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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1. Resumen ejecutivo

Una de las principales motivaciones de la creacion de este proyecto
empresarial es la falta de abastecimiento de productos en el mercado de consumo
agricola. Este mercado busca la inmediatez del servicio de productos y unas
caracteristicas especificas de los productos que son: ser ecologicos, de km0, y de
calidad.

En la isla de Tenerife, el mercado esta muy poco explotado por las empresas,
y las que lo hacen es a gran escala y a través de establecimientos. Plantear una
logistica que acuerde un horario de entrega con el cliente, es uno de los factores
fundamentales que busca el mercado objetivo.

Otra de las motivaciones del planteamiento del proyecto, es la falta de
visibilidad de los agricultores canarios. Muchos de ellos poseen una pequefa
produccion que, en la gran mayoria de los casos, les es bastante dificil vender.

A través de este proyecto, queremos prestar ayuda a esos agricultores,
facilitandoles las herramientas para poder vender sus productos mediante nuestra

marca y asi vender sus pequefas producciones.

1.2. Breve explicacidn de la idea empresarial y delimitacién del

objetivo y la actividad de la nueva empresa o actividad

Para describir nuestra idea de negocio debemos tener en cuenta que las
palabras claves son: aplicacién y distribucion.

La empresa es una distribuidora online de productos agricolas, la cual compra
los productos a pequefos agricultores tinerfefios y los vende bajo el nombre de la
empresa (La Huertita).

Las principales funciones de la empresa son las siguientes:

14
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e Prestar un servicio de venta de los productos agricolas cultivados por
pequefios agricultores tinerfefios.

e Ayudar a los pequefos agricultores que no se encuentren acogidos a
cooperativas para colaborar en economias de escala.

e Crear un comercio de cercania en la isla de Tenerife.

e Facilitar el consumo de producto local (km0O), de calidad y ecologico a la
poblacion de Tenerife.

Debido a las ventajas de adaptacién de los mercados que presentan las
tecnologias, la empresa efectuara sus ventas a través de los canales TIC.

La idea de este proyecto nace debido a los siguientes factores sociales y
econdémicos:

e Factores sociales: La poblacion tinerfefia demanda un consumo de productos

mas naturales y procedentes de su isla.
e Factores econdmicos: Los pequefios agricultores tienen dificultades para

acceder a grandes economias de escala para vender sus productos.

Los agricultores tienen limitadas maneras legales para la venta de sus
productos: siendo miembros de una cooperativa, vendiendo sus productos de manera
autonoma, vendiendo sus productos a pequefos o grandes comercios dependiendo

del volumen de cultivo, o a distribuidoras.

En nuestro caso, no buscamos grandes producciones de agricultores que
trabajen en volumen, sino que trabajen con la calidad del producto. Es por eso que,

no nos vamos a conformar con un solo proveedor para desarrollar la actividad.

Por lo tanto, consideramos que nuestra empresa de distribucion agricola online
es la mejor manera de conectar a los pequefos agricultores canarios con aquellas
personas que buscan productos de kmO, calidad y/o ecolégicos. Es un mercado
bastante complejo porque existen grandes empresas distribuidoras en Canarias, pero

nuestra intencion no se basa en competir con ellas, sino en buscar, dentro de nuestro

15
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nicho de mercado, el target adecuado para poder dar viabilidad a la venta de estos

productos.

Gracias a los pequefios agricultores de la isla, nuestra empresa se beneficiara
de los siguientes factores:
e Gran cantidad de pequefas zonas de cultivo.
e Facilidad de cambio de proveedor en caso de bajo stock de productos de
constante rotacion.
e Cambio generacional en las familias agricultoras que apuestan por una

agricultura sostenible.

A su vez, la poblacion de Tenerife dispondra de productos de calidad bastante

competitivos con los productos agricolas de produccion en masa.

Debemos tener en cuenta que nuestro nicho de mercado no se encuentra tan
saturado, por lo que tenemos la posibilidad de hacer diferentes combinaciones
comerciales a la hora de distribuir los productos de los agricultores, beneficiando a
toda la poblacién tinerfefia que se encuentra en un cambio de consumo y se preocupa

por la calidad de los productos que consumen.

Tabla 1. CANVAS.
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SOCIOS CLAVE

Agricultores locales
Comerciantes locales
Administracién
Mercadillos del
agricultor a través de

acciones

ACTIVIDADES CLAVE

« Distribucién de productos
agricolas ecoldgicos, de

calidad y km0

RECURSOS CLAVE

Packaging y envasado

PROPUESTA DE
VALOR

Forma de comercializar
productos  agricolas  de
pequefios agricultores 'y
comerciantes de Tenerife,
con el fin de comercializar
directamente con el
consumidor y acercar a
dichos consumidores a los

productores, a través de

RELACIONES CON

CLIENTES

Redes sociales
Correos electrénicos
Mensajes a través de

las apps

CANALES

+ Mayoristas

SEGMENTOS DE
CLIENTES

« Personas que quieran

consumir productos
locales, naturales,

ecoldgicos y de calidad

« Personas con habitos

saludables

« Personas que no tengan

tiempo de adquirir dichos
productos

s * Minoristas
Comercializacion una aplicacién mévil y web onii
o + Online
Aplicacién mévil y web de distribucion.
« Fisico

« Plataformas de market

place propias

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS

+ Salario del desarrollador de las plataformas + Holded + Ventas
+ Salario de los empleados + Dos teléfonos moéviles
* Publicidad en redes sociales + Dos ordenadores
* Mantenimiento de las plataformas + Gasolina

* Medio de transporte + Nave

Fuente: Elaboracion propia (2023).
2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Informacién general del entorno y analisis del contexto.

El fin de nuestra empresa es cubrir una necesidad ya existente, que es el
consumo de productos agricolas de kmO, calidad y ecoldgicos. Nuestro principal
objetivo se basa en cubrir dicha necesidad de una manera alternativa, a través de un

nuevo método de distribucién de esos productos dentro de la isla de Tenerife.

De esta manera, aseguramos a nuestros consumidores la calidad y

procedencia de los productos.
2.2. Analisis PESTEL
2.21. Entorno politico-legal

Espafa es un pais democratico, con una economia de mercado, la forma
politica es una monarquia parlamentaria y se rige por la autonomia de las
Comunidades Autonomas. Por lo tanto, el sistema de gobierno es parlamentario, ya
que se centra en el poder legislativo, se basa en la soberania nacional, que son los
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ciudadanos espafioles, y en la divisidn de poderes, atribuyendo la actividad de dichos
poderes (politico-legislativo, ejecutivo y judicial) a diferentes instituciones.

En 1962, se cred la Politica Agricola Comun (PAC) que se ha modificado

adaptandose a las diferentes amenazas y necesidades del sector en Espana.

En diciembre de 2021 fue la ultima reforma de dicha politica, la cual se aplicara
de 2023 a 2027 y pasara a ser una politica orientada a la consecucion de resultados

concretos.

Los objetivos generales van de la mano de nueve objetivos especificos y un
objetivo transversal capaz de modernizar el sector agrario mediante el conocimiento,

la innovacion y la digitalizacion en las zonas rurales.

Figura 1. Objetivos de la Politica Agricola Comun (PAC).

OE1 OE2 OE3 OE4 OES
ASEGURAR INCREMENTAR LA REQUILIBRAR EL ACCION CONTRA PROTECCION DEL
INGRESOS COMPETITIVIDAD PODER EN LA EL CAMBIO MEDIOAMBIENTE
JUSTOS CADENA CUMATICO
ALIMENTARIA
OEé6 OE7 OES8 OE9 oT
{ 7 (N \
' g 0 ‘ TRANSVERSAL‘
AR J %’ 0&3
CONSERVAR EL APOYAR EL ZONAS RURALES monccnbn DE CONOCIMIENTO
PAISAJEY LA RELEVO VIVAS LA CALIDAD DE E INNOVACION
BIODIVERSIDAD GENERACIONAL LOS ALIMENTOS Y

DE LA SALUD

Fuente: Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion, 2021.

Canarias al ser region ultraperiférica, se rige a través del Programa
Comunitario de Apoyo a las Producciones Agrarias de Canarias (POSEI), el cual

18
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establece medidas especificas respecto al sector agrario de las regiones
ultraperiféricas. Dichas medidas se adaptan a las caracteristicas especificas de

cada region.

Las lineas de accion son:

e Mantener las actividades agrarias tradicionales para proteger el entorno
econdmico y social de las zonas rurales, a la vez que prevenir dafios en el
paisaje y el medio ambiente a causa del abandono de las explotaciones
cultivables.

e Aumentar el autoabastecimiento de los productos frescos en Canarias.

e Facilitar el acceso de produccion canaria a otros mercados, con el fin de
conservar el actual numero de envios.

e Promover la incorporacion de agricultores y ganaderos a Agrupaciones y
Organizaciones de Productores.

e Promover las producciones agrarias de calidad.

2.2.2. Entorno econémico

e La variacion interanual del PIB espafiol ha sido de un 5,5%, exactamente la
misma cifra que en 2021.

e Espaina ha acumulado un crecimiento de 122.080 millones de euros, respecto
al afno anterior. Esto, a su vez, se ha beneficiado de obtener el puesto numero
quince dentro del ranking global de economias.

e El numero total de la tasa de desempleo dentro del territorio espafiol asciende
a la cifra de 3.024.000 millones de personas, siendo un 12,9% del total de la
poblacidn activa. Dentro de la disminucion de la tasa de desempleo, se ha
registrado en la agricultura una reduccion de 15.500 personas.

e La tasa de variacién de los indices de Precio de Consumo (IPC) se situ6 en
diciembre del 2022 en un total de 5,8% (estimada 30 diciembre 2022) y la
subyacente de un 6,8%.

e Actualmente, los tipos de interés dentro de la zona euro (Euribor) se

encuentran en un 3%, teniendo una variacion de un -0,50%.
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e En cuanto a las politicas monetarias aplicadas por parte del pais, vemos una
subida de los tipos de interés que afectan a las empresas que buscan alcanzar

economias de escala o una progresion en un corto plazo.

En cuanto a Canarias, durante el ejercicio 2022, ha presentado similitudes con
el territorio peninsular y el estado de manera general. Un factor importante dentro de
la economia canaria es la renta de sus habitantes, ya que ademas de ser una de las
comunidades autdbnomas mas pobres de todo el pais, la renta de sus habitantes se

encuentra en una gran desigualdad.

Durante el 2021, la renta media de la poblacion canaria fue de 15.294 euros.
Sin embargo, la media del territorio fue de 12.269 euros. En esta diferencia, debemos
tener en cuenta que al ser la media global del pais agrupa comunidades autbnomas
con unos niveles de renta bastante altos y bajos. A estas cifras se debe sumar la
pandemia sufrida, pues muchos de los trabajadores recibieron ayudas por parte del

Estado que aumento su renta media.

La renta media en Canarias en el periodo mencionado, respecto al resto, es
superior, pero durante una serie de anos, la renta canaria ha sufrido variaciones hasta

estar por debajo de los 12 mil euros.

Grafico 1. Variacion de la renta media canaria entre el 2009 y 2021.

Fecha: 2021
Dato: 15.294 €
15.401 —
14.601 —
13.801 —
13.000 —
12.200 —
OO N AN > 9,0 9.9 0N
Q' ANN NN N NN N NN &
AP DDA AP AP AP AP PP DD

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, 2021.
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El sector en el que vamos a desarrollar la actividad econdmica se ha visto
perjudicado a lo largo de los afios, aunque gracias a las tecnologias, el crecimiento
econdmico de sectores tecnologicos y la digitalizacion de grandes zonas de cultivo se

ha visto beneficiado.

Econdmicamente, Canarias tiene una gran dependencia de la exportacién en
el sector primario, lo que muchas veces conlleva productos sobrantes. Los pequefios
agricultores no pueden comercializar estas materias de cara a la exportacion, por lo
que el sector primario siempre se encuentra afectado. La exportacién o la venta a
grandes superficies representa su mayoria y el nicho de mercado restante no se

encuentra tan explotado como el anterior.

Otro punto para mencionar en la economia canaria es la gran dependencia del
sector turistico, pues es uno de los motores de la economia. En el ano 2019, el sector
turistico en Canarias suponia el 60% de la economia, un dato alarmante, ya que tras
sufrir la pandemia global del Covid-19, fue uno de los sectores mas perjudicados. A
su vez, sectores dependientes, como la industria o la agricultura, se encontraron que
un gran porcentaje de sus clientes se encontraban a produccion cero, por lo que hubo

un excedente de productos en el mercado.

Tanto en el 2021 como en el 2022, se realiz6é una fuerte campafa con el fin de
reactivar dicho turismo para volver a generar negocio. Por lo tanto, se experimentd un
crecimiento de la economia canaria y los actuales niveles de renta, debido a ajustes
econdmicos en sueldos y salarios, realizados por el Gobierno de Espaina y el de
Canarias, con el fin de reactivar los sectores y las prestaciones a los empresarios y
asalariados.

Al unificar datos de Canarias y Espanfa, se debe destacar que el sector agricola
canario supone el 2,6% de la agricultura espafola. No es un dato muy positivo, pero
teniendo en cuenta que Canarias cuenta con una superficie muy limitada y menos
poblacidén, respecto a grandes ciudades de la peninsula, nos demuestra la

importancia de la produccion canaria dentro del sector agricola espafiol.
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2.2.3. Factores tecnolégicos

Actualmente, la tecnologia esta evolucionando constantemente, permitiendo

avanzar mas rapidamente y realizar cambios necesarios.

En el 2023, las innovaciones tecnoldgicas seran el uso de la inteligencia
artificial, los dispositivos impulsados por datos, los dispositivos mas inteligentes, el
impulso de la realidad virtual y realidad aumentada, la impresién en 3D y la
conectividad 5G.

En cuanto al sector agricola y la tecnologia, EcoFood 2023 es un programa de
inversion con mas de cien empresas agricolas para liderar 41 proyectos con los que

acelerar el avance tecnologico en el sector.

El Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion considera que el sector
agricola invirtio 845 millones de euros en |1+D en 2020, es decir, un 5,4% del gasto

total nacional en actividades de investigacion y desarrollo.

El sector agricola esta formado por mas de 900.000 explotaciones agrarias y
ganaderas y representa a mas de 30.000 factorias. Esto supuso el 9,2% del PIB total
espanol de 2021 y cred 2,3 millones de empleos, tanto directos como indirectos. Es
por esto por lo que Espafia es el cuarto productor agrario de la Unién Europea, con
un valor mayor a 56.000 millones de euros. Ademas, hay mas de 2.000 empresas

agricolas espafolas que ya realizan proyectos de innovacion tecnologica.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE), en 2021 el gasto en |1+D llego
a los 17.249 millones de euros, el 1,43% del PIB, siendo de 363,66 euros por

habitante, en términos de renta per capita.
2.2.4. Entorno socio-cultural

La sociedad espafiola procede de una situacion de grandes acontecimientos,
como la pandemia sufrida por el Covid-19 o la actual guerra entre Rusia y Ucrania,
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afectando a todos los niveles y creando, de esta manera, una situacion de
incertidumbre entre la poblacion. Aunque se observa un avance por parte de la
sociedad, pues vemos que la tasa de desempleo se reduce, se presentan altos tipos

de interés para poder frenar el endeudamiento de la poblacién.

Nos encontramos ante una subida general de los precios de productos basicos,
factores geopoliticos muy delicados y una crisis energética que va apareciendo
lentamente. Por lo tanto, esta situacion de incertidumbre esta creando barreras de

consumo en la gran mayoria de sectores, ralentizando asi la economia.

Debemos tener en cuenta la importancia de los factores ecologicos dentro de
la sociedad, ya que la sociedad espafola se esta concienciando de mejorar los
sistemas y se preocupa mas por el medio ambiente. Las principales preocupaciones
de la poblacién son el cambio climatico, que afecta con multiples factores, como
subidas de temperaturas, cambio en la estacionalidad, irregularidad en la produccion
del sector primario, ... Los altos aumentos de niveles de CO2 y emisiones de gases
nocivos afectan a la poblacion y a los productos que hoy en dia consumimos.

Todo esto implica que la poblacién tenga miedo a la hora de consumir ciertos
productos, preocupandose por factores denominadores que hacen ralentizar el

consumo estatal.

En cuanto a la sociedad canaria, se encuentra en un momento similar al del
territorio general, pero se estan produciendo cambios a mejor para la economia y el

tejido cultural canario.
2.3. Prevision de cambios del entorno

Respecto al mercado y la agricultura, debemos seguir el esquema
anteriormente mencionado (PESTEL), para crear una comparativa de prevision de

cambios en el entorno.
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Econdmicamente, encontramos factores, como la subida del PIB del 1,2%. Sin
embargo, los precios también se enfrentaran a grandes cambios, ya que, tras dos
afnos de constantes subidas, se pretende que en este 2023 los precios se vuelvan a

estabilizar y se sostengan.

Todo esto conlleva una subida del empleo, pues ademas de entrar una gran
cantidad de jévenes formados al mundo laboral, cada vez mas, se necesitaran

especialistas para el desarrollo de actividades econdmicas.

Los precios no solo bajaran en productos basicos de consumo, sino que se
estima una bajada de la factura eléctrica, que permitira ser mas rentables a las

empresas y poder producir mayores cantidades.

El entorno global sigue manteniendo una incertidumbre, respecto a factores
politicos 0 amenazas entre paises, debido a la actual guerra. Tranquiliza la estabilidad
en algunos de los factores, como pueden ser las economias, ya que no solo es en
Espaia donde suben los tipos de interés, sino que es de manera global, la actuacion
para intentar frenar la crisis econdmica prevista que afectara a la gran mayoria de los

paises.

Para el sector agricola se espera un afio incierto, pues la gran mayoria de
condicionantes son factores econdmicos, mas que sociales y culturales. Los factores
son especialmente la subida de precios para poder hacer frente a los pagos de

proveedores y el poco beneficio que a estos les generan las cosechas.

Los agricultores pueden experimentar una nueva via de crear una economia
que les favorezca, basandose en un caracter microeconomico dentro de la isla de
Tenerife, ya que se le ofrece ayudas, tanto econdbmicas como tecnoldgicas, a los

agricultores para que puedan avanzar.
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Respecto a la tecnologia, observamos un aumento de su uso dentro del sector,
ya que, cada vez mas, los agricultores optan por incluir las nuevas tecnologias en

procesos de labores cotidianas.
2.4. Analisis del estado del arte a nivel nacional e internacional

Actualmente, en el mercado en el que nos adentramos, nos encontramos con
servicios similares a los que nuestra empresa ofrece. Existe una brecha que nos
facilita la entrada al nicho de mercado, pero también tenemos condicionantes que nos

limitaran, los cuales parten principalmente de costumbres del consumidor tinerfefio.

Dentro del mercado, las empresas distribuidoras que predominan, las
podriamos englobar en dos grandes segmentos: las grandes superficies, en las que
se incluyen supermercados o hipermercados conocidos mundialmente o a nivel
nacional, y las pequefias superficies, como las fruterias o agricultores que venden

directamente sus cosechas.

Modelos de negocio similares al nuestro existen muchos, ya que en Tenerife
existen muchas empresas productoras y grandes distribuidoras de bienes. Muchas
de las distribuidoras de la isla no solo se centran en productos desarrollados en la
misma isla, sino que abarcan productos del territorio insular y nacional, o incluso

internacional.

Dentro del mundo del sector servicio, muchas de las distribuidoras ofrecen
servicios de entregas a domicilio y facilidades a la hora de la logistica, que
anteriormente no consideraban que eran tan importantes. Muchos productores
canarios vendian poca cantidad de lo fabricado, pero a raiz de tendencias como la
anterior y el incremento del deseo de bienes y consumo de la poblacion, se han visto

envueltos en un aumento de la produccién.

El aumento de la produccion de muchas fabricas, agricultores y productores ha
creado una facilidad para usar economias de escala, con el fin de crecer y potenciar
el negocio. Sin embargo, muchos de los productores, por motivos de subidas de
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precio o producciones que se ven limitadas a estaciones o fechas claves, no pueden
acogerse a dicha ventaja competitiva y siguen encontrando barreras para entrar

dentro de este tipo de economias.

Respecto al modelo de negocio de distribucidn, existe una tendencia alcista
sobre él, pues todos los datos favorecen a una subida de consumo, gracias a una

futura estabilizacion de los precios.

3. DESCRIPCION DEL PROYECTO

3.1. Motivaciéon de la idea de negocio

Las motivaciones personales que nos han impulsado a emprender este
proyecto han sido:
e La ayuday apoyo a los pequefos agricultores locales.
e La necesidad de impulsar la economia tinerfeia.
e La mejora del sistema de distribucion de empresas ya existentes.

e La obtencion de beneficios en un sector mejorable.
3.2. Definicion de la idea de negocio

La idea de negocio se basa en una distribuidora online de productos agricolas
de kmO, calidad y ecoldgicos, con el fin de comercializar directamente con los
consumidores. Nuestros proveedores seran pequefios agricultores tinerfefios que

tengan problemas para vender sus productos.
3.3. Objetivos del proyecto

Los principales objetivos de este proyecto son:

e Distinguir las oportunidades de marketing dentro del sector, asimilando las
nuevas necesidades y demandas de los consumidores para ofrecerles una
solucion anticipada a la competencia.

e Garantizar el crecimiento sostenible de la empresa coincidiendo con la realidad
del sector.

e Ofrecer un distinguido servicio a nuestros clientes.

e Ayudar a digitalizar el sector primario tinerfefio.

26



De la huerta a tu casa. Angel Jesus y Paula.

La mision del proyecto es ser una distribuidora agricola online que garantice
productos ecolégicos, de calidad y kmO0, aportando seguridad, tanto a los agricultores

como a los consumidores.

La vision se basa en ser la distribuidora de productos agricolas lider en Tenerife

manteniendo una buena relacion con nuestros grupos de intereés.

Los principales valores son la honestidad, el trabajo en equipo, el
reconocimiento y la responsabilidad.

3.4. Necesidades que se van a satisfacer

Las necesidades detectadas provienen de un sector saturado, en métodos de
venta tradicionales y una mala adaptacion tecnologica al mismo. Por lo tanto, ofrecer
productos cumpliendo con la veracidad de estos a golpe de click, ayuda a

fundamentar nuestra idea de negocio.

La necesidad que vamos a cubrir con los agricultores es ofrecerles una marca
con la que poder distribuir sus productos, y con los consumidores, es ofrecerles la
seguridad de consumir productos de calidad, kmO y ecoldgicos.

3.5. Descripcion de la oportunidad del proyecto

Actualmente, debido a problemas socioecondmicos, existe un
desabastecimiento de productos con las caracteristicas que distribuimos. Por lo tanto,
es el momento idéneo para desarrollar nuestro proyecto, gracias a las ayudas de las
que disponen y dispondran en un corto plazo los agricultores y las empresas
adheridas al sector.

3.6. Alcance previsto y localizacién geografica

Nuestro objetivo de localizacion geografica se centra en la isla de Tenerife.
Dispondremos de una nave con una nevera refrigeradora que se ubicara en

Guamasa-Los Baldios, San Cristobal de La Laguna.
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3.7. Descripcion técnica del bien/servicio y recursos necesarios

Los productos que ofrecera la empresa seran frutas y verduras de kmO, calidad
y ecolégicos, estos productos podran ir en packs adaptados a las necesidades de los
clientes. El servicio que ofreceremos a nuestros clientes sera a domicilio,

entregandoles los productos que han pedido en el domicilio que nos indiquen.

Principalmente, los recursos que necesitaremos para poder emprender el
negocio y su venta son los siguientes:
e Una pagina web que cuente con una interfaz mévil para poder realizar la venta
de los productos.
e Un almaceén logistico refrigerado para la conservaciéon de los mismos.

e Un elemento de transporte para poder distribuirlos.
3.8. Analisis de potenciales beneficios

Las ventajas competitivas que diferencian a La Huertita de las actuales
empresas del sector son:
e Un agil y directo trato con el cliente.
e Las caracteristicas de los productos.
e La oportunidad de vender productos de agricultores locales bajo nuestra

marca.
3.9. Caracteristicas funcionales

A través de la aplicacidn movil y la pagina web, los clientes podran crear packs
de productos basicos y/o de temporada adaptados a sus necesidades.

El medio a través del cual los clientes pueden realizar los pedidos sera por dos
medios: la pagina web que contara con un marketplace propio y la aplicacion movil

gue sera una adaptacion de la web a los dispositivos méviles.
3.10. Descripcion de un caso de uso

En primer lugar, el cliente tendra que elegir el tipo de producto que esta
buscando (verduras o frutas). Después, elegir entre productos basicos o de
temporada. Tras elegir los productos, las plataformas calculan los kilogramos vy le
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adjudican un envase acorde al pedido realizado. Por ultimo, debera rellenar sus datos
y realizar el pago.

El cliente recibira su pedido en un plazo de 48 horas en su domicilio.

3.11. Contribucién del proyecto a los Objetivos de Desarrollo
Sostenible

Los objetivos del desarrollo que cumplira la empresa y, a su vez, se adaptaran
a la misma en un futuro, son los siguientes:

e (Ciudades y Comunidades sostenibles: los productos de los agricultores con los

que vamos a trabajar cumplen con las caracteristicas de ser de calidad, kmO y
ecologicos, creando una sinergia de consumo de productos locales.

e Produccién y Consumo responsable: nuestros agricultores nos ofrecen

productos que se cultiven de forma natural y sin alterar para aumentar las
producciones, optando por la calidad de los productos y no por una mayor
rentabilidad. Aportamos calidad en el consumo responsable de nuestro cliente,
pues al no disponer siempre de los mismos productos creamos una cadena de
consumo mucho mas real que si vendiéramos las mismas frutas y verduras
durante todo el afo, alterando la estacionalidad de las mismas.

e Accion por el clima: nuestros productos provienen de pequefias zonas de

cultivo que deben cumplir con estandares ecologicos. Con esto, eliminamos el

uso de pesticidas y materiales nocivos para los productos.

En cuanto a las acciones a emprender medioambientalmente, seria el uso de
un packaging reutilizable (cajas de madera y bolsas de tela) eliminando cualquier tipo
de plastico a la hora de comercializar los productos.

Existe una accion social responsable que afecta a la comunidad, ya que la
empresa es transparente en cuanto a la gestibn y comunicacion con sus

consumidores, pues uno de nuestros principales valores es la honestidad.
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En la pagina web y la aplicacion movil, los clientes podran encontrar los
certificados de calidad de todos los productos que se ofrecen. Ademas, a través de
redes sociales, correo electrénico y/o mensajes a través de las propias plataformas,
los clientes se podran poner en contacto con la empresa si ocurre algun problema con

los envios y/o productos.
4. ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL

4.1. Analisis del mercado objetivo

En cuanto al mercado de actuacion, debemos tener en cuenta que es el
agricola. Dentro del sector agricola, nos centramos en la distribucion de productos
ecologicos, km0 y de calidad. El mercado espafiol cuenta con empresas que se
centran en distribuir productos agricolas, pero muy pocas venden productos que

verdaderamente cumplan con estas condiciones.

Al mercado agricola y las caracteristicas anteriormente mencionadas,
debemos sumarle las caracteristicas de los consumidores del mercado que son: la
falta de tiempo para ir a comprar y la inmediatez de la solucién que ofrece una

distribuidora online.

Dentro del sector de la produccion agricola, contamos con ventajas que
favorecen a la creacion de la empresa, ya que los pequerios agricultores no tienen las
facilidades para ofrecer:

e Economias de escala.
e Adaptacion tecnoldgica, segun el publico objetivo.
e Una produccion constante.

Se debe buscar la diferenciacion, teniendo en cuenta las ventajas que no
poseen estos agricultores y que la empresa puede ofrecer al publico objetivo.

El mercado canario es bastante complejo, pues existen vendedores
ambulantes que no cumplen con las condiciones legales de dichas ventas, o en el

caso de las fruterias, centros logisticos y grandes y pequefas superficies, que
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aseguran vender productos con ciertas caracteristicas y, en la gran mayoria de los
casos, no las cumplen. Los pequefios agricultores encuentran desventajas a la hora
de comercializar sus productos por los problemas logisticos y anexos a estos que
crean las grandes superficies en competencia desleal.

Teniendo en cuenta nuestro mercado de actuacion y que nuestro objetivo es
el consumidor final de los productos agricolas, nuestro mercado objetivo se centra en
la busqueda de esta tipologia de cliente, ya que nuestra funcién sera la distribucion
de productos para el cliente objetivo de la empresa. Al englobar caracteristicas tan
complejas de demostrar veridicamente en los productos, debemos centrarnos en
proveedores que cumplan con este tipo de normativas para no engafiar a nuestro

publico objetivo.

Dentro del mercado existe mucha competencia, tanto a nivel nacional como
insular. Este tipo de mercado es bastante complejo, pues se centra mucho en
competir en precios y esta formado por grandes competidores. Ademas, existe la
suplantacion de productos locales por productos extranjeros que se empaquetan
como locales, engafiando a los consumidores. En el mercado tinerfefio, los
competidores abundan, lo que limita la apertura de nuevos negocios que cumplan con
los requisitos anteriormente nombrados, ya que la imagen que han transmitido al
consumidor ha sido ambigua, por lo que el consumidor no contempla su veracidad en

una totalidad.

Los competidores los dividiremos en dos segmentos: las grandes superficies,
como supermercados, hipermercados o centros logisticos de productos agricolas,
como Mercatenerife, y los agricultores, fruterias o mercadillos del agricultor.

Nuestro cliente es la poblacion tinerfefia, que busca una certeza en el marco
legal para saber si los productos que consumen cumplen con los certificados que
aseguran tener. Estos certificados pueden ser la certificacion Ruth, de municipios

como La Orotava o La Laguna, certificados europeos o etiquetas ecoldgicas. Dentro
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de este ambito, existen diferentes tipologias de clientes, por lo que se debe tener en
cuenta factores como el rango de edad, aspiraciones personales y el nivel de renta.

Tabla 2. Analisis del cliente potencial.

Segmentacion Caracteristicas
Edad Se encuentra en un rango de edad de entre 25y 70
afnos
Nivel adquisitivo Elevado
Disposicion geografica Residentes en Tenerife, principalmente zona norte y
metropolitana

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Nuestro cliente potencial se encuentra en un intervalo entre 25 y 70 afos. Este
intervalo es amplio, debido a que existen factores que pueden cumplir o no cada uno
de ellos:

e EI| publico mas juvenil se diferencia por la facil adaptacién a las nuevas
tecnologias y el comienzo de la emancipacion.

e Al publico entre los 30 y 45 afnos, les caracteriza el nivel adquisitivo y la falta
de tiempo.

e Para el publico de avanzada edad: el nivel econdmico no es un inconveniente,
el nivel tecnoldgico es novedoso, pero le supone un esfuerzo adaptarse a ello,

y los valores aspiracionales priman, pues buscan productos de calidad para

poder consumirlos en su dieta diaria.

Las caracteristicas aspiracionales que mas preocupan al cliente son:

e La ayuda al comercio local y el apoyo al sector insular.

e La compra de productos ecologicos y sin aditivos considerados mas
saludables.

e La busqueda de productos mas naturales y que no se encuentren con

alteraciones.
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Un factor dominante dentro del mercado objetivo es el nivel de renta porque
los productos que comercializamos poseen un precio elevado frente a la agricultura
de masas, ya que el proceso de adaptacion de la cosecha a la estacionalidad y que
los productos sean lo mas naturales posible, sin afadir aditivos para su maduracién
o acelerar el proceso estacional, afiade un valor adicional al producto, que supone un
incremento de precios frente a otros. Por lo tanto, nuestro mercado objetivo debe
pertenecer a la clase media o media-alta, pues son personas que no se fijan en los
precios porque tras realizar un buen posicionamiento, estaremos dentro de la mente

de este tipo de consumidor.

Otro factor importante es el nivel cultural de los compradores, ya que deberan
tener un nivel cultural alto, para que sepan apreciar el valor y los costes que nos

supone comercializar este tipo de productos.

Grafico 2. Exportacién de frutas y hortalizas frente al mercado nacional.

Industria
Exportacion Mercado interior 7%
14.045 3.751
millones millones Q
de euros de euros
80% Frutas y hortalizas 20% mercados

millones de euros

17796 rrasroryors
6%

v )

Hiper, sipery
descuento

7%

Fuente: Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion y FEPEX, 2020.

Espaia es el cuarto pais exportador de productos agricolas de la Unidn
Europea. Segun datos del 2020 del Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion
de la produccion agraria de frutas y hortalizas en Espanfa, el 80% se destin6 a la
exportacion por 17.796 millones de euros. Por lo que el 20% restante se destiné al
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mercado interno, es decir, a la industria, los mercados, las fruterias o la hosteleria, y

de ese 20%, aproximadamente un 7% se destino a la distribucion.

Las empresas distribuidoras actuales no le compran los productos

directamente a los agricultores, sino a cooperativas, sociedades agrarias o industrias.

Segun datos del Ministerio de Trabajo, la subida del 29% del SMI entre 2019 y
2020, influy6 en el sector agricola, destruyendo mas de 47.000 puestos de trabajo en
el sector en enero de 2020. A esto se le suma la subida de otros costes adicionales

como la del carburante, abonos o fertilizantes.

Segun datos del indice de Precios de Origen y Destino (IPOD) que realiza la
Coordinadora de Organizaciones de Agricultores y Ganaderos (COAG) en Canarias,
en 2020, el consumidor pag6 por productos agricolas mas del doble de lo que
recibieron los agricultores de las islas. En julio de 2020, se triplico el precio de venta

al publico en comparacién con el precio de origen.

Segun el informe “Analisis de la caracterizacion y proyeccion de la produccién
ecologica espafiola en 2020” publicado por el Ministerio de Agricultura, Pesca y
Alimentacion:

e El gasto en productos ecologicos fue de 2.528 millones de euros, un 7% mas

respecto al afio anterior. Entre el 2015 y 2020, dicho gasto crecio un 67,42%.

e El gasto en alimentos ecoldgicos en comparacion al gasto total alimentario fue
del 2,48%, un 10,3% mas respecto al afio anterior.
e El gasto por persona y afio fue de 53,41 euros, un 6,10% mas respecto al afio
anterior.
e Los productos vegetales ecoldgicos mas consumidos en la cesta de la compra
ecologica fueron:
e Las frutas frescas un 15,5%.
e Las hortalizas frescas un 13,9%
e El pan, galletas y bolleria un 6,6%

e FElaceite un4,4%
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e Elvinoun 2,2%

e Espana esta en novena posicion en el mercado mundial de este tipo de
productos por valor total de las ventas ecologicas. La distribucion organizada
comercializé el 54% de los productos ecologicos a los consumidores
espanoles, el 30% al comercio especializado y el 16% al resto de canales.

e Las exportaciones aumentaron un 17% en comparacion al aio anterior, 1.165
millones de euros, y las importaciones disminuyeron un 5,2%, 1.014 millones
de euros. Entre el 2015 y 2020, la exportacién de estos productos crecié un
49,74%.

e La superficie ecologica llegé a 2,44 millones de hectareas, un 3,52% mas
respecto al aiio anterior, y la calificada (inscrita y certificada como ecoldgica)
alcanzo los 2,09 millones. Por lo tanto, la superficie ecoldgica inscrita era el
10% de la superficie agraria util aproximadamente.

e El valor estimado en origen de la produccion ecoldgica superd 2.600 millones
de euros, un 15,75% mas respecto al afo anterior. El 78% es produccién

ecologica de origen vegetal y el 22% de origen animal.
4.2. Investigacion de Mercado

En la investigacion de mercado se estudiaron los ultimos afios de la economia

agraria a nivel nacional, insular y provincial.

Se obtuvieron datos del Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion y del

Ministerio de Trabajo.

4.3. Calculo de la demanda

Tras haber tratado con varios agricultores de la isla de Tenerife y algunos
Mercadillos del Agricultor, concluimos que existe una alta demanda de productos
ecologicos en la cesta de consumo de fruta y verdura en la isla de Tenerife, y en

Canarias.

Observamos que la superficie de cultivo canario va convirtiéndose en

plantaciones mas sostenibles, buscando una mejor calidad en sus productos.
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Entre el 30% y 40% de la superficie util en Canarias, concretamente en
Tenerife, se dedica al cultivo de productos agricolas o explotaciones ganaderas. De
dicha superficie, el 18% son cultivos ecologicos, facilitandonos el dato de un alto

consumo de producto local y de calidad por parte de la poblacién.

Tras conversaciones mantenidas a través de preguntas realizadas a los
agricultores de varios mercadillos de Tenerife, nos facilitaban respuestas que
concluian en lo mismo: “La poblacion que acude a los mercadillos es alta, pero no
llegan a suficientes personas como para vender nuestra produccion”, “Los mas
jovenes nos suelen preguntar si vendemos de otras formas para poder comprar
siempre, no solo cuando el mercadillo esta abierto”, “Cada vez mas, los clientes se
fijan en la calidad de los productos, aunque siguen teniendo bastante en cuenta el

precio”.

Muchos de los problemas con los que se encuentra la poblacion es la falta de

distribucion de estos productos o una cadena de suministros que los comercialice.

Con los datos obtenidos a través de los agricultores con los que hablamos y
los facilitados por medios publicos, concluimos que la demanda de la empresa sera
bastante positiva y la posibilidad de entrada y permanencia en el mercado es alta por

la falta de un servicio similar.

4.4. Analisis de la competencia

En el mercado tinerfefio existe una guerra constante de precios y de
adquisicién de posicionamiento en el mercado alimenticio. Muchas de estas guerras
proceden de un cambio de mentalidad del consumidor y de tipologia de negocio que
se comercializaba en Canarias, se cambio de un comercio muy centrado al comercio
minorista y pequefios negocios de distribucion alimentaria. Sin embargo, con el paso
de los afos, grandes superficies se establecieron dentro del mercado canario,
creando una competencia en precios con las pequefias tiendas y una novedad para
los consumidores, pues eran capaces de dejar de comprar en las tiendas que
realmente les ofrecian productos de cercania, por la novedad de comprar productos

en las grandes superficies. Esta transicion afectd al mercado de manera muy severa,
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ya que muchos negocios generacionales tuvieron que cerrar, aunque beneficié al
comercio canario por el proceso de industrializacién y adaptacion de economias a

gran escala que han conseguido obtener con ellos.

Por consiguiente, los mercados de la alimentacion y la agricultura se
encuentran muy saturados. Una de las medidas que han tomado las grandes
superficies, para afiadir un valor diferenciador por la subida de precios y las pérdidas
de clientes que volvian al comercio local y pequefios minoristas, es comercializar
productos eco o elaborados en Canarias. Nuestra empresa pretende diferenciarse
ofreciendo productos verdaderamente ecoldgicos, de km0 y calidad, centrandonos en
una amplia red de pequenos proveedores locales de productos agricolas, frente a las
grandes explotaciones que utilizan estas superficies.

Por lo que, los competidores los agrupamos en dos grupos:
e Grandes superficies: precio/calidad.
e Comercios locales: calidad/precio.

En el caso de las grandes superficies, los clientes se centran primero en el
precio y después en la calidad. Son empresas centradas en ofrecer todo tipo de
productos, sin tener en cuenta la estacionalidad de cada uno de ellos y, en gran parte,
ofrecen productos procedentes de otros paises. Muchas veces, los consumidores
escogen esos productos, en vez de canarios, por la imagen, apariencia o novedad
frente a productos de consumo mas comun. Estos competidores son grandes centros
de produccion agricola que trabajan bajo costes y grandes volumenes de
comercializacion. En cuanto a los productos de kmO, es cierto que ofrecen productos
canarios o nacionales, pero la calidad de estos es discutible, respecto a la ecologia y
los estandares de calidad referentes a productos naturales. Las auditorias que deben
cumplir en cuanto a estandares de calidad son muy severas, pero el enfoque de
nuestro cliente no es el de la produccion en masa. Nuestro cliente, cuando realiza las
compras en estas superficies es por el precio, la falta de tiempo y/o cercania, ya que
estas empresas realizan grandes analisis de consumidores para poder crear centros
de ventas en localizaciones estratégicas y que la preocupacion del cliente sea la
minima a la hora de acudir a este tipo de centros.
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Por lo tanto, el concepto de venta de las grandes superficies es totalmente
distinto al nuestro, pero por la agilidad de compra o la localizacion geografica en
centros comerciales que favorece a la compra, muchos clientes acuden a ellas.
Nuestra empresa se centra en la venta personalizada para cada cliente y la
transparencia de las calidades que avalan el producto y los proveedores.

La estrategia que siguen los comercios locales se rige por la oferta de cercania
con el cliente, ofreciéndoles un trato mas adaptado a cada uno y centrandose en
precios. El precio de este competidor es bastante relevante, pues muchas veces
prefieren perder dinero en unidades con tal de ganar dinero en volumen de ventas.
En cuanto a la calidad, aunque son los mayores competidores para nosotros,
realmente no se centran en vender productos con las caracteristicas que ofertamos,
sino en darle valor a la venta que realizan y, en ocasiones, esto hace que el
consumidor final se confunda sobre lo que realmente acude a buscar. En algunos
casos, ofrecen productos similares a los nuestros, pero no garantizan dichas
caracteristicas, ya que pueden proceder de la venta ambulante, uno de los grandes
problemas que existen en Canarias, comprando a precios bajos para poder obtener
un gran beneficio. Ademas, muchos de los productos que ofrecen como kmoO,
proceden de centros de cultivos que no se encuentran bajo marcos legales y se
establecen los conocidos trueques u oportunidades. Con esto, crean desigualdad

dentro del tejido econdmico de Tenerife y se perjudican a ellos mismos.

En muchas ocasiones, competir con este tipo de empresa puede ser complejo
porque poseen una cartera de clientes fieles y que no se fijan en el precio en primer
lugar. Ese tipo de cliente suele ser de avanzada edad, por lo que es un segmento que

debemos tener en cuenta en nuestra empresa.

Como comercios locales nos referimos a los siguientes:
e Tiendas locales.
e Pequenas fruterias.
e Fruterias con mas de un establecimiento.
e Mercadillos del Agricultor.
e Vendedores ambulantes.
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La gran mayoria de ellos aplica una estrategia de comercializacion similar con
el tipo de cliente. En los Mercadillos del Agricultor ofrecen servicios casi iguales a los
nuestros, pero, en su gran mayoria, solo abren los fines de semana, que son los dos
dias de la semana en los que la mayoria de los clientes no trabaja y tiene mas tiempo
para comprar dichos productos. Sin embargo, no siempre les beneficia, pues nuestro
publico objetivo considera estos dos dias como dias de descanso, en los que les
apetece realizar planes diferentes a los cotidianos. Por lo que, los consideramos como
competidores a la hora de ofrecer un servicio similar, pero no por el tiempo de compra
que le conlleva al cliente o la complejidad que le puede suponer a nuestro publico

objetivo.
4.5. Analisis DAFO

El analisis DAFO es una herramienta que sirve para analizar la situacién de

una empresa interna y externamente.

Tras analizar nuestra empresa y el sector agricola, encontramos las siguientes

oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas:

Tabla 3. DAFO.
Oportunidades: Amenazas:
e Poca competencia e  Sector con barreras de entrada
e Desarrollo en un nuevo nicho de mercado e Inestabilidad politica y econémica
e Tendencia a un consumo alimenticio mas e Aumento de precios en las materias primas
saludable que los agricultores consideran necesarias
e Ventaja competitiva para desarrollar su actividad
e Incremento de las ventas en productos
sustitutivos
Debilidades: Fortalezas:
e Empresa de nueva creaciéon e Equipo capacitado
e Falta de experiencia en el sector e Acuerdos con agricultores locales
e No poseer gran volumen de productos al ser e Mayor accesibilidad a ayudas econdémicas
nuestros proveedores pequefios agricultores e Nuestro cliente puede conocer de primera
locales mano al proveedor de la empresa y de donde
provienen los productos comercializados

Fuente: Elaboracion propia (2023).
4.51. Oportunidades

En el sector agricola tinerfefio hay en torno a cinco empresas distribuidoras
mayoristas de productos agricolas, pero no hay minoristas, y son empresas que no

disponen de recursos tecnoldgicos.
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Vimos una oportunidad de negocio en un nicho de mercado que hoy en dia
esta vacio, por lo que aprovechamos la ventaja competitiva de nuestra empresa que
son los productos agricolas de calidad, kmO y ecoldgicos, la tecnologia y los nuevos

canales de venta.
4.5.2. Amenazas

Este sector depende de la politica y economia del pais, ya que los agricultores
dependen de las subvenciones y ayudas que les da el Estado. Ademas, influye la
subida de precios de las materias primas que necesitan para mantener el terreno
cultivable. Por lo tanto, la produccién de los productos agricolas depende de la

situacion del pais.

Existen muchos productos sustitutivos que se venden en grandes
supermercados, y los cuales se venden mas facilmente. Los supermercados son los
sitios donde las personas compran el resto de los productos que necesitan, por lo que

les resulta mas facil comprar los productos agricolas a la misma vez.

Por eso, le queremos ofrecer a los consumidores mejores productos agricolas
con una mayor facilidad de compra, rompiendo asi con las barreras de entrada del
sector.

4.5.3. Debilidades

Al ser una empresa de nueva creacion, no vamos a tener muchos beneficios
los primeros afos, por lo que no podremos invertir dinero durante ese periodo para
seguir mejorando nuestra empresa, teniendo en cuenta todos los altos gastos y costes

gue vamos a tener al principio del desarrollo de nuestra empresa.

Nuestra empresa trabaja solamente con pequefios agricultores locales, por lo
que no vamos a disponer de un gran volumen de productos que vender, ya que son
agricultores con poco terreno y baja produccion, pero son productos con unas
caracteristicas mejores a las de los actuales del mercado. De esta manera, nuestra

empresa genera una vision de exclusividad.
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4.5.4. Fortalezas

Dispondremos de varios acuerdos con diferentes mercados de agricultores
municipales y agricultores locales, por lo que ofreceremos varios tipos de productos
basicos y estacionales, mostrando una gran variedad de productos a nuestros

clientes.

El sector agricola tiene la ventaja de contar con bastantes ayudas y
subvenciones, de las cuales nos podemos beneficiar para mejorar nuestra empresa

y cumplir con nuestros objetivos.

Contaremos con unas campanas de marketing especificas para captar nuevos
clientes y fidelizar los actuales, para distinguirnos frente a la competencia. A través
de varias acciones de marketing le mostraremos a los clientes la procedencia de los
productos que consumen y las historias de los proveedores para crear una comunidad

en la cual los sentimientos estén involucrados.

4.6. Analisis estratégico del sector

La Huertita se encuentra en el sector de distribucién agricola, en el cual
buscamos un publico objetivo que se preocupe por los atributos y calidades de los
productos, teniendo en cuenta que desea el pedido con inmediatez porque no dispone

de tiempo para realizar dicha compra.

Para poder triunfar en el sector debemos analizar las 5 fuerzas de Porter en

relacion con la misién, visidén y valores de la empresa (nombradas en el punto 3.3.).

4.6.1. Competidores

El principal determinante es la competitividad que existe en la industria

agricola.

Muchas de las veces, empresas minoristas son capaces de ofrecer productos

por debajo de sus costes para venderlos y que el cliente vuelva a comprar de nuevo
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en su establecimiento. En el sector, se compite, de manera muy agresiva, en los
precios, pues las grandes superficies pueden trabajar facilmente con grandes
volumenes de venta, que los comercios mas pequefios o pequeias distribuidoras no

son capaces de soportar.

Por eso, una buena comunicacion es fundamental, ya que hacer consciente al
consumidor sobre el precio de los productos es muy complejo y depende de la
comunicacién. Cuando consigamos que el consumidor no mire el precio, sino otros

atributos, sera el momento en el que ganaremos la gran mayoria de ventas.

Los competidores estan muy centrados en competir en precios y no en ofrecer
una alternativa a problemas que tiene el cliente, pues se centran en vender un
producto en un mercado, no en buscar un mercado y ofrecerles el producto que

desean.

Si hacemos referencia a los pequefios comercios, llevan afos asentados en el
sector y eso les suele beneficiar, ya que poseen una cartera de clientes bastante
amplia y fieles a ellos por el servicio y la gran variedad de productos.

En cuanto a la distribucion de los productos, es complejo hacerse hueco en el
mercado, pues las grandes superficies poseen un sistema logistico de envio bastante

agil y sencillo, pero escasean en productos locales, ecoldgicos y de calidad.

La constante innovacidn en promocion de ventas o de marketing digital que
poseen las grandes superficies, limita mas a la competencia y se vuelve bastante
compleja. Cada competidor, dentro del mercado, debe realizar una buena
segmentacion de su publico objetivo, para cubrir necesidades y realizar cierres de

ventas correctos, sino lo que haria seria beneficiar a sus competidores.

Por lo tanto, la inversion en comunicacion es fundamental para poder lidiar con
los competidores del mercado agricola y centrarse en el mercado de caracteristicas
(calidad, kmO, ecoldgico), y no competir en un mercado saturado.
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4.6.2. Compradores

Nuestro comprador posee unas caracteristicas muy especificas, poseyendo un
poder de negociacion casi total, ya que es el que busca el producto. En el caso de La
Huertita, es algo novedoso y funcional para este comprador, por lo que le resulta

interesante.

En el sector de la distribucion agricola, el poder de negociacion se centra en
una unica persona, el comprador, pero a través de estrategias de comunicacion y

publicitarias podemos minimizar dicho riesgo.

El comprador cuando compra productos agricolas con caracteristicas, como
calidad, kmO y ecolégico, no posee una gran oferta de manera real. Muchas cadenas
de supermercados o grandes superficies ofrecen estos productos, pero a precios muy
elevados, los cuales hacen que el cliente no desee comprarlos.

Otra de las caracteristicas de nuestro comprador es el tiempo. Las grandes
superficies no suelen poseer una gran variedad de productos con las caracteristicas
que busca el comprador. Sin embargo, aunque los Mercadillos del Agricultor y algunas
pequefias fruterias ofrezcan ese tipo de productos, su horario suele ser complejo para
conciliar con la vida laboral. Por lo tanto, nuestro comprador busca agilidad y eficacia

en el momento de la compra.

Tener el pleno dominio y conocimiento de los productos, y la procedencia de
estos, es un factor fundamental para que el comprador repita otra compra. Nuestra
empresa da un margen de operativa al comprador en la eleccién de productos, pero
también la eficacia y rapidez hace que la variable que encontramos en fruterias o
otras superficies de pleno control en la eleccién de dénde comprar los productos,

juegue a favor de la empresa.

La empresa debe tener mucho cuidado a la hora de la comunicacion, ya que

el comprador es el que posee el poder de eleccidén de productos.
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4.6.3. Nuevos competidores

Respecto a nuevos competidores que puedan entrar en el mercado, existen
factores determinantes para su entrada como la aplicacion de las nuevas tecnologias
en los centros de compra. Un hipermercado posee un poder de negociacion con los
proveedores bastante elevado y crea una red distribuidora a domicilio, a través de su
portal web, o pequefios comercios existentes se adapten a las nuevas tecnologias
por relevos generacionales y presten una distribucion mas centrada en el beneficio

del consumidor final y no tanto en el de la empresa.

Otro tipo de competidor serian los mismos proveedores. En este caso, se
centraria en un avance tecnoldgico de los proveedores, adaptacion a las economias
de escala y, consigo, la eliminacion de los intermediarios en las ventas, vendiendo
ellos directamente a los consumidores. De esta manera, crearian un canal de venta
mas sencillo, se mejoraria la relacion precio/calidad y se le ofrece un trato mas directo

al cliente, manteniendo el poder de negociacion que posee.

4.6.4. Productos sustitutivos

Dentro del sector agricola en el mercado canario, los unicos productos
sustitutivos de los nuestros serian:
e Productos importados del extranjero con mejores calidades.
e Productos cosechados por el propio consumidor final.

El consumidor que busca productos de calidad, kmO y ecolégicos, puede tomar
la decision de cambiar los productos canarios, con estas caracteristicas, por
productos importados de otros lugares por el atractivo que le pueden causar laimagen

visual o el sabor.

Otro de los sustitutos serian los eco huertos, aunque no lo vemos como un
competidor por la falta de tecnificacion y de areas necesarias, lo vemos como un
producto sustitutivo de cara a un medio-largo plazo, pues el cliente puede verlos como

una nueva iniciativa de consumo, incluso una nueva iniciativa de negocio para él.
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4.6.5. Proveedores

Nuestros proveedores son la clave del negocio, sin los proveedores, la
empresa no podria funcionar en el mercado. Debido a que existe un riesgo de
dependencia al producto que los proveedores ofrezcan, la empresa no solo va a
contar con un unico agricultor que abastezca, sino que cuenta con varios proveedores

que surten el mismo o diferentes productos.

Debido a que la mayoria de los agricultores no estan registrados como
empresa o en registros de calidad, para poder ofrecer la tranquilidad y transparencia
del consumo de productos de calidad, nuestros proveedores seran de los Mercadillos
el Agricultor. En principio, seran del mercadillo de La Orotava, Tegueste, Bajamar,
Tacoronte, La Matanza y Garachico, con los cuales crearemos una red de distribucion
de productos fuerte y segura, ya que, si en un mercadillo no encontramos un producto,

podemos recurrir a otro.

Muchos de los agricultores que venden en los mercadillos, unicamente lo
hacen los fines de semana, o venden a fruterias por precios muy inferiores a los del
mercado. Una de las bases de venta de la empresa es revitalizar el sector agricola de
Tenerife y de Canarias, por lo que les queremos dar la oportunidad de vender sus

productos bajo nuestra marca.

Los productos que trataremos seran fruta y verdura. Hemos elaborado un
listado de productos que mas consume nuestro tipo cliente y mas se produce en la
isla:

Tabla 4. Listado de productos.

Fruta Verdura
e Acelgas e Aguacate
e Apio e Fresa
e Batata blanca e Pina
e Batata amarilla e Uva
e Berenjena o Kiwi
e Berros e Papaya
e Beterrada e Limdn
e Brocoli e Mandarina
e Bubango e Manzana roja
e Calabacin e Manzana verde
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Meldn
Sandia
Peras
Platano
Papaya
Frutos rojos
Naranja
Mango

Calabaza
Cebolla blanca
Cebolla morada
Chayota
Cilantro

Col blanca

Col violeta
Tomate
Zanahoria
Habichuela
Hierba huerto
Lechuga

Maiz

Papa del pais
Papa negra
Pepino

Perejil

Pimiento rojo
Pimiento verde
Pimiento amarillo

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Lo mas importante del trato con los proveedores es la seguridad en la
trazabilidad de los productos y las garantias que nos dan. Respecto a la trazabilidad,
los proveedores deberan comunicarnos el lote al que pertenece cada producto, previo
al envio en nuestro almacén. Todos los productos deben enviarnoslos envasados en

cajas y con sus respectivos lotes.

Los proveedores no disponen de tanto poder de negociacidén respecto a las
empresas, sino todo lo contrario, ya que al estar el mercado muy concentrado en
precios y existir mucha oferta de campos de cultivo que comercializan, las empresas
distribuidoras disponen de una amplia cobertura con el mercado de proveedores
respecto al cambio de ellos.

Es sencillo eliminar proveedores por un mal servicio de productos o por los
precios, pues al existir una gran oferta, las empresas no tienen impedimentos en
reemplazarlos, si los precios establecidos por el proveedor no se ajustan a sus
margenes o si no cumplen con condicionantes como estandares de calidad o

veracidad de los productos que certifican.
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Un factor fundamental es el compromiso con el proveedor. La transparencia
con nuestros proveedores y la procedencia de los productos que compran nuestros

clientes es un valor anadido fundamental para la empresa.

4.7. Analisis e identificacidn de riesgos de introduccion del

producto/servicio en el mercado

La empresa se centra en vender productos agricolas, pero con una experiencia
de compra en la distribucion. Posee un valor diferenciador cumpliendo con la
puntualidad a la hora de ofrecer un servicio logistico, un valor afiadido al implementar
las nuevas tecnologias en la distribucion agricola y adaptarse a épocas tan
cambiantes. Otros valores que identifican a la empresa son la calidad, transparencia
y certificacion de sus productos, informacién que los clientes tienen a plena
disposicion.

El riesgo en la introduccidn al mercado vendria por una mala segmentacion por
parte de la empresa, ya que es un sector bastante competitivo y donde existe una
gran cartera de clientes que demandan dichos productos.

Los riesgos que puede sufrir la empresa al comienzo de la actividad y
penalizarla a lo largo del ciclo vital, serian factores como:
e Mala segmentacién del publico objetivo.
e Mala gestion de las campaias de promocion.
e Exceso de pedidos y no llevar un control.

e Excedente de compra de mercancia.

La mala segmentacion del publico objetivo puede causar el fracaso inmediato
de la empresa, ya que nos estariamos enfocando en un cliente que nunca va a
comprar y creariamos una mala imagen de marca y del funcionamiento del negocio.
Es por eso que debemos conocer las caracteristicas de nuestro publico objetivo: nivel
de renta, estilo de vida, situacion geografica, ... En nuestro caso, nos centraremos en
explotar el mercado de la zona norte y metropolitana de la isla. Ademas, nos

podriamos encontrar con que nuestros propios proveedores sean competencia, pero
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€S0 No ocurrira, ya que su produccién la comercializaremos nosotros bajo un acuerdo
de no competencia, aunque el fin de semana podran seguir vendiendo en los

Mercadillos del Agricultor si lo desean.

La mala gestion de las campainas de promocion afecta directamente a la red
comercial. Se debe tener cuidado con mantener promociones a largo plazo, es mejor
realizar una mayor cantidad de promociones en momentos puntuales. De este modo,
no le crearemos al consumidor una imagen equivoca de la empresa. Todas las
empresas pueden morir de éxito, y hay que tenerlo en cuenta. Al ser novedad e iniciar
la actividad en verano, somos conscientes del boca a boca que pueden generar las
campanas de publicidad, y pueden llegar a crear una sobrecarga de pedidos sin una
buena gestion. Por parte de la empresa, se ha optado por realizar un renting con una
furgoneta de reparto y el proceso de la formacion de los empleados sera muy eficaz,
por lo que, en caso de obtener un éxito mayor de lo esperado, se volveria a contratar

otro renting y empleado que se formaria junto con los trabajadores de la empresa.

La gestion del almacén es fundamental para la organizacién en ventas. Las
politicas de compra de la empresa prohiben comprar mas de un 10% de excedentes
de mercancias, por la caducidad temprana de los productos que comercializamos, ya
que son productos frescos. Una de las estrategias comerciales de la empresa es
aprovechar la oportunidad de los productos restantes, que se caduquen en 24 o 48
horas, para venderlos a precio de saldo, pero no es una de las ventanas potenciales
de la empresa y pasa a ser una venta en segundo plano. Al poder crear un excedente,

podemos crear una mala segmentacion del mercado que van asociadas.

Por lo tanto, la empresa debe contar con un plan de riesgos para evitar todos
los anteriormente nombrados. El plan se pondra en practica cada 6 meses a través
de las siguientes preguntas:

e ;Nos seguimos dirigiendo al mismo segmento de mercado o hemos variado?
e ;lLas compras de aprovisionamientos son superiores al 10%?
e ;Nuestro publico objetivo nos demanda o son clientes que compran por

costumbre?
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Segun el resultado de las respuestas de todo el equipo, la empresa debera

hacer un analisis y corregir errores si los hubiera.

4.8. Analisis de clientes potenciales

Tras segmentar los tipos de clientes a los que podemos ofertar nuestros
productos, unicamente nos centraremos en un grupo que debe de cumplir las
siguientes caracteristicas:

e Nivel de renta elevado.
e Una edad comprendida entre 25y 70 afios.
e Nivel cultural alto.

e Uso y conocimiento de las nuevas tecnologias.

El hecho de ser o no padre/madre de familia no es un factor determinante de
nuestro tipo de cliente, pero si es un aspecto positivo a tener en cuenta. Los padres
de familia se preocupan por la alimentacion de sus hijos y la procedencia de los
alimentos, es por lo que debemos apelar sentimentalmente las promociones, ya que

puede ser un cliente potencial.

También debemos mencionar a nuestro cliente ideal dentro del potencial, pues
podria convertirse en un cliente potencial en un futuro, si se realiza una buena

segmentacion y se obtiene una buena cuota dentro del mercado.

Nuestro cliente ideal es el que toda empresa desearia tener, un cliente fiel a
los valores de la marca, que mantenga un flujo de compra habitual y elevado, que
recomiende la empresa, realizando una promocion boca a boca de la marca con

clientes de la misma tipologia. Sin embargo, este caso suele ser algo bastante idilico.

Por lo tanto, nuestro cliente ideal seria un habitante de Tenerife, que tenga la
necesidad de consumir productos de kmO, calidad y ecoldgicos, que no se preocupe
por el precio de los productos, sino por la veracidad de estos. Ademas, debe
comprender el rango de edad entre 25 y 70 anos, sea fiel a la marca y comparta los
valores de la empresa, para hacer promocién de esta, lo que se considera lovemark.
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Otro segmento de clientes potencial es el sector empresarial, es decir, aquellos
bares o restaurantes que necesiten fruta y verdura, ya que creariamos sinergias de
empresas. Ademas, contribuirian con la compra del producto local y ofrecerian

productos de calidad a sus clientes.
5. ESTRATEGIAS DE MARKETING
5.1. Estrategias de segmentacion, posicionamiento y fidelizacion

5.1.1. Estrategias de segmentacién

La estrategia de segmentacién que llevaremos a cabo sera la diferenciada, ya
que dirigiremos la actividad de la empresa solamente a uno de los segmentos
identificados, adaptando nuestra oferta a sus necesidades especificas.

Encontramos tres segmentos diferentes a los que dirigirnos, junto con los
aspectos que mas valoran a la hora de realizar la compra de productos agricolas (los
aspectos estan colocados en orden de preferencia, siendo el primero el aspecto que
mas tienen en cuenta y el ultimo el que menos):

Tabla 5. Segmentos de clientes y sus caracteristicas.

Segmento Aspectos valorados por los segmentos Estrategia de segmentacion

Precio
x<25 Calidad Otro segmento

Facilidad de compra

Facilidad de compra

25<x>45 Calidad Segmento estratégico
Precio
Calidad
X >45 Facilidad de compra Otro segmento

Precio

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Nuestro segmento estratégico prioritario sera el grupo de personas residentes
en Tenerife comprendidas entre los 25 y 45 ainos, los aspectos que mas valoran son

la facilidad de compra, la calidad y el precio de los productos.
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La facilidad de compra hace referencia a la aplicacion movil o pagina web, ya
que son canales faciles de usar y que no les supone una pérdida de tiempo porque el

servicio que ofrecemos es a domicilio.

La calidad y el precio de los productos son dos aspectos que van directamente
relacionados porque dicho grupo de personas quieren tener unos habitos alimenticios
mas saludables y son conscientes de que los productos agricolas de calidad, kmQO y

ecologicos tienen un coste superior a los demas.

5.1.2. Estrategias de posicionamiento

Somos un referente dentro del mundo de la distribucidon, exactamente en la

distribucion de productos agricolas de calidad, kmO y ecolégicos.

Nuestra funcién se centra en diferenciarnos de las fruterias tradicionales y
grandes superficies que distribuyen productos de dichas caracteristicas, pues
buscamos la satisfaccion del cliente final en una cadena de suministros, la cual no
posee tiempo ni esfuerzo para preocuparse por la busqueda de productos con dichas

caracteristicas.

Al unicamente distribuir en Tenerife presentamos una ventaja competitiva por

ser mas cercanos con el cliente y conocerlo mucho mejor.

El posicionamiento que presentamos en la mente del consumidor frente a un
supermercado convencional o una venta de frutas y verduras se diferencia por la
calidad y el servicio, es un posicionamiento centrado en la diferenciacion.
Diferenciarnos con los productos que ofrecemos, crea intriga en el cliente y deseo de
compra, aunque no solo nos diferenciamos en productos, sino que nos diferenciamos
en la forma de venta, ya que se realiza a través de canales online de forma directa.

El posicionamiento juega un papel muy importante en nuestra distribucion,
poseer una distribucion de los productos casi inmediata hace que el cliente nos escoja

como primera opcién de compra.
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Nos posicionamos con unos precios altos, pero que estan justificados con la
calidad de los productos y el servicio que se ofrece, junto a la transparencia e

innovacion del sector.

Ser el maximo referente dentro de la isla de Tenerife es una misién, que La

Huertita cumplira con éxito.

5.1.3. Estrategias de fidelizacion

Nuestro segmento de clientes posee grandes preocupaciones: la gestion de su
tiempo para realizar compras, la facilidad de realizarlas o la calidad de los productos
que consumen. Los productos que ofrecemos estan certificados y los clientes tienen
pleno conocimiento sobre su procedencia. Esto se debe a que mantenemos una
calidad constante, revisada por el departamento de calidad de la empresa, que crea
la despreocupacion del cliente sobre el estado de los productos que ofrecemos. Una

de las normas de la empresa es la transparencia y el compromiso con el cliente.

La compra realizada por un cliente conlleva un despliegue de todo el personal,
de manera que sienta un trato cercano y esté comodo con la empresa. Tras haber
recibido el pedido, el cliente recibira un cuestionario online en el que nos podra
expresar su satisfaccion con la experiencia de compra para adaptarnos lo mejor

posible a cada uno de ellos.

Otra de las estrategias de fidelizacion es a través de los envases de los
productos. En el caso que nuestro cliente realice un pedido, suponiendo que no sea
el primero, le daremos la posibilidad de facilitarnos uno de los envases que él posea
de pedidos anteriores. De este modo, no solo pretendemos crear un descuento por
transportar el pedido en ese envase reutilizable, que unicamente se cobrara en el
primer pedido, sino que también ayudara con el medio ambiente. Por lo tanto, la
ventaja principal de los envases es que, una vez se paga por primera vez, no se
cobrara otras veces como hacen grandes superficies o comercios, sino que se
reutiliza. Al reutilizar el envase, entran en una base de datos de clientes frecuentes,

por lo que, cada tres meses, se seleccionara a aquellos clientes que poseen envases

52



w De la huerta a tu casa. Angel Jesus y Paula.

y se les ofrecera un descuento de un 3% en la siguiente compra, con una caducidad
de un mes. Con esta accidon queremos incentivar y concienciar a la poblacién sobre

la posibilidad de reutilizar envases, sin necesidad de dafiar el medio ambiente.

Otra manera de fidelizar a nuestros clientes sera con el formulario de
suscripcidn en la pagina web, facilitandoles un descuento del 10% en su primera
compra. Ademas, a los seis meses y al afio de ser clientes de la empresa, se les

ofrecera un descuento de un 5%.

5.2. Definicion de los objetivos de marketing: cualitativos y

cuantitativos

5.2.1. Objetivos cualitativos

Los objetivos cualitativos de la empresa se basan en:
e Crear una imagen de marca distintiva.
e Ofrecer nuestros productos a la totalidad de la ciudadania tinerfeia.
e Crear un adecuado servicio de atencion al cliente.
e Garantizar calidad en el servicio prestado y en los productos.
e Ofrecer productos agricolas acorde a la estacionalidad de los mismos.
e Crear una cartera de clientes fieles a la marca.
e Mantener un correcto servicio postventa.
e Dar reconocimiento a los pequefios agricultores locales.
e Cambiar los habitos alimenticios de la poblacion tinerfefia para mejorar su

salud.

5.2.2. Objetivos cuantitativos

En cuanto a los objetivos cuantitativos queremos:

e Obtener los ingresos suficientes para cubrir los gastos generados durante el
inicio de la actividad, posteriormente aumentar los mismos un minimo de un
25% anual los dos primeros afos.

e Captar al menos 10.000 clientes recurrentes durante el primer afio. Con un
incremento minimo de un 25% durante los siguientes afios.

e Conseguir vender el 80% de los productos semanalmente.
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e Conseguir que al menos 5.000 clientes sean seguidores de nuestras redes
sociales.
e Conseguir que un mayor porcentaje de la poblacion consuma productos de

estas caracteristicas.

5.3. Estrategias funcionales

En cuanto a las estrategias funcionales, tras haber segmentado nuestro publico
objetivo y crear una estrategia de posicionamiento y fidelizacion, necesitamos crear
unas estrategias de comercializacion que engloben como puede afectar al servicio

prestado por la empresa.

5.3.1. Estrategia de producto

La empresa no dispondra de un punto de venta fisico, ya que es online, a través
de la pagina web o de la aplicacion mévil. Nuestro servicio es la oferta de productos
agricolas de km0, calidad y ecoldgicos a domicilio.

Realizamos una seleccion de productos habituales de consumo en los hogares
canarios y acordes a la estacionalidad que les favorece en la isla. Ofrecemos dos
tipos de productos: frutas y verduras, y la estrategia de productos se centra en
escoger a los agricultores que venden en los mercadillos y ofrecer sus productos bajo

nuestra marca.

Dependiendo de la estacién venderemos ciertas cantidades de los productos.
A priori, en los meses de primavera y verano, venderemos frutas tropicales y verduras
jugosas, y en los meses de otofio e invierno, venderemos frutas basicas y verduras
mas secas.

Hay que tener en cuenta los meses de mayores ventas relacionadas con
ciertos productos, ya que la gran mayoria de la fruta se vendera en primavera y verano
y las verduras en otofio e invierno. Esto no significa que solo en esas estaciones se
venden dichos productos, sino que son aquellas en las que la empresa se beneficiara
mas por la disponibilidad de ellos.
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Nuestros productos cuentan con una rigurosa trazabilidad, ya que el control y
la calidad de estos es un valor fundamental. Realizamos un control diario que justifica
la calidad de los productos y sus atributos, pues el cliente tiene la posibilidad de
conocer la procedencia de ellos. Desde La Huertita, queremos ser transparentes con

nuestros clientes y ofrecer la maxima calidad.

Los envases son distintos a los usados actualmente en la comercializacién de
los productos, ya que creemos que el mantenimiento del material de almacén es algo

primordial para ofrecer calidad.

Segun el peso de los pedidos, se seleccionara un envase. Los principales
envases seran:

Tabla 6. Caracteristicas de los envases de los productos.

Tipo de envase Pequeio Mediano Grande

Caracteristicas

Un envase para un
pedido pequefio de un
solo producto o pocas
piezas (menos de 5 kgs)

Un envase pensado para
una compra mayor de
piezas (entre 6 y 10 kgs)

Un envase pensado para
compras semanales de
productos (mas de 11

kgs)

Fuente: Elaboracion propia (2023).

El envase pequeio sera una bolsa de tela reciclada con el logo de la empresa
y el coste, que ira incluido en el desglose del primer pedido, sera de 1 euro.

El envase mediano es una caja de madera de tamafio medio, a la cual se le
empezara a aplicar la estrategia de fidelizacion en el caso del reciclado. Este envase
tiene un coste de 7 euros a desembolsar en la primera compra, de los clientes
dependera pagar el coste del envase en los siguientes pedidos que realicen si no

reutilizan la primera caja.

El envase grande es una caja de madera mayor a la anterior, siguiendo las
mismas caracteristicas de la estrategia de fidelizacion. Sin embargo, el coste de este

envase es de 9 euros.
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El cliente sera quien tome la decision de los productos que formaran el pedido
de compra, pudiendo escoger entre diferentes tipos de verduras y frutas, y segun el
peso de su pedido, se le asignara un envase u otro.

La comercializacion de productos es una labor compleja, pero teniendo claro
los pesos de los pedidos de los clientes y contando con un stock suficiente de envases

y productos, la comercializacion sera mas facil.

Otro elemento a tener en cuenta es la merma de los productos o la caducidad
de estos, pues para poder eliminarlos del stock y acumular beneficio se haran

promociones.

5.3.2. Estrategia de precios

El precio no solo engloba el valor de los productos en el mercado, sino también
los gastos que supone la compra de estos, es decir, los envases de envio y los costes
generales de la empresa.

Respecto a la estrategia de precios, queremos posicionarnos en una
descremacion de los productos. Nuestro cliente acude a nosotros porque ofrecemos
una solucion diferente a la existente en el mercado, y la facilidad de esta, gestiona su
deseo. Nuestro consumidor no se fija primero en el precio, sino en la calidad de los
productos. Por las anteriores razones utilizaremos la descremacion de precios,

aunque también tendremos en cuenta la estrategia de precios neutros.

Los precios neutros seran aplicados en los productos de promocion durante
una temporada limitada, ya que el coste de compra es inferior y es una manera de

atraer a los consumidores indecisos con La Huertita.
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Se plantea hacer promociones de precio, segun la estacionalidad de la fruta y
la verdura ofertada. Se realizaran dichas promociones a través de los medios de

comunicacion de la empresa, para los clientes nuevos y los fieles actuales.

Otra estrategia de oferta es la promocion de los lunes, bajando un poco el
precio a los productos con una cercana fecha de caducidad. Muchos clientes
esperaran esas ofertas para realizar la compra, pero son conscientes de que los
productos tendran una caducidad instantanea. Por lo que, mas que una estrategia de

precios, la consideramos una estrategia de fidelizacion.

En la eleccion del precio del producto hay que tener en cuenta los envases y
sus costes, los cuales seran un 25%. Por lo tanto, los precios se deben encontrar en

rentabilidades superiores al 80% de la venta.

A continuacion, presentamos los precios a dia primero de mayo:

Tabla 7. Precios de compra y venta de las verduras.

VERDURAS PRECIO COSTE MERCADO PRECIO VENTA RENTABILIDAD BENEFICIO
Acelgas 0,25 € 0,42 € 83%
Apio 1,80 € 2,80 € 90%
Batata blanca 2,00 € 3,36 € 83%
Batata amarilla 2,00 € 3,64 € 7%
Berenjena 0,60 € 1,40 € 60%
Berros 2,00 € 3,36 € 83%
Beterrada 1,60 € 2,38€ 94%
Brocoli 2,80 € 4,34 € 90%
Bubango 1,80 € 3,08 € 82%
Calabacin 0,60 € 1,26 € 67%
Calabaza 1,70 € 2,66 € 89%
Cebolla blanca 1,30 € 2,10 € 87%
Cebolla morada 1,60 € 2,52 € 89%
Chayota 3,00 € 4,76 € 88%
Cilantro 3,50 € 5,88 € 83%
Col blanca 045€ 0,98 € 64%
Col violeta 1,20 € 2,10€ 80%
Tomate 2,00 € 3,50 € 80%
Zanahoria 1,80 € 3,08 € 82%
Habichuela 2,40 € 3,92€ 86%
Hierba huerto 3,75€ 5,88 € 89%
Lechuga 0,80 € 1,96 € 57%
Maiz 3,00 € 490 € 86%
Papas del pais 0,85€ 1,54 € 77%
Papa negra 6,00 € 11,20 € 75%
Pepino 0,50 € 1,40 € 50%
Perejil 3,25 € 5,256 € 87%
Pimiento rojo 2,00 € 3,92€ 71%
Pimiento verde 1,80 € 3,22 € 78%
Pimiento amarillo 2,00 € 3,92€ 71%

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Tabla 8. Precios de compra y venta de las frutas.

FRUTAS PRECIO COSTE MERCADOS PRECIO VENTA RENTABILIDAD BENEFICIO
Aguacate 3,00 € 5,88 € 71%
Fresas 3,80 € 6,16 € 86%
Pifa 5,00 € 9,24 € 76%
Uvas 2,85€ 4,34 € 92%
Kiwi 1,95 € 9,38 € 29%
Papaya 0,60 € 1,40 € 60%
Limén 0,90 € 1,54 € 82%
Mandarina 1,45 € 224 € 91%
Manzana roja 1,00 € 2562€ 56%
Manzana verde 1,00 € 210€ 67%
Melén 0,70 € 2,66 € 37%
Sandia 1,80 € 3,08 € 82%
Peras 140 € 2,66 € 74%
Platano 0,85 € 1,54 € 7%
Papaya 0,60 € 2,10 € 40%
Frutos rojos 1,20 € 4,20 € 40%
Naranja 0,70 € 1,68 € 58%
Mango 1,60 € 3,92€ 54%

Fuente: Elaboracion propia (2023).

En la primera columna, encontramos los productos y sus categorias. La
segunda columna son los precios medios de compra a los proveedores y la tercera
columna son los precios medios de venta a los consumidores. En la cuarta y ultima
columna, encontramos los porcentajes de rentabilidad que conseguimos con dichos

precios.

El producto lo rentabilizamos en el pedido creado por el cliente, ya que hay
productos que son mas comunes y de los cuales obtenemos una mayor rentabilidad
por su precio, y otros productos mas selectos de los que obtenemos menor
rentabilidad. Los precios establecidos en las tablas anteriores son en base al
kilogramo, es decir, los precios que se observan son por la compra de un kilo del
producto. Las propias plataformas de venta de la empresa calculan automaticamente
el peso del pedido para mostrar el precio relacionado.

Anadir valor en los precios es fundamental, pues el coste logistico y la rapidez
de servicio seran elementos que nos ayudaran a diferenciarnos para poder

incrementar los precios, sosteniendo unas bases.
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5.3.3. Estrategias de distribucién y ventas

La empresa ofrece productos que posteriormente distribuye, ya que se generan
las ventas cuando se realizan los pedidos.

La venta se realiza a través de un canal directo, en el que no existen
intermediarios, sino que todas las ventas son directamente con la empresa y el
consumidor final mediante distintos canales de venta (pagina web y aplicacion movil).
Dichos canales de venta son unicamente digitales por la constante adaptacién de la
sociedad a las nuevas tecnologias y la facilidad de compra y venta. De este modo, se
minimizan los errores en facturacion o creacion de pedidos, debido a que ambos

canales estaran internamente conectados, por lo que comparten una nube de datos.

Sumado a lo anterior, elegir dichos canales de venta, soluciona el problema de
tiempo de nuestro consumidor, ya que carece de tiempo para realizar compras fisicas.
A través de los canales online de La Huertita, podran realizar sus compras a cualquier
hora, cualquier dia y desde cualquier lugar, contando con un servicio de entrega de
entre 24 y 48 horas, dependiendo de la zona y la hora a la que se haya realizado el
pedido. Por lo tanto, ambas partes se benefician entre si, el cliente ahorra tiempo y la
empresa crea un negocio y mantiene su actividad. Ademas, de las razones
nombradas anteriormente, optar por canales de venta online nos supone un ahorro
economico de personal, el cual invertiremos en promocion y publicidad. La gestion

informatica facilita la creacion de una red de ventas mucho mas fuerte.

Sin embargo, contamos con la intermediacidn de nuestro personal, via
telefonica o por mensajes a través de las redes sociales, las plataformas o correo
electronico, en el caso de problemas con los clientes. Por otro lado, al eliminar
intermediarios en la distribucion y hacerla exclusivamente la empresa, ganamos el
control y la gestion de los productos, ya que, si concediéramos el reparto a una
empresa externa, desconoceriamos el trato que recibiria la mercancia y los clientes.
En nuestro caso, solo dependeremos de las capacidades del repartidor, que estara
geolocalizado para poder crear una mejor gestion de las rutas de reparto.
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5.3.4. Estrategias de promocioén y comunicacion

Al ser una empresa de nueva creacion, nuestro principal objetivo es darnos a
conocer. En principio, lo haremos siguiendo una estrategia de whitelist y campanas

en redes sociales.

Una whitelist es una lista de todos los usuarios que se han inscrito
voluntariamente a través de la pagina web de una empresa para recibir noticias,
promociones, eventos, ... Por lo tanto, tendremos presencia en paginas web
relacionadas con el sector, mediante un banner publicitario, con el fin de visibilizar la
marca, y al pinchar en el banner, le redirija directamente a nuestra pagina web. Tras
esta accion, los consumidores que estén interesados en nuestra empresa nos
ofreceran sus datos a través de un formulario que esta en la pagina web, y con esos
datos nos podremos poner en contacto con esos clientes, que han mostrado interés
en nuestra empresa, para ofrecerles algun descuento promocional mediante correo

electronico.

Para dar a conocer nuestra empresa realizaremos una campana de notoriedad
a través de Meta (Facebook e Instagram). De esta forma, buscamos alcanzar el mayor
numero de audiencia o alcance posible, mediante descuentos promocionales o
sorteos, ya que son dos redes sociales masivas. A su vez, realizaremos otra campana
de notoriedad diferente en LinkedIn, porque al ser una red social profesional debemos
realizar otro tipo de campafia dirigida a ese tipo de consumidores. Esta campania la
realizaremos ofreciéndole informacion interesante a los usuarios como noticias sobre
el sector, eventos o charlas relacionadas con la actividad de nuestra empresa y que

les puedan interesar.

Ademas de lo anteriormente comentado, debemos subcontratar a un
profesional que nos desarrolle los canales de venta, es decir, la pagina web y la

aplicacion movil.
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5.4. Analisis especifico de la implementacion de la estrategia de

promocion y comunicacion
5.41. Inversion prevista y planificada

e La estrategia de whitelist junto con el costumer affinity nos la gestionara AS
Publicidad y Comunicacion, S.L., una agencia que se encuentra en Santa Cruz,
y tendra un coste aproximado de 1.000€.

e Las campafas de notoriedad en nuestras redes sociales las realizaremos
internamente en la empresa. Por lo tanto, s6lo tendriamos que pagar la
publicidad en esas redes sociales. Esta inversion depende de la cantidad de
posts ylo stories que queramos promocionar y del tipo de campafa que

queramos llevar a cabo.

En la siguiente tabla, se mostrara la media de los precios en las tres redes
sociales en las que tendremos presencia al principio:
Tabla 9. Precios de contenidos en redes sociales.

RED SOCIAL CPC CPM
(Coste por Clic) (Coste por impresion)
Instagram 0,14€ - 3€ 4€
Facebook 0,12€ 3€
LinkedIn 4,50€ 5,60€

Fuente: Instagram, Facebook y LinkedIn, 2023.

e El desarrollo de la pagina web y la aplicacion movil lo hara un externo. En la

tabla, se muestran precios aproximados, ya que el precio final depende de la
personalizacion:

Tabla 10. Precios del desarrollo de los canales de venta.

Disefio

Uso de sliders y galerias interactivas
Formulario de suscripcion

Vinculacién con enlaces salientes a
redes sociales

Alojamiento

Dominio

Chatbot

Forma de pago

Pagina web 900€
(landing)

Aplicacion movil (marketplace | 6.000€ Numero de usuarios
app) e Chat
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e Forma de pago
e Interacciones del consumidor en el
proceso de venta

Fuente: As Publicidad y Comunicacion, S.L. y Aulacm, 2022 y 2023.

5.4.2. Estrategia creativa

Nuestra empresa se llamara “La Huertita” haciendo referencia a los pequefios
campos cultivables que tienen nuestros proveedores, los agricultores locales, jugando
con el diminutivo -ita, para darles mas visibilidad a ellos y a sus productos de calidad,

kmO y ecologicos.

Figura 2. Logo de la empresa.

LA HUERTITA

DISTRIBUCION

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Los objetivos que queremos conseguir con nuestras acciones y estrategias
promocionales y comunicativas son los siguientes:

e Conseguir entre 5.000 y 5.500 seguidores en cada red social.

e Conseguir 20.000 visitas a la pagina web.

e Conseguir que, al menos, el 50% de los usuarios que visiten la pagina web se
conviertan en clientes nuestros.

e Conseguir que el 40% de los usuarios inscritos en la web utilicen el descuento
promocional y que el 50% de nuestros seguidores en Meta lo utilicen también.

e Conseguir que el 80% de los clientes utilicen la aplicacion movil.
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5.4.3. Formatos y Medios publicitarios

El banner que utilizaremos para aparecer en otras paginas web que redirijan a
la nuestra seria el siguiente:
Figura 3. Banner.

LA HUERTITA

DISTRIBUCION

COMPRA YA

Fuente: Elaboracion propia (2023).

En el banner utilizamos una foto que define la actividad de la empresa, el
nombre de esta, las redes sociales de las que dispone y un vinculo oculto en la casilla
“COMPRA YA” que redirigira a nuestra web al pinchar sobre ella.

A continuacién, mostraremos un ejemplo de una storie para Meta, en este caso
felicitando el Dia del Medio Ambiente el 5 de junio de 2023:
Figura 4. Storie para Meta.
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H

LA HUERTITA

iFELIZ DIA DEL
MEDIO AMBIENTE!

'& EL cﬂ/’lelo

X

@,
& QUIEKES Nl

05 JUNIO 2023

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Nuestra empresa esta concienciada con el medio ambiente y queremos
concienciar a nuestros clientes de ello, invitandoles a consumir mejores productos
agricolas y a reutilizar los envases. Es por eso por lo que, dias especiales
relacionados con el medio ambiente, el cambio climatico, ..., como el 5 de junio,

realizaremos sorteos u ofreceremos cupones de descuentos a nuestros clientes.

Por ultimo, mostraremos uno de nuestros perfiles en redes sociales,
concretamente en LinkedIn:
Figura 5. Perfil de LinkedIn.

64



w De la huerta a tu casa. Angel Jesus y Paula.

m Q Buscar ® := = ® ‘e‘
Inicio Mi red Empleos Mensajes Notificaciones
V4
LA HUERTITA

La Huertita - La Huertita
Distribuidora online de productos agricolas de calidad, kmO y
ecoldgicos

Santa Cruz de Tenerife, Canarias, Espafia - Informacion de contacto

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Nos decantamos por crear una imagen corporativa limpia y sencilla, por lo que

queremos que nuestras redes sociales también se vean asi.

5.4.4. Medicion de la efectividad

Los meses mas importantes son mayo, junio, julio y agosto, ya que son los
primeros meses en los que vamos a desarrollar nuestra actividad y a empezar a captar

clientes. Por lo tanto, el timeline es el que se muestra a continuacioén.

Figura 6. Medicion de la efectividad durante el mes de mayo.

2023

MAY
M T w T F S S
1 2 3 4 5
Desarrollo de la pagina web y la aplicaciéon mévil
8 9 10 1 12
Desarrollo de la pagina web y la aplicacién mévil
15 16 17 18 19
Desarrollo de la pagina web y la aplicaciéon mévil
22 23 24 25 26

Desarrollo de la pagina web y la aplicaciéon mévil

29 30 31
Desarrollo de la pagina web y la aplicacion mévil

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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En mayo nos centraremos unicamente en el desarrollo de la pagina web y la
aplicacion moévil, ya que la empresa saldra a la luz en julio. Este trabajo lo

realizaremos junto con el externo que subcontrataremos para llevar esta tarea a cabo.

Figura 7. Medicion de la efectividad durante el mes de junio.

2023

M T w T F s s
1 2 3 4
Desarrollo de la pagina web y la aplicacion mévil --
5 6 7 8 9 10 11
El externo nos presenta Le presentamos mejoras o modificaciones al externo sobre ambas plataformas
las plataformas
12 13 14 15 16
El externo modifica las plataformas siguiendo nuestros comentarios
19 20 21 22 23
El equipo interno de nuestra empresa va empezando a crear las redes sociales
26 27 28 29 30

El equipo interno de nuestra empresa va empezando a pensar cémo desarrollar las campafas y estrategias

Fuente: Elaboracion propia (2023).

En junio analizaremos internamente desde la empresa las plataformas que nos
presente el externo para mejorar o modificar algunos aspectos, con el fin de que las
plataformas se adapten lo maximo posible a lo que estamos buscando. Tras este
feedback, el externo aplicara esas mejoras o modificaciones.

Mientras tanto, nosotros, internamente como empresa, vamos creando los
perfiles en las redes sociales y buscando la mejor manera de optimizar al maximo las

campafias de notoriedad que vamos a lanzar.

Figura 8. Medicion de la efectividad durante el mes de julio.
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2023

JULY
M T w T F s s
3 4 5 6 7 8 9

Lanzamos la primera campafa de notoriedad en Meta

10 1 12 13 14
Seguimos con la campafa de notoriedad en Meta

17 18 19 20 21
Nos volvemos a reunir para definir cambios o

Nos reunimos para analizar datos . -
mejoras en la campaia actual

24 25 26 27 28

Aplicamos los cambios y mejoras en la campaiia

31
Lanzamos el primer
sorteo

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Julio es el mes de lanzamiento de la empresa, por lo que empezaremos
lanzando la primera campafia de notoriedad en Meta, la cual mantendremos las dos

primeras semanas del mes.

Al inicio de la tercera semana, analizaremos los datos obtenidos con esa
campana y propondremos, entre nosotros, cambios o mejoras para la campafna
actual. Estos cambios o mejoras los llevaremos a cabo la ultima semana del mes.

Y el ultimo dia del mes, lanzaremos nuestro primer sorteo, con una duracion

de un mes, para alcanzar una mayor audiencia.

Figura 9. Medicion de la efectividad durante el mes de agosto.

2023
AUGUST
M T w T F ) )
1 2 3 4
Lanzamos la primera campaifa en Linkedin
7 8 9 10 1
Continuamos la campafia de LinkedIn y Meta y empezamos con la estrategia de "whitelist"
14 15 16 17 18
Nos reunimos para analizar datos de ambas Nos volvemos a reunir para definir cambios o Aplicamos esos
campaifas mejoras en las campanas activas cambios o mejoras

21 22 23 24 25

Nos reunimos para analizar datos de la estrategia de

Disefiamos el emailing con el descuento promocional Enviamos el emailing

"whitelist"

28 29 30 31
. . . " Damos a conocer el
Analizamos la repercusion de emailing y de las campaias
resultado del sorteo
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

La primera semana de agosto, lanzaremos la primera campafa en LinkedIn y
la mantendremos las dos primeras semanas junto con la campafia mejorada en Meta.
A su vez, la segunda semana, empezamos con la estrategia de whitelist para ir
recabando datos de nuestros posibles futuros clientes.

La tercera semana, analizaremos todas las campafas activas, propondremos

cambios o mejoras y los aplicaremos en dichas campanas.

La cuarta semana, analizaremos los datos que nos ha proporcionado la
estrategia de whitelist y disefiaremos el emailing con el descuento promocional que
vamos a enviarle a los usuarios que han mostrado interés en nuestra empresa. Y el
ultimo viernes del mes, el dia 25, enviaremos ese emailing para que los posibles
clientes tengan tiempo de analizar nuestra empresa mas profundamente durante el

tiempo libre que tengan el fin de semana.

El inicio de la ultima semana del mes, lo destinaremos a analizar la repercusion
de las campanas activas y del emailing enviado. Y el dia 31, el ultimo del mes,
anunciaremos el resultado del sorteo que habiamos presentado justamente un mes

antes, el 31 de julio.

De este punto en adelante y si las campafias y estrategias estan teniendo éxito,
nos reuniremos dos viernes al mes para analizar los datos y aplicar mejoras o cambios
a las campanas y a las estrategias. En caso de que observemos que no esta teniendo
la repercusion que deseabamos, realizaremos esas reuniones todos los viernes del
mes para solucionar los problemas y que las campanas y las estrategias sean lo mas

exitosas posibles.

Seguiremos este timeline de reuniones tan frecuentes durante el primer afio,

ya que tenemos unos objetivos que cumplir y al ser una empresa de nueva creacion
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tenemos que hacer bastante hincapié en crecer a través de la promocion vy

comunicacion.

5.4.5. Registro en redes, portales y buscadores

En cuanto al registro en redes sociales, tendremos presencia en Meta, es decir,
Instagram y Facebook, y en LinkedIn. Respecto a los buscadores, tendremos

presencia en Google, Safari, Firefox y Microsoft Edge.

Ademas, nuestra aplicacion mévil se podra descargar tanto en Play Store como
en App Store, para que la marca del dispositivo movil de los clientes no sea un
impedimento a la hora de descargar nuestra app.

6. PLAN DE PRODUCCION O DE PRESTACION DEL SERVICIO

6.1. Esquema de la planificacion, desarrollo y ejecucién del bien o

servicio

Al ser los canales de venta online, el cliente debera realizar el pedido a través
de la pagina web o la aplicacion mévil. Aunque no solo son las unicas alternativas de
compra, ya que también podran realizar sus pedidos via telefénica o por correo

electronico, si surge algun incidente.

Al ofrecer la linea telefénica, le damos la oportunidad de poder realizar sus
pedidos, a uno de nuestro segmento de clientes potenciales, ya que existe un nicho
de mercado de clientes con una edad mas avanzada y que no poseen un gran manejo
de las tecnologias. Otra de las ventajas de la linea telefonica es el trato mas cercano

al cliente, en el caso de que ocurra una incidencia.

A la hora de hacer la compra por los diferentes portales, el cliente potencial
debera seguir unos pasos:
e Fase inicial: el cliente abre la aplicacion y se encuentra con el canal que haya
escogido. Esta fase se encuentra en el momento en el que el cliente se plantea
realizar la compra, y decide tomar tres opciones para proceder a ella:
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o Realizar la compra a través de la aplicacion.
o Realizar la compra a través del portal de la pagina web.
e Fase principal: tras haber seleccionado el canal de compra, el cliente debe

seleccionar los productos que desea.
o En el caso de la aplicacion moévil, debera seleccionar la categoria de los
productos que desea: frutas o verduras.

Figura 10. Fase principal de compra en la aplicacion mévil: categoria de producto.

H

LA HUERTITA

VERDURAS
FRUTAS

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Tras haber elegido la categoria de productos, el cliente debera escoger
el tipo: basicos o de temporada (aquellos que se encuentran dentro de
su estacionalidad y permite a la empresa poder ofrecer un precio mas
competitivo dentro del mercado).

Figura 11. Fase principal de compra en la aplicacion mévil: tipo de producto.
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H

LA HUERTITA

BASICOS
TEMPORADA

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Por ultimo, debera elegir los productos que desea. Al pinchar sobre el
nombre del producto, se afiade un kilo directamente al carrito. En caso
de que desee mas kilos de ese producto o quiera eliminarlo por
completo, debera ir al simbolo del carrito y ajustar el pedido a su gusto.
En el caso de que desee productos de la otra categoria, tras afiadir los
productos en el carrito, podra deslizar desde el lado izquierdo de la
aplicacion o mediante un item, para volver a los pasos anteriores,
guardandose la compra en el carrito.
Figura 12. Fase principal de compra en la aplicacion mévil: eleccion de productos.
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X<J oo

LA HUERTITA LA HUERTITA

Aguacate
Fresas
Pifia

280€
336€
Batata amarilla 364€
Berenjena
Berros 336€
Beterrada 238€
Brécoli 434€
Bubango 3,08€ Mandarina
Calabacin Manzana roja
Calabaza 266 € Manzana verde
Cebolla blanca Melén
Cebolla morada Sandia
Chayota Peras
Cilantro Platano
Col blanca Papaya
Col violeta Frutos rojos
Tomate Naranja
Zanahoria Mango
Habichuela
Hierba huerto
Lechuga
Maiz
Papas del pais
Papa negra
Pepino
Perejil
Pimiento rojo
Pimiento verde
Pimiento amarillo

Fuente: Elaboracion propia (2023).

o Alentrar en la pagina web, se encontraran en la seccion de inicio, y para
poder realizar la compra, deberan elegir la opcion de “TIENDA” que se
encuentra en la barra superior.

Figura 13. Fase principal de compra en la pagina web: seccion de inicio.
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]_[ LA HUERTITA Q Buscar. \O/

Inicio | Testimonios | Tienda | Suscripcién
N y

Jo

o
»

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Al pinchar en “TIENDA”, la pagina web le redireccionara directamente a
la seccion de la tienda, en la que simplemente debera afadir los
productos que desea al carrito. Esta seccion da la opcion de filtrar los
productos por categorias o precio, en la barra lateral izquierda, y de
afadir los kilos que desee directamente al carrito, con los simbolos del
mas y del menos. En el carrito también podra realizar cambios en el
pedido: eliminar productos o aumentar o reducir kilos.

Figura 14. Fase principal de compra en la pagina web: seccién de tienda.
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Inicio > Todos los productos

Explorar por

Todos los productos

Frutas

Verduras

Filtrar por

Tipo de producto

[ Frutas
[ Verduras

Precio

Inicio ‘ Testimonios [ Tienda ‘ Suscripcion

Todos los productos

47 productos Ordenar por: Nombre de A-Z v/

Acelgas Aguacate Apio Batata amarilla Batata blanca
042€ 588€ 2,80€ 3,64 € 3,36 €

0,42€/1kg 588€/1kg 280€/1kg 364€/1kg 3,36€/ 1kg

b L

Fuente: Elaboracion propia (2023).

e Fase de pago: en el item del carrito, los clientes podran ver los productos

elegidos, el peso del pedido y el precio correspondiente. Tendran dos opciones

para

realizar el pago: registrarse para que los datos aparezcan

automaticamente o afiadir los datos manualmente, cada vez que realicen

pedidos.

Los datos que solicitamos para el registro son:

Nombre.

Apellidos.

Correo electronico.

Numero de teléfono.

Direccion completa: direccion, ciudad y codigo postal.

Figura 15. Formulario de suscripcion.
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Inicio | Testimonios | Tienda ‘ Suscripcion

Formulario de suscripcién

Nombre * Apellidos *

Email * Teléfono *

Direccién *

Cédigo postal *

O Acepto los términos y
condiciones

( Enviar )
Fuente: Elaboracion propia (2023).

Una vez se haya elegido la opcion de registro, se procede a realizar el pago a
través de PayPal o tarjeta bancaria, eligiendo el cliente la opcion que desee.
Dependiendo de la opcidn que elija, debera introducir unos datos u otros, ya
que para realizar el pago con PayPal solo tendra que introducir su numero de
teléfono y con tarjeta bancaria debera introducir: el nombre completo del titular,

el numero de tarjeta y el cdédigo de seguridad.

Tras haber efectuado el pago, el cliente recibira un correo electrénico con los
datos del pedido realizado: numero de pedido, desglose de los productos junto
a sus precios y la forma de pago. Este paso no se realiza por el cliente, sino

por parte de la empresa.

Llegados a este punto, el cliente ya llevo a cabo todos los pasos a seguir para

realizar la compra. Por lo tanto, ahora es el turno de la empresa.

Fase de recepcion del pedido: tras cumplir los pasos mencionados

anteriormente, la empresa se encarga de recibir el pedido y preparar una ruta

geografica para comunicarle al cliente el plazo estimado de entrega a través
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de correo electrénico. Los pedidos que se efectuen después de las 16:00
horas, se entregaran a las 48 horas debido a la logistica de la empresa, ya que
se tendra que organizar para poder efectuar el reparto.

La recepcion y logistica del pedido se encuentra en manos de la propia
empresa, a través del sistema de SGA que poseera.

e Fase de elaboracidn del pedido: tras recibir la central de compras de la

empresa el pedido efectuado por el cliente, la administrativa se encarga de
contabilizar en el programa la venta de los productos y descarga la factura,
para revisar la direccion de entrega y clasificar la fecha de entrega. La
responsable de administracion debera estar, en todo momento, en contacto
con el responsable de almacén, para comprobar que el stock de mercancias

corresponde con los datos expuestos por el programa.

e Fase de preparacion del pedido: tras haber gestionado el pedido, el

responsable de almacén preparara el pedido, comprobando que existe
mercancia suficiente y dejando preparado el pedido en su correspondiente
envase (si el cliente decide reutilizar el envase por la oferta, se le enviara el

producto en el envase que previamente nos devolvio en el anterior pedido).

e Fase de envio del pedido: el repartidor se encarga de llevar el pedido realizado

por el cliente a la direccién de entrega, cumpliendo con el plazo de entrega que
le comunicamos al cliente. El dia de la entrega, el repartidor junto con el
responsable de almacén, deberan cargar la furgoneta de reparto con el método
LIFO. El repartidor sera el encargado de gestionar la ruta de pedidos que ha

creado la administracion.

En la planificacion del desarrollo del servicio ofrecido por La Huertita, también
debemos tener en cuenta la comunicacion con los proveedores. Tendremos contacto

directo con ellos, es decir, no existen intermediarios, pues ellos son los que nos
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facilitan el producto directamente. Sin embargo, en el caso de que alguno de ellos no

tuviese un reparto propio, tendriamos que contratar uno.

Los dias de reparto por parte de los proveedores serian los lunes y miércoles.
Indiferentemente de los productos y cantidad que vendamos, los dias bases
preestablecidos seran esos dos. No obstante, puede darse el caso de que tengamos
mas consumo, necesitando servicios diarios, pero principalmente se respetara esos

dias.

La eleccidn de estos dias es por el alto consumo al inicio y final de semana. Si
nos sirven los lunes, podemos ofrecer productos frescos y de calidad durante los dias
laborales de la semana. Con el servicio de los miércoles, volvemos a ofrecer
productos frescos, pero de cara al fin de semana. Sin embargo, puede existir un
excedente de productos el segundo dia de pedido (miércoles), por lo que aplicariamos
una de las estrategias de la empresa, ofertando productos de temporada con precios
mas competitivos. Aquel excedente que supere la semana se encontraria en mal
estado, y tendriamos que destinarlo a pérdidas. Por lo tanto, beneficiamos a las
personas que desean consumir productos con corta duracion en el almacén. Los
excedentes de productos seran de aquellos que se encuentren en temporada y nos

creen mayor demanda.

6.2. Caracteristicas detalladas del proceso de fabricacién o de

prestacion del servicio

Al ser La Huertita una distribuidora, no cuenta con cultivo propio de los
productos agricolas necesarios en un plan de accién productivo, sino que debe seguir
los pasos mencionados anteriormente (en el punto 6.1.) y un correcto control logistico

y de pedidos.

La empresa realiza dos compras semanales de productos frescos para

garantizar el valor diferenciador.
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Tras comprar los productos y descargarlos en las instalaciones de la empresa,
se deben clasificar para tener un mayor control logistico del almacén y poder controlar
la maduracién de cada producto comprado. A través del control de los lotes de entrada
y la gestion administrativa, podremos crear las ofertas planteadas en la estrategia de
marketing.

La forma de clasificar los productos es sencilla, ya que dentro de la camara
para frescos caben cinco estanterias, de las cuales tres seran destinadas a la verdura
y dos a la fruta por las siguientes razones:

e Se destinan tres estanterias para las verduras porque ofrecemos un mayor
numero de productos (30) y son los que mas se consumen para mantener una
alimentacion variada y saludable, pues los platos se componen en su mayoria
de verduras.

e Se destinan dos estanterias para las frutas porque vendemos un menor
numero de productos (17) y por la rotacion de estas. Debido a que son

productos de rapida maduracion, no debemos excedernos en mercancia.

El procedimiento para crear un pedido se menciona detalladamente en el
anterior punto (6.1.), pero a modo de resumen y siguiendo un esquema cronoldgico
exponemos los pasos:

e Inicio: cuando el cliente sepa el canal de venta en el que quiere realizar el
pedido, abrira el menu de inicio en la aplicacién mévil o se encontrara en la
seccion inicio en la pagina web.

e Eleccion productos: para realizar la compra en la aplicacion moévil debera
elegir, en el siguiente orden, la categoria de producto (verduras o frutas), el
tipo de producto (basicos o de temporada) y el producto que desea de la lista.
En la pagina web debera ir a la seccion “TIENDA” e ir afadiendo en el carrito
los productos y la cantidad que desea.

Los productos de temporada son los que se encuentran en la estacion en la

que se genera mayor cantidad o los que presenten esa condicion.
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Lo que buscamos es una mayor rotacibn de stock de productos que
compramos a un precio mas competitivo y la gente consume con mas
notoriedad.

Visualizacién de productos: tras haber seleccionado los productos, y en todo
momento, podran acudir al carrito de compra y ver los productos y cantidades.
De este modo, pueden controlar los productos y la cantidad escogida y el precio
del pedido. Desde el carrito pueden realizar las modificaciones que deseen del
pedido, antes de efectuar el pago.

Datos de pago: tras completar el proceso de eleccion de productos, se
procedera a realizar el pago del pedido. El pago se realiza desde el item del
carrito, en una pestana que pone finalizar compra. Al pinchar en dicha pestana,
se les facilita dos opciones: registrarse, rellenandose automaticamente los
datos, o no registrarse, donde debera rellenar los datos manualmente.
Confirmacién de pago: una vez realizado el pago, se le enviara al cliente un
correo electrénico de confirmacidn del pedido generado, con sus datos

correspondientes y una estimacién de la fecha de envio.

En momentos, como no disponer de Internet, y con personas excepcionales

como los clientes de avanzada edad, los pedidos se podran realizar via telefonica o

por correo electrénico, efectuandose el pago en efectivo a la hora de la entrega del

pedido en el domicilio.

En todo momento, el cliente puede navegar por la pagina web, pudiendo volver

a pasos anteriores o cancelar el pedido. Una vez realizado y pagado el pedido, estara

totalmente prohibido cancelarlo y modificarlo, debido a que puede causar problemas

logisticos en la empresa.

En la pagina web, los clientes tendran la posibilidad de conocer la historia de

la empresa y de algunos proveedores, a la vez que las condiciones de pedidos y

repartos.
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Tras finalizar el cliente los pasos de compra, la empresa gestionara, de las
16:00 hasta las 17:00 horas, los pedidos diarios junto a la hoja de ruta planificada para
24 y 48 horas. Los pedidos realizados después de las 16:00 horas, no se podran

entregar en 24 horas, exceptuando que el pedido supere los 80 euros.

Los repartos se realizan en horario de mafana, por lo que es necesario
disponer de informacién de contacto de los clientes, en caso de que ocurra una
incidencia con el horario o la ubicacion. El horario de reparto sera el siguiente:

e Horario 1: horario de mafiana, recogida temprana, a partir de las 09:00 horas.
e Horario 2: horario media mafana, a partir de las 12:00 horas.

El repartidor se centrara mas en el reparto de la zona metropolitana y norte de
la isla. En la zona sur, se contara directamente con los clientes, para poder servir
logisticamente de una manera eficiente. El horario del repartidor sera desde las 08:00
hasta las 16:00 horas, y el reparto comenzara entre las 08:30 y 09:00 horas, para que
le de tiempo de gestionar las rutas y cargar la furgoneta con el encargado de almacén.
El responsable de almacén tendra un horario de 07:00 hasta las 13:00 horas, pues la
gestion y control del almacén conlleva menos tiempo que el reparto y la gestion

administrativa.

6.3. Recursos de localizacién, técnicos, humanos y materiales

requeridos

Para poder desarrollar la actividad econdémica de la empresa, no solo
necesitamos proveedores y clientes, sino también recursos propios y externos de la

empresa.

6.3.1. Recursos de localizacion

La empresa se ubicara en el municipio de San Cristobal de La Laguna,
exactamente en Los Baldios, ya que se tiene facil acceso a la autopista norte y sur.
Dispondremos de 500 metros cuadrados, donde se estableceran las oficinas y el

almacén de la empresa.
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La eleccion de esta nave industrial se debe a la facil ubicacién de la camara
para frescos, donde mantendremos los productos a una temperatura adecuada.

Ademas de la division que ofrece para poder crear la oficina, almacenar los productos
en las cargas y descargas y aparcar la furgoneta de reparto.

Dicha nave se encuentra en la siguiente zona:
Figura 16. Zona de la nave.
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6.3.2. Recursos técnicos

No se necesitara maquinaria pesada, sino elementos como los siguientes:
e Maquinaria manual:

o Un transpaleta para mover la mercancia dentro del almacén, en la
recepcion de los productos por parte de los proveedores y en la carga
de la furgoneta de reparto.

o Una etiquetadora para controlar el sistema de entrada y salida de los
productos.

e Un programa de gestion para la facturacion, contabilidad y control de la entrada
y salida de los productos.
e Un almacén en el que desarrollar la actividad de la empresa y mantener los

productos. No sera necesario alquilar o comprar las estanterias, ya que el
duefio de la nave nos las pone a disposicion bajo contrato.

e Una camara para frescos en la que mantener conservados los productos a la

temperatura necesaria. Dentro de la camara encontramos cinco estanterias
para distribuir los productos por categorias.

e Elementos de transporte:
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o Se necesita una furgoneta para el reparto de los pedidos, realizaremos
un renting para ahorrarnos el coste de la compra del vehiculo.

e |Los envases reutilizables:

o Bolsas de tela para pedidos pequefios.
o Cajas de madera medianas para pedidos medianos.
o Cajas de madera grandes para pedidos grandes.
e Equipos informaticos para poder desarrollar la actividad de la empresa y estar

en contacto con nuestros grupos de interés.

e Mobiliario _de oficina para que se pueda llevar a cabo las funciones

administrativas.

6.3.3. Recursos humanos

Para que la empresa pueda ponerse en marcha, se necesitaran tres
empleados:
e Empleado 1: el encargado de la gestion de almacén y logistica.
e Empleado 2: la encargada de las funciones administrativas y comerciales de la
empresa.
e Empleado 3: el repartidor.
Las funciones, aptitudes y caracteristicas especificas de cada puesto de trabajo, se

desarrollaran detalladamente en el plan de trabajo de cada puesto en el punto 7.2.

El encargado de almacén debe mantener orden y limpieza las instalaciones de
la empresa, realizar el mantenimiento de estas, descargar mercancia, llevar un control

de los lotes de productos y comprobar constantemente el estado de estos.

La encargada de las funciones administrativas y comerciales se encargara de
la facturacion, contabilidad, marketing y del sistema comercial de la empresa. Ademas
de la atencion al cliente, excepto en cuestiones relacionadas con los lotes/caducidad

de los productos, que se encargara el responsable del almacén.
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El repartidor trabajara cara a cara con los clientes, realizara la ruta para
entregar los pedidos y gestionara la recogida de los envases reutilizables de los
clientes que lo deseen.

En un futuro, se plantea tener una plantilla superior con mas repartidores,

operarios de almacén y administrativos.

6.3.4. Materiales requeridos

A parte de los elementos mencionados con anterioridad (en el punto 6.3.2.),
también hay que tener en cuenta a los proveedores de la empresa, es decir, los
agricultores que venden sus productos en Mercadillos del Agricultor.

Nos abastecemos de agricultores de La Orotava, Icod de los Vinos, Garachico,
Tegueste, Tejina, Bajamar, entre otros. Esta decision se debe a la calidad de los

productos que cultivan y la cercania y compromiso de los agricultores.

No obstante, estamos abiertos a la recepcion de nuevos proveedores que
cumplan con las caracteristicas principales de los productos y estén de acuerdo con
la mision, vision y valores de la empresa. La captacion se realizara a través de redes

sociales.

6.4. Sistemas logisticos, de almacenamiento y de gestion de

stocks

Al ser una empresa de distribucién logistica, un elemento fundamental es el

control del almacén y gestion del stock.

En primer lugar, debemos tener en cuenta la gestiéon de compra. La mercancia
se compra directamente a los agricultores y seran ellos los encargados de enviarla a
las instalaciones de La Huertita, aunque pueden subcontratar una empresa de envio,
si ellos no pueden enviarla. El sistema de compra es sencillo, se realizan dos compras

a la semana: los lunes, un pedido relativamente pequeino para cubrir las necesidades
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de los dias laborales de la semana, y los miércoles, un pedido mayor para abastecer
las necesidades del fin de semana.

En segundo lugar y tras recibir la mercancia, el encargado del almacén debera
llevar un control de la trazabilidad, al ser la higiene lo mas importante, el almacén
debe estar en condiciones de maxima limpieza para que no ocurra ningun problema.
Los productos que distribuimos, al ser frescos, tienen una fecha de caducidad o
maduracion muy rapida, y la camara para frescos nos facilita mas dias de
conservacion. Los productos se gestionaran en las estanterias del almacén por
categorias, quedando prohibido la mezcla de frutas y verduras o de productos
diferentes, ya que los envases de almacenamiento de los productos tendran el
numero del lote al que corresponden y los lotes no se pueden mezclar. Para la
correcta gestion de los lotes, el numero de identificacion que aparecera en la factura

seria el siguiente: dia/mes.

En tercer lugar, la gestion del stock se realizara a través del programa
informatico. El responsable del almacén tendra un ordenador para llevar un registro
de la entrada y la salida de los productos con sus lotes. Estimamos tener, maximo, un
10% mas de stock respecto a la prevision de ventas, ya que no queremos poseer un
excedente que se pueda acabar en mal estado. El control del stock se hara
automaticamente, pues cuando el responsable del almacén introduzca los lotes y la

cantidad recibida, los datos se volcaran en el programa para tener un control preciso.

En cuarto lugar, las ventas se realizaran a través de la aplicacion o de la pagina
web, y se registraran automaticamente en el sistema de gestion de la empresa, siendo
muy poco probables los desajustes de stock con el almacén. El cliente conocera, en
todo momento, la disponibilidad de los productos, ya que el programa informatico esta

compenetrado con los canales de compra.

Por lo tanto, es fundamental tener controlada la entrada, salida y disposicion

de la mercancia, para que la logistica de la empresa funcione.
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Otro elemento fundamental es el transporte, aunque las rutas estan hechas a
medida, pueden sufrir retrasos o variaciones debido al trafico o condiciones
climaticas. Los productos cambian de temperatura en diversas ocasiones, desde que
salen del almacén hasta que se les entregan a los clientes. Es por eso por lo que el
elemento de transporte se alquilara con la posibilidad de una nevera o climatizador

en la zona de carga para mantener en la correcta temperatura la mercancia.

Dentro del almacén encontramos tres zonas diferenciadas para los productos:

una zona de entrada, una de salida y una de permanencia.

Figura 17. Zonas diferenciadas del almacén.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

En la entrada de la mercancia en el almacén, la zona de permanencia seria
donde se adjudiquen los lotes de los productos para gestionarlos. Dentro de la camara
se intentara estar lo menos posible, ya que existen unas normas asociadas a la

calidad del producto de la prohibicion de la entrada de mercancia no liberada.
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En el momento de salida de la camara, la estancia de los productos en el
almacén debera ser inferior a una hora para poder mantener las condiciones de frio
de la camara. Lo que consideramos en el plano anterior como zona de carga, se
encontrara dividido en dos: la zona de entrada y la de salida de mercancia, de ahi la

razon del nombre.

Otro elemento fundamental son los controles de calidad manuales. La camara
realiza automaticamente unos controles de frio, pero se revisara diariamente para
comprobar que, en ninguno de los controles anteriormente mencionados, la
temperatura se encuentre incorrecta. Se debe controlar, diaria y manualmente, la
humedad de la zona de carga y de la camara para que no afecte a los productos. En
los controles de calidad, es importante la recepcion de la mercancia para comprobar

que todos los productos se encuentran en buen estado y ser almacenados.

En cuanto al almacenaje, se usara el método FIFO para el control del almacén
y las salidas de productos, y el método LIFO para la distribucion.

6.5. Recursos y mantenimiento de sistemas, hardware, software,

web, bases de datos, seguridad y telecomunicaciones

6.5.1. Innovaciéon tecnolégica, arquitectura de sistemas,
plataforma hardware a utilizar, valoracién de externalizaciéon

y mantenimiento

El sector agricola es un sector con baja inversion tecnoldgica por parte de los
agricultores, por lo que nuestra empresa quiere sumarle valor al sector agricola
tinerfefio, digitalizandolo mediante una aplicacién movil y una pagina web. De este
modo, innovamos mas en el proceso de compra dentro del sector que en innovacién
tecnoldgica, ya que las aplicaciones moviles y las paginas web son herramientas base

para cualquier empresa hoy en dia.

En principio, como solo hay dos trabajadores que necesiten equipos

informaticos, usaran cada uno un ordenador y un movil propio. En el segundo afio de
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actividad, se realizara una inversiéon de compra de dos ordenadores Surface Pro 8 de
Microsoft, ya que son ordenadores tactiles, por lo que se pueden usar como
ordenadores o como tablets, y trabajan bajo el sistema de Windows, y dos teléfonos
moviles de la marca Samsung, y el modelo Galaxy A54 5G. En ambos casos, tanto
los ordenadores como los moviles seran adquiridos por parte de la empresa, ya que

son las unicas herramientas con las que trabajaran los empleados.

El mantenimiento del hardware se realizara cada 6 meses, ya que son
dispositivos nuevos. Dicho mantenimiento lo hara un informatico externo a la
empresa, al que se pagara para que lo haga, y se basara en limpiar y revisar los
dispositivos.

6.5.2. Servidores web, de aplicaciones, de contenidos, bases de
datos, software estandar y desarrollos a medida / paginas

web, politica de mantenimiento, politica de seguridad

Nuestra empresa se basa en una aplicacion movil y una pagina web, por lo que
vamos a necesitar servidores. En cuanto a los ordenadores de trabajo seran
facilitados por la empresa, ya que el procesador de ambos posee unas caracteristicas
idoneas para la gestion a través de un portal web.

Utilizaremos un conjunto de varias bases de datos:

e Sequn la flexibilidad de modificacion: utilizaremos las bases de datos

dinamicas porque los datos son modificables, es decir, se pueden actualizar,
editar y modificar con el paso del tiempo. En nuestro caso, el precio de nuestros
productos varia constantemente segun la produccion, el sector y la economia,
por lo que tendremos que cambiar los precios con bastante frecuencia y este
tipo de base de datos es el Unico que se adapta a nuestra empresa.

e Seqgun el contenido: utilizaremos el directorio, con esta base almacenaremos

datos como el nombre y apellidos, direccion, numero de teléfono, correo
electrénico y datos de facturacion.
e Seqgun los modelos de bases de datos: utilizaremos bases de datos

multidimensionales, pues la utilizaremos para funciones concretas porque
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facilita la busqueda y modificacion y tiene acceso a grandes cantidades de

informacion.

El software que utilizaremos sera Holded, el cual engloba funciones como
facturacion, inventario, contabilidad, CRM, entre otras. Ademas, tiene muchas
integraciones gratuitas con Dropbox, PayPal, Shopify, Google Drive, y muchas mas.
El mantenimiento de dicho software ya esta incluido dentro de la cuota.

Para la proteccion de nuestra informacién y privacidad contaremos con la
empresa McAfee, especificamente con el producto Plus, que incluye 5 dispositivos
por 2 anos y esta formado por:

e Antivirus galardonado.

e Firewall.

e Gestor de contrasenas.

e Destructor de archivos.

e Supervision de identidad.

e Expertos en seguridad online.

e Proteccion web.

e Nivel de proteccidn.

e VPN segura.

e Compatibilidad con varias plataformas.

6.5.3. Telecomunicaciones

Al ser una distribuidora online, obviamente vamos a necesitar conexién a
Internet, ya que la actividad de la empresa se llevara a cabo a través de una pagina

web y una aplicacion movil.

La Huertita se podra comunicar con los consumidores mediante chats en las
propias plataformas, redes sociales, correo electréonico o SMS. Por lo tanto, los
trabajadores de la empresa tienen que trabajar con teléfonos moviles, ordenadores e

Internet.
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7. RECURSOS HUMANOS

7.1. Organigrama de personal

La organizacion de la empresa se centra en un entorno comercial. La Huertita
es una empresa de nueva creacion, por lo que los puestos y funciones que realizan
los empleados son diversas. No obstante, el organigrama de la misma es bastante

claro y sencillo a la hora de su comprension.

Figura 18. Organigrama.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

Al ser una empresa de nueva creacion y disponer de unos recursos menores
que empresas que poseen experiencia en el mercado y mayor capital, los

trabajadores abarcaran las funciones de distintos departamentos.

Las funciones de la jefa de administraciéon seran funciones de facturacion,
contabilidad y desarrollo de la actividad administrativa de la empresa. Ademas, sera
jefa de marketing, encargandose del mantenimiento de las redes sociales de la
empresa Yy llevara el control de la pagina web y la aplicacion movil, de manera que

podra contactar con los clientes y solventar pequefios errores que puedan surgir.
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Teniendo en cuenta que manejar correctamente un control fiscal, laboral y
contable de una empresa, supone una gran carga para un administrativo, la empresa
toma la decision de subcontratar estas funciones con un despacho de asesores.

Ademas, se subcontratara a un externo que realice la pagina web y la aplicacion movil.

Con esto, creamos una red de agentes externos que beneficia a la empresa,
ahorrando en la contratacion de mas personal o en la saturacion del personal de la

empresa, al realizar funciones que no corresponden con su puesto de trabajo.

El jefe de almacén, ademas de realizar las funciones convenientes a su
departamento, realizara también las funciones de logistica para una mayor gestion

interna de la empresa y un control mas eficiente.

7.2. Descripcion de los puestos de trabajo, funciones y

competencias

En cuanto a las definiciones de los puestos de trabajo, debemos tener en
cuenta que seran los que afecten directamente a salarios de la empresa. En este caso
son:

o Jefa de Administracion y Marketing.
e Jefe de Almacén y Logistica.
e Repartidor.
En este apartado, no se mencionan las retribuciones salariales ni los horarios, ya que

se especificaran en el siguiente pun