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1. Introduccién

En este plan de empresa se detalla la actividad de cultivo y comercializacion de productos agricolas
ecoldgicos, frutos rojos y otros productos de la tierra.

Se trata de una actividad econémica que consiste en cultivar una explotacion agricola sin emplear
productos quimicos u organismos genéticamente modificados basandose asi en la utilizacion dptima de

los recursos naturales.

En el cultivo de los frutos rojos, sefialar que es
un producto muy bien posicionado en el
mercado ya que su demanda es cada vez

mayor.

Y respecto a otros productos de la tierra, se
consideran aquellos productos agricolas o

ganaderos producidos y elaborados en la zona,

siendo esta tercera rama complementaria a las
dos anteriores pero pudiendo ser muy efectiva si se dan las oportunidades tanto en el mercado como en

el entorno.

2. Plan de marketing

2.1 Descripcién y delimitacion del proyecto
El plan de marketing estara centrado en los principales productos que ofrece: los productos agricolas
ecolégicos y los frutos rojos. Dejando la rama de productos de la tierra como una actividad

complementaria a las dos anteriores, para ampliar el negocio a medio o largo plazo.

La agricultura ecoldgica es un sistema para cultivar una explotacion agricola autonoma basada en la

utilizacion optima de los recursos naturales, sin emplear productos quimicos de sintesis, u organismos
genéticamente modificados (OGMs) —ni para abono ni para combatir las plagas-, logrando de esta forma
obtener alimentos organicos a la vez que se conserva la fertilidad de la tierra y se respeta el medio
ambiente. Todo ello de manera sostenible y equilibrada.
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Los productos ecoldgicos agricolas presentan un crecimiento en la demanda, dado que se encuentran en

una fase de mayor reconocimiento entre la poblacion, sobretodo en paises europeos.

En Europa, cada vez son mas paises los que estan concienciados de que los productos alejados de las
sustancias quimicas, los llamados productos ecoldgicos, aportan mayores beneficios para la salud del
consumidor y ayudan a la preservacion y mantenimiento del medio ambiente. Ademéas se trata de

productos poco caldricos y sin grasas que hace que les convierta en un incentivo para el consumo.

Es por esto, que la produccion de la agricultura ecologica en Espafia ha estado enfocada principalmente
hacia el mercado exterior. Un ejemplo claro, es el caso de Andalucia, en el que el 94% de la produccién

agricola ecoldgica de la década pasada estaba destinada a la exportacion.

Sin embargo, a pesar de que la mayor parte de la produccion se destine a paises europeos, en nuestro
pais también se puede observar un cierto crecimiento en la demanda. ES por esto que, en un principio, se
centraran los esfuerzos en el mercado interior, en concreto en el local y el provincial, dejando para medio

o largo plazo la posibilidad de ampliarse a través de la venta online, apostando por mercados exteriores.

El crecimiento anual del mercado productos ecol6gicos sigue una tendencia alcista estos Ultimos afios por
lo que se espera que esta tendencia continle, y que después de la consolidacion econémica se suavice

la curva de la demanda.

En cuanto a los frutos rojos, se trata de un producto muy bien posicionado en el mercado. La demanda es
cada vez mayor, y no existe una sobreexplotacion de su cultivo. Los habitos alimenticios cambiantes, en
buena parte importados de otros paises como por ejemplo Estados Unidos, favorecen la creacion y

desarrollo de este tipo de explotaciones.

Hoy en dia, estamos asistiendo a un crecimiento en la demanda de éstos en Espafia, y sobre todo se
observa un incremento del interés de estos productos en zonas, como por ejemplo, Catalufia. No
obstante, no podemos ignorar el recorrido potencial tan grande, que tienen otras economias lideres como
pueda ser Estados Unidos, consumidor del 75% de la produccién mundial, y como es Idgico uno de los

grandes importadores de los frutos rojos de Europa, Japdn, Canada y Mexico.

Asi mismo tampoco podemos ignorar, que el comercio de los pequefios frutos es dificil, ya que en la

mayoria de los casos el mercado es relativamente elitista, individualista y se vende a precios altos.
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v" Clientes individuales e industriales: consumidores

Los clientes para el proyecto de empresa y por lo tanto consumidores se pueden clasificar en:

Clientes individuales: Venta directa en la explotacion/sede y a través de la web corporativa.

Clientes industriales: Empresas intermediarias (Distribucion) y empresas del sector agroalimentario bien

sea comercializadoras o aquellas que utilizan estos productos como insumos (Confiteria...)

En este sentido, los clientes a los que se dirigirian los esfuerzos comerciales de la empresa podrian

clasificarse en tres tipos:

Hosteleria: ya que cada vez es mayor el nimero de restaurantes que incorporan en la elaboracion de su
menU productos de origen ecoldgico, caracteristica que le valdria a la empresa para diferenciarse de la

competencia.
Establecimientos de alimentacion: ya que hoy en dia los productos ecoldgicos se pueden encontrar en
todo tipo de establecimientos tanto especializados (herboristerias y tiendas de productos artesanos),

como convencionales, en los que cada vez es mayor su presencia.

Consumidor final: La venta directa al consumidor en la propia explotacion o a través de un

establecimiento del propio productor.

v" Mercado de referencia del proyecto/s

Necesidad: Alimentacién

Competidores

Clientes
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v' Competencia

Consiste en uno de los aspectos mas importantes a considerar, ya que el objetivo de cualquier empresa

es destacar frente a sus competidores en el valor que adquieren sus productos para el consumidor.

En el analisis de la competencia, podremos identificar la ventaja competitiva de nuestra empresa para asi

aprovecharla en el mercado.

Es por esto, que no es suficiente conocer las necesidades del cliente o consumidor y adaptar nuestra
oferta a sus deseos, habré que estudiar a la competencia, para conseguir una mayor diferenciacion y un
mayor éxito en el mercado. Ademas nos ayudard a descubrir nuestras fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas que le afectan teniendo en cuenta el mercado objetivo.

Nuestro competidor sera aquel que busca satisfacer las mismas necesidades que nosotros hacia un

mismo publico objetivo y ofreciendo productos similares o sustitutivos.

Por tanto, es conveniente estudiar las cinco fuerzas competitivas que se interaccionan para determinar la
rivalidad existente en el sector que son: los competidores potenciales, la competencia directa, el poder de

negociacion con los proveedores, con los clientes y los productos sustitutivos.

COMPETIDORES
POTENCIALES

N

/COMPETIDORES\

\

s

SUSTITUTIVOS

OmMmUuVOUOmMM<QO X
OMIUVOOUO>>»TVTZOO
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Competencia potencial:

El riesgo de entrada de nuevos competidores en el mercado y su entrada efectiva, si ésta se llega a

producir, supone que aumente la rivalidad competitiva entre las empresas del mercado.

Este riesgo de entrada va a disminuir si existen barreras de entrada y medidas de reaccion significativas

por parte de las empresas ya instaladas contra las recién llegadas.

Una barrera a la entrada que se puede analizar son las economias de escala. Este factor es de suma
importancia, sobre todo en industrias de producto masivo, pero en el analisis de la huerta ecoldgica y en
el cultivo de los frutos rojos no tiene mayor incidencia. Igualmente la inversion inicial tampoco, ha de

suponer una barrera insalvable.

Respecto a la diferenciacion de producto, no hay dudas que una imagen de marca es un obstaculo. Este
es uno de los factores mas importantes a considerar por las entradas potenciales al hacer su analisis del
sector. En el caso de nuestro sector también, ya que los competidores existentes, en muchos casos,
poseen una importante fortaleza en este aspecto. Aungue bien es cierto que el consumidor final, puede
ser mas o menos flexible a la marca de frutos rojos por ejemplo, en funcién de que haya una buena

relacion calidad-precio.

Ademas, debemos tener en cuenta que si el negocio tiene éxito, puede provocar la existencia de
competidores directos en la misma zona, aprovechando el tiron que pudiese generar la marca
desarrollada, lo cual, por otra parte podria provocar sinergias comerciales y un efecto multiplicador

positivo en la percepcion de la marca.

No podemos olvidar tampoco que desde el sector publico se estan proporcionando ayudas tanto para la
reconversion de agricultura tradicional hacia agricultura ecoldgica como para el inicio de la actividad, lo

que también colabora al desarrollo del sector.

Y por Gltimo, hay que tomar igualmente en consideracion que existe una gran confusion entre los
consumidores en la denominacién “bio” y “ eco”, ya que hasta hace unos afios estos términos se venian
utilizando sin control alguno, hoy dia esta denominacion sélo puede ser utilizada por productos que
tengan probado su origen ecoldgico, sin embargo muchos productos llevan la palabra “bi" asociado al
producto por lo que también hay que tener en cuenta como competidor potencial a empresas de

agricultura tradicional.
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Sustitutivos:

En los productos ecol6gicos va a depender de la zona en la que se lleve a cabo la actividad, ya que nos

influird si se pueden producir algunos o todos de los productos que producen nuestros competidores.

En relacion a los frutos rojos, los productos sustitutivos pueden explicarse tanto desde el punto de vista

del producto primario, como de sus aplicaciones (Confiteria, dietética...).

Atendiendo a estas consideraciones serian sustitutivos, principalmente, el resto de frutas (Citricos,
ciruelas...) asi como las frutas exéticas. La volatilidad de los precios es nota predominante en estos
mercados, lo cual tendra una particular incidencia en las decisiones de compra en los sectores de
poblacion con demanda mas elastica (Mayor sensibilidad al precio). Esta circunstancia implica la
necesidad de un especial seguimiento de los mercados y de la coyuntura econémica como actividad de

vigilancia econdémica basica y primordial.

Precios medios:

Teniendo en cuenta las tarifas que fijan los competidores més directos, se puede determinar los precios
medios que deberia fijar la empresa. Se puede observar que los resultados obtenidos del andlisis de los

precios maximos y minimos dan a entender que existe un grado significativo de competencia en el sector,

lo que coincide con el hecho de que se esta comercializando un servicio bastante homogéneo.

Acciones comerciales de la competencia: Situacion actual

Tanto los productos ecoldgicos como los frutos rojos se caracterizan por tener un precio superior a los
procedentes de la agricultura tradicional, esto es debido al laborioso proceso de produccion y a las
mUltiples normas a las que se ven sometidos, asi como la menor produccion por hectarea al no usar

abonos quimicos.

Por todo ello, a la hora de promocionarse es muy importante explicar el origen y método de produccion,

para diferenciarlo de los productos precedentes de la agricultura tradicional.
Los competidores realizan acciones comerciales tales como introducir continuamente nuevos productos

en el mercado a través de la combinacion de los ya existentes o bien, posibilitan la externalizacion de

NUevos Servicios.
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Las acciones y herramientas publicitarias m&s cominmente utilizadas por la competencia son las

siguientes:

N NN NN

v

Asistencia a ferias

Material promocional y publicidad
Relaciones publicas
Cooperacion

Internet

Factores del entorno

El entorno condiciona en todos los casos cualquier proyecto empresarial. Tanto el macroentorno

(Factores geograficos, politicos, legislativos...) como el microentorno (Clientes, proveedores,

competencia...). En este sentido destacamos los siguientes condicionantes:

v

Entre los puntos fuertes hemos de sefialar las excelentes condiciones que se dan en Espafia, asi
como su contribucidn al medio ambiente, al desarrollo rural, al incremento de la tasa de empleo y

a la buena imagen de que gozan estos productos.

Los puntos débiles mas destacados son el bajo nivel de consumo interno, la falta de formacion
especifica en productores, elaboradores, comercializadores y consumidores, la compleja
normativa, los periodos de reconversion y tramitacion, asi como la insuficiente inversion en

investigacion y desarrollo y una estructura de comercializacion limitada.

Entre las oportunidades destacan las grandes
expectativas de consumo, el alto grado de
extensificacion en la agricultura convencional, el
incremento de la ganaderia ecolégica y la mayor

concienciacion de los agricultores.

Finalmente, entre las amenazas mas importantes estan la competencia de terceros paises, la
dependencia del comercio exportador, la informacion confusa sobre el sistema de produccion, el
oportunismo comercial y el régimen de ayudas no acompafiadas de un Plan Estratégico,

cuestion que ya se esta subsanando en estos momentos.
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v" Marco de referencia: La empresa ante el sector

En este apartado hemos de prestar una especial atencion al tema de agricultura ecoldgica.

Dentro de la denominacién “ecoldgica”, no sélo nos encontramos productos de origen vegetal, sino que

también se incluye la ganaderia, la apicultura y recientemente también se ha incorporado la acuicultura.

La agricultura ecoldgica es una actividad muy regulada en nuestro pais. Desde 1989, cuando se aprob6
la denominacion genérica de “Agricultura Ecoldgica”, se estaba aplicando un reglamento a nivel nacional,
hasta la entrada en vigor del Reglamento CEE 2092/91 sobre la produccion agricola ecoldgica y su
indicacion en los productos alimenticios y agrarios. Ademéas el Consejo Regulador de la Agricultura

Ecoldgica se encargaba del control de la produccion nacional.

Posteriormente el Real Decreto 1852/1993 establece la nueva regulacion sobre la agricultura ecoldgica
basada en el Reglamento (CEE) 2092/91 anteriormente mencionado, al mismo tiempo que las CC. AA.

comienzan a asumir competencias en este sistema de produccion.

El desarrollo normativo y reglamentario comunitario en esta materia es continuo, en 1999 se aprobo el
Reglamento CEE 1804/99 que completa la Norma de 1999 y en el afio 2000 se cred el logotipo
compuesto por las palabras “Agricultura Ecoldgica, Sistema de Control CE” para ser utilizado de manera

voluntaria en el etiquetado de este tipo de productos.

En la mayor parte de las ocasiones, los certificados y el control de la produccién, se llevan a cabo por
parte de Consejos 0 Comités de Agricultura Ecoldgica territoriales, organismos dependientes de las

consejerias de cada Comunidad Auténoma.

La agricultura ecoldgica estara regulada a partir del 1 de enero de 2009 por el Reglamento (CE) 834/2007
del Consejo de 28 de junio de 2007 sobre produccion y etiquetado de los productos ecoldgicos y por el
que se deroga el Reglamento (CEE) 2092/91 que continta en vigor hasta entonces. En él se especifican

claramente las técnicas incluidas y autorizadas para este tipo de cultivo.

Es primordial también tener presente que los productos ecoldgicos deben llevar obligatoriamente el sello
oficial de la agricultura ecoldgica de la Unién Europea, permitiéndose afiadir, ademas, los logotipos del

pais o region de origen.

Hay que destacar que la agricultura ecoldgica es un objetivo preferente en las Medidas Agroambientales

y por tanto recibe importantes ayudas por esta via.
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Ademés existen otras lineas como las destinadas a la instalacion de jovenes agricultores y a la

modernizacion de las explotaciones e industrias agrarias.

Aunque en paises europeos como Francia y Alemania, el consumo de productos ecoldgicos esta muy
extendido, teniendo gran parte de ellos su origen en nuestro pais, en Espafia todavia es un mercado en
desarrollo que esta comenzando a detectar sus oportunidades de crecimiento.

Por ultimo, no podemos olvidar los condicionantes existentes en la actualidad por la crisis econémica y su
incidencia sobre las decisiones relativas a la cesta de la compra.

v" Recursos disponibles

Los recursos humanos con los que contard este proyecto seran capaces de agregar constantemente

valor a su gestion, siendo capaces de mejorar su entorno, transferir y compartir conocimiento, asi como
captarlo.

Segun el proyecto estimado, suponemos que necesitamos una o dos personas para dar comienzo la
actividad. Que al tratarse de emprendedores estaran comprometidos plenamente con la actividad y eso
se reflejara en los resultados.

Las personas que quieran promover una empresa relacionada con la agricultura ecoldgica han de
conocer con un cierto detalle cuales son las claves principales del negocio y la dinamica habitual en él, al
ser un sector que requiere de unos conocimientos especificos.

La diferenciacion, por lo tanto, con la agricultura tradicional, requerird formacion especifica al respecto.

Los recursos materiales necesarios habran de estar, principalmente, en funcion de la superficie a cultivar

y de la existencia o no de invernadero.
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Un ejemplo de inversion tipo para una superficie de 400 m, incluyendo invernadero de 150m2 podria ser
la siguiente:

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA PRECIO
INVERSION
Acondicionamiento de finca y formacion de zonas
de cultivo 13.000¢
Toma de agua y deposito 3.200 €
Red de riego 5.000 €
Invernadero 7.000 €
Almacén, zona de servicio-vestuario y otros
bienes de equipo y maquinaria 22000¢
Vallado perimetral 6.000 €
Mejora paisajistica 5.000 €
Material vegetal zona cultivo pequefias bayas 2.000 €
Adecuacién didactica de la explotacion 4200 €
Elemento de transporte 20.000 €
Maquinaria para la motoazada 550 €
Equipos informaticos 1.200€
Mobiliario 300€
Web tienda on-line 2.000 €
TOTAL 91.450€

v" Andlisis DAFO

Se procede a realizar un analisis DAFO del proyecto. Su objetivo consiste en estudiar las debilidades,
fortalezas, amenazas y oportunidades de la actividad. Y asi podremos conocer el entorno actual del
negocio, sus puntos fuertes y debiles, es decir, sus debilidades y fortalezas y asi mismo, a través de las

amenazas y oportunidades observaremos las ventajas y los inconvenientes del sector en el que opera la
empresa.
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Esta herramienta nos permitird conocer las ventajas competitivas del negocio, su posicion competitiva

externa y nos ayudara a tomar decisiones para un futuro.

ANALISIS
DAFO 4 )
DEBILIDADES
ANALISIS INTERNO l
FORTALEZAS
o J
7 N
AMENAZAS
ANALISIS EXTERNO l
OPORTUNIDADES
\_ J

De esta manera el mencionado analisis, aplicado a este proyecto concreto, quedaria como sigue:

ofertados.

DEBILIDADES AMENAZAS

v' Modelo de negocio relativamente v Cambios en las tendencias globales de

desconocido. consumo.
v" Competencia existente en el sector v' Fé&cil entrada de nuevos competidores.
v" Necesidad de formacién especifica Bajas barreras de entrada
v"Inversion inicial significativa V" Variaciones climaticas que hagan fluctuar
v"Insuficiente presencia en los canales de la cosecha

distribucion masivos
v’ Requisitos especiales con respecto a la

agricultura tradicional

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

v' Bajos costes de funcionamiento. v" Fécil incremento de la diversificacién de
v' La captacion de clientes no tiene porque los productos ofertados (Productos

limitarse a una zona geografica complementarios en particular).

concreta. v Productos ofertados con demanda
v Flexibilidad para adaptarse a las creciente.

fluctuaciones de la demanda. v" Posibilidad y facilidad de operar en otros
v' Facilidad de gestion. territorios, en especial a través de la
v' Posibilidad de distribucién directa y on- tienda on-line.

line. v Tendencia creciente hacia los productos
v Buena percepcion de los productos ecoldgicos Y frutos rojos en nuestro pais.

v" Idea innovadora
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2.2 Informacion y analisis

2.2.1.1. Objetivos generales

Establecer unos objetivos realistas y viables, es uno de los puntos mas importantes para conseguir
buenos resultados en la empresa.

Estos objetivos, serviran de incentivo en el negocio para lograr éxitos, siempre y cuando estén bien
formulados, sean medibles y posibles de lograr, teniendo en cuenta la capacidad de la empresa y los

recursos., asi como el entorno en el que opera.

A corto plazo el objetivo serd conseguir una tasa de ocupacion adecuada para cubrir los costes, y que el
proyecto por tanto sea viable. Posteriormente, deberia ser el alcanzar una tasa de ocupacion que permita

obtener un margen de beneficio.

En particular, se pretende establecer las bases para la implantacion de un modelo de huerto ecolégico y
explotacion para cultivo de pequefias bayas rojas, cuantificando en una primera instancia la inversion

precisa y los condicionantes precisos para afrontarlo, orientado a conseguir los siguientes objetivos:

v Implantar actividades agricolas compatibles con el medio ambiente.

v" Aprovechar recursos comunes, a través de la puesta en valor de producciones naturales que se
dan en la comarca.

v"Incrementar la sensibilidad de los habitantes del pueblo donde se lleve a cabo la actividad, con
las técnicas medioambientales sostenibles

v" Promocidn de la agricultura ecoldgica, con la finalidad de mejorar la calidad del suelo y regenerar
zonas agricolas del territorio

v Revalorizar cultivos con potencial agronémico y ambiental existentes en la zona

v Mejorar la proteccion del medio ambiente

Para conseguir estos objetivos, se pretende:

v" Acondicionar una parcela para la implantacién de un huerto ecolégico y zona para el cultivo y
ensayo de plantas para pequefias bayas
v Implantar un sistema de cultivo compatible con el medio ambiente, dotando de los medios

técnicos y agrondmicos necesarios.
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Por dltimo, a mé&s largo plazo, podria establecer unos objetivos en cuanto a que se convierta en una
marca de calidad que englobe los productos descritos en este plan de empresa, principalmente los

ecoldgicos y los frutos rojos., en el territorio en el que opere.

2.2.1.2 Estrategias

La estrategia que siga la empresa que realice esta actividad, tendra que centrarse en el posicionamiento
que desea tener, o lo que es lo mismo, como quiere ser percibido por el consumidor, y que caracteristicas

propias debe potenciar frente a las de los competidores.

En un mercado como el de los productos ecoldgicos o el cultivo de frutos rojos, en el que es muy dificil
diferenciarse en el producto, tendra que buscar estrategias de diferenciacion de servicios hacia el cliente,
para asi conseguir una mejor posicion frente a los competidores y ademas una posicion que le permita

atraer a nuevos clientes.

Una empresa necesariamente tiene que establecer una buena estrategia de posicionamiento para poder

definir correctamente una politica de gestion e imagen del establecimiento.

2.2.1.3. Marketing-Mix: Acciones comerciales

El marketing mix constituye un instrumento fundamentalmente estratégico y tactico y lo compone un
conjunto de herramientas que utiliza la empresa para alcanzar los objetivos establecidos. En concreto se

va a analizar las politicas de:

Precio
Producto/Servicio

Distribucion

NN

Comunicacion y promocion

PRECIO

Es un componente del marketing-mix muy importante a corto plazo, constituye un instrumento competitivo
muy poderoso, es el unico que proporciona ingresos, tiene importantes repercusiones psicologicas sobre

el consumidor y en muchas ocasiones en el momento de decision de compra es la Unica informacion

disponible.
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La definicién de una politica de precios permite establecer estrategias determinadas y diferenciacion entre

grupos de clientes.

v Posibles estrategias de fijacion de precios:

M Desnatado o descremacion: Lanzar el nuevo producto a un precio alto para
quedarnos con los consumidores que estan dispuestos a pagarlo, los mas
insensibles, después lo bajamos y nos quedamos con los méas sensibles al precio.
Ventajas: Recupera rapidamente los gastos de comunicacion y promocion. Menor

riesgo que la estrategia de penetracion en el mercado.

M Penetracion en el mercado: Se lanza el producto con un precio bajo para entrar
rapidamente en un mercado. Se suele utilizar cuando las empresas tienen
economias de escala y cuando el producto o el servicio ofrecido puede ser facil de
adquirir imitando a la competencia. La Demanda debe ser sensible al precio y el

coste de fabricacion bajo.

v Estrategias en funcién del volumen de ventas:
M Maximizar el volumen de ventas en unidades fisicas (Obtener cuota de mercado).
Mediante precios bajos con una demanda expansible y una demanda elastica

(Mayor sensibilidad al precio).

M Maximizar volumen de ventas en unidades monetarias (Obtener ingresos). Mediante
precios altos con una demanda inelastica y para un producto diferenciado (Menor

sensibilidad al precio).
En el caso de los frutos rojos especialmente ha de tenerse en cuenta que son productos con una menor
sensibilidad a los precios que los productos hortofruticolas de gama media.
PRODUCTO
El producto es el medio por el cual se pueden satisfacer las necesidades del consumidor. Para el
marketing es un instrumento de importancia fundamental. De tal forma que si no se dispone del producto

que se oferta no se podria estimular la demanda y no se podria llevar a cabo ninguna otra accion

comercial.
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Aunqgue son normalmente las decisiones que se toman respecto al producto son a largo plazo, habré que

partir de unos resultados establecidos en los objetivos para intentar ajustarse a ellos y asi poder

asegurase la supervivencia de la empresa.

Una parte fundamental en la politica de
producto sera la marca. Por eso es
conveniente que uno de los objetivos sea que a
medio plazo, el posicionamiento de la empresa
se consiga principalmente a través de la
imagen de marca. De tal forma que es
conveniente trabajar en crear una marca que
identifique el producto con la empresa y su

zona de referencia.

Ademas, es fundamental para llevar a cabo esta actividad, respetar las normas y regulaciones que

determinan a la agricultura ecolgica como eje central tanto de la politica de producto como de

comunicacion.

DISTRIBUCION

La distribucion consiste en un instrumento del marketing que relaciona la produccién con el consumo.

Facilita los intercambios y hace posible, por tanto, una mejor asignacion de los recursos econémicos.

La distribucion engloba un conjunto de actividades que se

1) Disefio y seleccion del canal de distribucion

pueden resumir en las cuatro siguientes:

2) Localizacion y dimension de los puntos de venta

4) Direccion de las relaciones internas del canal.

)
)

3) Logistica de la distribucion o distribucion fisica, y
)

La agricultura ecoldgica posibilita una mayor participacion de las empresas en la cadena de suministro

alimenticio. Esto es debido a:

v El uso de diversos canales de mercado- por ejemplo, la venta en las mismas instalaciones,

mercados de agricultores o sistemas a partir de pedidos via Internet ( Tienda on-line)

v Nuevas y diversas oportunidades de comercializacion

v' La preferencia por el transporte a cortas distancias
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De hecho, los integrantes de la cadena de suministro de los productos ecoldgicos estan a menudo
activamente involucrados en mas de un eslabén. Los agricultores ecoldgicos suelen involucrarse

activamente en la comercializacion de sus productos.

Ello implica que, a menudo, los agricultores se dirigen directamente a los consumidores para informarles
sobre los productos que estan comprando, y para explicarles como han sido producidos y cuéles son los
beneficios de este modelo de produccion sostenible. Asi aumenta la concienciacion de los consumidores

y su conocimiento sobre las implicaciones del consumo de unos u otros alimentos.

Como ya se ha sefialado anteriormente, los puntos de venta mas habituales serian:

Las tiendas especializadas

Grandes superficies

Ferias, mercadillos y fincas

Asociaciones y cooperativas de consumidores

Tienda on-line

AN

Venta directa

COMUNICACION Y PROMOCION

La promocion es fundamentalmente comunicacion. Sus fines basicos son informar de la existencia del
producto o servicio y sus ventajas, persuadir al cliente potencial para que compre y recordar al cliente real

la permanencia del producto y el acierto en su compra.

La promocion utiliza cinco instrumentos basicos para comunicarse con los publicos objetivo:

La venta personal
El marketing directo
La publicidad

Las relaciones publicas

NN

La promocion de ventas
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La venta personal, las relaciones publicas y el marketing directo son formas de comunicacion interactivas,
mientras que los restantes instrumentos utilizan fundamentalmente los medios de comunicacién de
masas.

Por lo general, se utilizan varios instrumentos promocionales simultaneamente. Su combinacion
dependera de los recursos disponibles, del tipo de producto, de las caracteristicas del mercado, del tipo
de estrategia de marketing utilizada y de las etapas del proceso de compra y del ciclo de vida del
producto o servicio. Habida cuenta la importancia de la comercializacién y promocion on-line, con el

objeto de dar a conocer la empresa se plantearian las siguientes acciones:

» Campafia de adwords: Anuncios patrocinados en Google

» Contratacion de empresa de posicionamiento en buscadores

Normalmente cualquier negocio nuevo requiere de una importante campafia de publicidad y promocién.
Esta tarea se llevara prioritariamente por medio de la creacién de una pagina web, con tienda on-line, que
atraiga a clientes diversos y de procedencia indeterminada. Se elaboraran folletos publicitarios y otros
materiales promocionales que se estimen oportunos. Se valorard también la opcion de introducir algdn

anuncio en la prensa local/provincial/regional o incluso nacional.

Asi mismo, también puede ser conveniente impulsar una campafia de fuerzas de ventas en la que
personalmente se ofrezcan los productos a los potenciales clientes del area geografica de influencia,
incluida Burgos capital (Ej.: Oferta de productos personalizada a hosteleria). Esto permitira la difusion del

producto ofertado y también personaliza el trato lo que puede beneficiar en la captacion.
Por ultimo, el espacio didactico que se incluye en las instalaciones de la empresa cumplira también la

funcién promocional deseada por la via del “boca boca”. Esta estrategia suele ser especialmente eficaz

en el medio y largo plazo.
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3. Plan de produccion

Las caracteristicas especiales del proyecto que aqui nos ocupa requieren de un anlisis detallado de los

procesos productivos, lo cual se presenta a continuacion.

3.1. Descripcion y organizacion de los procesos

En un principio se pretende seguir el siguiente proceso productivo/agronémico tipo:

HUERTO ECOLOGICO

19) Tras la compra de la planta o semillas, prepararemos los semilleros y a su vez, prepararemos el suelo
donde pretendemos plantar nuestras semillas. Si queremos hacerlo bajo un invernadero para proteger a
nuestras plantas seréa lo primero que tendremos que tener fabricado.

2°) A partir de ese momento, procederemos a la siembra o transplante.

3°) Desde el momento de su plantacion o transplantacion tendremos que establecer unos cuidados, tanto
del suelo, bien sea a través de abono, riego, etc. para que asi a nuestra plantacion crezca y florezca sin

problemas.

49 Después de un tiempo llegard el momento de la recoleccién, almacenaje de los productos y los

prepararemos para su venta.

59) Posteriormente habran de tomarse las medidas apropiadas para proceder a su venta, en funcion de

donde vaya a llevarse a a cabo; en una tienda especializada o a través de una venta directa.

CULTIVO FRUTOS ROJOS

1°) Prepararemos las plantas y a su vez, el suelo.
Si queremos hacerlo bajo un invernadero para
proteger a nuestras plantas sera lo primero que

tendremos que tener.

2°) A partir de ese momento, procederemos a la

plantacion, que seré una vez al comienzo de cada

ciclo productivo.
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3°) Desde el momento de su plantacion tendremos que establecer unos cuidados, tanto del suelo, bien
sea a través de abono, riego, etc...como por ejemplo la poda, para que asi a nuestra plantacion sea

productiva.

4% Después de un tiempo llegara el momento de la recoleccion, que se realizard a través de varias
pasadas. Estos productos se almacenaran y cuando sean requeridos los prepararemos para su venta.
Hay que tener en cuenta que estos productos delicados necesitan unas condiciones concretas de

temperatura y luminosidad para su conservacion.

59) Tomaremos las medidas apropiadas para proceder a su venta, en funcion de donde vaya a llevarse a

cabo; en una tienda especializada o a través de una venta directa.

3.2. Tecnologias aplicables y sistemas productivos

1. HUERTO ECOLOGICO

Para llevar a cabo la actividad en el huerto ecoldgico es necesario tener en cuenta unos factores basicos

para conseguir la mejor produccion posible:

v El medio: teniendo en cuenta el clima, la luz, el aguay las propiedades del suelo.

\

La proteccion contra las plagas que puedan darse en el terreno.

v Una rotacion de los cultivos, para asi adaptar cada producto a la mejor zona en funcion de las
propiedades del suelo y para que se regenere el terreno.

v La seleccion de las productos que se quieren conseguir, teniendo en cuenta cuales son las
plantas que mejor se adaptan a ese terreno, que por tanto seran las mas productivas.

v Una estimacion de la produccion que se espera conseguir en funcion de los recursos aportados,

de la superficie del terreno y de las plantas que queremos tener en éste. Teniendo en cuenta

que en el invernadero el potencial productivo sera mayor por superficie.

2. FRUTOS ROJOS

En cuanto a los frutos rojos, es necesario tener en cuenta:

v’ Las especies de cultivo que vamos plantar, teniendo en cuenta la zona
v' Elclima
v"Las propiedades del suelo
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Tipo de vegetal

Poda y sistema de riego
Abonado

Plagas y enfermedades

Momento de la recoleccion
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4. Estructura juridico-legal de la empresa

4.1 Forma juridica de la empresa

Presentamos a continuacion las opciones existentes, de acuerdo con la legislacion vigente, por medio de

la siguiente tabla:

: N° Capital Régimen Respons. : . :
Tipo Normativa Rég. Seg. Social

S0cCios social fiscal S0Cios

CC en materia

mercantil
| No hay o
Empresario . o Cadigo Civil en ’
. 1 minimo IRPF e IVA llimitada _ Auténomos
Individual . materia de
inicial
derechos y
obligaciones
. No hay o
Comunidad 20 . llimitada y . ;
_ . minimo IRPF e IVA o Cadigo Civil Auténomos
de Bienes mas o solidaria
inicial
Sociedad . . Imp. Limitada RD Legislativo Auténomos para
o Minimo Minimo i ] ;
Anénima . T Sociedades  al capital 1564/1989 de 22 socios con poder de
(S.A) e IVA aportado de diciembre direccion
Sociedad » . Imp. Limitada Auténomos para
o Minimo Minimo _ _ Ley 2/1995 de 23 _
Limitada Sociedades  al capital socios con poder de
1 3.006€ de marzo L
(S.L) e IVA aportado direccion
. . Ley 2/1995 de 23
Minimo Minimo o ;
Imp. Limitada de marzo Autonomos para
S.L. Nueva 1 3.012€ _ _ o _
_ _ Sociedades  al capital (modificado por socios con poder de
Empresa Maximo ~ Maximo L
e IVA aportado Ley 7/2003 de 1 direccion
5 120.202€ .
de abril)
Rég. General para
» . Imp. Limitada socios trabajadores,
S.A. Minimo Minimo . . Ley 4/1997 de 24
Sociedades  al capital salvo que posean el
Laboral 3 60.101€ de marzo
e IVA aportado control de la

sociedad
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Rég. General para

. . Imp. Limitada socios trabajadores,
Minimo Minimo . . Ley 4/1997 de 24
S.L. Laboral Sociedades  al capital salvo que posean el
3 3.006€ de marzo
e IVA aportado control de la
sociedad

Eleccion entre

. . Imp. Limitada ] ]
. Minimo Minimo . . Ley 4/2002,de 11~ Auténomos y Rég.
Cooperativa Sociedades  al capital _ _
3 2.000€ de abril General ( totalidad
e VA aportado

cooperativistas)

Conforme a las caracteristicas del proyecto que aqui nos ocupa, se recomienda la constitucion en
autonomo o en formad de Sociedad de responsabilidad Limitada, en funcién de los determinantes

particulares del promotor.

Denominacion de la sociedad
Capital social, distribucion y eleccion de socios

Estatutos de la sociedad

NSERNEENEEN

Poderes de administracion y gestion

La denominacién de la sociedad sera elegida por el promotor. El capital minimo, en el caso previsto de
que se trate de una SL, seria 3.005,06 Euros. Los estatutos son otorgados por el notario elegido, asi

como los poderes de administracién y gestion.
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4.2 Tramites administrativos a seguir para la constitucion de la empresa y su puesta en marcha

TRAMITE CONCEPTO POCUMENTACION LUGAR PLAZOO
A APORTAR VALIDEZ
Certificacion Certificacion que Instancia oficial con los nombres Sociedades Mercantiles: Registro Validez:
Negativa del acredita que el elegidos (maximo de tres) Mercantil 2 meses
Nombre nombre elegido para | Solicitada por uno de los futuros Central renovable hasta
la sociedad no SOCI0S. 15 meses.
coincide con el de
otra ya existente
Otorgamiento de Acto por el que las - Certificacion negativa del
Escritura PUblica personas fundadoras nombre. Validez:
proceden a la firma - Estatutos Notaria Inmediata

de la escritura de
constitucion de la

- Certificado bancario que
acredite el desembolso del capital

sociedad, segun los social.
Estatutos.
Cadigo de Identificacion de la -Impreso modelo 036 Administracién o Delegacion de la
Identificacion Fiscal sociedad a efectos - Copia simple de la escriturade | AEAT, correspondiente al domicilio
(CIF) fiscales. constitucion fiscal de la sociedad Plazo: 30 dias a
- Fotocopia DNI del solicitante si Burgos: C/ Vitoria,39 partir del
es socio o fotocopia del poder Miranda: Concepcion Arenal, 46 otorgamiento de
notarial si es apoderado. Aranda: C/ Burgo de Osma, 7y 9 la escritura
Impuesto de Impuesto que grava - Impreso modelo 600 Servicios Territoriales de Hacienda Plazo: 30 dias
Transmisiones la constitucion de - Primera copia y copia simple de de la Junta de Castilla y Ledn. habiles a partir
Patrimoniales y una sociedad (1% la escritura de constitucion del otorgamiento
Actos Juridicos sobre el capital de la - Fotocopia del CIF de la escritura.
Documentados sociedad)

Registro Mercantil

Publicidad de la
situacion juridica
mercantil a través de
la cual la sociedad
adquiere su

personalidad juridica.

- Primera copia de la escritura de
constitucion
- Fotocopia CIF
- Liquidacion del Impuesto de
Transmisiones Patrimoniales
(modelo 600)

Registro Mercantil correspondiente

al domicilio social.

Plazo: Dentro del

mes siguiente al

otorgamiento del
escritura.

Existe también la posibilidad de realizar los trdmites en un punto PAIT, donde puede realizarse todo el

proceso en 24h, o en una ventanilla tnica.

Al margen de los tributos correspondientes anteriormente mencionados, principalmente han de tomarse

en consideracion los gastos derivados de la intervencion notarial.

4.3 Asistencia juridica de la empresa y cobertura de riesgos

Se debera presupuestar en el apartado correspondiente a Servicios Exteriores del Plan Econdmico

financiero las partidas correspondientes a asesores externos y seguros en funcion de las estimaciones y

necesidades previstas.
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5. Resumen y valoracion

Como resumen, sefialar que los productos ecoldgicos estan adquiriendo cada vez mas relevancia en
Espafia, ya que los consumidores tienden a preocuparse por los buenos hébitos alimenticios y por ingerir

productos lo méas saludables posibles.

Asi mismo, los frutos rojos se consideran productos poco caldricos y esto hace que a pesar de ser
productos dificiles de producir y conservar, y se pueda ver reflejado en el precio, los consumidores siguen
demandandolos. E incluso, aunque son productos de temporada, a través de esta explotacion podriamos

obtenerlos todo el afio.
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