.

o Para preparar ensaladas y macedonia se contard; con una licuadora industrial con un
precio medio de 300€, con un exprimidor de naranjas automatico con un precio
aproximadamente de 1.000€, con una envasadora al vacio con un precio medio de 500€
y con ciertos utensilios mas para poder realizar todas las tareas. En total la maquinaria

de esta zona de preparacion estimo que ronda los 2800 €.

* Iluminacidn y seguros se estima el precio en 45 € por metro cuadrado. Por tanto los 302 m?

construidos tendrian un coste de 13.590 €.

e (Céamara frigorifica. Para poder simular el precio , en la pagina de la Fricontrol se ha
obtenido un presupuesto de una cdmara con 2,72 m?* de ancho y largo y 2 metros de altura.

Con un precio final 4.034 €.
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Hustracion 76: Costes totales 6.600

Los costes anuales del modelo 6.600 sumados hacen un total de 710.370,89 €.

13.4 Costes totales para 3.300 clientes

Concepto N° Precio unitario |Inversion | Afos vida atil |DFC Coste anual.
Coste laboral 632000
Construccion 120599 20 5,1 23646,8
Mantenimiento 1,00% 1206 1206
construccion

Estanterias 1600 10 4,34 368,7
Plataforma 2 1000 2000 10 4,34 460,8
muelles

Carretillas 1 20000 20000 10 4,34 4608,3
Vehiculos 12 13900y 17020 |117440 10 4,34 27059,9
Conveyor cajas |1 21000 21000 10 4,34 483871
Basculas 10 200 2000 5 3,06 653,59
Transp, manual |1 300 300 10 4,34 68,1
[lumin. Y 8640
seguros

Ordenadores 8 1000 8000 5 3,06 2941,18
Mobiliario 10000 10 4,34 2304,15
Preparacion 2800 10 4,34 645,16
ensalad/macedo.

Céamara 1 4034 10 4,34 929,5

Se adaptaran los costes para una produccion para satisfacer las necesidades de 3.300 clientes. Se

utilizara el disefo del centro logistico reducido, con la misma estructura de costes que ya se han

calculado en el apartado anterior. También se adapataran los recursos de la empresa para este nivel

de demanda, es decir la composicion de pedidos y la distribucion. Exactamente es un tercio de lo

que se calcula para 10.000 clientes. Los datos serian la confeccion de 354 pedidos diarios, y el

reparto 318 pedidos entre establecimientos y hogares. Se mantendria el disefio y los recursos

dedicados a las tareas de oficina.

Las horas de servicio y produccion seran las mismas, pero se tendran menos trabajadores por

tareas.
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Los puestos de trabajo en el trabajo de almacén que se necesitaran cubrir son:
* 2 operarios en la zona de picking.

* 4 conductores para todos los vehiculos. Seran 3 repartidores por ruta mas un furgon
repartiendo por la ruta 2 Vimos que la ruta 2 en furgdn cuesta mas de una hora, por tanto,

un operario del final de zona picking podré salir con el otro furgén.

* 1 operarios en el final de la zona de picking, aunque sea ocioso, uno de estos trabajadores
también sera conductor, para facilitar que cada hora pueda salir un furgon para repartir

pedidos por la ruta 2.

* 2 operarios/conductores de la compra de gestion diaria (en el excel adjunto, pag. Calculos
3.300, vemos como el volumen diario para gestionar seran 3 palés) , ir al mercado mayorista
de frutas y verduras y volver al centro logistico, también se encargaran de distribuir los

distintos productos agricolas a lo largo del conveyor . Lunes- Viernes, 40 horas semanales.

La suma de todas las necesidades en horas son ; 2+4+1=7 sitios de trabajo. El tiempo productivo
que se necesitaran sera 6 dias por semana 10 horas por dia =60. 7X60 =420 horas. Se suma la
gestion diaria de los aprovisionamientos, que seran 40h por 2 trabajadores, por tanto 80 horas, que
sumados al total de horas necesarias son 500 horas. Estas 500 horas divididas entre 40h/semana de
un trabajador, nos indica que se necesitaran 12,5 trabajadores, se contabilizardn 13 para redondear

el numero.

Los trabajadores que se necesitaran en la oficina en esta fase inicial seran:

2 informaticos.

* 1 responsable de videos para redes y marketing, contacto bares y restaurantes.
* 1 recepcionistas/atencion al teléfono.

* 1 experto en alimentacion y redes sociales.

* 1 Jefe almacén y responsable de compras.

* 1 Director de empresa.
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Concepto Numero Coste unitario Coste anual
Operarios 13 18000 234000
Recepcionistas 1 18000 18000
Marketing 2 22000 44000
Informaticos 2 30000 60000

Jefe almacén 1 30000 30000
Director 1 36000 36000
llustracion 77: Costes laborales 3.300

El coste laboral anual asciende a 422.000 €.

* La construccion del centro logistico tendra la misma estructura de costes que se detalla en el

modelo para 6600 clientes.

* Maquinaria:

(e]

2 Transpaletas Manuales 600 €.

Cinta transportadora de cajas. Precio 1000 € por metro, se necesitaran 21 metros en la

linea de pedidos por tanto el coste seran 21.000 €.
Vehiculos: Coste 58.720 €.

= 3 Citroen Berlingo Multispace: precio unitario dado en la pagina oficial de Citroen

13.900 €. Coste total 41.700 €.

= | Citroen Jumper: precio unitario dado en la pagina oficial de Citroen 17.020 €.

Coste total 17.020 €.

Basculas: se contaran con 5 basculas a lo largo de la zona del picking. El precio medio
de una bascula industrial ronda los 100 €, se calculara un coste por unidad de 200 €, por
que para un mejor eficiencia se debe contar con algin dispositivo que nos indique

futuros pesajes, asi pues anticiparnos a los siguientes pedidos. Coste total 1.000 €.

Ordenadores: entre otros gastos para amueblar las oficinas encontramos los
ordenadores, calculando 1000€ por dispositivo ya que las diferentes a realizar
necesitaran de diferentes softwares o hardwares. Seran 7 empleados en oficinas por

tanto 7.000€ en habilitar las oficinas para el trabajo. Afadiendo 10.000€ en el resto de
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Para preparar ensaladas y macedonia se contard; con una licuadora industrial con un

precio medio de 300€, con un exprimidor de naranjas automatico con un precio

aproximadamente de 1.000€, con una envasadora al vacio con un precio medio de 500€

y con cierto utensilios mas para poder realizar todas las tareas. En total la maquinaria de

esta zona de preparacion estimo que ronda los 2800 €.

* Tluminacidn y seguros se estima el precio en 45 € por metro cuadrado. Por tanto los 302 m?

construidos tendrian un coste de 13.590 €.

* (Cdamara frigorifica. Para poder simular el precio , en la pagina de la Fricontrol se ha

obtenido un presupuesto de una camara con 1,34 m? de ancho y largo y 2 metros de altura.

Con un precio final 2.356,67 €.

Concepto N° Precio unitario |Inversiéon | Afios vida atil |DFC Coste anual.
Coste laboral 422000
Construccion 120599 20 5,1 23646,8
Mantenimiento 1,00% 12056 12056
construccion

Estanterias 1600 10 4,34 368,7
Plataforma 2 1000 2000 10 4,34 460,8
muelles

Vehiculos 4 13900 y 17020 |58720 10 4,34 13529,9
Conveyor cajas | 1 21000 21000 10 4,34 4838,71
Basculas 5 200 1000 5 3,06 326,8
Transp, manual |2 300 600 10 4,34 138.,2
[lumin. Y 13590
seguros

Ordenadores 7 1000 7000 5 3,06 2287,18
Mobiliario 10000 10 4,34 2304,15
Preparacion 2800 10 4,34 645,16
ensalad/macedo.

Céamara 1 2356,65 10 4,34 543

Tlustracion 78 Costes totales 3.300

Los costes anuales del modelo con 3.300 clientes ascienden a 496.735,4 €.
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13.5 Analisis de Ingresos y Costes.

En este apartado se analizaran los costes y los ingresos, asi como los margenes de beneficios de los
diferentes niveles de produccion. Antes de pasar al analisis se ha de reconocer que ha sido
imposible determinar exactamente los costes de la construccion de las camaras frigorificas
disefiadas para el modelo 10.000, se podria estimar el precio basandose en presupuestos obtenidos
en paginas como Fricontrol pero no se pueden ajustar a los términos disefiados. Otra incertidumbre
que se tiene es el gasto en gasolina que se tendria por pedido, ya que no se exactamente los

kiloémetros que realizarian los vehiculos, ni los porcentajes que serian en carretera y ciudad.

El primer paso para analizar la estructura de costes serd saber a que precios se obtendrd la materia
prima, para esto se han recopilado los precios ofrecidos por Mercavalencia en el periodo estudiado
Julio 2016 — Junio 2017, como se puede observar en los Anexos. Donde se han recopilado los
precios dados, se han calculado los precios medios con una muestra de 17 dias del periodo
mencionado, para asi hacer una media y compararlo con el precio medio pagado por los ciudadanos,
con fuente en el informe anual del gobierno espafiol. La tltima columna representa el peso que tiene
cada producto sobre el total de consumo, para apreciar que importancia tiene el margen de beneficio

que puede aportar cada producto.
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Porcentaje del
Productos Coste medio kg | PVP medio kg | Coste/PVP volumen total

4,25 3,23 131,6% 0,5%
1,22 1,76 69,2% 0,7%
2,72 3,39 80,3% 0,9%
2,04 1,20 169,8% 0,0%
0,98 1,81 54,1% 0,8%
2,01 2,59 77,6% 1,4%
2,38 0,0%
1,12 1,72 65,2% 1,3%
0,70 1,21 57,9% 2,3%

0,58 134 | 432%
0,60 1,34 44,4% 5,1%
0,93 1,61 58,0% 2,4%
0,76 0,94 81,3% 4,9%

0,38 0,91 42,1%
0,60 0,91 65,9% 6,7%
0,81 1,42 56,9% 0,9%
1,83 0,0%
1,06 1,43 74,3% 2,4%
1,22 1,49 81,9% 0,9%
1,19 1,42 83,8% 6,3%
0,70 1,70 41,2% 0,1%
0,60 0,75 80,6% 6,5%
1,10 2,30 47,6% 1,1%
0,76 1,49 51,0% 1,2%
0,70 1,44 48,6% 1,2%
0,49 1,36 35,7% 1,9%
0,25 0,97 25,6% 4,2%
0,49 1,06 45,8% 0,6%

. FEsaola | 073 272 | 267%
0,66 2,72 24,4% 2,1%
1,73 2,44 71,0% 0,5%
2,56 3,02 84,7% 1,1%

036 078 | 45.7%
0,40 0,78 50,9% 11,6%
0,59 1,30 45,4% 1,6%
1,04 1,81 57,5% 2,5%

. Tomatemadwo | 044 152 | 290%
0,90 1,52 59,4% 7,4%
Zanahorias 0,47 0,79 59,0% 1,9%

Mlustracion 79: Tabla Precios venta sobre precios compra.

Fuente: Mercavalencia.
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Lo primero que podemos observar es que hay dos productos (aguacates y chirimoyas) que son mas
caros en el mercado mayorista que en precio de venta al publico, se debe a informacion imperfecta
ya que los datos facilitados por Mercavalencia, no reflejan los precios de todos los productos todos

los dias, y en estos dos productos hay pocos dias con los precios transcritos.

La media del porcentaje que representa el precio en el mercado mayorista de todos los productos
representa mas del 60%, pero si se elimina los dos productos con precio mayores al PVP este ratio
baja al 56%. Los ocho productos con mas peso en el volumen total tienen un coste promedio del

54%.

Vista esta informacion se debe ser conscientes que cuando se venda un pedido, al menos la mitad de

lo ingresado se destina a la compra de la materia prima.

A continuacion se analizara el resto de costes en los diferentes niveles de produccion. Para esto se
compararan con los ingresos totales esperados, numero que se consigue multiplicando el precio
medio por el volumen consumido, estos datos también los vemos en la ilustracion 50. En la
siguiente tabla vemos los ingresos por modelos y la inversion en niimeros absolutos, en los graficos

posteriores estan representado como el coste anual de esta inversion, considerando amortizacion e

intereses.
Modelo 3.300 | Modelo 6.600 | Modelo 10.000
Ingresos por cantidades de clientes 914.934,90 €/1.829.869,80 € 2.772.530,00 €
Inversion Construcciones y Activos 239.731,65€ 310.979,00 € 548.314,00 €

llustracion 80: Ingresos e Inversion

En base a estos ingresos se ha querido visualizar la importancia de los diferentes costes
estructurales que se tendria, a esta cifra se reducira un 4% por la aplicacion del IVA. Entre los

costes representados no se encuentra el pago del solar ni el pago de combustible.
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Modelo 3300

B Recursos humanos
43.45% B Nawe industrial
Magquinaria
M Ingresos

48,05%

4,16% 435%

llustracion 81: Grafico Estructura costes 3.300.

Fuente: Creacion propia.
Las estructuras puestas en el mismo plano que los ingresos medios esperados ponen de relieve la

dificil viabilidad del proyecto.

Primero se analizard el Modelo 3300, es el mas pequefio en nimeros absolutos pone de manifiesto
que con esta estructura se perderia bastante dinero si se considera que se compra los
aprovisionamientos a un 56% del precio de venta al publico. La diferencia entre el 43,45% que
queda de margen delos ingresos y el precio que seguramente se pagaria en el mercado mayorista es
de un 12%. Si se aumentara un 25% los precios se podria ser capaces de paliar estas perdidas, pero
dificilmente se tendrian beneficios con esta cantidad de clientes. Afortunadamente esta cuota de
mercado esta por debajo del supuesto potencial, y se tendria la fuente de ingresos de la venta de
ensaladas hechas y macedonia para reducir las posibles perdidas. También considerar que se ofrece
el servicio de envid a casa y de alguna forma se contenta aquellos que contestaron que “comprarian
por comodidad a cualquier precio” a a la pregunta de “;Compraria frutas y verduras por Internet?”,

estos representaban un 10% en la franja de edad 30-39 afios.
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Modelo 6600

35,98%
M Recursos humanos

B Nawve industrial
Magquinaria
59,56% M Ingresos

1,46%
3,00%

llustracion 82: Grafico Estructura costes 6.600.

Fuente: Creacion propia.

Una vez alcanzados los 6.600 consumidores se podria vender al precio medio del mercado, y
descontando el precio medio de las provisiones 55% de los ingresos, se tendria un 4 % de margen
del cual se deberia descontar el gasto en combustible y el pago del solar. Si se subieran los precios
un 10% el margen subiria al 8%. Sabiendo que quizas se ingresard un poco mas de las ensaladas y

las macedonias, puede que a partir de este nivel de produccion se entre en terreno en beneficios

Modelo 10000

31,86% B Recursos humanos

B Nawe industrial
Maquinaria
M Ingresos

62,03%

2,81%
3,30%

[

Hlustracion 83: Grdfico Estructura costes 10.000.

Fuente: Creacion propia.
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Esta estructura de costes esta disefiada para albergar Camaras frigorificas bastante grandes, los
procesos de los operarios programados lo estan en relacion a este factor, y los costes de las
estanterias también estan afadidos lo Unico que se deberia contemplar son las paredes de

aislamiento y el equipo para proporcionar las condiciones exactas.

Con este pretexto el andlisis puede ser facilmente erréneo, se debe de considerar que al tener
capacidad de almacenamiento seguramente los precios de compra de frutas y verduras se reduciran
notablemente. A continuacion vemos una grafica en el que estdn los productos més importantes que

se pueden almacenar.

16 Ewolucién precios Mercavalencia
1,4
A
1 > | A
0,8
0,6
0,4 —@ * .
0,2 M= e
0
00 Py %0, 0, %0, 0, 0, 0y 7 2 e, %, Ry %, Ry By 00 0 0
—i— Mel6n Piel de Sapo —¢— Naranja Navel Naranja Valencia Late —&— Platanos
—>— Sandias Cebollas —— Patatas calidad Patatas Primor

llustracion 84: Evolucion precios Mercavalencia.

Fuente: Creacion propia.

Vemos como en el mercado algunos productos pueden variar bastante su precio, por ejemplo el
melon pasa de 0,6 €/kg a mas de 1,2 €/kg o las patatas primos que el minimo es de 0,3 €/kg y el
maximo es de 0,6 €/kg. Mayoritariamente los precios maximos suelen doblar los minimos , otro
ejemplo como el platano simplemente pasan de 1 €/kg a 1,4 €/kg o la cebolla que suele estar en 0,2

€/kg pero su maximo es de 0,3€/kg, aun asi suponen incrementos del 40% y 50% respectivamente.

El estudio de los precios en Mercavalencia nos ayuda a entender como pueden variar los costes,
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pero en principio el tener capacidad de almacenaje nos permite poder tratar directamente con

cooperativas agricolas especializadas solo en un producto lo que reduciria sustancialmente el coste.

Con el valor minimo de cada producto en la serie temporal de Mercavalencia, se puede calcular el
ratio del coste sobre el precio de venta al publico. El precio mayorista minimo representa un 42%
sobre PVP, recordamos que el mismo ratio calculado con el precio mayorista era 56%, por tanto la
inversion en camaras frigorificas al menos repercutiria en un 14% de incremento en el margen de

beneficio por venta.

Volviendo a la estructura de costes del Modelo 10.000, suponiendo un 42% del precio mayorista
para proveernos, aun se tiene un 20 % de los ingresos de los cuales se debera pagar combustible el
pago del solar, el pago de las instalaciones frigorificas. Como ya se ha mencionado no se ha podido

calcular estos costes, pero un 10% de los ingresos con 10.000 consumidores representa 266.152,88

€.

Es importante que aunque en en el modelo 3.300 teniamos un coste laboral del 48 % , en el modelo

10.000 pasa a un 31,86%, es decir, hay mas productividad por coste laboral, al menos tedéricamente.
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14. CONCLUSIONES

1. La competencia en el sector de venta minorista de alimentos es una de los principales
factores en contra de esta inversion, pero como sefala el informe del consumo de alimentos
en el hogar 2016 -elaborado por el gobierno de Espana, los hédbitos de compra estan
cambiando réapidamente. Entre los factores que estdn cambiando se encuentran mayor peso
de compra por Internet y habitos mas saludables. Estos cambios favorecen al proyecto

empresarial propuesto.

2. La estructura de costes tiene bastantes incertidumbres, como por ejemplo el gasto en
gasolina o deterioro de alimentos, pero con los factores productivos estudiados y
contabilizados dificilmente sera rentable a corto plazo. Pero una vez se alcancen los “10.000
clientes” se podrian ver beneficios a medio y largo plazo con la ventaja de estar posicionado

en el mercado Online y poder ampliar la cartera de productos.

3. La investigacion comercial revela que puede haber cierta cuota de mercado entorno a un
10% entre los jovenes entre 25 y 40 afios para vender frutas y verduras por Internet. Aunque
mayoritariamente la sociedad rechaza la idea de comprar frutas y verduras sin verlas, lo que
podria significar un techo en la cuota de mercado, aunque haya una aceptacion mayoritaria
de los nuevos habitos de compra. Los resultados de la investigacién han sido claros en
cuanto a tendencias, el factor de la edad determina una clara tendencia en casi todas las

cuestiones. En cuanto a otras cuestiones estudiadas podemos resumir que:

* En cuestiones de salubridad las personas mayores comen mas sanos con mas frecuencia
en el consumo de frutas, y que los jovenes piensan que deberian comer mas saludable.
Para comer algo entre horas, los sabores dulces atraen mas que las frutas, cuanto mas

joven se es.

* Los habitos de compra en grandes superficies es mas popular entre las nuevas
generaciones, asi como el agrado por la compra Online y la preferencia de no ir a la
tienda a hacer la compra, estos tres factores indican un cambio en la mayoria de

comercios de frutas y verduras.
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16. ANEXOS
Anexo 1: Las siguientes dos tablas representan los precios obtenidos en Mercavalencia de cada
producto en diferentes dias de 2016, para poder hacer una estadistica de los precios medios y

minimos. Las cantidades representan precios en euros.
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Anexo 2: Las siguientes tablas representan la planificacién de entradas de cada productos para su
almacenamientos, para el modelo con 10.000 clientes. Cada tabla incluye dos meses. Las cantidades
estan expresadas en pales. La diferencia entre las estrategias de cada producto se basan en la

demanda y el tiempo de conserva.
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|Producto |Enero |Febrero
Periodo de consenva en buen estado 1° 2° 3° 4° 1° 2° 3°semana [4° semana

O — S R
o aeeseety |
a0 lerioesé2s | | |
W |0.54381001250,5436100125/0,54381001250,54381001250,5347343672 0, 5347 343672,0,5347 43672 0,5047 343672
o4 |1,1104885699 1,11048850991,1104885699 1, 1104885699 1,1166526884 1, 1166528864 1,1 166626884 1, 166528664
0 |0.5783479860,6578347988(0,5578347988 ,55783479880,7050506725,0, 7050505725 0,7050605725,0, 7050505725
i aysovorstas  lagsosereras  agooaoors  |27codeorz
T oemoeray  aeesoerasd  eczriolzrs  |eczrioizs
[ Jooromrezss  looromrezss  looeaoea6s 06830386365
o iisoseseot  liisodese0ti | idseeeads | 118863135
omy  mseatees |
e | a3 |
R

| [traseseor  [7adseseor  |LysAdbrdord  |frsdsraore
R

e |stemasesrar | | | |

| 428 [64665083141)  [64665083141]  [47162191328  [4,7162191328] |

s soomse |

T aomabied  loaamasied  lolidoaess  |oo1id0azess

o lareremosd | | | |

T ea0  moesesset |
14-28

T 06405053 06994005053 05058023685 05050023685
57

oo iowseses  |laiasesieez | oossseroz | Ogseeroz
14-21

s oowoweeass  logteoteds |

s meswosesy |

e oseOspd0r 0808242007 06220661967 06220667967

R

114



I

UNIVERSITAT
POLITECNICA Estudio de la viabilidad y plan de negocio
DE VALENCIA para venta de frutas y verduras por Internet

Producto | |Marzo | | | |Abril | | |
Periodo de conserva en buen estado 1° 2° 3° 1a 4° 1° 2° semana |3° semana |4° semana

seso [ | T'soredsoy | | |
S0 |5,8211550708)3,6211550708],6211550708] 36211550708/ 4,4308563736/4,4308863736 4,4308863736)4,4308863736
e |
sz [ [
1014 [0,4892236499]0,4892236499]0,4892236499]0.4802236499 040383309 040363309 _0,40363509] _0,40353309
1014 |1.00437557751,0043755775|1,09437557 75 1,09437557 75 1,2528575249) 1,2528575249 1,2528675249| 1,2528675249
0| 0,609183256 0,609153256] 0,609163256] 0,609163256/0.7316101193]0,7316101193 0,7316101193/0,731610119
142l 26673010628 126073010628 |3,17917606% [3,17917606%6 |

14280  |2,7018760998)  [2,7018760998] | 2,86525964] | 2,86525964| |
14211  ]0,6694118653  [0,6694118653]  |0,7663527129|  |0,7663527129] |

o | [ ! 1 [ [ [ |

14-21

14211 [1,6998548489  [1,6998548480]  [1,0460192484]  [1,9460192484] |

sow  seeseema2 | | | |
1428 |38750000004 3675000094 | 27807419 | oymezarals |
oo ||
78 loaatorassr  lo43a137ad8]  |o7504a9%65  |o750430%5 |
sl ||| laeoeseetos | |
w20 | |
14-28
14238 lodarrorees  l04arrorooss  |oseoastrais oseodstrals |
7-+21
5-+7
Do | osssaates | Osaasated  |ioaoeoszs  |ieaioeeez
1421 15206537067 |1,8200507067 |
14-35)

14-21

14280  ]0,5384753078)  [0,5384753078)  |0,6513768067|  |0,6513768067| |
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[Producto \ [Mayo | | | [Junio | | | |
Periodo de consenva en buen estado 1°semana [2°semana |3°semana |4°semana |1°semana |2° semana |3° semana |4° semana

. w0 | ! [ ! ! [ | | |
| 1o+4  [0,2995625382/0,2995625382/0,2995625382/0,2995625382 0,2278848146| 0,2278848146 0,2278348146/ 0,2278848146|
| 1o+4  [1,0797741831]1,0797741831/1,0797741831/1,0797741831 0,951416992| 0,951416992 0,951416992 0,951416992
|7+ [0,68430883120,6843088312/0,6843088312]0,68430883120,6896207405|0,6896207405| 0,6896207405|0,6896207405)
|42l  [29626172226  [2,9626172226]  [3,0559995279  [3,0859995279] |
| 1428l  [29387918326  [2.9387918326)  [3,0284511901]  [3,0084511901] |
| 4] [06604804282  10,6604804282]  [0,5819664075  [0,5819664075 |
| 4]  [11205903894  [1,1205003894] 09873812082 [0,98738120820 |
. 2020 | ! ! ! ! | | | |
. _e-6l  [828385749 | [ ! 1 [ [ |
|

4l [16771750199  [1,6771750199] | 1,47780233 [ 1477802338 |
]

. sesd  [s4dassg730] | I ! 1 [ [ |

a2kl 14212747744 14212747744 02435173666  [0,2435173666) |

30180/  [12910488368 | [ | [ [ [ |
| 7e28]  [92506339863 02506339863  [7,7478829631] |7,7478820631] |
s [ | [ [ 1l 1 [ [ ]

 ea0  teessswed |
14-28

T loresaoeos  losesszosost  ltttereriies  |itersriies |

oo siamoiss  laiaarresiss  lsesssorizes  |sssseorizes |

oceauseosd  loceaodeedd|  laosotirest]  |oosetieeti |

v I

s merseerta |

e loosscooted  looaseooatds  |ioraseolses  |idresotesy |

]

116



UNIVERSITAT
POLITECNICA Estudio de la viabilidad y plan de negocio
DE VALENCIA para venta de frutas y verduras por Internet

[Product \ [Julio | | | |Agosto | | | \
Periodo de consena en buen estado 1°semana |2°semana [3°semana 4°semana [1°semana |2°semana |3° semana |4° semana

. iso30  [sodo7987314 [ [ | [ | [ |

wag  setamess | | |
i 0,19250067190,1925096719)0,1925096719]0, 19250967190, 18555385540, 1855538354 0, 18555363540, 1855536854
loed0,4834956730,4834956730,6483495673]0, 6453495673 0,6152673993| 0,8152673993 0,8 1526739930, 152673995
0 [0.78321152450,7632115245/0,7832115245/0, 78321152450, 7528577567, .752857 7567 0.7528577567]0,7528577567
sl odoovbse0d  |30Mo068802  [5.6244050313 38244969313
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