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RESUMEN

El plan de negocio se refiere a la produccion y comercializacion de extracto de
boldo como actividad adicional para una empresa de elaboracién de infusiones en polvo
establecida en Santiago de Chile. El boldo es un arbol autéctono de Chile que crece
entre las regiones IV y X, cuyas hojas se usan como medicina natural en tratamientos
de afecciones estomacales, del higado y como diurético. Chile ofrece un entorno
favorable para este negocio, por su estable situacion politica y econdémica y buen
acceso a las tecnologias necesarias. El proyecto se inserta en la industria de los
extractos naturales, para la que hay estadisticas limitadas a nivel nacional; de su
estudio se concluye que tiene un atractivo medio.

En el mercado nacional hay empresas que venden extracto de boldo procesado y
diluido para el consumo humano, pero no extracto concentrado; tampoco se identificd
empresas extranjeras que lo ofrecieran. Los clientes para el extracto concentrado seran
elaboradoras de sustitutos medicinales y fabricantes de productos cosméticos. Existen
al menos siete empresas de este tipo a nivel nacional, las que han manifestado su
interés potencial en este nuevo producto. La estrategia competitiva para este proyecto
sera de enfoque por diferenciacion. Los objetivos de marketing son posicionarse como
una empresa responsable y con un producto (extracto de boldo) de calidad. Se
proyectan ventas crecientes, alcanzando $339 millones al décimo afio, con un precio de
venta de $21.000 + IVA, calculado marginando un 50% sobre los costos de produccion.

La operacion de la planta requiere de dos operarios que trabajan por turnos y un
jefe de planta; no se necesita de mas personal, ya que el proceso productivo es en un
90% auténomo. El nivel de produccion sera de 12.900 litros para el primer afio, llegando
a los 15.480 litros al décimo afio. El principal insumo son hojas de boldo secas, las que
se pueden comprar a los intermediarios durante todo el afio; su valor suele ser estable y
varia entre los $2.000 y $2.800 + IVA por kg. El alcohol, también necesario, es de facil
obtencion en el mercado nacional.

El analisis econdmico indica que el negocio es rentable, con una tasa de
descuento del 20% y un horizonte de 10 afios, tanto en la opcidon de comprar el terreno
y construir la infraestructura necesaria, como en la de arrendarla. Para el primer caso, la
inversion es de MM$134 y el VAN de MM$186; para el segundo, el VAN es de MM$107
y la inversion inicial de MM$36 (67% son equipos para la planta). Se elige la segunda
alternativa por su mayor TIR (107%). EI VAN se mantiene positivo con variaciones de
hasta 14% en los costos (alza) y 9% en el precio (baja). La sensibilidad es menor al
precio del arriendo, pudiendo éste subir hasta en un 52%.
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Introduccion

1.1. Presentacion del tema a investigar

La presente investigacion se centra en la elaboracion de un plan de negocio para la
comercializacion de extracto de boldo (Peumus Boldus). Esta planta originaria de Chile
y arbol aromatico siempre verde, llega a alcanzar alturas de 4 a 5 metros, con un
promedio de uno a dos metros. Es utlizado por la medicina indigena como
antihelmintico y, actualmente, se ha descubierto su uso como diurético ademas de
propiedades estomacales. El boldo esta presente entre la IV Region de Coquimbo y la
X Regidn de Los Lagos, especificamente entre la Bahia de Tongoy y Osorno;
mayoritariamente, se concentra entre CuricO y Bio-Bio, con el 63,4% del recurso
disponible a nivel pais. La comercializacion estd sujeta al Decreto Ley 701 del afio
1974, que regula la actividad forestal (Valdevenito R., 2013).

Segun un estudio realizado por Roach (2001), la cantidad de boldo que se podria
explotar en un afio seria de 440.000 toneladas de materia seca, si se considerara el
potencial maximo de todo el recurso. Sin embargo, la cantidad de boldo exportado en el
afio 2010 fue de 2.171 toneladas de materia seca, principalmente hojas; por lo que,
actualmente se esta explotando aproximadamente el 1% del producto disponible.

Las personas en Chile han utilizado el boldo tradicionalmente como hierba medicinal y
se consume, principalmente, a modo de infusion como el t¢é o el mate. Segun la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS) (Benedetti Ruiz y Barros Asenjo, 2011), cerca
del 80% de la poblacion mundial utiliza la medicina natural para algin aspecto de la
atencion primaria de salud. Ademas, se estima que un 25% de los farmacos que se
producen hoy en dia derivan de alguna planta con propiedades curativas, lo que hacen
al boldo una hierba con un alto potencial de venta.

El afio 2010, la produccion mundial de plantas medicinales fue de 4,5 millones de
toneladas en 5,5 millones de hectareas, en un mercado que el afio 2013 movié 32.900
millones de dolares (Centro de Comercio Internacional, 2013). Europa concentra la
mayor produccién y procesamiento a nivel mundial, en tanto que Alemania y EEUU son
los dos mayores importadores de plantas de uso medicinal. Alemania compra a mas de
100 paises anualmente; Chile se ubica en el 5° lugar entre sus proveedores, siendo el
Unico sudamericano dentro de los 10 principales. En cuanto a EEUU, Chile se ubica en
el lugar 15 como proveedor (Fundacion para la Innovaciéon Agraria, 2008).

En Chile existen mas de 75 especies de plantas con propiedades medicinales que se
producen en el pais desde el afio 2000 a la fecha, las que son catalogadas como
Productos Forestales No Madereros (PFNM) por el Instituto Nacional Forestal (INFOR).
Las tres variedades principales de PFNM en cuanto a los montos exportados, como se
observa en la ilustracién 1, son los frutos de la rosa mosqueta, los hongos y el musgo.

! Un antihelmintico es un medicamento utilizado en el tratamiento de las helmintiasis, es decir las infestaciones
por vermes, helmintos o lombrices.
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El boldo represent6 el 4,3% del FOB? en el afio 2010, tendencia que ha venido en
aumento desde el afio 2000, como se aprecia en la ilustracién 2, y que en los ultimos 2
afos se explica principalemte por el aumento de precios del producto mas que por un
aumento de la cantidad exportada.

Total monto exportado US$63,2 millones

10% 4%

%
23% = Fruto Rosa Mosqueta
= Hongos

= Musgo

= Otros

= Boldo

llustracién 1, Porcentaje de exportaciones de PFNM por tipo al afio 2010.

Fuente (Benedetti Ruiz & Barros Asenjo, 2011)

Evolucion de las exportaciones de Boldo en Hojas
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llustracion 2, Evolucién de las exportaciones en US$ desde afio 2000 a 2010.

Fuente (Benedetti Ruiz & Barros Asenjo, 2011)

> FOB acrénimo del término en inglés Free On Board, es un término usado en el transporte de carga
maritimo y hace referencia a que el vendedor entrega la mercancia "a bordo del buque" designado por el
comprador en el puerto de embarque designado.
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A pesar de gue las plantas medicinales en su conjunto son exportadas principalmente a
Alemania, el resto de Europa y Estados Unidos, el boldo no sigue esta tendencia. En la
actualidad, los principales destinos que reciben el producto son Argentina, Brasil y
Paraguay, que en conjunto representan el 72% del monto anual exportado. Por
consiguiente, el consumo se presenta principalmente en paises de América del Sur y no
en los anteriormente referidos.

Resulta interesante ver como ha evolucionado la venta de las hojas de boldo para la
exportacion y, también, el hecho de saber que todo ese crecimiento es por la venta de
hojas secas, sin mayor procesamiento de por medio. Ello permite pensar en la
instalacién de plantas de procesamiento para el boldo y no solo en la venta de las
hojas, sino de infusiones y extractos para los que se puede obtener un mayor valor.
Cabe destacar que la presente propuesta estd alineada con las pretensiones del
gobierno que busca agregar valor a las materias primas, y no venderlas directamente al
exterior para luego comprar los productos procesados.

Segun datos de la Fundacion para la Innovacion Agraria (2008), los compradores
finales de partes® de plantas, tanto arométicas como medicinales, son la industria de los
fitofarmacos® en Europa y Estados Unidos, la industria de las infusiones (tés), la
industria de alimentos y la cosmética. Las estadisticas disponibles de estos mercados a
nivel mundial no son claras, pues sélo hay estimaciones gruesas realizadas por
diferentes autores.

Siguiendo con el andlisis realizado por la Fundacion para la Innovacion Agraria, en
Chile hay dos tipos de mercado en donde se comercializa el boldo. Por un lado esta el
formal, que produce plantas de buena calidad, es decir que siguen buenas practicas
para el cuidado y cultivo de las plantas, asociado a la industria farmacéutica, cosmética,
laboratorios homeopéticos, elaboracién de bolsas de té y medicina complementaria;
incluye también la industrializacién para la obtencién de extractos y aceites, que no
tienen un mercado estable. Por otro lado esta el mercado informal, en el que participan
recolectores y hierbateros con productos de calidad regular y con algun nivel menor de
valor agregado, como el envasado artesanal. Cabe mencionar que el cultivo, en este
segundo tip de mercado, se hace sin tener los cuidados en el cuidado necesario en el
cultivo.

En cuanto a la forma de comercializacion del boldo en Chile, segin Benedetti Ruiz y
Barros Asenjo (2011) ésta se hace principalmente en hojas secas deshidratadas, ya
sea enteras o trituradas. También se puede encontrar en el mercado té o infusiones de
boldo, extracto de hojas, aceite esencial de boldo, corteza y polvo encapsulado;
ademas, como licor, jabon, cremas y cépsulas de administracion oral, pero estas
tltimas en menor cantidad. En Chile el boldo no se exporta procesado, sino como hoja
seca 0 materia prima, pero en el mercado nacional, en algunos, casos existe algo de
procesamiento, puesto que se encuentra en los supermercados y ferias como té de
boldo, hojas secas en bolsitas pequefias para infusiones, ramas cortadas y en atados
pequefios; y en tiendas de homeopatia lo venden en forma de extracto.

® Por parte se refiere a hojas, cortezas, ramas o raices, es decir una parte de la planta, arbol o arbusto.
* Suplementos dietarios.
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1.1.1. Delimitacion del tema a investigar

La presente investigacion se centra en el mercado nacional formal de comercializacion
de boldo y se centrara en la elaboracion y comercializacion de extracto de boldo, como
materia prima para laboratorios 0 empresas que fabrican productos a base de hierbas
medicinales. Ademas, se puede dirigir a otros distribuidores de productos naturales que
venden gotas o unguentos para el tratamiento de afecciones de salud, tanto a nivel
nacional como internacional.

El estudio sera elaborado para una empresa que realizara la inversion en la planta y
sera el principal cliente de la produccion que provenga de ésta, quedando los
excedentes de la produccion para venta a clientes externos. Para la presente
investigacion a esta empresa se le denominara “cliente exclusivo” y al resto de
empresas que compren extracto, “clientes externos”. El plan de negocios se realizara
como si fuera una nueva linea de negocio para esta empresa. La presente investigacion
mantendra en reserva el nombre de la empresa, a peticion de su duefio.

1.2. Objetivos

Objetivo General:

Disefiar un plan de negocio para la produccion y comercializacion de extracto de boldo,
en una empresa de elaboracion de infusiones.

Objetivos especificos:

- Realizar un analisis del medio externo de la industria de la comercializacion de
extracto de boldo.

- Realizar un analisis cuantitativo de la industria de los extractos de boldo.

- Realizar una investigacion de mercado.

- Definir la estrategia de desarrollo del negocio.

- Realizar el plan de marketing y de ventas.

- Desarrollar el plan operacional de la fabrica que incluya la operacién y los
recursos necesarios para el funcionamiento.

- Realizar un analisis financiero.

1.3. Metodologia

A continuacion se explicita y explica la metodologia utilizada para la presente
investigacion.

Se comenzard con un analisis ambiental o andlisis externo. Para realizarlo se usara un
analisis PEST®, que permitira definir la factibilidad, ver las condicionantes y hacer un
primer andlisis de las oportunidades y amenazas que presenta el entorno (Wheelen,
Hunger & Oliva, 2007).

® El andlisis PEST es analizar el ambiente externo de la industria desde los ambitos Politico, Econémico,
Social y Tecnoldgico.
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Luego de realizado el PEST se realizara un andlisis interno de la industria. Para ello,
primero se llevara a cabo una investigacion con datos cuantitativos y luego un analisis
de las cinco fuerzas de Porter, que permitird establecer el atractivo de la industria y los
elementos iniciales para el disefio del negocio y de la estrategia (Wheelen, Hunger &
Oliva, 2007).

Se realizara un analisis de los datos obtenidos de los puntos anteriores para obtener los
inputs para la definicion de la estrategia. Se definira la estrategia usando el analisis de
la cadena de valor, marketing estratégico, analisis y FODA®. Para la definicién del
modelo de negocio se usara el modelo Canvas, en base al analisis realizado en los
puntos anteriores. Esto ultimo, con la finalidad de definir como el negocio va a generar
ingresos y beneficios, es decir, detectar los elementos que generan valor al negocio.

Luego se realizara el plan de marketing, iniciando con la definicion de los objetivos de
marketing, utilizando la herramienta STP, para luego seguir con la definicion del
producto, precio, plaza y promocién (4 P’s). Acto seguido se establecera el plan de
ventas, analizando el ciclo de venta y haciendo proyecciones de éstas. Se definira el
plan de operaciones haciendo un analisis de los tipos de tecnologias disponibles,
definiendo la localizacion, el layout y la maquinaria, entre otros. La definicion del plan de
recursos humanos se realizara estableciendo el organigrama, los cargos, las funciones,
las remuneraciones, las capacitaciones y el reclutamiento, principalmente.

Finalmente se realizard una evaluacion econémica con un flujo de caja y el calculo de
VAN y TIR. Ademas se hara una sensibilizacion y un plan de financiamiento.

1.4. Resultados esperados

Con la presente investigacion se pretende establecer si la intalacion de una planta
elaboradora de extracto de boldo entrega resultados econémicos positivos para la
empresa elaboradora de infusiones y si el proyecto es viable de llevar a cabo.

® Acrénimo de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
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Analisis Externo

1.5. Entorno Politico-Legal

En la actualidad, Chile tiene una estabilidad democratica, que lo hacen destacar a nivel
regional y, ademas, es un lugar seguro para que empresarios tanto extranjeros como
nacionales realicen sus negocios. Cuenta con un sistema politico republicano y
democratico, en donde el Estado esta dividido en tres poderes: ejecutivo, legislativo y
judicial. El poder ejecutivo lo encabeza el presidente, el poder legislativo reside en el
congreso nacional y el poder judicial es un Organo independiente y autonomo
(Ministerio de Relaciones Exteriores, 2013).

En la legislacion ambiental, Chile cuenta con el Servicio de Evaluacion Ambiental
(SEA), que es un organismo publico funcionalmente descentralizado, con personalidad
juridica y patrimonio propio, cuya funcién es tecnificar y administrar el instrumento de
gestion ambiental denominado “Sistema de Evaluacién de Impacto Ambiental” (SEIA).
Este servicio busca uniformar los criterios, requisitos, condiciones, antecedentes,
certificados, trdmites, exigencias técnicas y procedimientos de caracter ambiental
fijados por ministerios y otros organismos del Estado, estableciendo guias para los
trdmites. Asi es como la ley 19.300, sobre Bases Generales del Medio Ambiente, dice
que todo titular sometido al SEIA esta obligado a identificar la normativa ambiental
aplicable a su proyecto o actividad y a sefalar el modo en que dara cumplimiento a la
misma (Servicio de Evaluacion Ambiental, 2014).

Actualmente Chile esta muy proximo a la entrada en vigencia de una nueva Reforma
Tributaria, la que es necesaria para obtener recursos econémicos que permitan realizar
transformaciones en algunas areas de interés nacional y principalmente en la
educacion; por ello, se necesita contar con ingresos estables en el gobierno para tener
una sustentabilidad fiscal. La reforma tributaria tiene cuatro objetivos fundamentales,
gue son (Bachelet & Arenas, 2014):

- Aumentar la carga tributaria del pais para tener los recursos que permitan llevar a
cabo la reforma educacional.

- Mejorar la distribucién de los ingresos, es decir, avanzar en equidad tributaria.

- Introducir nuevos mecanismos de incentivo al ahorro y a la inversion.

- Avanzar en medidas que disminuyan la evasion y la elusion.

Chile es un pais que promueve el libre comercio y que en los ultimos afios ha
concretados multiples acuedos internacionales con paises de América Latina, Europa y
Asia, destacando entre ellos los tratados de libre comercio con japén, Estados Unidos,
Hong Kong y Canada, por mencionar algunos. Los tratados de libre comercio que Chile
tiene con la mayoria de los paises de America Latina, lo convierten en un puente
natural entre América Latina y Asia Pacifico (Ministerio de Relaciones exteriores, 2007).



1.6. Entorno Econdmico

Chile pertenece a la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economico
(OCDE) desde mayo de 2010 (Ministerio de Relaciones Exteriores de Chile, 2010),
hecho que se puede considerar relevante tanto para el desarrollo econdémico del pais
como para su proyeccion internacional, debido a que el pertencer a este circulo permite
acceder a nuevos mercados y generar nuevas alianzas estratégicas con otros paises.
Al mismo tiempo, representa un desafio institucional tal y como lo planteara el otrora
Subsecretario de Hacienda Rodrigo Alvarez, quien destaco que: “ahora viene toda una
enorme tarea que es, por una parte, aportar nuestras ideas, nuestra vision en relacion a
la OCDE vy, en segundo lugar, recibir de esta organizacion toda la informacion, los
modelos institucionales, los estandares que nos permitan tener las mejores politicas
publicas y el mejor cumplimiento de los objetivos de desarrollo y crecimiento que tiene
el Gobierno..." (ibid.). Este hecho le ha permitido a Chile potenciarse como un pais para
hacer negocios, asi como lo ha destacado entre los paises de la region que no
pertenecen a la OCDE.

Si se analizan los datos obtenidos por el Banco Mundial, se observa que Chile es un
pais que ha demostrado estabilidad econdémica en los ultimos afios (ilustracion 3).
Aunque se aprecia que Chile, en comparacion con el promedio se los paises América
Latina y el Caribe, tiene un crecimiento similar al de los demés paises, cabe destacar
gue en los ultimos dos afios ha tenido un crecimiento mayor, con un 5,9% y un 5,6% en
los afios 2011 y 2012, respectivamente, esto si se lo compara con el 4,3% y 2,9% del
promedio de los paises de América Latina y el Caribe. De hecho, si se saca del analisis
la crisis del afio 20097, Chile se ha mantenido con un crecimiento estable entre un 4%y
un 5% desde el afio 2004.

Chile exporta principalmente materias primas, siendo el recurso principal el cobre. Se
caracteriza por exportar bienes primarios e importar productos manufacturados, aunque
esta caracteristica se repite en casi todos los paises de América Latina.

En el afio 2013 la economia crecié 4%, liderado a nivel sectorial por el comercio
minorista y la mineria, pero contrarrestado por un débil desempefio de los servicios
vinculados a la inversion. Para el afilo 2014 se mantiene una proyeccion sin cambios de
crecimiento del PIB en 4% y se proyecta un aumento de la demanda interna en 4,5%
(Salaive, 2014).

Crisis Econ6mica que afect6 a todo el mundo y tuvo sus origenes en EEUU. Cfr.
http://www.cnnexpansion.com/economia/2009/02/06/los-origenes-de-la-crisis;
http://www.bcentral.cl/estudios/documentos-politica-economica/pdf/dpe30.pdf
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llustracién 3, Crecimiento del PIB (% anual).
Fuente: http://datos.bancomundial.org/indice/ios-indicadores-del-desarrollo-mundial

Como se aprecia en la ilustracion 4, Chile ha venido disminuyendo sus niveles de
desocupacion, pasando de 9% a inicios de 2010 a un 6,1% a fines de 2013. Esta
disminucién de los niveles de desempleo refleja la buena situacion econdmica y el
crecimiento sostenido que ha tenido la economia en los Ultimos afios. Este nivel de
desempleo deja a Chile como uno de los paises con menor tasa de desempleo del
mundo; no hay un consenso entre los expertos de si esta situacién se mantendra o la
desocupacion crecera (Rankia Finanzas Chile, 2014).

Evolucion Tasa de Desocupacidn, Total Pais, Trimestres Maviles

2010 2011 2012 2013

llustracion 4, Evolucién de la tasa de desempleo.

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas (INE), 2013



1.7. Entorno Sociocultural

Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas (2013), la poblacion del pais
estimada al 30 de junio de 2013 era de 17,5 millones de personas, de las que 8,7
millones eran hombres y 8,8 millones eran mujeres. Se estima que para 2050 la
poblacion llegara a los 20,2 millones. La densidad de la poblacién es de 8,75 habitantes
por kilometro cuadrado. La mayor cantidad de la poblacion se concentra en la Region
Metropolitana, con poco mas de 7 millones de habitantes (40% del total,
aproximadamente). La poblacion rural llega al 13%, siendo las regiones del Maule y de
la Araucania las que tienen el mayor indice, con un 36,2% y 36% respectivamente. La
poblacidon de 65 afios o mas es de 1,7 millones y el 39,2% de ellos se concentran en la
Regidén Metropolitana. La poblacién mayor de 18 afios para 2013 se estima en casi 13
millones.

En la ilustracion 5 se aprecia la distribucion de la poblacion por edades y se observa
gue la poblacién se concentra principalmente entre los 15 y los 60 afios.

La tasa de crecimiento total de la poblacién intercensal ha ido disminuyendo, pasando
de 2,03% anual, entre los censos de 1970 y 1982, a 1,24% anual, entre los censos de
1992 y 2002, tendencia que sigue en descenso. En el dltimo periodo, la region que tiene
la mayor tasa crecimiento es la de Tarapaca, con un 3,67%, seguida de la regién de
Antofagasta, con 1,84% (Instituto Nacional de Estadisticas, 2013).

La esperanza de vida entre los afios 2010 y 2015 es de 79 afos, en general. Si se
distingue por sexo, las mujeres tienen una esperanza de vida superior a los hombres,
con 82 afios versus 76. La esperanza de vida ha aumentado desde los afios 80, en
donde estaba en los 70 afios en promedio. Lo que se ha mantenido desde siempre es
gue las mujeres tienen una esperanza de vida mayor a los hombres (Instituto Nacional
de Estadisticas, 2013).

La tasa anual de natalidad se ha mantenido relativamente constante desde el afio 2007
al 2011, entre los 14,5 y los 15 nacimientos por cada mil habitantes, al igual que la tasa
anual de mortalidad, que esta alrededor de 5,5 muertes por cada mil habitantes.



Distribucion de la Poblacién estimada al 30 de junio, por sexo y
grupos de edad. Pais 2013
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llustracion 5, Estimacion realizada en base a datos del censo 2002.

Fuente: INE 2013

1.8. Entorno Tecnoldgico

Chile es un pais que en los ultimos afios ha realizado grandes esfuerzos en promover la
Investigacion y Desarrollo (I+D). Tiene incluso una ley especial para la I+D, vigente
desde septiembre de 2012, la que ha aumentado en mas de tres veces los beneficios
acogidos a esta ley en comparacion a la anterior, que estuvo vigente entre los afos
2008 y 2012 (Penaforte, 2014). A pesar de estos esfuerzos, Chile invierte sélo un 0,4%
del PIB en este concepto, lo que esta muy lejos del 2,4% que invierten en promedio los
paises de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE).

La baja inversion en I+D se ve reflejada en que, segun datos del Banco Mundial, del
total de exportaciones de productos manufacturados en el afio 2012, tan solo el 4,6%
se consideran de alta tecnologia, es decir, productos intensivos en I+D. En esta materia
esta muy lejos de paises como China en donde este procentaje alcanzé el 26,2% en el
afio 2012 o Japo6n con un 17,4 % (Index Mundi, 2013).

En lo referente a telecomunicaciones, Chile ha tenido en los ultimos afos una fuerte
penetracién de la telefonia celular, contando con mas celulares que habitantes. El afio
2012 se alcanzaron poco mas de 24 millones de unidades, lo que implica un aumento
del 10% en comparacion al afio 2011. En cambio, la utilizacibn de la telefonia
tradicional va en descenso, habiendo una disminucion del uso de minutos ocupados del
10% entre el afio 2011 y el 2012 (Instituto Nacional de Estadisticas, 2013).
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En este ultimo tiempo, en Chile ha aumentado explosivamente el acceso a Internet
movil y fijo, con una penetracion total de 43,6 conexiones por cada 100 habitantes a
junio de 2013, y un crecimiento en el ultimo afio de un 7,8%. Si se analiza por
separado, se ve que el mayor crecimiento es en el acceso a conexiones moviles, que
pasaron de una penetracion de 7,3 en el afio 2010 a 30,9 por cada 100 habitantes a
junio de 2013. En el caso de las conexiones fijas, éstas crecieron un 5,9% en el ultimo
afo, llegando a 12,8 conexiones por cada 100 habitantes. Se estima que el 70% de los
hogares se conecta a banda ancha y que el 95% del territorio nacional posee algun tipo
de cobertura de servicios de telecomunicaciones (SubTel, 2014).

1.9. Entorno Ecolégico

En el entorno ecoldgico, el principal factor que afecta es el cambio climatico, el que se
define como: “variacion del estado del clima identificable en las variaciones del valor
medio y/o en la variabilidad de sus propiedades, que persiste durante largos periodos
de tiempo, generalmente decenios o periodos mas largos. ElI cambio climatico puede
deberse a procesos naturales internos, a forzamientos externos o a cambios
antropogenos persistentes de la composicion de la atmoésfera o del uso de la tierra”
(Pachauri & Reisinger, 2008).

El cambio climético estda afectando al mundo entero, segun lo demuestran diversos
estudios realizados por distintas entidades internacionales. De acuerdo a fuentes de la
Corporacion Nacional Forestal CONAF, los efectos del cambio climatico estan
asociados principalmente a un aumento del nivel del mar, prolongaciones de los
periodos de sequia y derretimiento de glaciares, por mencionar algunos. Chile no esta
exento de los efectos de esta situacion, ya que es un pais con una fuerte dependencia
de los rubros agricola, pecuario y forestal que tienen una fuerte dependencia de suelo y
agua, que son justamente lo que mas se ve afectado por el cambio climatico (CONAF,
2014).

Chile no es un pais relevante en la emision de gases invernaderos, esto debido a que la
cantidad de bosques presentes a nivel nacional capturan mas las emisiones de los
gases generados por las actividades productivas. En este contexto la CONAF creé la
denominada “Plataforma de Generacion y Comercio de Bonos de Carbono del Sector
Ferestal de Chile (PBCCh)” que busca aprovechar esta sobre captura de carbono y
poder vender bonos de carbono, que son reducciones certificadas de emisiones de
gases efecto invernadero.
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Andlisis de la Industria

Como ya se ha precisado, el presente trabajo se centra en la industria de la elaboracion
de extractos de plantas medicinales. Cabe sefalar que este tipo de plantas posee un
elevado contenido de sustancias o principios activos, con propiedades quimicas,
bioquimicas u organolépticas muy especificas, razon por la cual se pueden usar con
fines terapéuticos, aromaticos, dietéticos, condimentarios o dermatolégicos (Fundacion
Alfonso Martin Escudero, 1999).

Se comenzara el estudio con un analisis del mercado, el que proporcionara
antecedentes para desarrollar el andlisis de las 5 fuerzas de Porter y, finalmente, definir
la estrategia.

1.10. Analisis del mercado

En la produccion relacionada con los extractos de plantas se pueden encontrar cuatro
tipos de productos principales, los que se mencionan a continuacién y que se pueden
ver en el esquema de la ilustracion 6, segun el estudio de la Fundacion Alfonso Martin
Escudero (1999):

- Material vegetal o fresco.
- Material vegetal seco, que son plantas o partes de estas deshidratadas.
- Aceites esenciales, que son producto de la destilacion de plantas.

- Extractos de base, que son el resultado de la extraccion de los principios
activos de las plantas.

El presente plan de negocios se centra en la elaboracion de extractos de base para
infusiones, especificamente extracto de boldo, este extracto proviene de un proceso de
extraccién de los principios activos de las hojas del boldo, ya sean secas o como
vegetal fresco. Las aplicaciones de este extracto son muchas, por un lado sirve como
materia prima para la elaboracion de extractos solubles para consumo medicinal, sirve
para la preparacion de jarabes o cdpsulas, tambiénde consumo medicinal, y también se
puede transformar en polvo para la preparacion de infusiones.

Cabe precisar que las hojas secas de boldo son la principal materia prima para la
elaboracién del extracto, las que se encuentra entre la IV y la X regién del pais. El boldo
crece de forma natural y, por tanto, no existen terrenos dedicados a su cultivo. Por este
motivo, gran parte de la produccion de hojas secas de boldo es generada por
campesinos, quienes muchas veces no poseen los conocimientos necesarios para
hacer un cultivo sustentable ni logran potenciar comercialmente el producto, por lo que
venden a través de intermediarios (Durdn G., 2005). Antes de analizar la forma de
comercializacion de las hojas del boldo, se pasara revista a su cosecha.

La cosecha de las hojas de boldo se realiza durante los meses de diciembre a marzo.
Consiste en la extraccion de 3 a 4 retofios de 25 cm de largo por cada rama del arbol.
Dichos retofios se dejan secar y luego se sacuden para extraer las hojas que seran
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comercializadas. El arbusto se recupera en un intervalo de tiempo de 4 a 6 afios. Por lo
tanto, es un recurso que hay que manejar con precaucion para que no se agote y, mas
aun, cuando solo el 9,5% de la biomasa del boldo son hojas (Duran G., 2005). Es
importante precisar que la presente investigacion no se centra en la extraccion de
hojas, si no que en el procesamiento de estas para la obtencién de extracto, pero es
importante entender la singuaridad de la obtenciébn de las hojas y asi tener la
precaucion de buscar buenos proveedores de hojas.

Las hojas de boldo que se obtienen son muy heterogéneas en cuanto a tamafio, color,
humedad, etc., debido a que la cosecha la realizan personas sin los conocimientos
necesarios y, como ya se ha comentado, no existen plantaciones dedicadas
exclusivamente al cultivo y cosecha del boldo. Para poder obtener una cantidad grande
de hojas, se necesita comprar a muchos pequefios campesinos; por lo demas, existen
diferencias en los tiempos de acopio o de guardado de las hojas después de la
cosecha, lo que genera un producto con distintos grados de degradacion o de estado
de las hojas al momento de la venta (Roach, 2001, citado por Duran, 2005)

13



PRODUCCION
VEGETAL CULTIVO CULTIVO RECOLECCION
CONVENCIONAL ECOLOGICO FLANTAS SILVESTRES
; |
PREPARACION Secado [ troceado / L *
separacion / limpieza Impieza
Clasificacion Seleccion
|
FRODUCTO * ¥
COMERCIAL MATERIAL
GRANEL SECO VEGETAL
FRESCO
|
I
I |
v ¥ h J v
TRANSFORMACION Iy Disolucian
Destilacion Extracein
FRODUCTO
COMERCIAL v y
ACEITES EXTRACTOS
ESENCIALES
|
I ]
; ] [
PREPARACION vy vYvv v v v
Analisis Analisis Analisis Envasado
Envasado Envasado Envasado en frio
FRODUCTO A A Y
COMERCIAL Envasados Envasados Envasados
Herbodietéticos y Laboratorios de de Cosmética y
Condimentarios Plantas Medicinales Perfumeria Naturales
INDUSTRIA| v v
¢  [NDUSTRIA ALIMENTARIA
s INDUSTRIA FARMACEUTICA
s INDUSTRIA PERFUMERO COSMETICA
h 4 h J v v h h A 4
CONSUMO FINAL

llustracion 6: Principales procesos agrarios y procesos basicos relacionados con las
plantas y extractos.

Fuente:Fundacién Alfonso Martin Escudero, 1999

En Chile, el Instituto Nacional Forestal (INFOR) presenta informacion estadistica de las
exportaciones de productos forestales, y hace una separacién entre Productos
Forestales Madereros (PFM) y Productos Forestales No Madereros (PFNM). Como el

boldo queda clasificado dentro de los PFNM, el presente estudio se enmarca dentro de
estos limites.
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En el afio 2013 las exportaciones de PFNM crecieron un 8,8% en comparacion al afio
2012, con un monto de US$ 80,5 millones. No obstante, este monto corresponde sélo al
1,5% de las exportaciones del sector forestal (INFOR, 2014). Los principales productos
de exportacion en el afio 2013 son los frutos de la rosa mosqueta y el musgo, los que
representan casi el 50% del monto exportado.

En el caso del boldo, el afio 2013 las exportaciones de hojas alcanzaron los US$ 4,2
millones (4.176 toneladas de hojas), lo que representa una participacion del 5,2% en el
total exportado. Este valor monetario represent6 un incremento de un 13,1% en relacién
al afo 2012, sin variaciones considerables en los volumenes fisicos, lo que indica que
ha habido un aumento en los precios de este producto (INFOR, 2014).

Si se analizan los destinos de las exportaciones de PFNM, segun FOB 2013, se
observa que los paises que destacan son Alemania, con un 21,6% de participacion,
Taiwan, con un 15,3%, y EEUU, con un 10,8%. Las exportaciones de las hojas de
boldose concentran en otros paises. Como se aprecia en la ilustracion 7, ellas se
orientan a Argentina, con una participacion de 32%; Paraguay, con el 23%; Brasil con
un 20%; Espafia, con un 9%; y Perl, con un 4%.

Participacion paises en exportacion de boldo,

segun valores FOB afio 2013

Otros
12%

Peru A .
; 4% rgentina
Espana 32%
9%

Brasil
20%

Paraguay
23%

llustracion 7, Principales destinos de las hojas de boldo.

Fuente: web.infor.cl.

La cadena de comercializaciéon del boldo, que se muestra en la ilustracién 8, destaca
por tener 3 grandes actores (Valdevenito Rebolledo, 2013):

- los recolectores y/o hierbateros y cultivos comerciales son quienes recolectan
las hojas y las secan para venderlas a los intermediarios o venderlas directamente
en ferias y mercados publicos.

- los intermediarios y acopiadores revenden las hojas a las procesadoras y
exportadoras. En ocasiones el intermediario también procesa las hojas.
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las empresas procesadoras, exportadoras y los mercados localesson las que
dan mayor valor agregado al producto, tanto para venta interna como para la

exportacion
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llustracién 8, flujo de comercializacion de las hojas de boldo.

(1) y (2) precio promdeio 2007, FOB, CFR.
(2) Fuente: Benedetti Ruiz & Barros Asenjo, 2011.

El presente estudio estard enfocado en el tercer grupo, el de las empresas
procesadoras, exportadoras y mercados locales. En este caso, los proveedores de
materias primas son los intermediarios quienes tienen acceso al recurso y, también, las
empresas exportadoras que no procesan las hojas.

Dado que el boldo esta presente en un amplio sector de Chile y que existen muchos
intermediarios que recolectan el producto -segun entrevista con Susana Benedetti,
gerente de la sede metropolitana de INFOR-, se genera la dindmica con los
intermediarios en donde venden sus productos a empresas exportadoras, a un valor
aproximado de $200 por kgr., y no es dificil llegar a ellos para comprar el producto.
Ademas, se sabe que la gran mayoria no hace contratos de exclusividad en las ventas
con las empresas exportadoras. Desde otra perspectiva, el boldo como materia prima
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también es posible comprarlo a las empresas exportadoras, claro que a un precio mayor
gue el conseguido con los intermediarios.

Se realiz6 un andlisis de los lugares en donde se podria conseguir la materia prima de
las hojas de boldo y se encontraron 9 proveedores intermediarios. Todos ellos tienen el
potencial de vender la cantidad de boldo necesaria para el funcionamiento de la planta
que se estimo en funcién de la capacidad productiva de la planta y que se datalla en los
siguientes capitulos. Ademas de estos 9 intermediarios, estan las 17 empresas
exportadoras que también venden en mercado nacional.

Los precios de las hojas de boldo al por mayor fluctian entre $2.300 + IVA 'y $2.750 +
IVA. por kilogramo de hoja seca.

1.10.1. Analisis de la demanda potencial

No existe en el mercado informacion acerca de empresas que vendan extracto de boldo
como materia prima para la elaboracion de productos. So6lo hay antecedentes de ciertas
empresas gque venden extracto de boldo en el formato de gotas en envases de 30 ml de
uso medicinal, para consumo directo humano. Este formato pareciera ser el estandar de
venta, ya que todas las empresas que se encontraron, que venden el producto, lo
hacen de esa forma. Estas empresas son los potenciales clientes del producto ya que
son empresas que se dedican a la elaboracién de los extractos diluidos para venta
directa a clientes finales, quienes podrian comprar el extracto concentrado.

También existe otro mercado potencial de venta que son las empresas que se dedican
a la confeccion de productos cosméticos con extracto de boldo, pero son pocas y no se
tiene claridad con lo investigado en este proyecto, acerca de la forma en que usan las
escencias o concetrados del boldo en sus productos.

Existen en Chile 7 empresas que comercializan extracto de boldo en gotas. Ellas son:

- Agro Santa Fe: ubicada en la localidad de Ninhue de la Provincia de Nuble, Region
del Bio-Bio.

- Chilebotanics: ubicada en Colbuan, Regién del Maule.

- Knop: Con presencia en todo Chile y casa matriz en Santiago.

- Campestre: Ubicada en Temuco, Region de la Araucania.

- Natuvida: Ubicada en Santiago, Region Metropolitana.

- Laboratorio Bledkar: Ubicado en Santiago, Regién Metropolitana.

- Makelahuen farmacia mapuche: Ubicada en Santiago, Region Metropolitana.

Ademas existe una empresa que ofrece actualmente jabén con esencia de boldo y esta
es:

- Agualluvia: ubicada en Villarrica, Region de la Araucania.

En cuanto a los precios de venta del extracto de boldo en envase de 30 ml, para
administracion oral en gotas, éstos fluctian entre $3.400 y $6.490 con iva icluido.
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Tampoco se encontrd evidencia de cantidades vendidas; s6lo se pudo conseguir el dato
de las unidades vendidas al afio, de extracto en envase de 30ml, en una sucursal de la
cadena de farmacias Knop ubicada en Av. Libertador Bdo. O’Higgins 985, Santiago. La
cantidad anual que vende dicha sucursal es de 19 frascos.

En total la cadena de farmacias Knop tiene 53 sucursales a los largo de Chile y si
suponemos una demanda igual en todas las sucursales, solo esta cadena de farmacias
vende 1007 frascos de 30 ml, es decir poco mas de 30 litros de extracto en gotas.

1.11. Analisis de las cinco fuerzas de Porter
1.11.1. Amenaza de nuevos participantes

Las empresas que exportan el boldo desde Chile son aproximadamente 17. Dentro de
las 4 principales, que concentran el 80% de las exportaciones, estan las que se
muestran en la siguiente tabla

Tabla 1: Participacion de empresas exportadoras de hojas de boldo, en funcién del total
exportado de hojas de boldo para el afio 2010.

Fuente: Benedetti Ruiz & Barros Asenjo, 2011

Empresa Participacion en las Destino (participacion en
exportaciones lo que exporta)
Paraguay (53,8%)
Atlas Exportadora e 39.6 % Espafia (25,7%)
Importadora S.A. Otros (13,6%)

Francia (7%)

Argentina (60,2%)
Hojas Export Ltda. 22,9% Brasil (36%)
México (2,2%)
Uruguay (1,5%)

Espafa (28,1%)

Comercializadora e 13% Argentina (25,7%)
Industria Aguamar Ltda. Otros (25,3%)

Perua (20,9%)

Brasil (74,8%)

Exportadora Coldn Ltda. 7.2% Argentina (15,3%)

México (5,5%)
Peru (4,4%)

Si bien estas empresas exportan el boldo como hojas secas, sin mayor procesamiento,
el hecho de que la tecnologia esté disponible podria llevarlos a integrarse hacia
adelante en la cadena de valor, y procesar las hojas para vender el extracto. Ademas,
estas empresas ya tienen el acceso a los canales de abastecimiento y distribucion, lo
que las hace una posible amenaza como nuevos participantes.
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Otro variable que hace a las empresas, que actualmente venden hojas, un potencial
nuevo competidor es el acceso a economias de escala; ya que venden grandes
volumenes de hojas, lo que las pone en una posicion de ventaja a la hora de negociar
precios de la materia prima.

También se encuentran a nivel internacional muchas empresas que ofrecen extracto de
boldo, principalmente en paises como México y Espafia, y que dada la cantidad de
tratados de libre comercio fimados por Chile en los ultimos afos, tranforman a las
empresas que venden en esos paises en potenciales nuevos competidores a nivel
nacional.

Por lo anteriormente expuesto, se concluye que la intensidad de esta fuerza es alta.

1.11.2. Rivalidad entre empresas existentes

No existe informacién en el mercado sobre quiénes son los principales competidores
que producen extracto de boldo en Chile, ya que no hay un mercado establecido. Sélo
hay informacibn de empresas que venden el extracto como producto final a
consumidores, pero no se ha podido llegar a la fuente de obtencién del recurso como
materia prima, para poder hacer un estudio de la competencia.

Dado lo anterior la intensidad que tiene la rivalidad de los competidores queda
indeterminada.

1.11.3. Amenaza de productos sustitutos

El extracto de boldo se usa para la elaboracion de productos medicinales, aromaticos y
cosmeéticos, por lo que la cantidad de productos sustitutos que existe es muy alta.
Asimismo, puede ser sustituido por un extracto de cualquier otra planta que tenga fines
medicinales, vale decir, se pueden sacar los mismos productos pero con otra planta de
la que se saque extracto.

Por otro lado, las propiedades medicinales que tiene el boldo, ya mencionadas en la
introduccién, son basicamente de complemento o de ayuda a los medicamentos
tradicionales. Por este motivo, se sostiene que existen muchos sustitutos que cumplen
esta funcién, desde otras plantas medicinales hasta productos de la medicina china,
como la acupuntura.

Por lo anterior, la emanaza de productos sustituos es alta.

1.11.4. Poder de negociacion de los compradores o clientes

Los potenciales clientes externos del extracto serdn empresas que se dediquen a la
elaboracion de extractos para consumo individual, laboratorios que fabriquen capsulas
o cremas de boldo y pequefios productores de jabones artesanales de boldo.
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El principal comprador del extracto que se considera producir en este proyecto sera la
empresa en donde se instalara la planta de extraccion, la cual usara el extracto para
preparar infusiones con esencia de boldo, por lo que habra una fuerte dependencia de
ésta. En caso de que sobre produccion, ésta se vendera en un comienzo en el mercado
nacional y, de ser necesario, al internacional mas adelante.

Es importante destacar que el producto final que vendera la empresa, que tiene la
exclusividad, no compite con los productos que venden los posibles clientes; ya que
éstos fabrican gotas de extracto de boldo junto con productos dermatolégicos y
aromaticos. No se ha detectado en el merado nacional infusuiones que contengan
escencias de boldo, solo han surgido muchas empresas que en supermercados venden
las hojas secas de boldo para remojar en agua caliente.

Se desprende de esto que el poder de negociacion de los clientes es alto, debido a que
hay una fuerte dependencia con un cliente especifico.

A pesar de lo anterior, este proyecto se evaluara econémicamente como una unidad de
negocio independiente en la empresa que realiza el proyecto, pensando que el producto
sera vendido a quien este dispuesto a pagar por el producto. Todo el analisis
considerara el precio de mercado que se pueda establecer y esta empresa serd un
cliente mas, que dado el volumen de produccion que tiene, inicialmente sera el principal
cliente del producto.

1.11.5. Poder de negociacion de los proveedores

Los principales productos necesarios para elaboracion de extracto de boldo son 2: por
un lado estan las hojas de boldo y, por otro, el solvente usado para sacar el extracto, en
este caso alcohol al 96%. Por otro lado estan los proveedores de los equipos
necesarios para el proceso de elaboracién del extracto, el tipo de maquinas necesario
para este proyecto son las mismas que se usan para la elaboracion de cerveza.

Para el caso del solvente, el poder de negociaciéon de los proveedores es bajo, esto
debido a que son muchas las empresas en Chile que venden el alcohol al 96% de
forma industrial. Las principales empresas entre ellas son:

SPES S.A., empresa quimica ubicada en Conchali, Santiago de Chile.

OXIQUIM S.A., empresa con venta a nivel nacional con puntos de venta en Iquique,
Quintero, Santiago, Concepcién y Puerto Montt.

BIOTEC, empresa ubicada en Renca, Santiago de Chile.
INTERQUIMICA S.A., empresa ubicada en Vifia del Mar, V Regién de Chile.

INDUSTRIAS QUIMICAS RENO S.A., ubicada en Vifia del Mar en la localidad de
Limache, V Regién de Chile.

WINKLER QUIMICA, empresa ubicada en Lampa, Santiago de Chile.
Como no hay una empresa que tenga una gran participacion de mercado, el precio del
producto esté establecido, por lo que se pueden obtener descuentos por volumen. Por
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otro lado, el alcohol no es un producto escaso y tampoco es dificil de conseguir, esta
disponible e incluso se puede importar.

Los proveedores directos de hojas de boldo, que son los parceleros duefios de los
terrenos en donde existe este arbol, son muchos y estan repartidos a los largo de una
vasta zona del pais; por lo que el poder de negociacion de ellos es bajo. El escenario
varia a la hora de analizar a los intermediarios, porque estan mas concentrados y ellos
se dedican tanto a recolectar como a comprar las hojas a los duefios de los predios. Le
venden a las empresas exportadoras, que, como se vio anteriormente, son 5 las que
concentran el 80% de las exportaciones, lo que conlleva a que el poder de negociacion
que tienen éstas, como proveedoras del recurso, sea medio.

El recurso es unico y tiene un periodo de recoleccion de sélo 4 meses, por lo que en
este corto tiempo se debe abastecer el negocio con la materia prima, para poder
elaborar el extracto todo el afio aunque en genral los intermediarios mantienen stock de
hojas durante todo el afio, segun lo informado por algunas de estas empresas que se
contactaron por teléfono. Ademas las hojas tienen una calidad no homogénea y el arbol
requiere de mucho tiempo de recuperacion para poder volver a extraer sus hojas, lo que
lo hace un producto Unico del gue no existen sustitutos directos.

Por otro lado, los volimenes de compra para este proyecto son bajos en comparacion
con las exportaciones del recurso, lo que no permite tener un poder grande de
negociacion por volumen, salvo que se compre directamente a los parceleros y que se
salte a los intermediarios. Ello generaria un alto costo, porque estos estan muy
atomizados en el pais.

En el caso de los equipos para la elaboracion, estos estan disponibles tanto en el
mercado nacional como en el exterior, donde principalmente China destaca por la gran
oferta de maquinarias, ya que existen muchas empresas que venden los equipos
necesarios. No existe una empresa que detaque o que tenga un dominancia en el
mercado y se puede acceder a buenos precios realizando cotizaciones en varias
empresas.

En conclusion, el poder de negociacion de los proveedores es medio.

1.12. Atractivo de la Industria

En la siguiente ilustracion se muestra el resumen del andlisis de las 5 fuerzas de Porter.
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INDETERMINADA
MEDIO MEDIO
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Amenaza de
productos
sustitutos:

ALTA

llustracion 9: Andlisis de las fuerzas de Porter.
Fuete: elaboracion propia

Del andlisis de las fuerzas de Porter se concluye que el atractivo de la industria es
medio. Esto, por un lado, porque los clientes, al igual que los proveedores, tienen una
fuerza media; durante la investigacion no se encontraron empresas que produzcan
extracto de boldo como concentrado para la elaboracion de otros productos de
consumo. Lo que es alto es la amenaza de productos sustitutos y la amenaza de
nuevos participantes en la industria, lo que hace que el atractivo de la industria sea
media.

Cabe mencionar que en este analisis se observd también que no existe mucha
informacion al respecto del mercado del extracto de boldo, lo que podria hacer concluir
que no hay informacion suficiente para poder concluir acerca de la atractividad de la
industria. A pesar de lo anterior, se estimd que el atractivo es medio, y no bajo, porque
el mercado del boldo, asi como el de las infusiones, han estado en crecimiento
sostenido en los ultimos afios, y no se ha realizado una campafa para potenciarlo. Por
ello, si se hacen esfuerzos en posicionar al boldo entre los consumidores, el crecimiento
de las ventas deberia ser mayor aun.
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2.1. Andlisis FODA

Definicion de la Estrategia

Es importante destacar que la venta del extracto de boldo sera a empresas y no a los
consumidores finales, por lo que la estrategia ser4 para ventas empresa a empresa
(B2B). Nuestros clientes seran las empresas que elaboren productos que contengan
boldo y que, por lo tanto, requieran comprar el extracto para elaborarlos.

Para comenzar con la definicion de la estrategia se muestra un analisis FODA, que es
fruto de todo el andlisis que se ha realizado hasta ahora (Tabla 2).

Tabla 2: Analisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Los excedentes se pueden vender a
empresas que no competiran con sus
productos finales con la empresa que
tiene la exclusividad.

- No existe la experiencia en el negocio,
tanto en el mercado como en la
empresa.

- En Chile los clientes son pocos.

- Poca experiencia de la empresa en el
rubro y poca experiencia en Chile con la
elaboracion de extractos.

- No existen camparias de
posicionamiento del producto y sus
propiedades.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Buena disponibilidad para comprar las
materias primas ya que existen muchas
empresas gue venden hojas de boldo

No se encontraron empresas que
fabriquen actualmente extracto de boldo
en Chile.

La marca Chile estd bien reconocida a
nivel latinoamericano y también a nivel
mundial, por lo que se podria usar en
caso de exportar el producto.

El boldo es un arbol autoctono de Chile,
lo que genera una ventaja para su
comercializacién, en caso de ser
exportado a futuro.

La tecnologia esta disponible y se puede
implementar una planta para la
fabricacion del extracto béasica o de
ultima generacion dependiendo de las
necesidades del mercado.

La nueva reforma tributaria podria afectar
con mayores costos en impuestos.

Las tecnologias estan disponibles y al
alcance de los competidores que pueden
entrar al mercado con productos mas
elaborados.

El cambio climatico podria afectar el
desarrollo del boldo en su estado natural
y generar un problema para la obtencién
de las hojas de boldo o aumento en el
precio. Esto porque a pesar de que Chile
no es un actor relevante en la evolucion
del cambio climéatico, este si se ve
afectado por el efecto global que tiene.
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Chile pasa por una buena situacion
economica, con niveles normales de
desempleo, por lo que hay poder
adquisitivo.

La poblacion se concentra en las edades
en que son potenciales consumidores de
productos naturales como el boldo.
Existe una tendencia creciente hacia
consumir productos naturales.

Se observa que Chile es un buen pais para iniciar un nuevo negocio, en donde las
amenazas que existen son controlables, a excepcion del cambio climatico que podria

afectar la produccion de boldo de forma natural.

2.2. Andlisis de la Cadena de Valor

A continuacion se detallan las actividades principales de la empresa, haciendo un
analisis de la cadena de valor, analizando las actividades que se muestran el la

siguiente ilustracion.

Infraestructura de la firma

Administracion de personal 2
- 2
Desarroflo tecnoldgico “%‘;

Actividades de apoyo

Adguisiciones

Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicio
de de y ventas

niri ida S
entrada salid $
033

N

Actividades primarias

llustracion 10, Cadena de valor.

Fuente: http://www.claseejecutiva.cl

2.2.1. Actividades primarias

Logistica de entrada: Corresponde a la recepcion de las materias primas. Para
este caso, la materia prima sera comprada en su totalidad en Chile, partiendo por las
hojas de boldo, que son originarias del pais, y el alcohol, que sera comprado

localmente.
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Es importante tener la precaucion de comprar las hojas de boldo ya secas, es decir,
con al menos un afo de tiempo desde la cosecha. De este modo se evita tener que
contar con canchas para el secado del producto y se asegura un buen
abastecimiento del proceso, a pesar de esto se contard de todas formas con un
espacio para el secado eventua de las hojas. Las hojas serdn compradas en sacos,
los que seran almacenados en la bodega de materias primas. Esta estara a un
costado de la planta de operaciones, para disminuir los tiempos y costos de traslado
hacia la planta.

Es importante que la persona que se encargue de las compras de las hojas, tenga la
experiencia y el conocimiento del rubro para comprar hojas de buena calidad.

En el caso del alcohol, éste serd comprado en bidones de 25 litros y seré
almacenado en la misma bodega de materias primas que el boldo, pero separado de
éste por una pared especial y con paredes especiales que sean ignifugas y bien
delimitadas ya que el alcohol es combustible. Para la bodega se debe cumplir con el
reglamento de almacenamiento de sustancias peligrosas DS N° 78/2009.

Operaciones: Las operaciones de la planta comienzan con el abastecimiento de las
materias primas, lo cual requiere de la molienda de las hojas para ser puestas en los
maceradores junto con el solvente. La molienda se realiza en un molino de matrtillo,
de tal forma que los trozos de hoja queden de 1 o 2 centimetros aproximadamente.

Luego, mediante bombas, serd conducido a las siguientes etapas que son las
marmitas, el tanque pulmoén y finalmente el evaporador, desde donde se obtiene el
concentrado de boldo.

La decision inicial es dejar las botellas en envases de 1 litro se tomo en conjunto con
la empresa, y esto atiende a que los potenciales clientes del extracto tienen
procesos productivos que en genral no son automatizados; esto es, que el extracto
adquirido en la planta lo disuelven e incorporan a sus procesos en pequefias
cantidades. De todas maneras se debe evaluar para en un futuro realizar envases
mas grandes, dependiendo de los requerimientos de los clientes.

Logistica de salida: la produccion del extracto que sale de la planta es almacenado
en un tanque de recepciéon de concentrado de 100 litros, es envasado en botellas de
vidrio de 1 litro de capacidad y puesto en cajas de cartdon que contienen 6 botellas
cada una. Estas cajas son almacenadas en la bodega de productos terminados, la
que sera acondicionada con buena ventilacion para mantener las caracteristicas del
producto durante los periodos de verano, principalmente.

Marketing y ventas: las ventas se realizaran de forma directa a las empresas, no se
realizara publicidad en prensa escrita, radios ni television. Se contempla la creacion
de una pagina web que sirva tanto de medio de contacto como para realizar
cotizaciones.

Se contempla dentro del proyecto un vendedor en terreno que visite las empresas
ofreciendo el producto, ademas de participar en ferias a lo largo del pais.

Servicios de postventa: el area de postventa estara a cargo del jefe de planta,
inicialmente, quien tendra que llevar un registro de las ventas y un control de los
clientes. De esta manera se obtendra la retroalimentacion necesaria, tanto de los
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clientes como de la operacion misma, para ir mejorando el producto. Para esta labor
se contara con la asistencia del vendedor en terreno.

2.2.2. Actividades de apoyo

- Infraestructura de la Empresa: la planeacién estratégica y la administracion estara
a cargo del duefio en un primer momento. Mas adelante, conforme crezca la
empresa, seran el gerente general, en conjunto con los gerentes de éarea, los
encargados de llevar a cabo estas tareas. EI manejo de la contabilidad estara a
cargo del departamento de contabilidad de la empresa

- Administracién de Recursos Humanos: El reclutamiento de los trabajadores sera
tarea del jefe de planta en un primer momento. Debera contratar personas con
estudios minimos de cuarto medio de forma que tenga una formacion incial que le
permita desempafier las labores y de preferencia con experiencia de trabajo en
lineas productivas. Se debe realizar una capacitacién inicial para el uso de los
equipos de la planta, la cual es ofrecida por las empresas que venden la maquinaria.

- Desarrollo de tecnologias: No hay un area destinada a 1+D dentro de la fabrica. La
mejora del producto estard inicialmente a cargo del jefe de planta, y cuando la
empresa crezca estard a cargo del gerente de produccion, con el apoyo del gerente
general y de ventas.

- Adquisiciones: La compra de materia prima sera labor del jefe de planta,
inicialmente, quien deberd encargarse de conseguir los proveedores y de revisar
gue las materias primas cumplan con el estandar requerido.

Dentro de las actividades que se desarrollan, las actividades de la compra de las hojas
de boldo y la mezcla de las materias primas para la elaboracién del extracto son
criticas, ya que de esto depende la calidad final del producto. Por otro lado el
seleccionar a buenos proveedores de hojas ayuda en la obtencion de un producto de
calidad, lo que es fuente para una ventaja competitiva de la empresa.

2.3. Estructura organizacional

El organigrama de la planta comprende una estructura simple a un jefe de planta y un
operario, como se muestra en la ilustracion 10. El jefe de planta inicialmente puede ser
el duefio de la empresa.

llustracién 11, Organigrama inicial de funcionamiento de la planta.
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Fuente: creacion propia.

Si bien el organigrama es basico, se contempla en el futuro, en caso de crecimiento y
expansion de la fabrica, el siguiente organigrama funcional.

Gerente
General

Secretaria de

: Contador
Gerencia

Gerente de Gerente de
Operaciones Ventas

Operadores Fuerza de
de planta ventas

llustraciéon 12, Organigrama futuro de funcionamiento de la planta.

Fuente: elaboracion propia.

2.4. Definicion del Modelo de Negocio

Para la definicion del modelo de negocio se usara el Modelo Canvas, creado el afio
2004 por el suizo Alexander Osterwalder®, y que en la siguiente ilustracién se muestran
los modulos que contempla.

8 http://alexosterwalder.com/
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llustracién 13, modulos de la metodologia CANVAS.

Fuente: http://www.stepienybarno.es/blog/2014/03/02/canvas-para-arquitectos/comment-page-
1/

2.4.1. Identificacién de elementos que generan valor

La metodologia CANVAS cuenta con 9 modulos, los que se detallan y desarrollan a
continuacion (Andrade, 2012):

1. Segmentos de clientes: En este caso se trata de un modelo de negocio B2B en
donde la produccion serda vendida a otras empresas, que elaboran con el
extracto infusiones u otros productos derivados que puden ser cosmetologicos o
de medicina alternativa.

Como se menciond anteriormente, en Chile se identificaron 7 clientes a los que
se pretende llegar con el producto, que venden extracto de voldo diluido para
consumo directo de los clientes finales.

2. Propuesta de valor: En este caso se ofrecera como producto extracto de boldo
al 40%, que es la concentracién requerida para la elaboracién de otros
productos, el que sera utilizado por las empresas para la dilucion y posterior
venta a personas o para la preparacion de infusiones.

La propuesta de valor de la empresa es entregar un producto de calidad,
preparado con materias primas seleccionadas y a un precio razonable.

Mayores detalles de la propuesta de valor se pueden ver en el siguiente capitulo
de la definicion del plan de marketing.

3. Canales: Los canales de comercializacion seran de venta directa a las
empresas, con personas dedicadas a vender el producto. Ademas se considera
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participar en ferias de producto naturales a lo largo del pais y en ferias de
empresas, con el fin de posicionar el producto.

4. Relacion con el cliente: se espera establecer una comunicacion directa con los
clientes a través de un vendedor en terreno que esté dedicado a mantener el
vinculo con éstos. Este vendedor tendra un sueldo fijo mas comisioén por venta y
contaran con un presupuesto para destinar a reforzar el vinculo por medio de
invitaciones a cenas y actividades de esparcimiento.

El costo de tener el vendedor en terreno se detalla a continuacion:

Sueldo fijo bruto $400.000.-
Comision por venta $500.- por litro vendido.
Presupuesto mensual para vinculo con el cliente $50.000.-

Dado que en un comienzo la produccién sera ocupada por el cliente exclusivo no
serd necesario contratar al vendedor y solo sera necesario cuando la produccion
sobrepase los requerimientos de este cliente. Segun las estimaciones del cliente
exclusivo el maximo de producto que ocuparia al mes es de 1.400 litros, por lo
gue la produccion de la planat debera cumplir como minimo con esta cantidad.

5. Fuentes de ingresos: La principal fuente de ingreso sera el cliente exclusivo,
quien aportard en un primer momento el 100% de los ingresos. El cliente
exclusivo esta dispuesto a pagar un valor que le permita tener costos menores a
los que tendria si comprase el producto a otra empresa. Dado que no se
encontré en el mercado una empresa que venda el producto, no existe un precio
establecido en el mercado. Por ello, para obtener el valor de venta, el cliente
exclusivo estimé el precio® al que le convendria / estarfa dispuesto a comprar el
extracto; ese valor fue de $22.000.- + IVA el litro de extracto al 40%. Por ello,
para definir el precio de venta del producto, se trabajara calculando los costos de
produccién por litro y tomadno el valor de venta establecido se calculara el
amrgen por litro, El detalle se explica en el plan de marketing.

Es importante destacar que el cliente exclusivo procesa el extracto para
convertirlo en polvo, mezclarlo con otros productos y sacar una infusién en polvo
con esencia de boldo.

El precio a vender a los clientes externos sera el mismo que se entrega al cliente
exclusivo, aunque este valor se discutirdA mas delante en la evaluacién
econdémica. Esto porque el cliente exclusivo es quien hace la inversion para
producir su materia prima y al vender a clientes externos puede mantener el
precio, teniendo en consideracion que éstos no compiten en el mismo mercado
con el producto final.

° La empresa no entregé informacién acerca de cémo calcularon este precio por tratarse de informacién
confidencial, solo entregaron el monto final.
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6. Recursos clave: el recurso clave son las hojas de boldo, ademas de contar con
personal capacitado para llevar a cabo las tareas involucradas en la planta y el
encargadp de las compras. Es importante el recurso humano porque por un lado
se necesita un encargado de compras que tenga los conocimientos duficientes
para comprar materia prima de primera calidad, ya que en estas hojas esta la
base de un buen producto final.

7. Actividades clave: En este caso la actividad clave es obtener un producto de
calidad, que cumpla con los requerimientos de los clientes y para ello es
fundamental que el proceso productivo sea realizado de la mejor forma posible.
Fundamental es respetar los ciclos que necesita cada uno de los procesos
involucrados, como el macerado, por ejemplo, que tiene un tiempo de duracién
que se debe respetar para obtener el maximo rendimiento de las materias
primas.

El caso de los canales de distribucion no sera tema en la presente investigacion
ya que todo el transporte de materias primas hacia la empresa y el despacho de
los productos, encaso de se ser necesario sera realizado por empresas externas
dado que no es una activida clave y existen muchos servicios de transporte que
sepueden contratar. Para el caso de las materias primas, los proveedores
entregaran el producto en la planta dado que la mayoria de los intermediarios
cuentan con sus propios camiones en donde recolectan las hojas de boldo y, en
el caso de las ventas, sera responsabilidad del cliente retirar los productos desde
la planta y de ser necesario despachar, se contratara una empresa externa y se
traspasara el costo al cliente.

En cuanto a la relacién con los clientes, las actividades claves a desarrollar son
las visitas en terreno y la participacion en ferias empresariales.

Mas detalles en el plan de operaciones y de recursos humanos.

8. Asociaciones clave: la asociacion clave aca son los proveedores de las hojas
secas de boldo, ya que, de todas las materias primas y suministros que se
requieren, son los Unicos que podrian poner en riesgo el negocio, esto porque el
resto de las materias primas estan disponibles y los proveedores son faciles de
reemplazar.

Al hacer una investigacion a través de internet, se constatd que existen muchos
proveedores de hojas de boldo, pero que muchos de ellos no tienen capacidad
de vender cantidades como las que se necesitan en el proyecto y que se
precisan mas adelante en el documento. Sin embargo, al realizar una consulta a
estos proveedores se logré identificar a 8 de ellos que tienen la capacidad de
cumplir con los volumenes requeridos, con precios que varian entre los $2.000.-
y los $2800.- + IVA por kilogramo de hoja de boldo seca, puesto en la planta
pruductiva. Estos proveedores estan en distintas regiones de Chile, desde la
Region Metropolitana hasta la Region del Maule. Cabe mencionar que los
precios mas caros se consiguieron en las empresas exportadoras y los mas
bajos en los intermediarios que recolectan desde los campos.
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En el caso del alcohol, son varias las empresas que venden en Chile el producto,
entre ellas estan Quimicas Spes, Oxiquim, Interquimica y Alcosur. Todos estos
proveedores cumplen con los requerimientos de calidad y cantidad de materia
prima requerida y que se detalla mas adelante en este documento. El precio
varia entre $450.- y $600.- + IVA el litro de alcohol. A pesar de ser empresas
establecidas, en esta investigacion no se pudo constatar el por qué de la
diferencia de precios. Todas estas empresas estan en la ciudad de Santiago de
Chile.

9. Estructura de costos: para el presente proyecto el costo mas alto esta en el
sueldo de los trabajadores, seguido de las materias primas que son las hojas de
boldo y el solvente, y finalmente los insumos necesarios para el funcionamiento
de la planta. El recurso mas caro son los equipos de la planta. Mas detalle en el
andlisis financiero y en el plan de produccion.

2.5. Mision y Vision de la empresa

Mision:

“Somos una empresa especializada en la elaboracion de extracto de boldo. Buscamos
entregar a nuestros clientes un producto de calidad que cumpla con los estandares
exigidos por ellos, brindandoles un producto elaborado con materias primas autoctonas
y con un excelente servicio”

Vision:

“Ser lideres en la elaboracion de extracto de boldo y ser reconocidos por nuestros
clientes como proveedores de materia prima de calidad para sus procesos, procurando
contar siempre con altos estandares en la elaboracion de los extractos”

2.6. Objetivos del negocio

Los objetivos del negocio son:

- Lograr abastecer el mercado con la cantidad de litros de extracto de boldo que
requieran y lograr, al segundo afio, duplicar la produccién e incursionar en un futuro
en las exportaciones.

- Ser reconocidos por los clientes externos como los mejores proveedores de extracto
de boldo de Chile.

- Generar utilidades para la empresa, que le permutan ser sustentable y permanecer
en el tiempo.
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2.7. Estrategias

2.7.1. Estrategia competitiva

La estrategia genérica competitiva sera de enfoque en un segmento especifico y con
diferenciacion; esto porque se aprovechara el hecho de ser un producto 