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1. Resumen Ejecutivo

El presente Plan de Marketing de la Empresa “Fungimis S.R.L” esta enfocado en la
elaboracion de estrategias que permitan aumentar la visibilidad de la marca e incrementar las

ventas.

La empresa ha sido fundada por dos jévenes profesionales: Gabriela Desiré Seewald,
Ingenieria en Alimentos y el Téc. en Administracién Cristian Verdn. La Ing. Seewald se ha
dedicado los ultimos dos afios al negocio de produccion y comercializacién de hongos. Con
el objetivo de aumentar sustancialmente las ventas y desarrollar una marca, ha decido crear
una sociedad con Cristian Verdn para fusionar conocimientos técnicos de produccién con los

de Marketing, Mercadeo y Ventas.

Como primera medida, se propuso incursionar en el analisis interno y externo del
entorno en el cual se manejara la empresa. Para analizar el contexto general, se han tomado
como referencia el conjunto de factores socio-culturales, politico-legales, econémicos y
tecnoldgicos que definiran el marco general en el que la empresa se va a desarrollar. A través
del analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Michael Porter, se pudo determinar las
condiciones en las cuales enfrentara la empresa en su micro entorno. Se ha llevado a cabo
un estudio de las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades de la actividad, a través
de la herramienta FODA, como asi también la integracién de sus resultados. Gracias al uso
de este instrumento, se han elaborado estrategias para aprovechar las fortalezas y
oportunidades que tengan como objetivo minimizar el impacto de las debilidades y prevenir

las potenciales amenazas.

En funcion a los requerimientos de la empresa, se logré definir el perfil del cliente a
través una investigacion de mercado. En consecuencia, se permitieron conocer las

perspectivas y necesidades del cliente.

Segun lo analizado anteriormente, se pudieron definir los objetivos a corto, mediano y
largo plazo en concordancia a los principios basicos de la visién, mision y los valores de la
empresa. Complementariamente, se han establecido el desarrollo de las acciones

estratégicas vinculantes para cumplir con los objetivos fijados anteriormente.

Luego de haber transitado por todas las etapas anteriores, se realiza una conclusion

y recomendaciones acerca de por qué la venta estratégicamente diferenciada de girgolas es
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beneficioso, en términos econdmicos, en un mercado actualmente insatisfecho cubierto por

pequefios productores informales.
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2. Introduccién

En el presente trabajo se desarrollard la formulacion y evaluacion de un plan de
marketing, para la apertura de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion al
por mayor de hongos comestibles a empresas de negocios gastronémicos de la zona sur de

la Provincia de Misiones.

En los ultimos afos, el consumo de hongos ha ido aumentando paulatinamente a nivel
nacional debido a una mayor conciencia en la sociedad sobre mantener una dieta saludable,
como asi una mayor difusion de la informacion en internet acerca de sus multiples beneficios
y propiedades. (“Los hongos, un alimento ancestral con grandes beneficios para la salud”,

2021). No obstante, su consumo aun esta lejos comparado con la de otros paises del mundo.

Asimismo, este tipo de alimento ha demostrado humerosos beneficios para la salud,
sobre todo relacionados con su contenido en proteinas, vitaminas y otros compuestos
saludables. Dentro de los mismos se pueden nombrar tales, como estimular el sistema
inmune, reducir el colesterol, brindar energia al cuerpo, como también ayudar a combatir el
envejecimiento natural. (“Girgolas: un hongo gourmet altamente demandado en las zonas

urbanas”, s.f.)

Los hongos gue se produciran, para los primeros afios del ciclo de la empresa, son las
Girgolas (Pleurotus ostreatus). Ademas de producir los beneficios antes mencionados
contienen un sabor delicioso, especiales para el consumo casero, asi también para ser
preparados en cocinas de negocios gastronémicos, como, por ejemplo, cocina gourmet en
restaurantes. El clima, la temperatura y la humedad de Misiones son factores esenciales que

hacen de Misiones una zona ideal para la produccion de estos alimentos ecol6gicos.

3. Laidea de negocio

La idea principal de negocio es cultivar, producir y comercializar hongos comestibles
en la provincia de Misiones. El desarrollo de este producto esta orientado, principalmente,
para la venta mayorista a aquellos negocios que ya ofrecen este tipo de productos: dietéticas,

supermercados o restaurantes. Asi también para aquellos que no lo hacen puedan ofrecer
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en este tipo de productos. No obstante, también se dispondra de la venta a consumidores

finales mediante Delivery.

4. La Empresa

4.1 Origen de la Empresa

La idea del negocio se ha ido gestando y desarrollando desde principios de 2021 por
un grupo de jovenes amigos estudiantes en aquella época, que actualmente ya son
profesionales. Por un lado, se encuentra la Ingeniera en Alimentos Gabriela Desiré Seewald,
oriunda de Capiovi, Misiones, que, junto al Técnico y estudiante de la carrera de la
Licenciatura en Administracién de Empresas, Cristian Verdn, se unieron para desarrollar y

expandir el negocio de la produccién de hongos en la provincia de Misiones.

La Ing. Seewald se ha especializado en la aplicacién de técnicas de Biotecnologia para
el cultivo y produccién de hongos. Asimismo, es la primera productora, y actualmente la Unica,
en estar inscripta en el Registro Publico Provincial de Productores de la Provincia de Misiones.
Cabe resaltar que es reconocida en el entorno académico, cientifico y laboral en la produccion
de este tipo de alimentos. Tal es asi, que ha sido invitada para disertar en varias exposiciones,

congresos, conferencias y capacitaciones académicas.

Gabriela posee los equipamientos basicos para producir a baja escala, y ha estado
desarrollando la actividad a lo largo del 2022 en un granero adyacente a su vivienda. Su
mercado de clientes se concentraba en los consumidores de su ciudad natal, Capiovi, y la
ciudad aledafia de Puerto Rico. Sin embargo, por motivos de infraestructura, mercado y
desconocimiento en temas como ventas y marketing, no ha podido crecer o expandirse como
tenia planeado. Por eso mismo, decidi6 contactar a su amigo, Cristian Verén, para crear una
sociedad la cual pudieran crecer y desarrollar una marca y acciones estratégicas que
permitieran aumentar la produccion y las ventas, para poder cubrir asi un mercado mas

grande.

Aprovechando la formacion académica de la Ing. Seewald, como asimismo la

realizacién de multiples cursos en Biotecnologia y Cultivo de hongos y; complementando los
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conocimientos de Administracion y Comercializacion del Téc. Veron, surgio esta interesante

propuesta en un mercado insatisfecho.

4.2 Nombre de la Empresa

El nombre de la empresa nace a partir de la fusién de dos palabras: “Fungi”, que
comunmente es utilizada para dar referencia al mundo de los hongos y, “Misiones”, que es la
provincia en donde se va a poner en marcha este proyecto. Asi se origina “FungiMis”, nombre
por el cual, denota una identificacién Unica y caracteristica a la empresa: un nombre facil de
pronunciar, cuyo significa detenta su origen y naturaleza del producto, con el objetivo de tratar

de posicionarse facilmente en la mente del consumidor.

4.3 Viabilidad Organizacional y Legal

Primeramente, se ha realizado la consulta en el “Instituto Nacional de la Propiedad

Industrial Argentina” para verificar que la marca “Fungimis” no haya sido registrada.

FungiMis serd constituida como una Sociedad de Responsabilidad Limitada. Esta
sociedad sera administrada y representada por ambos socios. Los gerentes, Gabriela y
Cristian, seran los encargados de representar a la empresa, ya sea individual o
conjuntamente, segun lo establecera el estatuto. Ambos socios fijardn su domicilio en
Argentina. Se ha optado por elegir el nombre de fantasia “Fungimis S.R.L.” segun

disponibilidad de nombre constada en el Registro Publico de Comercio.

4.4 Misién, Vision y Valores

Mision: “En FUNGIMIS nos dedicamos al cultivo y comercializacién de productos
comestibles de la mas alta calidad y frescura para satisfacer las necesidades de nuestros
clientes, apoyandonos en un excelente equipo de trabajo, que persigue dia a dia los valores

que nos distinguen como empresa misionera”.

Vision: Ser la empresa lider de la region, especializada en la produccion y
comercializacién de hongos frescos, reconocida por su calidad, innovacion, crecimientoy

responsabilidad por el cuidado del ambiente.
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Valores:

TRANSPARENCIA: Actitud clara y honesta, tanto para los componentes internos

como los externos.

CALIDAD: Brindar en todo momento productos de excelente calidad, atendiendo en

las necesidades de los clientes.

INTEGRIDAD: Actuar siempre de buena fé en todos los procesos y operaciones de la

empresa, manteniendo la buena imagen de la empresa.

RESPETO: Trato ecuanime y apropiado tanto a los proveedores y clientes, como a los

integrantes de la empresa

RESPONSABILIDAD: Capacidad de comprometerse cumpliendo con los
compromisos asumidos hacia la sociedad y el cuidado del medio ambiente.

4.5 Localizacién de la Planta Productiva

Para el estudio del plan de Marketing, se considera la ubicacién en la localidad de
Posadas, por ser una zona estratégica. La misma estara localizada en calle 181 c/Ruta 12,
Posadas Misiones. El terreno, cuenta con un galpén, y es propiedad del Técnico Cristian
Veron.
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4.6 Estructura de la Empresa
4.6.1 Organigrama de la Empresa:

Para los primeros afios la estructura organizativa de la empresa sera simple, contando

con la siguiente division de tareas y funciones:

Gerencia
General

Produccion Administracion Comercializacion Compras

Fabricacion = Contabilidad Ventas

Control de Marketing
Calidad Digital

Recursos S L
Envasado Distribucion
Humanos

4.6.2 Cantidad y Caracteristicas del personal de la empresa

e Originalmente, la empresa sera constituida por los dos socios fundadores. La Ing.
Seewald ejercera las funciones y actividades de los sectores de Produccion y
Compras, mientras tanto que el Técnico Verén ejercera las de Administracion y
Comercializacion.
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5. Objetivos de la Estrategia de Marketing
5.1 Objetivo General

Aumentar la visibilidad y el reconocimiento de la marca “Fungimis”, para lograr un

mayor posicionamiento en el mercado y en la mente de los consumidores.

5.2 Objetivos especificos

A Corto Plazo:

o Aumentar el 80% de las ventas para el afio 2024, con respecto al 2023.
e Incrementar el trafico virtual en las redes sociales en un 66% para diciembre 2024.

¢ Alcanzar los 6000 seguidores tanto en Facebook e Instagram para diciembre 2024.

A Medio Plazo:

e Materializar que el 25% del total facturado del afio 2025 sea por el canal virtual.
e Aumentar las ventas al menos, un 25% durante el afio 2025 con respecto al 2024.

e Expandir 5% de las ventas totales del 2025 hacia Corrientes.

A Largo Plazo:

o Para el 2028, abarcar el 35% del mercado provincial de la produccién de hongos

6. Diagnostico Organizacional

El diagnéstico organizacional es un proceso analitico que permite presentar la
situacion real del proyecto. En el mismo se representan problemas y areas de oportunidad
cuyo fin es corregir los primeros y aprovechar las segundas. Se analizaran tanto a los clientes,
proveedores, distribuidores y competidores como a las tendencias generales en cultura,
politica, economia y tecnologia para detectar oportunidades de las cuales se pueden

aprovechar, y amenazas que prevenir.

10
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Para el analisis del Macroentorno, se utilizaran diversas herramientas e instrumentos,

como el analisis Pestel y la Matriz EFE.

En cambio, mediante el andlisis de fuerzas de Michael Porter, la matriz de Perfil
Competitivo, la matriz de Grupos Estratégicos y Posicionamiento y la matriz EFI se analizara

el Micro entorno.

Para finalizar el diagnéstico organizacional, se utilizaran las observaciones de los
analisis realizados anteriormente para confeccionar la Matriz FODA, como asi también la

elaboracion de estrategias producto de la integracion de sus resultados.

6.1 Macroentorno

6.1.1 Anélisis PESTEL

Entorno Politico:

La situacion politica en Misiones, provincia donde tendra sede legal la empresa y su
planta productiva, se ha mantenido en un estado relativamente invariable durante varios afios
desde 2003. Desde entonces es gobernada por el Frente Renovador, el cual ha reafirmado la
victoria en las ultimas elecciones del afio 2023 con un porcentaje del 65%. La situacion politica
en Misiones funciona en un estado regular, ya que, generalmente, no hay sefales de tension.
En lo que concierne al escenario politico nacional, el 2023 también es un afo de elecciones
ejecutivas, en este caso presidenciales. A diferencia de lo que ocurre en el contexto politico
provincial, en el ambito nacional estd marcado por un proceso de incertidumbre y especulacion
en cuanto a la contienda por el mandato presidencial (Progano y Tedin, 2023). Al no existir
certeza en cual va a ser el rumbo que va a tomar el pais a partir del Gltimo mes del 2023, toda
esta situacion tiene sus efectos en el ambito econdmico del pais, como, por ejemplo,
generando inflacion. A pesar de este contexto nacional, debido a las politicas econémicas y
financieras del estado provincial, se siguen creando y gestando nuevas empresas en el &mbito
local, gracias a medidas como la agilizacion en la habilitacion municipal, o la asignacion de
créditos a tasas considerablemente inferiores al mercado. Esta situacion crea un escenario

positivo en el contexto legal donde funciona la empresa.

11
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Entorno Econémico:

Entre los factores econdmicos e indices econdémicos que inciden en el contexto el cual
funcionara la empresa, se puede nombrar al Producto Interno Bruto (PIB) del afio 2022, que
aument6 un 5,2% interanual con respecto al 2021 en Argentina. EL PIB del afio 2022 fue de
$ 602638 ME. El producto interior bruto de Argentina en el primer trimestre de 2023 ha crecido
un 0,7% respecto al trimestre anterior. Esta tasa es 24 décimas mayor que la del cuarto
trimestre de 2022, que fue del -1,7%. La variacion interanual del PIB ha sido del 1,2%, 1
décima mayor que la del cuarto trimestre de 2022, que fue del 1,1%.. Se esperan valores
similares de crecimiento para el resto del afio 2023. (“Argentina registra un descenso del PIB

en el segundo trimestre”, 2023)

En cambio, la variacion del indice de precios al consumidor de Argentina para mayo
de 2023 fue de 114,3%, 5,5 puntos mas que el mes anterior. La fluctuacién mensual del IPC
(indice de Precios al Consumo) fue de 7,8%, por lo que la inflacion acumulada al 2023 es de
42,2%. Pone Ademas, bien se sabe, Argentina es considerada como un pais emergente, por
ende, el nivel de salario, en términos de poder adquisitivo, es menor que a otras paises mas
desarrollado del mundo. Paraddjicamente, las personas, ante esta situacion, estan optando
por consumir en vez de ahorrar (Smink, 2022). ES muy probable que, las personas con menor
poder adquisitivo decidan gastar su salario en otros productos alimenticios cuya demanda es
mas inelastica, como por ejemplo, la leche y el pan. A su vez, los habitantes con ingresos
medios-altos, cuyos ingresos crecen relativamente a la par del aumento de la inflacién, estan
también optando por consumir en vez de ahorrar. Por lo tanto, existirA demanda para este tipo

de productos.

A nivel nacional se vive un contexto de incertidumbre tanto en lo politico como en lo
economico. El nivel de precios ha aumentado significativamente con respecto a afios
anteriores. No obstante, la provincia de Misiones promueve la industria y el consumo local, a
través de medidas que mitiguen los efectos producidos en el contexto nacional y promover
asi el consumo. Alguna de las medidas de las politicas de impacto es: créditos para
emprendimientos a tasas entre el 10% a 18% anual a través del Fondo de Comercio (Elizalde,
2023), creacion de programas “Ahora Misiones” (Spivak, 2023) que incentivan el consumo de
la poblacién a través de pago con tarjetas de créditos en cuotas de hasta 12 sin interés, entre

otras medidas mas destacadas.

12
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Entorno Sociocultural:

Esta variable es de una significancia considerable pero no determinante.
Historicamente, el consumo de hongos en Argentina, ha sido mas bajo con respecto a otros
paises del mundo. (Gonzalez, Devalis y Curvetto, s.f.). Segun lo expuesto, siempre ha existido
cierta desinformacién con respecto a estos alimentos “fungis”. Especialmente, se ha atribuido
gue la mayoria de estos son venenosos, exceptuando algunas especies como los
champignones. Se podria decir que Argentina no es un pais que se caracterice por el consumo
de hongos, como algunos paises de Asia (China, Japén), como en menor medida los paises
de Europa (Cisterna, 2023). Curiosamente, debido a la pandemia, las personas al estar
aislada y “encerradas” en sus hogares, se produjo una mayor actividad por parte de las en la
cocina y la exploracién de “nuevos alimentos”. Dentro de este segmento, se encuentran los

hongos que son considerados no tradicionales para una gran parte de la poblacion.

Entorno Tecnolégico:

La tecnologia en la sociedad sirve como mecanismo para mejorar la calidad de vida,
permitiéndole atender con mayor eficacia y rapidez las necesidades de la poblacion (“Las 3
cosas que hacen todos los argentinos en internet y les mejora la vida”, 2023). Actualmente, la
sociedad moderna esta cada vez mas consciente por la tecnologia y su uso. En Argentina, se
ha logrado hacer uso de esta herramienta de modo funcional y practico adaptandolo a la
poblacién de manera que se presenta como una herramienta muy poderosa para los
habitantes. Hoy en dia, aumenté mucho el uso de pago a través de billeteras virtuales, debido
a la escasez de efectivo en los cajeros automaticos y también por los costos bancarios
(Bordigoni, 2023). Debido a esto, el paradigma de pago y cobro ha cambiado en la Argentina

en los ultimos afos.

Las tecnologias de la informacion y la comunicacion son un factor fundamental para el
desarrollo de los paises en el mercado actual. A nivel empresarial, la gestion del
conocimiento, que subyace en el uso de la tecnologia de la informacion en las empresas, esta
cobrando importancia. La aplicacion actual de las tecnologias de la informacion (TIC) en
las empresas, como servicios de inteligencia de mercado, elementos de promocién y
publicidad, procesos de gestidn de relaciones, usuarios y clientes, han permitido modificar los
modelos tradicionales de empresas a un modelo moderno con suma dependencia del factor

virtual. Gracias a estos sistemas, las empresas pueden administrar de forma mas efeciente
13
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las relaciones con los clientes, brindar un mejor servicio posventa, analizar patrones de
consumo, administrar el procesamiento y los pagos de facturas o comunicarse de forma mas
efectiva con los clientes para conocer sus preferencias. Esto permite realizar una
segmentacién de ventas mas rentables, mejorando la atencion y servicios post ventas con los

clientes entre otros beneficios.

Entorno Ecolégico:

Actualmente, los problemas ambientales mas graves emparentados con los recursos
naturales estan relacionados con la degradacion de la tierra y pastizales, la deforestacion, la
pérdida de la biodiversidad genética y de los ecosistemas. La sequia es la principal causa de
malas cosechas en este pais (“Causas y efectos del fendbmeno que afecta a mas de la mitad
del pais”, 2023).

El gobierno de Misiones participa activamente por el cuidado y preservaciéon del Medio
Ambiente. Tal es asi, que es una de las pocas provincias de Argentina, que tiene en la
estructura de su gobierno, un Ministerio de Ecologia, como asi también un Ministerio de
Cambio Climatico. Dentro de las medidas que impactan al proyecto, se encuentra la
obligatoriedad el uso de bolsas de biodegradables para contener las mercaderias expedidas
por los comercios (“Por ley, en 2 afios ya no se podran utilizar las bolsas de plastico en
Misiones”, 2020). Medida emitida mediante ley sancionada por la Camara de Representantes

de la Provincia.

Se podria catalogar al cultivo de hongos como una actividad levemente invasiva al
medio ambiente, debido a que se alimenta de materia prima como semillas y sustratos, y no

utiliza grandes cantidades de tierra y recursos naturales.

Entorno Legal:

Dentro del entorno legal, una de las cuestiones mas importantes a tener en cuenta, es
el tipo de asociacion que deberan formar los integrantes del proyecto segun la La ley de
Sociedades Comerciales N° 19550, modificada y renombrada como Ley General de
Sociedades N° 26994. La misma nombra diferentes tipos de asociacion, una de las cuales

extensamente mas usadas son las empresas de responsabilidad limitada (sociedades de

14
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responsabilidad limitada o SRL). Asimismo, atrae ciertas obligaciones fiscales, como
inscribirse a los respectivos impuestos nacionales como a las respectivas obligaciones

provinciales y municipales.

Un punto importante a considerar en este entorno, es que las girgolas, a diferencia de
otros tipos de hongos, estan incluidas dentro del CODIGO ALIMENTARIO ARGENTINO
promulgado a través del Decreto Nacional-815-1999 por el Poder Ejecutivo Nacional. El
mismo apunta a orientar y alentar la produccion, elaboracién y consumo de alimentos seguros

con el objetivo de proteger la salud del consumidor.

Otra de las cuestiones legales a tener en cuenta que conciernen al proyecto, es la
obtencion del dictamen del proyecto de ley para promover el cultivo de hongos comestibles
en la provincia de Misiones (Misiones promovera el cultivo de hongos comestibles, 2023).
Dentro de este proyecto, se promueve, entre otras tantas acciones, la creacion del registro

provincial de productores de hongos comestibles en el &mbito de la autoridad de aplicacion.

Conclusiones del Andlisis:

Gracias al uso de este instrumento, se puede obtener una perspectiva sintética de los
factores o circunstancias externas que pueden afectar positivamente 0 negativamente la
gestacion y crecimiento de la empresa. En funcion de las variables analizadas, se describi6 el
entorno externo actual en el cual se desarrollara la empresa, enfatizando cuestiones
importantes a tener en cuenta por parte de la misma, y de como puede ser utilizado para

potenciar sus impactos o mitigar sus efectos.

Tanto a nivel regional como nacional, se deberan tener en cuenta las decisiones del
ambito politico y econémico que pueden determinar e influir en el desempefio futuro. Es de
vital importancia analizar y trabajar en los temas econémicos actuales y futuros que puedan
afectar la implementacion de estrategias, especialmente en las complejas circunstancias que
atraviesa el pais. ldentificar las tendencias de consumo en la sociedad actual, las preferencias
de los consumidores y la preocupacion por la salud, son variables fundamentales para este
tipo de emprendimientos. Ademdas, el uso y aprovechamiento de las herramientas
tecnolégicas, es primordial debido al constante cambio y evolucidn vertiginosa que se vive en
esta dimension. Es importante pensar en cédmo las tecnologias emergentes pueden cambiar

la sociedad en un futuro proximo.
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En lo que concierne a los factores ambientales, hoy en dia, se debe prestar atencion

no solo a los desarrollos normativos que pueden ser ecolégicamente relevantes, sino también
a las percepciones sociales de este movimiento para que se puedan tomar acciones

apropiadas y estratégicas en beneficio tanto de las empresas como la sociedad.

6.1.2 Matriz de Evaluacién del Factor Externo EFE.

La matriz de Evaluacion del Factor Externo (David, 2023), permite ponderar las
oportunidades y amenazas como factores claves del entorno exterior y su impacto o peso

frente a la empresa.

A continuacion, se presenta la Matriz de Evaluacion del Factor Externo:

Matriz EFE |
Factores Externos Claves Peso Valor Malor Ponderada
Oportunidades
Creciente demanda de alimentos saludables 0,1 4 0,4
Mayor conciencia social por el cuidado de la salud 0,07 2 0,14
Posibilidad de financiamiento a tasas menores del mercado 0,05 1 0,05
Mayor difusion en Internet las redes sociales de los beneficios
de los hongos 0,09 4 0,36
Continuas investigaciones cientificas que resaltan las
propiedades y beneficios de los hongos 0,08 3 0,24
Pocos productores en la zona que se dediquen al cultivo de
hongos 0,06 3 0,18
Aumento de la actividad turistica en Misiones, lo que conlleva
al aumento de consumo en restauranates. 0,05 2 0,1
SubTotal 0,5 1,47
Amenazas
Preferencias de consumo hacia otros alimentos ecolégicos 0,09 3 0,27
Facil entrada de nuevos competidores 0,08 2 0,16
Pérdida del poder adquisitivo del sueldo 0,09 3 0,27
Recesion Econémica 0,07 2 0,14
Las altas temperatuzas en al zona pueden afectar a la produc 0,05 1 0,05
Mayor coste de energia eléctrica en referencia a otras provinci 0,06 1 0,06
Especie de hongo no tan conocido como los champignones 0,06 2 0,12
Subtotal 0,5 1,07
Total 1 2,54

Tabla 1 Matriz de Evaluacién del Factor Externo.
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Conclusiones de la Matriz EFE: Como se puede apreciar, el valor ponderado de las
Fortalezas arroja un resultado de 1,47. Asimismo, el valor ponderado de las debilidades da un
resultado 1,07. El valor total ponderado de la empresa es igual a 2,54 lo que refleja una
calificacion por encima del promedio (2,50). Esto se traduce que las oportunidades del
contexto pesan mas y tienen mayor incidencia que las amenazas. No obstante, la empresa
debera realizar estrategias que maximicen este escenario y minimicen los efectos negativos

de las amenazas externas que afecten el contexto de la empresa.

6.2 Microentorno
5.2.1 Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas.

El siguiente analisis corresponde a las 5 fuerzas Competitivas (Porter, 2008) que

ejercen cierto tipo de presion para una empresa.

Rivalidad entre Competidores: La rivalidad existente de los competidores actuales
es uno de los factores que definen la rentabilidad de un sector. Se puede decir que es una
relacion inversamente proporcional entre la cantidad de competidores y la rentabilidad. Esto
induce a que cuanta menos competencia exista en un sector, normalmente seria mas rentable

y viceversa.

El sector productivo de hongos en Misiones, se caracteriza por estar conformado
relativamente por pocos productores que en su mayoria son informales. A pesar de que las
barreras de entrada para la produccion de hongos, en términos de capital necesario no es
relativamente alta; el conocimiento técnico, la experiencia, el tiempo y la especializacién no
son recursos que la mayoria de los productores de la provincia cuentan hoy en dia. Dentro de
Misiones, existen dos competidores que son los mayormente conocidos: “Las gringas”
ubicado en la ciudad de Corpus, a casi 90 km de Posadas, y “Mariana Barbara” situada en la
ciudad de Obera a casi 100 km de distancia en la ciudad de Posadas. En principio, la ventaja
comparativa que posee el proyecto es la distancia. Los costos de logistica, en este sector, es
un factor influyente a tener en cuenta para la entrega y disposicion de los productos por parte
de los clientes. Posadas junto a la ciudad aledafia de Garupa, conforman casi el 40% de la

poblacion total de Misiones.
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Otro factor a tener en cuenta, es que estos dos competidores no tienen muy
posicionada la marca en el mercado, ya que incluso es relativamente dificil de encontrarlos

en Internet.

Se considera, esta fuerza con un poder de impacto bajo, debido a que no exista un
competidor que domine o abarque mas el mercado que otro, ni tampoco otro relevante en
Posadas. Asimismo, los restantes no tienen una cantidad considerable de produccion, y en su

mayoria son informales.

Amenaza de Nuevos Competidores: Cuando se habla de nuevos competidores, se
hace referencia a la potencial entrada de aquellas empresas o individuos que se dediquen al
cultivo de hongos. La barrera de entrada, en cuestiones de infraestructura se puede considerar
baja, ya que no se necesitan grandes erogaciones para dedicarse a este tipo de cultivo. Es
decir, al ser una actividad que no requiere mucho capital de inversion, ni grandes espacios

para producir, no habria grandes barreras para la entrada de nuevos competidores.

Lo que dificultaria su entrada seria el capital humano, debido al conocimiento técnico
y la alta capacitacién que deberian tener. Otro factor a considerar, es la experiencia que se
necesita en este tipo de cultivos, debido a que no esta considerado dentro de los tradicionales.
La aplicaciébn de técnicas y ensayos de prueba-error requieren de personas que estén
comprometidas con la causa, y que hayan desarrollado una aptitud de perseverancia y

tolerancia a la frustracion.

A pesar de que no se necesita grandes montos de inversion, la amenaza de nuevos
competidores podria considerarse, en este caso, una fuerza de impacto de nivel intermedio,

debido a los pocos profesionales especializados en este tipo de hongos en Misiones.

Poder de negociacion con los Proveedores: A menudo, los actores pertenecientes
a este poder de negociacion, que son los proveedores, suelen ejercer una determinada
influencia en las empresas. Esto se debe a que existan pocos proveedores que abastezcan a
determinadas empresas. Este no es el caso de la empresa en cuestién. Los insumos
necesarios para la actividad habitual de la empresa no son puntualmente especificos, y
pueden ser satisfechas por varias empresas del sector. En concreto, para garantizar el buen

funcionamiento de la actividad, se necesitara el suministro de proveedores de servicios
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basicos, como la electricidad, el agua, entre otros elementos. Dentro de los insumos

necesarios para la produccion de este tipo de hongos, son las semillas o micelio, como asi
también el sustrato, y los diferentes tipos de bolsas. Insumos que no son dificultosos para su
obtencion, y en algunos casos estan subvencionados por el estado provincial. El sustrato,

mayormente, se consigue gratis por las empresas de industria local.

El poder de impacto de esta fuerza competitiva es bajo. Los proveedores ejercen casi

una nula oposicion a los intereses del proyecto.

Poder de negociacién con Clientes: Este poder de negociacién es uno de los mas
importantes de las fuerzas estudiadas, ya que los clientes o usuarios finales son los
beneficiarios directos de los productos brindados por la empresa. De éstos depende la vida
de la empresa. A lo largo de la historia, el consumo de hongos ha sido bajo en relacién a otros
productos ecoldgicos como los vegetales, que, a pesar de ser visualmente parecidos, son en
realidad biolégicamente diferentes. Esta tendencia de consumo ha ido cambiando en los
ultimos afos, debido a la difusién de mayor informacion, tanto en internet como en las redes

sociales.

Claro esta gue todavia, el consumo de hongos no es considerado un alimento vital o
de elevada importancia. Ademas, en el mercado existen muchos productos sustitutos del
mismo. Pero si se puede afirmar, que su consumo Yy difusion de sus propiedades benéficas
para la salud esta en auge, lo que se traduciria, en una mayor demanda con respecto a afios

anteriores.

El poder de negociacién de los clientes, se considera una fuerza alta, ya que al haber
en el mercado otras variedades de alimentos que satisface una misma necesidad, en este
caso la alimentacién, depende de muchos factores como preferencias, precios, ingresos de

los clientes, distribucién, entre otros.

Amenazas de productos sustitutos: Misiones, se puede considerar como una
provincia que se destaca por la riqueza de su tierra, como asi también su clima ideal para la
agricultura, lo que permite ser fuente de numeros productos ecoldgicos, como los vegetales.
A razon de esto, los hongos pueden ser reemplazados facilmente en la dieta de las personas,

por las verduras y hortalizas. En esta provincia, es muy consumido, por ejemplo, la mandioca
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o “yuca”, a diferencia del resto del pais, ya que se produce casi integramente en nuestra

provincia. Este producto, ademas, tiene muchos beneficios para la salud. Misiones se destaca
por la cantidad de productores de alimentos existentes en la provincia, asi también como la
diversidad de productos, calidad y precio. Todos satisfacen una misma necesidad, que es la
alimentacién. La importancia de este poder competitivo radica en como reacciona la empresa
a ello, buscando la manera de destacarse y diferenciarse de las demas empresas que brindan

productos similares o sustitutos, tratando de crear una nueva necesidad.

Esta fuerza competitiva tiene un nivel alto en este proyecto.

Conclusiones del Andlisis:

Como conclusion del analisis de la presente herramienta, se puede determinar la
existencia de fuerzas mas predominantes que otras, como la del poder de negociacion de
clientes o la amenaza de productos sustitutos. Corresponde a los integrantes del proyecto
tomas las decisiones oportunas y elaborar estrategias eficientes que mitiguen los posibles
efectos negativos de estas fuerzas que predominan sobre las otras. El andlisis de este
instrumento, sera uno de los puntapiés iniciales para la elaboracion de ventajas competitivas

para los tomadores de decisiones.

6.2.2 Matriz del Perfil Competitivo MPC

El objetivo de la Matriz del Perfil Competitivo (David, 2023), David F. (2023), es
determinar las fortalezas y debilidades de los principales competidores en relacién a la

empresa del proyecto en cuestion.

A continuacion, se presenta la matriz de perfil competitivo:
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Matriz perfil competitivo

Productos y competencia FungiMis Las Gringas Maria Barbara

Pes Valor Valor Valor

o Valor ponderad Valor ponderad Valor ponderad

Factores importantes 0 0 0
Calidad del producto 0,15 4 0,6 3 0,45 2 0,3
Competitividad de precios 0,15 3 0,45 4 0,6 3 0,45
Variabilidad de oferta 0,07 2 0,14 3 0,21 2 0,14
Satisfaccion del cliente 0,11 2 0,22 3 0,33 3 0,33
Participacion en el mercado | 0,08 2 0,16 3 0,24 3 0,24
Conocimiento técnico 0,15 3 0,45 3 0,45 2 0,3
Publicidad digital 0,09 3 0,27 1 0,09 2 0,18
Presentacion del producto 0,05 3 0,15 2 0,1 3 0,15
Publicidad tradicional 0,06 1 0,06 3 0,18 2 0,12
Experiencia en el mercado | 0,09 2 0,18 3 0,27 2 0,18
Total 1 2,68 2,92 2,39

Tabla 2 Matriz del Perfil Competitivo.

Conclusiones de la Matriz MPC

Se puede visualizar que los factores mas importantes para el éxito en el sector son la
calidad de los productos, la competitividad de precios, la satisfaccion del consumidor, como
asi también el conocimiento técnico. Respecto a la calidad de los productos, se espera obtener
en el primer afio un valor ponderado 0,6. Esta seria la diferencia competitiva con respecto a

sus competidores que tendrian un valor ponderado de 0,45y 0,30.

En lo que respecta a la competitividad de precios, Las Gringas obtiene un valor
ponderado de 0,60, el mayor de los tres. Esto se debe a que, debido de su experiencia, ha

logrado ser mas competitivo en sus procesos de produccion.

El conocimiento técnico del proceso productivo es otro factor a tener en cuenta.
Fungimis tiene dentro de sus recursos, un conocimiento intelectual superior a sus

competidores, debido a la formacion académica técnica de una de sus socios.

Finalmente, la participacion en el mercado es uno de los factores determinantes de la
rentabilidad del proyecto. La empresa buscara posicionarse en el mismo, en el mediano plazo
a través de la aplicacion de estrategias que impacten en el posicionamiento de la mente de
los consumidores del nicho, como la presentacién del producto y la excelsa calidad ofrecida
en las propiedades del producto. Lograr una mayor participacion en el mercado y experiencia,

permitira mejorar los procesos y aumentar el nivel de competitividad en los precios.
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6.2.3 Matriz grupos estratégicos

En base al andlisis de la herramienta de la matriz anterior, se procede a elaborar las siguientes
matrices que sintetizan la relacion de Fungimis frente a sus competidores, en términos de

Calidad, Precio y Reconocimiento de la Marca.

Matriz de Grupos estratégicos
e uf
Factor/Empresa nnG // h /j 4,, S Maria
/ Bdrbara
Calidad Alto Medio Medio
Precio Medio Bajo Medio
Reconocimiento de la marca Bajo Alta Bajo

Tabla 3 Matriz grupos estratégicos

Conclusiones:

Actualmente, podria considerarse a “Las Gringas” como la empresa lider del mercado. Esto
se debe a que posee la mayor experiencia en el mercado, y ha logrado una ventaja competitiva
en los costos, lo cual lo traduce al precio de venta final. No obstante, la calidad de sus

productos de hongos es inferior a Maria Barbara.

En cambio, “Maria Barbara Hongos” no tiene tanta trayectoria en el mercado. Es una empresa
relativamente nueva, sus valores de venta son levemente mayores a “La Gringa”, pero

también la calidad de sus productos es mayor.

Ante esta situacién, Fungimis tiene que realizar una estrategia de penetracion en el mercado,
que se diferencien de la competencia. Introduciendo productos de mayor calidad que la
competencia, aunque al principio, posiblemente, tenga que también que adecuarse a igualar
los precios competitivos de sus rivales, hasta lograr fidelizar a sus clientes. Fungimis, tiene
una ventaja competitiva frente a los demés. Posee dentro de sus Recursos Humanos, los
conocimientos académicos y técnicos de la Ing. Seewald, como asi también la posibilidad de

usar su imagen y trayectoria para realizar estrategias de promocion y comunicacion.
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7. Analisis del Mercado de Clientes

7.1 Investigacion Exploratoria

Actualmente, el consumo de hongos, en la Argentina es, aproximadamente en
promedio, de 50 gramos anuales por persona. (Gonzalez, Devalis, Curvetto, s.f.). Se podria
considerar que es una cantidad relativamente baja, aunque la tendencia va en aumento
debido a una mayor informacion de sus propiedades y beneficios en los medios de
comunicacion digitales, como asi también una mayor conciencia en dietas saludables por
parte de la poblacién. Sin embargo, este valor esta muy lejos del consumo en los paises
europeos y asiaticos, ya que el promedio anual de consumo de hongos va de los 3 a los 9
kilos por persona. (Aguirre, 2017).

Segun estos datos relevados, los habitantes de la provincia de Misiones demandarian
aproximadamente una media de consumo de 64000 kg de hongos al afio. Este valor da como
resultado, si se relaciona el consumo promedio por persona anuales (50 gramos), y se lo
multiplica por la cantidad de habitantes de Misiones que, segun los datos del Gltimo censo
correspondiente al afio 2022 relevados por el Indec (“Censo Nacional de Poblacion, Hogares
y Viviendas 2022 Resultados provisionales”, 2023), es de aproximadamente 1281000
personas. Claro esta que no todas las personas consumen este tipo de alimentos, y existira

otras que lo consuman en mayor medida.

Dentro de la provincia de Misiones, los productores necesitan, minimamente, como
infraestructura un galpén de 20m x 20m, maquinaria e insumos para producir una media de

2,5 toneladas de girgolas (Segovia, 2017).

El area de abarcar, primeramente, seria Zona Sur compuesto por las ciudades de
Posadas y Garupd, perteneciente al Departamento Capital de la provincia. Segun el Indec, la
poblacién de esta zona es de casi 400 mil habitantes, lo que arroja un promedio estimado de
20 toneladas anuales. El objetivo del presente proyecto, es cubrir entre el 10% y el 15% de

esa demanda durante los primeros afios.
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7.2 Investigacion de Mercado

El andlisis del mercado en cuestion, permitira definir el tamafio del mismo, asi como
una estimacion del potencial de ventas que se puede alcanzar en el mismo. A través de esta,
se podra establecer ciertos criterios 0 parametros acerca de si es factible llevar a cabo este
proyecto, y en cuanta medida. A través del uso de esta herramienta, se podra obtener valiosa
informacion, la cual permitird las mejores decisiones en el proyecto. Se buscard por este
medio identificar las necesidades, gustos y preferencias de los agentes que participan en este

proceso.

Mediante un andlisis primario, se podra determinar un nimero bastante certero acerca
de los potenciales clientes que coexisten dentro de los limites gréaficos del mercado apuntado,
que serian Posadas, capital de la provincia de Misiones, y Garupa, ambos pertenecientes al
departamento Capital de Misiones, con una poblacion estimada en total de casi 400 mil

habitantes segun ultimo censo.

Disefio de la investigacion: Esta investigacion posee un enfoque que se centra en
términos cuantitativos y descriptivos, ya que los datos fueron recopilados a través de

encuestas para comprender con mayor precision el entorno y preferencia del mercado.

Para el analisis del Mercado de Clientes, se eligi6 como como muestra del mercado
objetivo a distintos tipos de negocios gastronémicos de la ciudad de Posadas y
Garupa de diversos rubros como: Restaurant, Hoteles con Restaurantes, Restaurante

Gourmet, Resto Bar, Dietéticas, Supermercados, Rotiserias, Delivery, entre otros.

La técnica utilizada fue la de encuestas que incluian preguntas con opciones
dicotébmicas, como asi también de eleccién mdltiple. Estas encuestas se han enviado a los
correos formales de los negocios, como asi también fue hecha de forma presencial a algunos
negocios. La misma consisti6 en 6 preguntas de opcion mdultiple, que ayudaran a sacar

informaciéon del mercado meta.

Poblacién muestray muestreo: El tamafio de la muestra es de 20. (Ver anexo para

su célculo)

Para la investigacion de mercado del presente plan de marketing, se utilizara a la
encuesta, como técnica de recoleccion de la informacién. La muestra se compone de un total
de 20 encuestas contestadas (de un total de 32 enviadas) con un nivel de confianza del 95%

y un margen de error del 5%. Estas se realizaron a empresas que brindan algun tipo de
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servicio gastronémico, como Restaurantes, Supermercados o Dietéticas, para verificar si

tenian la necesidad o intencién de adquirir este tipo de hongo como materia prima para sus

productos finales, o como mercaderia para revenderlos.

Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion: Se realizaron encuestas
efectivas a 20 negocios gastronémicos de Posadas y Garupa lo cual permiti6 analizar el
panorama del entorno del mercado y las expectativas que tienen los potenciales clientes con

el producto en cuestion.

Tipo de técnica: Encuesta por mail o whatsapp a través de formulario de google

forms, y encuestas presenciales.
Tipo de preguntas: Preguntas de opcién multiple y preguntas dictémicas.

Técnicas de procesamiento de datos: Los resultados de las encuestas contestadas
por Google Forms, fueron analizadas por Google Sheets. A los mismos, se adicioné los
resultados de las encuestas presenciales.

Conclusiones de la investigacion:

De acuerdo a los resultados de las encuestas aplicadas, De los 20 negocios
gastronémicos, el 80% (61 negocios) del total de la muestra trabajan actualmente o han

trabajo anteriormente con algun tipo de hongos.

Cantidad de Empresas que trabajan con hongos

OFRECEN O HAN OFRECIDO HONGOS NO OFRECEN HONGOS

llustracién 1 Resultado Pregunta N° 1

Sin embargo, solamente un 40% (8) venden actualmente el producto o productos que

lo contienen.
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Cantidad de Empresas que venden actualmente
girgolas

VENDEN GIRGOLAS O PRODUCTOS QUE  NO VENDEN GIRGOLAS NI PRODUCTOS QUE
CONTIENEN CONTIENEN

llustracién 2 Resultado Pregunta N° 2

El 85% (17) del total de los encuestados de la muestra, estaria interesado a adquirir

en algin momento este producto de esta marca.

indice de voluntad de compra

ESTARIA INTERESADO EN COMPRAR EL NO COMPRARIA EL PRODUCTO POR EL
PRODUCTO MOMENTO

llustracidon 3 Resultado Pregunta N° 3

El 45% (9) considera al precio como una caracteristica fundamental a considerar,
seguido de un 40% (8) la calidad, 15% (3) la distancia y el 5% (1) la presentacion.
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Factores a considerar en la compra

M Precio
m Calidad
m Distancia

B Presentacion

llustracién 4 Resultado Pregunta N° 4

De los que compran periédicamente, la mitad compra en promedio mas de 3 kg

semanales, mientras que la otra mitad esta dividido en igual proporcién de 1-3 kg y 0 — 1 kg:
Cantidad de compra semanal de girgolas

MAS DE 3KG
1-3KG

0-1KG

llustraciéon 5 Resultado Pregunta N° 5

El tipo de conservacioén elegido por amplia mayoria es el fresco, equiparando asi casi
un 95%.
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Tipo de conservacion

MAYORMENTE DESHIDRATADO

MAYORMENTE FRESCO -

SOLO DESHIDRATADOS

SOLO FRESCOS

llustracién 6 Resultado Pregunta N° 6

7.3 Determinacion del Mercado Objetivo. Estimacién de la demanda.
Los criterios a utilizarse para segmentar el mercado son los geograficos.
Cantidad de empresas rubro gastronémico de Posadas, Garupa y alrededores= 170.
Cantidad de consumo medio anual en la region= 20 toneladas.

Se quiere abastecer el 12,5% de ese mercado

Cantidad ; Precio Promedio
Producto Precio
anual Ponderado
A) Girgolas Frescas 2520 kg $4000 por kg $4190 8
B) Girgolas Deshidratadas 10 kg $8000 por kg ’

Demanda anual: Q= 2520 kg (n) x $4190,8 (p)= $10560000

Seleccién de la demanda objetivo paralos primeros afios de negocio:

Aumentar la produccion 25% anual en términos cuantitativos=

v" Producir y vender 2520 kg de hongos en el primer afio de negocio.

v" Producir y vender 3144 kg de hongos en el segundo afio de negocio.

28



UNIVERSIDAD
|FASTA AT s

v" Producir y vender 4032 kg de hongos en el tercer afio de negocio.

Célculo de la demanda mensual: Q= 2520 kg (n) x $4190,8 (p)= $10560000

Seleccién de la demanda objetivo paralos primeros afios de negocio:

Aumentar la producciéon 25% anual en términos cuantitativos=

v" Producir y vender 2520 kg de hongos en el primer afio de negocio.
v" Producir y vender 3144 kg de hongos en el segundo afio de negocio.

v" Producir y vender 4032 kg de hongos en el tercer afio de negocio.

8. Analisis de la empresa
8.1 Matriz de Evaluacién del Factor Interno EFI

La matriz EFI, también elaborada por David, es una herramienta (til para realizar una
auditoria interna de la administracién y organizacion interna de la empresa, permitiendo
analizar las fortalezas y debilidades de la misma, como en algunas de sus areas donde se

pueden hacer mejoras. A continuacion, se desarrolla la Matriz EFI:
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Matriz EFI |
FACTORES INTERNOS CLAVES Peso Valor Malor Ponderado
Fortalezas
Personal altamente capacitado 0,1 4 0,4
Ubicacion estratégica de las localizaciones propias aptos
para la produccion 0,08 4 0,32
Packaging diferencial en pro cuidado ambiental 0,04 3 0,12
Eficiente estructura operativa 0,05 4 0,2
Se cuenta con bienes de uso y margen de maniobra 0,06 3 0,18
Excelsa calidad en los productos 0,09 4 0,36
Buenas relaciones publicas en el entorno del cultivo de hong 0,05 3 0,15
Multiples medios de pago 0,03 3 0,09
SubTotal 0,5 1,82
Debilidades
Falta de experiencia en el mercado 0,1 2 0,2
Poco personal para la atencion al cliente 0,07 1 0,07
Baja diversidad en los productos ofrecidos 0,07 1 0,07
Poca existencia de cartera de clientes 0,1 2 0,2
No posee un local comercial propio para venta a
consumidores finales 0,1 1 0,1
Inexistencia de pagina web 0,06 1 0,06
Subtotal 0,5 0,7
Total 1 2,52

Tabla 4 Matriz EFI.

*Asignacién de valores de 0,0 a 1,00: 0.0 (menos relevante) y 1.0 (mas relevante).

*Asignacién de calificaciones de 1 a 4: 1 = (debilidad mayor), 2 = (debilidad menor), 3 =

(fuerza menor) y 4 = (fuerza mayor).

*Valor Ponderado: multiplicando los anteriores se obtiene el valor ponderado de la marca:

de 1,0 = (valor mas bajo) a 4,0 = (valor mas alto). El valor promedio es 2,50.

Conclusiones de la Matriz EFI: Como se puede observar, el valor ponderado de las
Fortalezas arroja un resultado de 1,82. Asimismo, el valor ponderado de las debilidades tiene
como resultado 0,7. El valor total ponderado de la empresa es igual a 2,52 lo que refleja una
calificacion por encima del promedio (2,50), lo que denota una posicién interna mayormente
fuerte. La utilizacion de esta matriz es de suma importancia porque refleja un panorama de
forma inmediata de las fortalezas y debilidades con sus respectivas ponderaciones y
calificaciones. La misma proporciona informacion de forma sintética que serd utilizada para

llevar a cabo acciones estratégicas que serén utilizadas a continuacion.
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9. Anélisis FODA

Para realizar una mejor comprension y un resumen analitico de lo realizado en las
matrices anterior, se procede a realizar un andlisis FODA. Su objetivo consiste en estudiar las

debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades de la actividad.

Andlisis FODA
Analisis Interno Andlisis Externo
Fortalezas Oportunidades
F1 |Personal altamente capacitado 01 |Creciente demanda de alimentos saludables
F2 |Galpén y terrreno propios en ubicacion estratégica 02 |Mayor conciencia social por el cuidado de la salud

Posibilidad de financiamiento a tasas menores del
03 |mercado mediante el Fondo de Crédito.

Mayor difusion en internet y redes sociales de los

04 |beneficios de los hongos

Continuas investigaciones cientificas que resaltan los

£3 Buena presentacion del producto, packaging diferencial

Fa Eficiente estructura operativa

Excelsa calidad en los productos

F5 O5 |beneficios de los hongos
Buenas relaciones publicas en el entorno del cultivo de Pocos productores en la zona que se dediquen al
F6 |hongos 06 |cultivo de hongos
Mltiples medios de pago Aumento de la actividad turistica en Misiones, lo que
F7 O7 |conlleva al aumento de consumo en restaurantes.
F8 |Se cuenta con bienes de uso y margen de maniobra
Debilidades Amenazas

D1 |Inexperiencia en el mercado Al |Preferencia de consumo hacia otros alimentos ecoldgicc
D2 |Poco personal para la atencion al cliente A2 |Barreras de entrada al sector relativamente bajas
D3 |Baja diversidad en los productos ofrecidos A3 |Pérdida del poder adquisitivo del sueldo
Ad
A5

D4 |Baja existencia de cartera de clientes Recesion Econémica

No posee un local comercial de venta directa a Las esporadicas altas temperatuzas, en el verano,
D5 |consumidores finales pueden afectar ocasionalmente la produccion.
Especie de hongo no tan conocido como los

A6 [champignones

D6 No posee pagina web

Mayor coste de energia eléctrica en referencia a otras

D7 A7 oo
provincias

Tabla 5 Analisis Matriz Foda

En base a lo realizado en esta matriz, se procede a integrar sus resultados a través de

la elaboracion de acciones estratégicas.
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Fortaleza - Oportunidad (FO) Fortaleza - Amenaza (F.A)

Aprovechar el incremento de la demanda de
bienes saludables, ofreciendo un producto de
calidad que puede complementar de forma
eficiente con la dieta de los misioneros.

Elaborar una adecuada estrategia de difusion de la
propiedades benéficas de los hongos en redes
sociales para acaparar nuevo mercados.

F1, 01, 02 F1, A1, A6
Realizar una buena presentacion del producto, Aprovechar el conocimiento técnico, para
tanto funcional como estéticamente, para maximizar continuamentes las propiedades como
diferenciarse de la competencia. el sabory la textura.
F3, 01, 06, 07 F1, Al, A6
Lograr la fidelizacion del cliente, con el continuo | Invertir en la infraestructura para reguardar a los
abastecimiento de los productos. hongos de las altas temperaturas.
F2,01, 06 F8, A5
Debilidad - Oportunidad (D.O.) Debilidad - Amenaza (DA)

Contemplar la posibilidad de adquirir mas
equipamientos y bienes de uso para agilizar aun
mas el proceso productivo, ya sea por
autofinanciamiento o mediante crédito del Fondo
de Crédito.

D7, 03 D1, A2
Ademds de invertir en equipamientos que regulen
latemperatura de la sala de produccidn, contratar
un seguro agropecuario, que protejan de los
riesgos de la actividad.

Aplicar una estrategia flexible de precios para
penetrar el mercado, que equiparen los valores de
venta lo mayormente préximo de los principales
competidores.

Aplicar alternativas de promocion y publicidad, por
ejemplo, ferias, exposiciones, conferencias,
muestras gratis para dar a conocer la marca,

D1, 01, 02, 05, 07 D1, A5
Contemplar la posibilidad de contratar un agente | Contratar la elaboracién de una pagina web, para
comercial que se dedique exclusivamente ala extender la visualizacién, reconocimiento y
gestion de ventas y distribucion. promocion de la marca en los medios virtuales.
D1, D4, 01, D6, A1, A6

Tabla 6 Integracién de resultados Analisis FODA.

Conclusiones del analisis FODA:

Tener dentro de la empresa a un ingeniero en alimentos, es una ventaja competitiva
con respecto a los demas competidores. Para los demés competidores, contratar a un
profesional especializado en el tema conlleva una erogacion importante para este tipo de
servicio. Por ello, es de vital importancia aprovechar el conocimiento técnico para el
desempefio correcto de las actividades de produccion de la empresa. Mas aun, si la demanda

continla creciendo se precisara expandir la empresa. A pesar de evitar la erogacion mensual
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de gastos de alquiler por la utilizacion de localizaciones propias, se deberd invertir en
eguipamientos especificas a la actividad y otros bienes de uso para poner en marcha el
proyecto. Una alternativa posible seria utilizar los créditos para emprendedores que son
brindados por el Fondo de Crédito, creado por el Ministerio de Industria de la Provincia de

Misiones.

Como toda empresa nueva, se deberan elaborar estrategias de penetracion,
promocién y publicidad para insertarse en el mercado y posicionar la marca en la mente de
los consumidores. Al existir poca competencia en la zona de productores de hongos,
especialmente girgolas, serd necesario elaborar estrategias diferenciacion, manteniendo el
nivel de competitividad de precios, por lo menos, en el primer afio de vida de la empresa.
Presentar el producto en un packaging biodegradable, que no es utilizado acé en la provincia,
podria resultar de gran utilidad como elemento de diferenciacién de un producto. Para captar
nuevos clientes, sera necesario invertir tiempo en gestiones de comercializacion, publicidad y
promocion. Si el tiempo es un factor limitante para los socios del proyecto, sera imprescindible
contratar a una agencia de publicidad, o al menos a un profesional que se dedique
exclusivamente al marketing digital, para hacer crecer la marca y el posicionamiento de la

misma.

Mediante estos analisis realizados, se puede observar que es de suma importancia la
elaboracion, desarrollo y difusiobn de la marca a través de estrategias de aplicacion de
marketing online y de offline como mecanismo de promocion y divulgacion de la marca, como

asi también de diferenciacién y posicionamiento frente a las demas.

Contar con una estrategia flexible sera fundamental para poder adaptarse a los
cambios del entorno, brindando una gama de servicios personalizados y con la capacidad
para identificar a los grupos de clientes con mejor posibilidad de pago, ofreciéndole las

mejores prestaciones posibles.
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10. Marketing Estratégico

10.1 Mercado Meta

El mercado meta es el conjunto o grupo de clientes ideales a cuéles esta dirigido
determinado producto. En otras palabras, serian las personas con necesidades,
caracteristicas demogréficas e intereses especificos que van a consumir, principalmente, el

bien o servicio.

El mercado meta al que se dirige el proyecto son los supermercados, las dietéticas,

restaurantes y otros negocios gastronémicos.

Dentro de este mercado meta, se ha realizado una investigacion de mercado para
definir el perfil del consumidor final de estos productos. Las herramientas utilizadas fueron
entrevistas a encargados de 3 distintas empresas gastrondmicas (dietética, Restaurante,
minimercado). Adicionalmente a estas entrevistas, se complementa con la informacion

aportada por la Ing. Seewald segun su experiencia.

Segun las observaciones y entrevistas realizadas, se puede desprender que los

consumidores finales, mayormente, comparten las siguientes caracteristicas:

e Mayormente, en una proporcion de 2 a 1, son las mujeres que consumen este tipo de
productos.

¢ Elrango de edad ronda entre los 25 a 50 afios.

o Prefieren consumir los productos frescos en vez de disecados, porque consideran que
les parece mas natural al no tener ningln proceso adicional.
*Es muy comin observar en las dietéticas, que las personas que consumen hongos
siguen una dieta vegetariana, ya que los hongos, especialmente las girgolas,
contienen proporcionalmente mayor proteina que muchas de las verduras que se
consiguen en el mercado.

e Este grupo de personas pertenecientes a este segmento de consumo, comparten
caracteristicas similares. Se preocupan por el cuidado de su salud, y por comer

alimentos saludables.
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e También es muy consumida por las personas celiacas y diabéticas, ya que son aptas

para el consumo sin efectos para la salud para este segmento.

e A la hora de adquirir este tipo de productos, destacan que frecuentemente suele

suceder, que se encuentran con faltante de stock.
e Los chefs, suelen realizar pedidos semanales, ya que es muy consumido entre turistas.

e Laversibn mas consumida es producto fresco.

Conclusiones del Mercado Meta y perfil del consumidor final

El Mercado Meta son los supermercados, dietéticas, restaurantes y otros negocios
gastronémicos. Y el perfil de los consumidores finales son hombres y mujeres de la ciudad de
Posadas y localidades aledafias, de entre 25 y 50 afios, que se interesan por llevar una dieta
saludable.

10.2 Estrategia de cobertura por diferenciacién.

Precio (+)

calidad (-) 7~ Calidad, (+)
j[(tltﬁ (s

Precio (-)

llustraciéon 7 Matriz Posicionamiento

FungiMis se enfocara en la produccion de girgolas cuyo mercado sera geografico sera

delimitado mayormente por Posadas y alrededores.
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La caracteristica sustancial, que la diferencia de los productos ofrecidos por la
competencia, es la calidad en las propiedades fisicas de estos hongos. Sélo se
seleccionaran aquellos que cumplan con un determinado nivel de estandar de
calidad. Durante esta etapa, recae en importancia la labora y la experiencia de la
Ingeniera. Los estandares de calidad, seran tratados mas adelante en los sistemas

de Produccion.

También, se pondra énfasis en la presentacién del producto y packaging. El
objetivo es presentar un empaquetado funcional, biodegradable y estético.
Ademas, como simbolo caracteristico de diferenciacion, la etiqueta llevara impresa
el nimero de inscripcién del Registro de Productores de Hongos de Misiones. Esto
otorga un grado mas de confianza y seriedad con el producto y el compromiso de

cuidado con el medio ambiente.

Serd primordial el desarrollo y posicionamiento de la marca en los canales
virtuales. Ya sea teniendo presencia en Internet a través de la inversion en la
creacion de una pagina web oficial, como asi también la creacion de las respectivas
cuentas en Instagram y Facebook, elementos que carece la competencia. Cabe
aclarar, que sera prioritario mantener de forma activa presencia en las redes
sociales, ya sea generando contenido semanalmente, como asi también invirtiendo

en campanfas publicitarias.

10.3 Ventaja Comparativa

Una ventaja comparativa, con respecto a los principales a los otros dos principales

competidores, es la ubicacion de la localizacion de la planta productiva. Al estar ubicado en

Posadas, disminuye notoriamente los costos de logistica y tiempos de entrega, para el

mercado segmentado geograficamente en esta ciudad y Garupa. Cabe resaltar, que la

poblacion del departamento Capital, que esta integrada por estos dos municipios, el

equivalente al 40% del total de la poblacién de Misiones.

El objetivo a largo plazo es posicionarse como la empresa lider en la produccion de

hongos en la provincia de Misiones, acaparando una cuota importante del Mercado, entre un

30% y 40% y habiendo logrado una posicion competitiva en el proceso productivo de costos.
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Esta posicion futura, esta representado en la Matriz de BCG, el cual la posicidn que se

quiere escalar es a la del “Producto Vaca”, caracterizado por la inversion de solamente los

recursos necesarios para rentabilizar y maximizar los beneficios de la empresa.
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Alto Bajo

A

Cuota de mercado

Tabla 7 Matriz BCG (Espinosa, 2020)

Aplicacion de acciones estratégicas:

Para lograr eficazmente los objetivos que se han fijado anteriormente, es necesario
formular estrategias especificas y concretas. Es necesario plantear una inteligencia de

negocios eficaz, debido a que es una empresa nueva a insertarse en el mercado.

Se podria afirmar, que, primeramente, una de las estrategias que necesariamente se
deben llevar a cabo seré la estrategia de crecimiento o, penetracion en el mercado (Ansoff,
1976). Por consecuente, sera necesario implementar estrategias de precios de ventas
flexibles para atraer nuevos clientes en el mercado actual y aumentar progresivamente la

cuota de mercado.
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Productos

Matriz de Ansoff
Actuales Nuevos

Penetracion de
Desarrollo de nuevos

9 Actuales ~ mercados

= —,,,,7,,,,” productos

®©

ht

Q Desarrollo de nuevos : .,

= Nuevos Diversificacion
mercados

Tabla 8 Matriz de Ansoff

Para atraer nuevos clientes o clientes de la competencia y aumentar, asi,
progresivamente la cuota de mercado, sera necesario llamar la atencion de los mismos, a
través de campafas de promocién y publicidad, ya sea promocionando la marca en ferias
gastronémicas, exposiciones, conferencias académicas de cultivo de hongos, entre otras
opciones, como, asi también, en el desarrollo de la marcay publicidad en los medios virtuales.
Cabe aclarar, que sera necesario que los potenciales clientes perciban este producto diferente
al resto de los ofrecidos por la competencia. Para lograr este objetivo de diferenciacién, sera
necesario aplicar una estrategia de enfoque y diferenciacion (Porter, 1982). Tema que sera

tratado mas adelante.

10.4 Posicionamiento

Precio (+)

Maria
Bdrbara

Calidad (-) 7 Calidad, (+)
/?l/! 9 nts

¢ A
éﬁ,/ //" 4
Precio (-)

Tabla 9 Matriz Posicionamiento
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En concordancia con lo analizado anteriormente, FungiMis realizara un
posicionamiento por producto y por caracteristicas para, poder asi, penetrar en el mercado.
Para ello se especializara, primeramente, en la produccién de Girgolas. Se ha puesto énfasis
en este producto debido a que, ademés de que Misiones es una zona ideal para el cultivo de
este tipo hongos debido a su clima, temperatura y humedad, es un producto rentable en
términos de tiempo, espacio e inversion. Tal como lo declara Aguirre en su articulo en Télam,
no se requieren grandes espacios para su cultivo y el tiempo de produccion es relativamente
menor a otros productos. No se necesitan grandes infraestructuras de procesamiento, ya que
se puede cultivar y cosechar en bolsas divididas por estante en una sala. El tiempo que se
necesita para producir girgolas es de un afio. Y la inversion necesaria, en tiempos de dinero,
es relativamente baja. El principal factor que hay que poner énfasis en este tipo de hongos,
es el cuidado y procesamiento en la produccién debido a que esta inmersa en diferentes
riesgos, como la facilidad de contaminacion por otros hongos. Debido a esto a que se requiere

conocimiento técnico, tiempo y especial atencién en el proceso productivo.

10.5 Logotipo

El logotipo esta representado por las letras del nombre “Fungimis”, el cual utiliza la
tipografia denominada como “Al fresco”. La misma trata de transmitir las caracteristicas
distintivas del producto, como su frescura y modernidad. La tipografia “Al fresco” se destaca
por ser de contorno suave, pero con las mayusculas predominantes. Adquiere un estilo
moderno y fino. Al igual que el nombre, el logotipo es sencillo, reconocible facilimente, pero a
su vez es adaptable, con la capacidad de permanecer en el tiempo. El color elegido es el
verde, ya que representa al movimiento caracteristico como vegano y saludable y, ademas,

es un color que representa mucho a Misiones por su relieve.
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10.6 El slogan

Hongos Frescos

El slogan elegido es “Hongos Frescos”. Frase que hace énfasis a una caracteristica
estratégica diferencial del producto, como lo es, su estado de conservacion. El propésito de
la eleccién de este slogan, es complementar la autenticidad de la marca para lograr ese
posicionamiento en la mente del consumidor para su facil asimilaciéon y reconocimiento del

producto.

10.7 Numero de Inscripcién del Registro Provincial de Productores de Hongos

Otro dato caracteristico distintivo de la empresa es la impresion del niumero de
inscripcion (del Registro Provincial de Productores de hongos de la Provincia de Misiones) en
las etiquetas del packaging. Cabe destacar, que actualmente la Ing. Gabriela Seewald es la
primera y Unica en obtener la inscripcion al mismo, por lo tanto, el nUmero correspondiente es
el “0001”. Este tipo de inscripcion otorga al proyecto mas seriedad y profesionalismo frente a

sus competidores.
11. Marketing Operativo

11.1 Producto
11.1.1 Descripcion del producto bésico:

Las girgolas a comercializar, serdn consideradas de maxima calidad de las que se
puede encontrar en el mercado de esta provincia. Unicamente las que cumplan determinado
estandar de calidad seran comercializadas. Estas se caracterizan por tener textura suave,

pero de carne firme, de corte tierno que da como resultado un buen gusto. Es un producto,

40



UNIVERSIDAD
Q |FAST A FC?EKILCTI%DSDEECONOMICAS

i

que se puede definir como amigable para la salud, ya que los hace ideal, no solo para aquellas
personas que quieren diversificar su dieta incorporando a la misma un producto saludable,
nutricional y proteico, sino también para aquellas personas que estan imposibilitadas de
consumir determinados productos como los celiacos y diabéticos. Se los podria considerar un
buen sustituto de la carne para los veganos, también y puede ser consumido de diferentes
formas, ya sea a la plancha o parrilla, como asi también milanesas o en tortillas, omelette y

tartas. Entre otras opciones.

11.1.2 Problema que soluciona este tipo de producto

El principal problema que soluciona este proyecto es brindar un producto de calidad
superior a la media, al mismo tiempo que esté disponible de forma inmediata para los
consumidores del mercado meta. La falta de abastecimiento, como asi también la informalidad
y seriedad que existe en el rubro, son algunos de los problemas continuos que experimentan
los clientes y consumidores finales. Esto se debe a que la mayoria de los productores no
poseen la infraestructura necesaria ni el conocimiento técnico, como asi tampoco el tiempo
necesario de especializacion que se necesita para producir en mayores escalas. Esto da como
resultado la pérdida de la cadena de suministro y ocasiona faltante de stock para aquellos
oferentes habituales, lo que produce, entre otros efectos, la pérdida de lealtad comercial entre

los clientes.

Otro problema que soluciona, son los costos de logistica, ya que las dos empresas
mas conocidos productores de hongos se encuentran a 100 km de Posadas, lugar donde va
a estar ubicado el proyecto. Los costos de logistica para productos envasados conservados
en frio, son mayores a la media. Esto, a su vez, encarece los valores finales de la venta a los

consumidores.

11.1.4 ¢ A qué necesidad del cliente responde?

El cliente dispone de estos productos para satisfacer su necesidad de alimentacion en
calidad superior, debido al proceso de ingenieria que generalmente no es llevado por los

productos habituales.
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11.1.5 Producto Real

UNIVERSIDAD
FACULTAD DE

Nombre de los productos, disefio y packaging.

El nombre de los productos a comercializar sera:
Girgolas Fresca “Fungimis” s en bandeja de 500 gramos y 1 kg (Se pueden

conservar en heladera hasta 10 dias).

72%&%&

Su textura y sabor @ Fungimis

delicados los hacen
9 Calle 181 c/Ruta 12
Posadas, Misiones
rellenos para tartao
empanadas, pizzas, 3764567874
salsas blancas o rojas

Pack de 10 bolsitas de Girgolas deshidradatas en bolsitas de 50 gramos. Pueden

ser conservados hasta 1 afio.
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11.1.6 Producto aumentado

Para alcanzar las expectativas de los clientes, se elaborard un plan de
acompafnamiento comercial. EI mismo consistird, en el desarrollo de la marca a través de las

redes sociales.

En Instagram y Facebook, se publicaran por semana, a través del muro y de las stories,
distinto tipo de contenido: por ejemplo, publicaciones donde expliquen los beneficios y
propiedades de las girgolas, consejos para una mejor conservacion, tips para cocinarla, entre

otro.

También se dispondra de diversas promociones, como bonificaciones de precios o

envio, para aquellos clientes que soliciten compras mayores a una determinada cantidad.

11.1.7 Sistema de Seguimiento de calidad del producto

El sistema de seguimiento de calidad, estara dado por encuestas, tipo multiple choice,
de manera online a través de formularios de google forms, Whatsapp Business o a través de

entrevistas y reuniones entre los principales clientes. También, se puede publicar en las
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“stories” de Instagram para que los consumidores del meta mercado participen de las

encuestas.

Preguntas de la encuesta dirigida al meta mercado:

Preguntas Opciones
¢, Cuénto tiempo llevas consumiento girgolas? lafo | a3afiogmas de 3
¢, Con qué frecuencia en la semana los consumis? 1 a2 diag? a 4 diagmas de 4
¢, CUél es tu rango de edad? 18- 30 | 30 - 40 mas de 40
¢ Como conociste el producto? |
¢,Cudl es la probabilidad que recomiendas el producto? | Ninguna| Poco | Muy probable

¢, Qué alternativas consideras antes de comprar? Precio | Calidad| Otros Detalle
Del 1 al 5, qué puntaje le darias al sabor 1 2 3 4 | 5
¢, Qué caracteristicas del producto consideras mas valig
¢, Qué mejorarias?

¢ Encontraste algun punto de friccion? ¢, Cual?
En general, qué tan satisfecho estas con el producto? | Poco | Regular| Muy satisfecho |

11.2 Politica de Precios

La politica de precios, sera en base al Método de Margen de Contribucion, el cual consta de

los siguientes pasos:

1) Definir el costo variable unitario.

2) Definir un margen de contribucién que cubra los costos fijos y las ganancias
deseadas.

3) Calcular el precio de venta dividiendo el costo variable entre el margen de
contribucion.

4) Realizar una investigacion en el mercado para determinar qué productos
compiten en calidad y servicio con los tuyos.

5) Definir el precio final.
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Precio (+)

Calidad (-)

— ., Calidad (+)
/I(t/(flﬂz (81

Cuadrante 1 ’ Cuadrante 4
Bajo precio Bajo precio
Baja Calidad Alta Calidad

Precio (-)

llustracion 8 Matriz Posicionamiento 2

Tal cual se observo en la matriz de posicionamiento, se tomaré en cuenta la media de
los valores de la competencia para productos de iguales caracteristicas. En base a esto, se
reducira levemente el valor de venta como estrategia de Penetracion del Mercado. La misma
se utilizara hasta que el producto del proyecto asentado en el mercado, al menos el primer

ano de venta.

11.2.2 Valores de la competencia a Julio 2023

Estrategia de Precios

Producto/Empresa ,‘B - Maria :; u/tfl'ﬂtl:!f
“Cr /

Bandeja hongos frescos 1 kg $4000 $4400 $4000

Pack de 10 bandejas Hongos

deshidratados 50 g $7800 $9000 $8000

Tabla 10 Estrategia de Precios
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11.2.3 Medios de Pago

Medios de Pago: Los clientes contardn con distintas opciones de pago:

= Pago al contado: Se abona en el punto de venta con efectivo, billeteras virtuales,
tarjeta de débito y crédito.

= Medios Electrénicos: Con transferencia bancaria o link de pago.

11.2.4 Valor percibido del cliente
Segun los datos de la investigacion del mercado, el cliente valora los siguientes items:
Calidad, Precio, Disponibilidad, Presentacion del Producto,

El objetivo del valor percibido del cliente es lograr que el beneficio implicito por el
consumo del bien, sean mayores al valor real del mismo. Esto se lograra gracias a una politica
correcta técnicas (proceso productivo) y comerciales, mediante encuestas de satisfaccion. Es
lograr ser una marca presente en el presente, con feedback permanente a través de los

canales presenciales y virtuales.

11.3 Promociéon y Comunicacion

El objetivo de este apartado es dar a conocer y posicionar la marca. La misma esta

integrada por estrategias de Promocion y Comunicacion.

Se utilizaran los siguientes instrumentos para la comunicacion con el publico objetivo

A) Laventa personal:

Se basard en la comunicacién directa, que la compalfiia trasmitird a los clientes y futuros
clientes a través del sector comercial. La misma estard dada por visitas y entrevistas con

clientes, entregas de folletas, muestras gratis, entre otros.

Para las ventas estableceran acciones comerciales que permitan surtir a la fuerza de venta
de formas de negociacion como, por ejemplo: Acciones escalonadas (Cada “n” kilos un

descuento en el precio final), mix de productos (mezclar los productos para una venta
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determinada y segun el volumen el descuento final), combos (clasico 2x1), por “cluster’ de

cliente y personalizadas en casos puntuales.
B) Relaciones publicas en:

e Exposiciones, Congresos, Capacitaciones, Notas culturales o Periodisticas:

El proyecto cuenta con la ventaja competitiva de que una de los socios es una académica
que ha investigado y participado como expositora de diferentes congresos, exposiciones y
capacitaciones sobre el cultivo de hongo. Este tipo de promocion, hay que resaltarlo en la
seccion de “Noticias” o “Historias” de la cuenta de Instagram, ya que otorga seriedad, calidad
y compromiso al producto.

También se gestionard ante medios locales, diarios, programas de radio y television,
posibles entrevistas se promocione este tipo de congresos, especialmente en la promocién

de cultivo de hongos en la provincia por profesionales locales.

e Ferias Gastrondmicas

Hacer presencia en las distintas ferias culturales y gastronémicas de la provincia de
Misiones, dentro de las cuales se encuentran Fiesta del Inmigrante, Fiesta de la Madera,

Fiesta Nacional de la Orquidea, Fiesta Provincial de la Flor, Feria Forestal, entre otras.

C) Estrategias de marketing digital.

En este apartado se realizara el respectivo posicionamiento en las redes sociales.
Como primer paso, se creara los respectivos perfiles en Whatsapp Business, Facebook e
Instagram. Los primeros posteos o “Noticias” como se denomina en Instagram a las
publicaciones, consistiran en mostrar las fotografias del lugar, asi como quiénes integran la
empresa. A medida que va transcurriendo, se hard énfasis en la creacion de contenido,
comunmente llamado como storytelling. EI mismo consiste en crear posteos de recetas, asi
como publicaciones en donde se muestren las propiedades y beneficios en el consumo de
hongos. Otros ejemplos a considerar, seran demostraciones de como cocinar el producto, asi

como experiencias de usuario, entre otros.
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Objetivo General Estrategia de Marketing Digital

o Obtener Reconocimiento y Posicionamiento de la marca en los medios virtuales a

través de estrategias que impulsen la fidelizacion del cliente y su continua interaccion.

Objetivos especificos

e Aumentar el branding de la marca creando la pagina web y los perfiles corporativos
en las redes sociales.

¢ Poseer 6000 seguidores en las cuentas de Instagram y 4000 Facebook al finalizar el
afio 2024.

e Generar contenido en las redes sociales 3 veces por semana.
e Obtener un indice de satisfaccion del 60% en las encuestas de satisfaccion.

e Lograr que el 25% de las ventas provengan del canal virtual.

Vista Previa Perfil de Instagram

Fungimis

20 1500 10

publicaciones  seguidores  seguidos

(_ < ’ ’
][h/(?(”l(f

Hongos Frescos

FungiMis

Hongos Frescos todo el ano

T Lunes a Viernes 08 a 17

® Calle 181 c/Ruta 12, Posadas Misiones
@ Visitanos wa.me/message/YQL75g

BH ©® &
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Prototipo de Disefio de Piezas a utilizar en la generacién de Contenido de Facebook e

Instagram

”

Beneficios
de consumir
Girgolas

Fuente de minerales como
calcio, potasio, fésforo y hierro.

Poseen un 3% més de
proteinas que las verduras

Presentan bajos niveles de
sodio.

Estimula el sistema
inmunolégico.

(-7 ) » »
jgz/cyzmu

GIRGOLAS A

LA PLANCHA

CON AJO Y
PEREJIL

P

INGREDIENTES:

» 2 aguacates 1 taza de tomates
Cherry.

 1/4 taza de cilantro fresco.

 1/4 taza de cebolla roja picada.

2 cucharadas de jugo de limén
Sal y pimienta al gusto.

PREPARACION:

1. Lavamos bien nuestras setas.

2. Verteremos las girgolas sobre una
plancha muy caliente.

3. Previamente habremos hecho una
picada de ajo y perejil.

4. Echaremos unas cucharadas de
picada sobre las setas..

5. Cuando estén doradas por una parte,
les daremos la vuelta.

6. Finalmente, echaremos un poco de
sal en escamas por encima.

7. Buen provecho!
L 3 ’ »
j[/ WG lrn 121
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‘Testimonios

Maria Victoria

Me encantaron las girgolas, sin
duda volveria a comprarlo y lo
recomiendo a todos.

Lorena Paola

Estoy muy conforme con mi
compra, es mas de lo que
esperaba. {Gracias!

(_ i » »
%:/ejzmu

D) Estrategias de Merchandising

También se implementaran estrategias de merchandising para estimular la compra,

fidelidad y relacién con el cliente. La misma estara dada por la entrega de diferentes elementos

corporativos de la empresa, como, por ejemplo, imanes, biromes, calendarios.

Disefio de piezas:

Entrega de Imanes

(-— » »
LIt G LI ds

Hongos Frescos

() Fungimis
o Calle 181 c/Ruta 12, Posadas
(9 3764715420
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Entrega de Biromes

(e » »
jemqmm'

Entrega de calendarios personalizados

(- — » »
lt/ljll’l (S

eneeo FeBRERO maRze ase9L
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E) Pagina Web
Se tercerizard a “BIT Tecnologias” la elaboracién de una pagina Web. La misma

contendra las siguientes Solapas:

INICIO | QUIENES SOMOS | LA EMPRESA | PRODUCTOS | COMPRA ONLINE |
CONTACTO

51



FACULTADDE |
CIENCIAS ECONOMICAS

WIFASTA

E) Marketing de influencers

Realizar acuerdos comerciales con algunos de los principales influencers — referentes de la
region para que difunda y promocione la marca. El objetivo del mismo serd aumentar la
visibilidad de la marca mediante el incremento de la cantidad de seguidores en las redes,
producir mayor “engagement’ entre la empresa y los consumidores finales, entre otros

objetivos.

11.4 Distribucién

El sistema a utilizar en la distribucién del producto, es el esquema Push, el cual hace
referencia a que la empresa tendra sus productos expuestas y almacenadas para una compra
inmediata. Esta eleccién es debido al tipo de procesamiento y producciéon del producto,
ademas de tener una estructura de almacenamiento propia. De esta manera, sélo se tiene

que enviar la mercaderia, o el mismo cliente puede pasar a retirarla.

Bajo este esquema, es importante el paso anterior de pronostico de la demanda, ya
gue es necesario precisar con qué frecuencia, antelacion y qué productos compraran los

clientes.

11.4.1 Cadena de distribucién del Producto.

Los procesos claves estan divididos en Actividades de Soporte y Acitividades Primarias:

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

GESTION DE RECURSUS HUMANOS

DESARROLLO TECNOLOGICO

ACTIVIDADES DE
SOPORTE

ABASTECIMIENTO

LOGISTICAINTERNA[ PRODUCCION Y MARKETING Y LOGISTICADE SERVICIO AL

ALMACENAMIENTO OPERACIONES VENTAS SALIDA CLIENTE
MATERIALES FABRICACION VENTADIRECTA DISTRIBUCION SOPORTE
PRODUCTOS OPERACION PLANTA| PROMOCIONES ENTREGAS RESOLUCION DE
TERMINADOS ADMINISTRACION PUBLICIDAD CONFLICTOS

ACTIVIDADES PRIMARIAS
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11.4.2 Plan de Operaciones

El siguiente Plan de Operaciones toma como fuente de referencia a la Guia para la Produccion
de Hongos Comestibles (Instituto Misionero de Biodiversidad, 2019) y a la experiencia de
la Ing. Seewald.

11.4.3 Aspectos técnicos esenciales e instalaciones necesarias. Desarrollo

tecnolégico. (Ver Anexo)
11.4.4 Desarrollo de Operaciones (Ver Anexo)

11.4.5 Abastecimiento de Materias Primas (Ver Anexo)

11.4.6 Sistemas de Control de Calidad Técnico

Atento a lo que dicta la guia para la produccién de hongos Comestibles (Alvarez ,
Grassi y Restelli, 2019) se aplicaran los siguientes requisitos, como control de calidad, para
aquellos hongos frescos que recién han sido cosechados y almacenados en frio entre 2 y 4

grados para su posterior procesamiento
Los cuerpos fructiferos deben presentar las siguientes caracteristicas
* Responder al cultivar declarado.
* Forma, sabor, color y olor caracteristicos del cultivar.
* Firmes.
* Humedad, 75 a 90%, sin agua libre en superficie.

* Buen desarrollo, el diametro mayor de los hongos producidos podra variar entre 5 y
18 cm.

 Limpios, sin manifestaciones visibles de contaminaciones fisicas como restos de

vegetales, tierra u otro tipo de contaminantes.
» Sanos, CF con pequefios signos de rotura o minima accién bioldgica.

* Libres de insectos, gusanos o larvas.
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* Bajo nivel de dafios causados por agentes fisicos, quimicos o causados por plagas,

insectos y enfermedades.

* Libres de cualquier aroma y sabor extrafio ejemplo: olor a coco (caracteristico de

contaminacion por Trichoderma sp.).

» Madurez de cosecha, los CF pueden tener su borde completamente extendido pero

no debe estar volteado hacia arriba.

12. Presupuesto

Las erogaciones de dinero, previos a la puesta en marcha del negocio, son
principalmente en bienes de uso, equipamientos, materiales y herramientas para la
produccion, ademds de ciertos gastos administrativos como costos de constitucion de una
SRL.

A continuacion, se detalla cada uno de los items incluidos en el presupuesto inicial de

inversiones:

12.1 Inversién Inicial

INVERSION INICIAL
Bienes de uso Valor unidad Cantidad Valor total

Gastos varios Construccion

y acondicionamiento S 350.000,00 1| S 350.000,00
Autoclave S 180.000,00 1 S 180.000,00
Cocina anafe S 40.000,00 1| S 40.000,00
Aire acondicionado S 200.000,00 1| S 200.000,00
Ventiladores S 40.000,00 2| S 80.000,00
Termémetro S 15.000,00 1| S 15.000,00
Heladera Almacenera S 600.000,00 1 S 600.000,00
Balanza digital S 10.000,00 1| S 10.000,00
Termoselladora Empaquet | $ 40.000,00 1 S 40.000,00
Total S 1.515.000,00

Como se puede observar, se incluyen las erogaciones correspondientes al

equipamiento necesario en bienes de uso.
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En lo que concierne a los bienes del sector produccion se incluyen aquellos necesarios

desde las semillas hasta las bandejas, y papel.

En el &mbito impositivo y administrativo, se incluyen los gastos de constitucion de una
SRL con 2 socios. Los mismos estdn compuestos por gastos de legalizacion, impositivos y

habilitaciones municipales.

Equipamiento mobiliario  Valor Unidad Cantidad Valor total

Campana extractora S 80.000,00 1| S 80.000,00
Bacha de Cocina S 60.000,00 1| S 60.000,00
Ollas S 20.000,00 2| S 40.000,00
Jarras S 12.000,00 1 S 12.000,00
Estantes S 10.000,00 10 S 100.000,00
Mosquitero S 5.000,00 4] S 20.000,00
Laminas de espuma S 9.000,00 4| S 36.000,00
Lamparas S 12.000,00 3] $ 36.000,00
Cortina sanitaria S 24.000,00 2| S 48.000,00
Total S 432.000,00
Insumos Valor unidad Cantidad Valor total

Semillas S 10.000,00 2| S 20.000,00
Bolsas S 5.000,00 1 S 5.000,00
Bandejas S 2.500,00 1 S 2.500,00
Film para empaquetar S 12.000,00 1 S 12.000,00
Bolsas camisetas S 1.000,00 2[ s 2.000,00
Total S 41.500,00
Equipamiento limpieza Valor unidad Cantidad Valor total

Kit elementos limpieza S 15.000,00 1 S 15.000,00
Lavandina S 1.600,00 2[$ 3.200,00
Uniformes S 20.000,00 2| S 40.000,00
Barbijos S 1.000,00 1 S 1.000,00
Total S 59.200,00
Gastos de Administracion Valor Unidad Cantidad Valor Total

Legales inscripcion S 45.000,00 1 S 45.000,00
Impositivos, AFIP, DGR S 15.000,00 1| S 15.000,00
Habilitaciones municipales | S 20.000,00 1 S 20.000,00
Total S 80.000,00
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Gastos Comercializacion Valor Unidad Camtodad Valor Total

Carteleria S 100.000,00 1| S 100.000,00
Pagina Web S 100.000,00 1 s 100.000,00
Etiquetas S 1.500,00 3[S 4.500,00
Marketing Digital S 50.000,00 1| S 50.000,00
Total S 254.500,00
TOTAL INVERSION | | $ 1.173.330.200,00

12.2 Presupuesto de Ingresos

Dentro de esta seccién, se pronostican los ingresos de la empresa en base a la
investigacion de mercado realizada anteriormente, y su relacién al tamafio de las salas de

produccion.

Se ha determinado la cantidad de produccion de acuerdo a la demanda objetivo

seleccionada para los primeros afios de negocio.

La cantidad de kgs a vender por afio, se muestra a continuacion:

Producto Ano 1 Ano 2 Ano 3
Frescos 200 250 320
Deshidratado 10 12 16

Los ingresos que generaran cada tipo de producto se calculan con las cantidades de
la tabla anterior expuesta. El precio del kg de hongos frescos es de $4000, mientras que el de
hongos deshidratados es de $8000 el pack de 10 bandejas de 50 gramos. En relacion a esto,

se obtiene la siguiente tabla de ingresos totales anuales:

Ingresos ler aino

Producto Cantidad m Precio Ingreso Mensual Ingreso Total Anual

Frescos 200| $ 4.000,00 800000| $ 9.600.000,00
Deshidratados 10| $ 8.000,00 80000| $ 960.000,00
Total S 10.560.000,00
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Ingresos 2do afo
Producto

Cantidad m Precio

Ingreso Mensual

Ingreso Total Anual

Frescos 250 S 4.000,00 1000000| S 12.000.000,00
Deshidratados 12| $ 8.000,00 96000| S 1.152.000,00
Total S 13.152.000,00

Ingresos 3er aiho

Producto Cantidad m Precio Ingreso Mensual  Ingreso Total Anual

Frescos 320| $ 4.000,00 1280000| S 15.360.000,00

Deshidratados 16| $ 8.000,00 128000| $ 1.536.000,00

Total S 16.896.000,00
12.3 Costos

12.3.1 Costos de Administracién y Comercializacion

Dentro de los costos de Administracion, se consideran los gastos de los Socio-

Gerente, en razén del 10% en relacion al resultado que tuvo la empresa por las operaciones

del ejercicio. Ademas, se reflejan los gastos de contaduria.

También, en estos gastos, se encuentran reflejados los gastos de oficina, publicidad y

promocién, entre otros.

0 DS de AdJ d O

ANO

ANC

ANOC

Honorarios Socio Gerente S 422.400,00 | $ 526.080,00 | $ 675.840,00
Honorarios Contaduria S 180.000,00 | S 180.000,00 | S 180.000,00
Gastos varios S 60.000,00 | $ 60.000,00 | $ 60.000,00
Total $ 662.400,00 | $ 766.080,00 | $ 915.840,00
12.3.2 Costos de Comercializacién
0 DS de Ad d O ANO ANOC ANC
Publicidad S 60.000,00 | S 60.000,00 | S 60.000,00
Publicidad en redes $ 60.000,00 | S 60.000,00 | $ 60.000,00
Gastos varios S 80.000,00 | $ 80.000,00 | S 80.000,00
Total $ 200.000,00 | $ 200.000,00 | $ 200.000,00
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12.3.3 Costos operativos

Costos Operativos

Servicio Electricidad $ 120.000,00 | $ 120.000,00 [ S 120.000,00
Servicio agua potable S 50.000,00 ($ 50.000,00 | S  50.000,00
Seguros S 90.000,00 | S 90.000,00 | S 90.000,00
Servicio telefonia S 56.000,00($ 56.000,00 S  56.000,00
Total $ 316.000,00 | $ 316.000,00 | $ 316.000,00

Dentro de este tipo de costos, se encuentran el pago de alquiler anual del local
comercial, asi como los servicios esenciales (luz, agua) para mantener en condiciones

operativas el negocio.
12.3.4 Costos financieros e impositivos

En esta seccion, se han considerado los gastos bancarios por mantenimiento y cuenta
corriente. Dentro del mismo, también se ven reflejados los impuestos municipales y

provinciales que tienen una alicuota del 3,5%.

Afo 1

Costos financieros

Gastos bancarios S 68.000,00 | S 68.000,00 | S 68.000,00
Impuestros provinciales| S 369.600,00 | $ 460.320,00 | $ 591.360,00
Impuestos municipales | S 24.000,00 | S 24.000,00 [ S 24.000,00
Total $ 461.600,00 | $ 552.320,00 | S 683.360,00
Amortizaciones
Se consideran los siguientes bienes de uso
Autoclave S 180.000,00 1| S 350.000,00
Cocina anafe S 40.000,00 1} § 180.000,00
Aire acondicionado S 200.000,00 1| S  40.000,00
Ventiladores S 40.000,00 2| S 200.000,00
Termdmetro S 15.000,00 1| S  80.000,00
Heladera Almacenera S 600.000,00 1 $  15.000,00
Balanza digital S 10.000,00 1| S 600.000,00
Termoselladora Empaque| $  40.000,00 1| $  10.000,00
Total $ 1.475.000,00
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Poner tabla amortizaciones

A continuacion, se detallan las amortizaciones de los bienes de uso de la empresa:

Amortizaciones Valor compra Vida util Porcentaje anual Amortizacion anual

Bienes de uso S 1.475.000,00 10 10%| $ 147.500,00

12.4 Flujos de Caja

A continuacioén, se muestran los flujos de caja

FLUJOS DE CAJA

INGRESOS

Ingresos por ventas $ 10.560.000,00 | S 13.152.000,00 | $ 16.896.000,00
EGRESOS

Costos de Administracion -S 662.400,00 |-S 766.080,00 |-$ 915.840,00
Costos comercializacion -S 200.000,00 |-S 200.000,00 |-$ 200.000,00
Costos operativos -S 316.000,00 |-S 316.000,00 |-$ 316.000,00
Costos financieros e impositivos -S 461.600,00 |-S 552.320,00 |-$ 683.360,00
Amortizaciones -S 147.500,00 |-$ 147.500,00 |-$ 147.500,00
RESULTADO SUIJETO A IIGG $ 8.772.500,00 [ S 11.170.100,00 | $ 14.633.300,00
IMP. A LAS GANANCIAS -$  3.070.375,00 |-$ 3.909.535,00 [-$ 5.121.655,00
RESULTADO DESPUES DE IIGG $ 5.702.125,00 | S 7.260.565,00 | $  9.511.645,00
Amortizaciones S 147.500,00 | $ 147.500,00 | $ 147.500,00
INVERSIONES -$ 2.382.200,00

FLUJOS DE CAJA -$ 2.382.200,00 | $ 5.849.625,00 | $ 7.408.065,00 | $  9.659.145,00

13. Indicadores de Seguimiento
A continuacion, se detallaran los indicadores de seguimiento:

1) Lograr una facturacién anual del equivalente a la venta de 2520 kg de hongos anuales.
Mensualmente da una cantidad de seguimiento de 210 kg mensuales.

2) Al término del primer semestre del 2024, realizar una encuesta a los 10 principales
clientes. El valor minimo aceptables es del 60%.

3) Lograr una cantidad de 1500 seguidores tanto en Facebook o Instagram al término de
2024. En términos mensuales, seria un equivalente a 250 totalizando ambos.

4) Crear contenido en las redes sociales al menos 3 veces por semana. Da un total de

12 posteos mensuales, y 156 anuales.
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5) Al término de 2024, lograr las siguientes métricas minimas a alcanzar para medir el

engagement mensual:
*10 menciones por mes. *50 nuevos me gusta

*30 comentarios mensuales *20 mensajes privados para asesoramiento

14. Plan Operativo

.. . . Tiempo de . . Resultado esperado  Recursos
Actividad a realizar Objetivo Responsable P o Indicador / Métrica P . .
Ejecucién 31/12/2024 financieros
Creacion de las cuentas
) Aumentar el - a q
Crear Perfiles en las Redes . Cristian Veron 14 dias Facebook, Instagram, = -
branding de la marca )
Whatsapp Business
Presencia
.. L. . .y . . ol L $100000
Creacion Pagina Web posicionamiento en |BIT Tecnologias] 30dias [Realizacién Pagina Web|www.fungimis.com.ar anuales
Internet
Generar contenido
. Lograr mayor .
Generar contenido / X R e . , (posteos, videos, Total posteos
) visualizacidn y trafico| Cristian Verén| Semanal -
Storytelling . encuestas) 3 veces por |anuales= 156
en las redes sociales
semana
Crear campaiias de 1500 seguidores
. p. Aumentar cantidad e , Aumentar de media g $25000
Reconocimiento de Marca . Cristian Verén| Mensual . Facebook 1500
A de seguidores 125 seguidores por mes . anuales
en las Redes Sociales seguridores Instagram
Aumentar la 25% de la facturacion (Incluido
Crear el canal virtual de |conversiéon de ventas| . . L Conversiones virtuales [total provengan de . L .
B L. i Cristian Verdén pegundo me L i Item Pagina
comercio electrénico de las redes sociales / Facturacion total  |conversiones del Web)
y pagina web canal virtual
10 menciones por mes
Aumentar |a 50 nuevos me gusta
L. interacciony el . , 30 comentarios $25000
Crear anuncios virtuales Cristian Verén| Mensual 4 veces mencuales
engagement con el mensuales anuales
pL'Jb|iCO 20 mensajes pr!vados
para asesoramiento
. ., Mantener los niveles| = . ) indice satisfaccion Mayor igual 60% [ndice
Encuestas satisfacion K Cristian Verén | Semestral . . S -
de calidad clientes Satisfaccion Clientes
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15 Conclusiones y Recomendaciones Finales

15.1 Conclusiones

Del estudio de investigacion realizado, se puede enunciar que el proyecto posee una
ventaja competitiva y comparativa importante con respecto a los demas competidores en la
venta de hongos de la region. La misma se ve materializada en la tenencia de capital humano
reflejado en la formacion académica, capacitaciones y conocimiento técnico de la Ingeniera
Seewald. Ademas, resulta beneficioso para las estrategias de Promocién y Comunicacion.
Cabe resaltar que es la primera y Unica, hasta el momento, inscripta en el Registro Publico de
Productores de Hongos de la Provincia. Esta ventaja distintiva le otorga seriedad y

compromiso al proyecto.

Como ventaja comparativa, se encuentra la ubicacion estratégica de la localizacion de
las instalaciones de la planta productiva en las inmediaciones de la ciudad de Posadas. No
existe ninguna otra en cercania de 100 km. Esto da como consecuencia, la disminucion de
los gastos logisticos de distribucién para el mercado zona sur de la provincia, que se compone
de Posadas y la ciudad adyacente de Garupa. Cabe resaltar que en este Departamento se
ubica casi el 40% del total de la poblacion de Misiones, totalizando casi un total de 400 mil

habitantes.

La diferencia sustancial en las estrategias de mercado, esta materializado en alejarse
de la informalidad que brindan los productos de la competencia. La politica de la empresa es
brindar productos de excelsa calidad, poniendo énfasis en la presentacion de los productos,
como asi la identificacion, desarrollo y posicionamiento de la marca en la mente de los

consumidores.

El proyecto tiene un costo de inversion relativamente bajo. Las principales erogaciones
estan dadas por los gastos de construccion y equipamientos. Cabe afadir, que los socios
poseen, de su propiedad, el terreno y galpon en donde se ubicara la produccion. Esto tiene

como consecuencia, la evitacién de erogacién en gastos de alquileres.

Otro punto a destacar, son las estrategias para el desarrollo de la marca, elemento

gue carece las empresas competidores. Especialmente reflejado en las estrategias y politicas
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de promocion mediante relaciones publicas en conferencias, exposiciones y ferias, como asi
también la presencia en Internet y las redes sociales. Las mismas como tienen objetivo difundir

y posicionar a la empresa frente a sus competidores.

15.2 Recomendaciones

Una vez asentada la marca, se recomienda diversificar la oferta de sus productos. Es

decir, ofrecer otro tipo de hongos, 0 en presentaciones de mix de diversos hongos.

A largo plazo, se podria acaparar parte del mercado de la provincia aledafia de
Corrientes. Para ello serd necesario, realizar las gestiones pertinentes para obtener la

Inscripcién en el Registro Nacional de Productores de hongos.

En el contexto actual, afio 2023, es recomendable que el proyecto se inicie lo mas
pronto posible debido a que el mercado no estd saturado. La demanda del mercado se
encuentra insatisfecha en términos cuantitativos como cualitativos. Tampoco hay una

empresa gue ejerza una fuerza dominante frente a los demas.

A medida que la empresa crezca, sera necesario contratar personal, al menos en el
sector de produccién. Esto podra ser beneficioso, ya que asi se dispondra de ambos socios

para realizar meramente actividades de comercializacion y administracion.

Conforme vaya creciendo, se podra modificar la estructura. Con la base de una

estructura y organigrama mas completo, se podran abrir nuevas plantar o lineas de negocio.

Se recomienda seguir participando de forma activa en todas las exposiciones, ferias,
congresos, organizado tanto por el estado provincial, como por entes privados, para

posicionar la marca.

El seguimiento de calidad sera una de las variables e indices en tener en cuenta para
la satisfaccion de los clientes. La misma sera realizada periédicamente para evaluar la
atencion, calidad y satisfaccion de los clientes, asi como también la disponibilidad y stock de

los productos.
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17. Anexos

7) Calculo Tamafio de la muestra Investigacién de Mercado.

" N+Z%+p*q
 e2x(N-1)+(Z2+p+q)

Donde:

n= Tamafio de la muestra.

N= Tamafio de la poblacion.

Z= Constante que depende del nivel de confianza.

e= Error muestral.

Tamario total de la poblacién:

Cantidad de Restaurantes= 60.

Cantidad de Restaurantes en Hoteles= 15.
Dietéticas= 35

Supermercados= 25

Verdulerias, y otros negocios afines= 35

Cantidad de la poblacion= 170

67



Q ‘UNIVERSIDAD
FASTA HUTIODE s

Z=1.96

Margen de error del 5%
P=0,50
Q=0,50

Tamano de la muestra=12

Como el tamafio total de la poblacion de clientes para este mercado es un numero

relativamente pequefio, se ha decidido expandir el tamafio de la muestra a 20.

7.2) Preguntas Investigacion de Mercado Punto

Investigacion de Mercado Girgolas

*Indica que la pregunta es obligatoria

¢Vende actualmente o ha vendido hongos o productos hecho de los mismos? *

Q si
ONO

Especificamente, si trabaja con hongos, jvende actualmente girgolas o productos *
que contienen las mismas?

Q si
ONO
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En caso de vender girgolas, ;cual es la compra semanal que hace? *

O DeOalkg
O Dela3kg

(O Masde3kg

Estaria interesado en adquirir girgolas, en algun momento, de una nueva empresa *
que se diferencia por su excelsa calidad

O si
ONO

¢Cual cree que es una caracteristica fundamental a considerar para comprar esta *
clase de productos?

O Precio
O calidad

O Presentacion

O Distancia de proveedor

¢En qué tipo de conservacion suele comprar?

O Soélo deshidratadas
O Solo frescas
O Mayormente deshidratadas

O Mayormente frescas

10) Preguntas Entrevistas Mercado Meta
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Preguntas |=|e las entrevistas a encargados o responsables de las empresas gastrondmicas
del Mercado Objetivo

1) Generalmente, {quiénes suelen comprar en el local?

2) é0Que rango de edad tienen los consumidores?

3) S5i puede identificar si sigue algun tipo de dieta especifico.
4) éiPor qué cree gue consumen este tipo de productos?

5) éSuele haber suficiente stock de este producto?

6) éComo suelen comprar? iFrescos, deshidratados?

11.4.3 Aspectos técnicos esenciales e instalaciones necesarias. Desarrollo

tecnoldgico.

La ubicacién de la planta estara localizada en calle 181 c/Ruta 12, Posadas Misiones.

En el presente diagrama se visualiza la divisién de areas de produccion y proporciona
asi un mayor control sobre todo tipo de contaminacién con la gran ventaja de una mayor

eficiencia y productividad.

1- Saks de recepcidn y pastewizacion de sustrate.

2- Sala de nooelaciia. -
3. Sala de cullivo (icubaciia y frectificacion). ~+— Distancias minims {2 metros).
4. Sals de almacesamientn y envasado, CZ2 Alfombras sanitarias.

5- Bane y vestuari. o =-~ Cortina sanitaria [PVE).

11.4.4 Distribucion de los equipos y bienes de uso
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Referencias: 1.8- Estantes

1- Cocina//anafe 8,10- Extraciores
24.5- Mesadas 11- Fotoperiodo
- Bacha 12,13- Heladeras

G- Aire acondicionada 14- Mesadas/estantes

11.4.5 Abastecimiento de Materias Primas
Micelio

La obtencion de micelio, que es la “semilla” de las girgolas constituye la base para el
cultivo de éstas. El micelio mas confiable es el de laboratorio debido a que cumple con las

condiciones de asepsia y calidad. Una de las caracteristicas que se destaca, es que se puede

conservar en refrigeracion a 4°C hasta por 3 meses en excelentes condiciones.

Sustrato

El sustrato es el material organico donde se siembra la “semilla” del hongo.
Generalmente, se pueden utilizar una gran variedad de vegetales, o partes de ellos, ricos en
lignina y celulosa; tales como pajas de cereales, maderas, tocones, ramas, aserrin. Durante
el proceso se realizarq, una combinacion de sustratos en diferente proporcion, para

incrementar la produccion de hongos.
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Sustratos Disponibles Gratis en Misiones

La industria local genera una gran cantidad de desechos y subproductos que contienen

los nutrientes y minerales imprescindibles para cultivar hongos comestibles.
11.4.6 Principales Proveedores

Uno de los proveedores de Micelio, que comunmente se trabaja en la zona, es “Grower

Argentina.”

Para la obtencion de Sustrato, los aserraderos de la regidon, como “Aserradero
Borgman”, o los “Tres Pinos” entregan gratis el mismo, ya que es el resultante de los residuos

del proceso de produccion.

“Bolsaplast” es el proveedor predilecto para las bolsas grandes en donde se realiza el
cultivo, asi como también proveera las bandejas, film para empaquetar a las mismas y las

bolsas para entregar a los clientes.

7 Desarrollo de operaciones

Registro de pedidos: Esto se ejecuta de forma directa por el ejecutivo comercial a
través contacto directo del cliente, ya sea de forma presencial en la planta, o a por Whatsapp

Business o las respectivas cuentas de las redes sociales.

Facturacion: Esta actividad se realiza al finalizar la jornada laboral, una vez que se

registren todos los pedidos de acuerdo a las solicitudes realizadas.

Entrega de producto: Es la recoleccion, preparacion y transferencia fisica de los
productos comestibles de acuerdo al formato de compra establecido por la venta. Este
proceso es de vital importancia, porgue una de las premisas del proyecto es la entrega de

productos frescos.

Descripcién del Proceso Productivo y Desarrollo Tecnol6gico (Ver anexo para

mas detalles)
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Elaboracién de la mezcla del sustrato: es el proceso mediante el cual se prepara el

sustrato para cultivar las girgolas.
Mezcla del sustrato: Periodo en el cual se mezclan los diferentes tipos de sustrato.

Esterilizacion con autoclave: proceso que se caracteriza en destruir agentes

externos como insectos, parasitos y otros hongos competidores.

Siembra del sustrato: Es la mezcla del compost con el micelio que abarca todo su

volumen.

Incubacién: Esta etapa se desarrolla en las salas de incubacion, donde se mantiene
y regula una temperatura de 22 a 25° C. Esta etapa dura entre 15y 17 dias.

Produccion: Esta Ultima fase se desarrolla en la sala de produccion. Dura entre 15 a
20 dias.

Cosecha: Es el proceso que se caracteriza por recolectar los productos en el cual se
cortan y se trasladan a la sala de clasificacion y empaque. Esta etapa dura 1 a 3 dias.

Marketing: Esta actividad estara desarrollada principalmente por el sector de Ventas.

Ventas: Se determinaran acciones y estrategias comerciales que permitan surtir a la
fuerza de venta de diferentes formas de negociacién como por ejemplo: Acciones escalonadas

(Cada “n” kilos un descuento en el precio final)-

Logistica de Salida

Seleccion y embalaje: Es la etapa donde se seleccionaran las girgolas que cumplan
determinados estandares de calidad. Por Ultimo, se embalan segun las exigencias del

mercado.

Almacenaje: Este periodo se realiza en una camara de frio a temperaturas de 2 a 3°

C, lo cual permite conservar los champifiones en buenas condiciones de 7 a 14 dias.
73



Q |UNIVERSIDAD
FASTA HUTODE s

Distribucién: Las bandejas y bolsas en que se envasan las girgolas son repartidas a

los diversos negocios gastronémicos que venden directamente al puablico. Esta actividad se

realiza los lunes y viernes.

Servicio Post Venta Atencion al cliente: El objetivo de servicio de post venta es
lograr un canal de comunicacion con los clientes en el cual puedan manifestar sus quejas,
consultas y recomendaciones. Ya sea mediante charlas y entrevistas con los principales
clientes, o encuestas de satisfaccion mediante las redes sociales dirigidas al mercado meta.
Con esta actividad se mantiene un contacto permanente con los clientes que contribuye a una

mejora continua de los servicios de produccion y comercializacion que la empresa ejecuta.
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