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El producto Hidromiel ha sido desarrollado en Chile por la Soc. Apicola
Vallebendito en el marco de un estudio de experimentacién financiado con fondos
FIA.

En adelante se definird las pautas de accion en materias de comercializacion del
producto, usando en el andlisis la informacion de mercados: nacional e
internacional, precisando la caracterizacién de variables comerciales en el mix de
marketing, analizando exhaustivamente cada una de éstas en su relacion directa
con el producto Hidromiel.

Se analizaran distintos tépicos a nivel regional y las proyecciones que tendria el
producto Hidromiel en el mercado internacional debido a las caracteristicas y
ventajas que ésta posee, las cuales pueden utilizarse como elemento
diferenciador a la hora de competir.

Al respecto es necesario precisar que no existe informacion histdrica referente a
este Producto Hidromiel.

1. CARACTERIZACION DEL MERCADO COMPETIDOR

Antes de definir este mercado se hard una separacion de la situacion nacional (o
regional), sin olvidar las expectativas del sector a nivel internacional, ya que no se
debe dejar de observar los posibles mercados potenciales que se puedan
satisfacer con la calidad de la miel producida en el pais.

En Chile no existen registro alguno de produccién, comercializacion o
importaciones del producto Hidromiel, tratandose de un producto que es
completamente innovador para nuestro mercado.  Solamente existe una
aproximacién a la definicién de un potencial consumo y preferencias respecto del
mismo, a partir de una actividad de difusion del producto realizada en la Feria
AGA de San Fernando, febrero 2008. Experiencia que arrojé informacion clave a
la hora de determinar el grado de aceptacion del producto.

En el contexto internacional la situacién productiva actual del Hidromiel difiere de
la realidad nacional. Fruto de este estudio se analizaron cuatro paises, Alemania,
Bélgica, EEUU y Francia, los cudles no disponen de un cddigo arancelario
especifico del producto pero su nivel de industrializacién nos habla de un producto
altamente desarrollado en cudnto a precio y variedad de presentacién. Pero en
materia de diferenciacién del producto, en cuanto a nuevos sabores y/o aromas,
hay mucho por desarrollar en tales mercados. De modo que se presenta una
oportunidad de focalizar hacia este nicho de mercado las estrategias comerciales.

1.1.- COMPETENCIA NACIONAL

A nivel de competencia interna queda claro que no existen empresas o
agrupaciones apicolas destinadas a la produccién, procesamiento 'y
comercializacion del hidromiel en el mercado nacional o internacional.

Importante considerar, que los analisis de la materia prima utilizada, arrojaron un
producto de alta calidad, lo que no es un hecho aislado, por cuanto la miel
nacional tiene buena imagen en el mercado internacional, gracias a sus atributos
fisicos y quimicos. La diferencia en la calidad de la miel, entre un productor y
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otro, la podria provocar el mismo apicultor al realizar manejos técnicos
inapropiados.

El producto Hidromiel o vino de miel es innovativo y no tiene competencia directa
en el pais. Indirectamente esta la competencia de las Vifias, quienes producen
vinos y se dirigen a un mercado de clientes, a veces compartidos, por el gusto y
placer de beber vino de gustos y sabores diferentes.

A modo de andlisis complementario es posible informar que un producto sustituto
del Hidromiel, podria ser un vino soleado o fermentado tardio, tipo late harvest,
los que estan siendo desarrollados por algunas vifias del pais.

A nivel internacional la competencia directa la ejecutan aquellas industrias (pocas)
que si fabrican en sus respectivos paises este producto, paises como Francia,
Alemania, Bélgica, Espafia, EEUU, Rusia, Polonia, entre otros paises nordicos. El
punto es que esta competencia, produce un Hidromiel de caracteristicas
organolépticas muy suaves, debido a que la miel utilizada en el proceso
fermentativo no es de aromas y sabores fuertes, como asi ocurre con la miel
chilena. Por lo que un producto nacional ya cuenta con un p/us importante.

1.2.- SITUACION MUNDIAL DEL HIDROMIEL

Con el alza de la demanda de vino y la preferencia cada vez mas marcada de los
consumidores para los vinos Unicos o de gran calidad, el Hidromiel, es un
producto que ocupa por el momento un nicho de mercado que podria
conocer un crecimiento sobre el mercado internacional. Segin las
previsiones de Euro monitor Internacional, el volumen de las ventas de los vinos
tranquilos deberia aumentar de un 10% entre 2005 y 2010, sea una alza de mas
o menos 28 mil millones de ddlares americanos. En lo que se refiere al vino, a
base de otros productos distintos de las uvas, hay una proyeccion de incremento
de un 5% en los volimenes de ventas. Pero también una disminucién de 2 mil
millones de dodlares americanos en el valor de las ventas, las que en todo caso
debieran subir a 21 mil millones de ddlares en el afio 2010.

Esta rebaJa se explica sobre todo por la disminucion de la demanda de saké
japonés o chinos (el saké es una palabra japonesa que significa "bebida
alcohdlica", sin embargo en los paises occidentales entienden por saké a un tipo
de bebida alcohdlica japonesa preparada de una infusion hecha a partir del arroz,
y en Japdn se la conoce como nihonshu. El consumidor mas joven de las clases
medias y altas, de los mercados asiaticos sobre todo en China, deberia constituir
unos de los factores importantes de crecimiento global de la industria de vino,
porque el consumo de vino tranquilo, reemplazaria las bebidas con alcohol
tradicional, que estan de moda.

A.) América del Norte
El crecimiento de la industria del vino en Ameérica del Norte deberia proseguir su

crecimiento entre 2005 y 2010, tanto desde el punto de vista del volumen de las
ventas como del valor de las ventas. Los principales factores de crecimiento
deberian ser : el mejoramiento de los conocimientos de los consumidores en
materia de vino, las ventajas del consumo del vino para la salud, la exigencia de
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productos de calidad superior, los nuevos productos, asi como también la
presentacion del producto concebido por las mujeres. Estas tendencias,
asociadas con un aumento en la renta disponible de los individuos en las grandes
zonas urbanas de América del Norte, podrian extender el mercado de la
Hidromiel, sobre todo en los Estados Unidos, principal pais destino de las
exportaciones canadienses de Hidromiel (Euro monitor Internacional, 2006)

En los Estados Unidos existen aproximadamente 60 industrias especializadas
“hydromelleries”, hay 30 establecimientos vinicolas y destilerias que producen
también Hidromiel, sobre todo en los Estados del centro del litoral del Atlantico,
del Midwest y de la Altura del Sur Oeste, alrededor del Pacifico. Légicamente
estas regiones podrian constituir mercados de exportacion para el hidromiel.

Las variedades populares de Hidromiel sobre los mercados americanos incluyen
el "melomel”, que se hace a partir de frutas distintas a la manzana o la uva; el
“cidromel”, que se elabora a partir de la sidra de manzana, jugo de manzana o de
manzana; el “metheglin”, fabricado a partir de hierbas o de especias; y la
“aguamiel tradicional”, que se hace a partir de mas de un tipo de miel, pero sin el
afnadido de frutos, de hierbas o de especias.

El Hidromiel habitualmente se vende entre 10,99 ddlar US y 20,00 ddlar US la
botella de 750 ml, pero ciertos tipos de variedades superiores pueden venderse
hasta 70,00 délar US la botella de 750 ml.

La Internacional Mead Asociacion, creado en los Estados Unidos, organiza cada
afio un festival internacional del aguamiel, Internacional Mead Festival, €l méas
importante concurso y el salén profesional del aguamiel en el mundo. En 2007,
este acontecimiento atrajo a productores comerciales de aguamiel de los Estados
Unidos, de Canada, de Polonia, de Dinamarca, del Lituania y de Africa del Sur, asi
como visitadores americanos, canadienses y japoneses. Mas de 240 aguamieles
americanas hechas en casa han sido evaluadas en el marco de un concurso, lo
que demuestra que los Estados Unidos constituyen uno de los mercados mas
importantes para este producto.

B.) Asia-pacifico y Sudeste asiatico
A medida que el estilo de vida de los consumidores asiaticos se occidentalice, bajo

la influencia de los medios de comunicacion norteamericanos, el consumo de las
bebidas tradicionales (es decir principalmente el de saki) disminuye y la
popularidad de los vinos importados aumenta. También los desplazamientos al
extranjero de la gente de negocios contribuyen a este cambio, ya que estas
personas importan la "cultura" del consumo del vino. Se considera también que el
aumento de las actividades de comercializacién, como los festivales y los salones
profesionales relativos al vino, ejercen una influencia sobre el consumo de vino,
en toda la region.

Destacable resulta la tendencia clave, en 2005, de la demanda en el mercado
asiatico, sobre todo en China, para nuevos vinos de calidad superior. Aunque
esta tendencia parecia exclusivamente centrada casi en el nuevo sakés de gran
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calidad, lo que generard posibilidades para nuevos productos de calidad superior,
como el Hidromiel.

Ademas de tomar buena nota del éxito de la localizacion del vino de hielo en los
mercados asiaticos, los productores de hidromiel deberfan también tener en
cuenta el éxito adquirido por los fabricantes de vino de frutas en los distintos
paises del Asia Pacifico.  Estos productores conocieron el mayor éxito de su
producto, dirigiéndolo a las jévenes mujeres que prefieren las bebidas mas ligeras
y mas femeninas en vez del saké, las cuales se consideran como una eleccion de
bebida muy masculina.  Este hecho, asociado a la baja de renombre de las
bebidas tradicionales, podria contribuir a volver popular el hidromiel ante los
consumidores asiaticos, sobre todo en las mujeres.

El vino de frutas a las hierbas es la variedad mas popular de vino sin uva en
Indonesia. Por lo tanto, el hidromiel hecho con hierbas y especias (a saber el
metheglin) podria convertirse en popular en este mercado. En el afio 2005, el
consumo de vino sin uva permanecia muy limitado en India y Filipinas, donde la
cerveza es popular desde hace tiempo ante los consumidores. Sin embargo,
como las clases medias siguen creciendo en estos paises, y la renta disponible de
los consumidores aumenta, la demanda de vinos importados y productos de gran
calidad aumenta también, lo que ofrece mayores ventas del hidromiel. En
realidad, a Filipinas, ahora que los productos se distribuyen en los supermercados
y los almacenes a precio reducidos, no se percibe al vino como un producto de
lujo sino mas bien como un producto interesante para la opinién publica.

C.) Europa
El hidromiel tiene una historia larga en varios paises europeos donde forma parte

de la cultura. Sin embargo, los mercados de la Europa occidental y los de la
Europa oriental no ofrecen las mismas posibilidades. Por ejemplo, los
consumidores en el Este de Europa, un poco como los de Asia, pasan
progresivamente del consumo de vinos de frutas tradicionales a la de vinos a base
de uva de gran calidad, lo que ocurre a medida que el estilo de vida se
occidentalice y que la renta disponible de los particulares aumenta.

D.) Europa Occidental
El mercado del vino sin uva en Alemania principalmente esta constituido por vinos

de frutas preparados a partir de manzana, cereza y ciruela. La sidra, un vino
hecho con manzana, es la variedad méas popular y representa alrededor de un
75% del total de las ventas. Las hidromieles con frutas (por ejemplo, el melomel)
podrian tener un éxito considerable en este mercado, especialmente el cidromel
(hidromiel hecho a partir de sidra de manzana, de zumo de manzana 0 manzana),
teniendo en cuenta las tendencias de consumo en este mercado.

En Europa Occidental, Alemania permanece como el mas importante mercado
para los vinos sin uva, el que representa un 84% del volumen consumido y un
69% de las ventas regionales totales. En el afio 2005, el consumo se elevd a un
total de 98,5 millones de litros de este tipo de vinos, o que corresponde a un
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consumo percapita de 1,2 litros, lo que representa un valor aproximado de 428,9
millones de ddlares americanos (Euro monitor Internacional, 2006).

Después de Alemania, Italia es el segundo pais mas importante en el consumo de
vinos sin uva en la Europa del Oeste. Este pais representa un 8% del volumen
total de consumo y un 9% del volumen de las ventas de estos vinos en la region.
Las variedades populares incluyen vino hecho sin uva; por ejemplo con
albaricoque, asi como el hidromiel, que habitualmente se aprecian como vinos
aperitivos o vinos de postre por los consumidores de edad medio o avanzado. En
el afio 2005 el consumo total de vino sin uva era de 9,4 millones de litros, lo que
representa un valor total de 55,3 millones de ddlares americanos (Euro monitor
Internacional, 2006).

E.) Europa Oriental

Bielorrusia es el mayor mercado de Europa del Este para los vinos sin uva. En
este pais se consumieron 261 millones de litros de estos productos en 2005, lo
que representa un 57% del consumo total regional. Demanda que va en
crecimiento, ya que el Gobierno de este pais sigue promoviendo y desarrollando
su industria de produccién de vino hecho a partir de uva o de otros productos, lo
que podria crear posibilidades para los hidromieles.

Con un 30% del consumo regional en Europa Oriental, Polonia es el segundo
mercado en importancia para los vinos sin uva. En el afio 2005 el consumo total
se elevd a 138,6 millones de litros de este tipo de vino, lo que representa 3,6
litros percapita, para lograr ventas de un valor de 51,5 millones de ddlares
americanos. Las sidras y los vinos de pequefas frutas, como distintos tipos de
grosellas y ciruelas, son populares en el mercado polaco. En consecuencia, el
hidromiel hecho con frutas (por ejemplo, el melomel) podria tener éxito en este
mercado. Sin embargo, debido a su bajo precio, los vinos de frutas se
consideraron mucho tiempo como las bebidas de los consumidores mas bien
jubilados. Esta percepcion podria encontrarse reforzada por el crecimiento de la
clase media y el aumento de la renta disponible de los consumidores en Polonia.

Otros mercados regionales, como los de Rusia, Ucrania y de la Republica Checa,
implican pequefios sectores para los vinos sin uva, con un consumo en cada pais
respectivamente de 27,9, 19,6 y 5,6 millones de litros. Los vinos suaves de frutas
y pequenfias frutas son variedades también populares en estos paises.

La produccion de hidromiel forma parte de la tradicidon local en la Replblica
Checa, y este pais cuenta con numerosas y grandes industrias productoras asi

como pequefias empresas familiares de produccion de hidromiel.
Informacién suministrada por el Ministerio de Agricultura de Canada.

F.) América Latina
Colombia es el mas importante mercado de sidra en América Latina, con un

volumen de 11,7 millones de litros lo que representa un 49% del vino sin uva
consumida en la regién. En el afio 2005 el volumen de consumo correspondia al
24% del valor en ddlares, lo que representa 15,9 millones de ddlares americanos.



Estos datos se explican principalmente por un largo pasado de produccion de
sidra poco costosos, ademas de tratarse de un producto comprado principalmente
por los consumidores de las clases bajas y medias en las ocasiones especiales.
Aunque el hidromiel principalmente se elabora en Uruguay, se produce en
pequefia cantidad solamente en algunas regiones. El hidromiel comercializado se
vende en general 3,60 $ la botella de 750 ml, pero se vende sobre todo en
formato de 1 litro al coste de $ 4,80.

G.) Medio Oriente y Africa
La industria del vino en estas regiones permanece entre las mas pequenas del

mundo. Sin embargo, los Emiratos Arabes Unidos importan cada afio una
cantidad considerable de vino de hielo canadiense, principalmente con destino a
Dubai, una ciudad muy frecuentada por los turistas. Este pais ocupa la 19.0
posicion de importancia en lo que se refiere a los mercados de exportacion del
vino de hielo canadiense. El vino de hielo canadiense es un vino hecho con uvas
congeladas y con una fuerte concentracion de azucar, de modo de concentrar el
maximo de azlcar y acidez al interior de las uvas.

Hace mas de 20.000 afos que el hidromiel se hace en Africa. Este producto es
un elemento importante de la cultura y la tradicion de algunos paises de Africa.
En Etiopia, el hidromiel (llamado "t'ej") es todavia la bebida nacional, y se le
prefiere al vino. Sin embargo, el t'ej se hace en casa y no es vendido
comercialmente. Cada hogar hace su propia produccién familiar, lo que limita el
mercado para las importaciones de hidromiel. En Grahamstown, Sudafrica, se
encuentra un hydromellerie (casa donde se produce hidromiel) que participa
regularmente del Internacional Mead Festival.

Se prevé un crecimiento considerable de las ventas de vino en Sudafrica,
Marruecos, Egipto y en Israel, entre 2005 y 2010 (Euro monitor Internacional,
2006). Eso deberia popularizar ain mas la realizacion de degustacion de vino, lo
que implicarda un aumento en la demanda de los consumidores de vinos
extranjeros de primera calidad, como el hidromiel.

1.3.- COMPETIDORES POTENCIALES EN CHILE Y EXTRANJERO

En Chile no existen tales competidores.

Si existen competidores en el exterior. Pero en el caso de este producto
Hidromiel, desarrollado por la Empresa Apicola Vallebendito, posee ventajas
interesantes para acceder a otros mercados:

1.3.1.- Las caracteristicas organolépticas propias de la miel chilena,
entregaran al producto final sabores y aromas no encontrados en los
actuales Hidromieles disponibles para la venta.

1.3.2.- El origen geografico; esto es; Chile pais al Sur del Mundo, con
barreras naturales, aislado de los grandes debates de contaminacién
presentes en el mundo y con uno de los mejores standares Fito-
zoosanitarios del mundo.



1.3.3.- Lo étnico — cultural; en si es el concepto de cultura Andina. Por ser
un producto que se inicia productivamente en la Cordillera de los Andes,
posibilita un atractivo de consumo adicional para los consumidores. Aunque
se trate de un producto de procedencia nodrdica, es posible crear una
imagen cultural local, involucrando un proceso de transculturizacion, pues
se adopta un producto fordneo, se reconvierte y entrega al mercado con
una identidad cultural propia.

1.3.4.- La utilizacién de frutos originarios de Chile, durante el proceso de
fermentacion, permitiria desarrollar nuevos productos realmente Unicos en
el mundo, incorporando al mercado hidromieles muy especiales, que
podran ser comercializadas a valores Premium.

A modo referencial, el ingreso del Hidromiel chileno como potencial competidor en
la industria del Hidromiel, deberd considerar las siguientes variables que se
presentan en el mercado internacional.

Barreras de entrada latentes:

1.- Economias de escala: En otros paises existen industrias de produccién de
Hidromiel, de mayor tamafio, con las que se debe competir conforme los niveles
de produccidon (menores), pero que poseen una estructura de costos mas alta,
por ejemplo: mano de obra, insumos y el costo unitario por kilo de miel. Por lo
que es trascendental realizar una buena eleccion del mercado a penetrar.

2.- Diferenciacién del producto: El productor chileno debera buscar diferenciarse
de los otros productores nacionales e internacionales, por ejemplo en términos de
aroma, sabor, calidad, origen etc. Lo que le permitira ingresar a mercados de alta
demanda y poder adquisitivo y que en general conocen poca diferenciacion del
producto. Se debe escoger un correcto concepto de marketing.

3.- Requerimiento de capital: En el rubro apicola, la cantidad de capital requerida
para iniciar el negocio es baja, pero cuando se desea procesar y exportar
productos de alta calidad que sean capaces de penetrar y mantenerse en los
exigentes mercados internacionales, esta variable adquiere importancia
significativa, ya que se necesita un mayor capital para iniciar la empresa e
incorporar la tecnologia necesaria a los procesos productivos y mejorar las
competencias y capacidades de los emprendedores.

De esta forma se reconoce esta amenaza real, en contraposicion con la realidad
de la industria internacional.

4.- Canales de distribucidn: Para situarse en los distintos mercados, es necesario,
ingresar a través de intermediarios eficaces que logren situar el producto en el
mercado final a través de una correcta eleccién en la cadena de distribucion y de
esta manera garantizar una adecuada y oportuna venta.

Para el caso del mercado nacional, es bueno considerar la posibilidad de
distribuirlo en forma directa a través de Ferias Costumbristas — gastronémicas y
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Rutas de Turismo Rural. Esta etapa puede ser transitoria o permanente,
dependiendo de los intereses de cada productor. En términos generales es una
etapa adecuada, para ganar experiencia, conocimientos y desarrollar mas
competencias. Este periodo también es (til para proyectar la produccion y evaluar
cuando crecer y cuanto crecer, pues producir mas no siempre significa ganar mas.
Para esto se debera evaluar principalmente los precios de venta, costos, gastos
en administracion y venta, logistica, etc.
En el caso de abordar el mercado internacional, es aconsejable visualizar a USA y
Alemania como los mercados mas interesantes. Para esto los pasos mas
adecuados, luego de disponer del producto, son los siguientes:
-investigar el mercado escogido, competencia, formatos, etc.
-Establecer un concepto de comercializacion.
-Postular a los fondos concursables de ProChile, para realizar una gira de
prospeccion, afin de tomar contacto con posibles distribuidores (llevando
muestras y precios) y conocer en detalle tendencias de consumo y gustos
especificos. En el estudio de mercado, desarrollado al inicio del estudio, se
indica formas de negociar en los distintos mercados.
-Establecer los costos asociados al transporte de la mercaderia, los seguros
variaran dependiendo de las clausulas de venta y condiciones de pago,
para lo que se aconseja solicitar una asesoria especializada.
-Enviar muestras y precios para la aprobacion final del comprador.
-En el caso de compradores desconocidos, utilizar cartas de crédito.

1.4.-PRINCIPALES MARCAS DE HIDROMIEL EXISTENTES ACTUALMENTE
En el desarrollo del estudio de mercado se pudo observar que no existe un
concepto de marca definido al momento de adquirir el producto, es decir, los
consumidores adquieren el producto dependiendo principalmente de su poder
adquisitivo (nivel de ingreso), por que le llama la atencién el disefio del envase o
por el menor precio que éste presenta.

Independiente de lo expuesto anteriormente podemos mencionar algunas marcas
mas reconocidas

En Francia, Hidromel Chouchen y Merlin

En Alemania, Katlenburger y Met

En EEUU, Winehaven y Pointe of view

2.- PERCEPCION DE ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

Basicamente el Hidromiel no es un producto de consumo estacional, no es de
consumo masivo, se hace dificil en una primera instancia nombrar los atributos
mas relevantes a la hora de adquirir el producto; como también determinar las
preferencias de los consumidores individuales al momento de la compra.

Si es posible concluir, a partir de los resultados de este estudio, especificamente
por los datos sistematizados en la feria AGA, que el producto hidromiel puede
entrar a nivel nacional como un articulo de consumo atractivo, novedoso e
innovador, llamando fuertemente la atencién de las personas, lo que sugiere, que
podria tener una buena aceptaciéon por parte de los consumidores. Los
encuestados valoraron positivamente el producto, proporcionandole una categoria
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especial, basicamente por la percepcién que se tiene de su materia prima, que es
la miel, ya que en el subconsciente de la mayoria de las personas, la miel les
representa un alimento sano, limpio y muy saludable.

Para el mercado internacional, no es un producto innovador, pero si novedoso,
debido al origen étnico-geografico, y forma parte de los esfuerzos de rescate
cultural que realizan principalmente los paises europeos. Por este motivo las
campafias de marketing deben dirigirse a destacar estos conceptos tan llamativos
para los consumidores que valoran y buscan lo novedoso y especial, pudiendo
diferenciarse facilmente del resto de sus competidores, por lo que existe una
buena oportunidad de penetracién en el mercado.

Para ambos casos, es importante considerar, el hecho de que en algin momento
el hidromiel ya no sera una novedad, por lo que los esfuerzos de las empresas
deben orientarse primero, en mantener un producto de alta calidad organoléptica
y luego, sacar al mercado nuevas variedades que permitan mantener
constantemente un publico consumidor cautivo.

Dada la presentacion del Hidromiel como una bebida fermentada de miel y
gracias a sus caracteristicas, permitira un consumo permanente sin efectos de
estacionalidad, de miel durante todo el ano.

Dentro de los estratos que consumen miel con mas frecuencia figura el ABC1,
quienes también son los mas predispuestos a consumir y probar productos
nuevos e innovadores como lo es el Hidromiel. Lo que se refuerza ain mas, con
que este estrato es mas proclive a consumir la miel como producto alimenticio y
no como remedio para estados gripales. Ademas este estrato econdmico es el
que mas gasta en alimentos, mantiene una cultura etilica y esta mas preocupado
de consumir alimentos saludables, por lo que sus compras siempre estan dirigidas
hacia ese concepto. Por otra parte, el consumidor de vinos es menos fiel a una
marca especifica y tiene una disposicion a probar nuevos sabores.

Debemos recordar, que en general, independientemente del segmento social el
cual consuma el producto, existen atributos generales que pueden ser
considerados de tipo relevante al momento del consumo, como son la tendencia a
los productos de origen natural, organicos y que provengan de lugares libre de
contaminacion.

3.- CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

El ciclo de vida del producto describe la evolucién de un producto en el tiempo,
con respecto a su potencial demanda. Este modelo se divide en 4 etapas que
poseen las siguientes caracteristicas:

3.1.- Etapa de Introduccion: Es el momento en que se lanza el producto bajo
una produccion y programa de comercializacion. Esta etapa se caracteriza por un
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aumento lento en las ventas y altos gastos promocionales. Para el caso especifico
del Hidromiel:

-puede ser un producto de consumo de nicho y permanente.

-El nombre genérico “Hidromiel” es desconocido en Chile, mas
internacionalmente si se le conoce y consume.

-En esta etapa de generacion de un producto innovador en el pais, por sus
caracteristicas y atributos que posee, deben darse a conocer. También se
debe tener presente la competencia potencial del producto sustituto “vino
late harvest” relativamente nuevo y que estd comenzando a ser
comercializado por algunas vifas chilenas.

Las condiciones anteriormente mencionadas se deben tomar como importantes y
se deben a las necesidades de:
-Informar a los consumidores potenciales nacionales sobre este nuevo
producto.
-Estimular en ellos la prueba del producto.
-Lograr su distribucién en Ferias y tiendas.

Por lo tanto se sugiere para el mercado local, una estrategia de desarrollo de
producto de Penetracion Moderada, lanzando el producto a precio de mercado
local (disponiendo de otro precio mas elevado para el mercado internacional,
segun los estudios de mercado realizados) y con una promocién que considere la
necesidad de dar a conocer el producto y su degustacion, especificamente
aprovechando los atributos del producto; intentandose de esta forma penetrar en
el mercado y por ende participar del mismo.

3.2.- Etapa de Crecimiento: En esta etapa el producto es aceptado en el
mercado nacional. Encontrandose ad portas de su internacionalizacion, se aprecia
un aumento en la curva de las ventas y de los beneficios.

La apertura del mercado internacional es parte del crecimiento, instante en que el
hidromiel esta despegando y comenzando a masificarse, ya las estrategias
promocionales estan dando resultado y hay un aumento de tales ventas

Durante esta etapa se intenta sostener la participacion de mercado y se logra
mediante las siguientes medidas:

-Mejorar la calidad del producto e incorporar valor agregado, desarrollando
nuevos productos o nuevas lineas de producto.

-Buscar nuevos segmentos de mercado.

-Encontrar nuevos canales de distribucion posibles (con objeto de que se
tenga un mayor conocimiento del producto). En caso del mercado
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internacional se pueden iniciar las prospecciones identificando las vias de
intermediacién a cargo de la distribucion en tales mercados.

-Modificar la publicidad destinada a generar mayor conocimiento del
producto e incremento en las compras. Generar material publicitario en
distintos idiomas acorde a los mercados objetivos.

-Determinar cuando es adecuado modificar los precios para atraer a los
consumidores sensibles a éstos.

3.3.- Etapa de Madurez: El producto en el mercado se estabiliza y disminuye el
margen de utilidad debido a que los precios se acercan mas a los costos (se
estabilizan las ventas y decrecen los beneficios para la empresa

Para esta etapa se desarrollan algunas estrategias, como:

-Modificacion del mercado: Se refiere al hecho de buscar y estudiar
oportunidades para localizar nuevos compradores; también se buscan
nuevas formas para estimular el uso del producto, o bien se renueva la
marca para lograr mayores ventas 0 se Crea una nueva marca para
competir. Esta estrategia requiere primeramente de estudios sobre los
nuevos mercados y sectores del mercado que desconozcan el producto.

-Modificaciéon del producto: A esta etapa se le llama también
"relanzamiento del producto”, y se trata de combinar las caracteristicas del
producto para atraer nuevos usuarios y para aumentar las compras por
parte de los consumidores.

-Modificacion del mix de marketing: Esta estrategia se refiere a
modificar las estrategias de precios, distribucion (plaza), producto y
promocién y dar una nueva combinacion que permita hacer resurgir el
producto.

3.4.- Etapa de Declinacion: En la Ultima etapa, el paso de la moda es
inevitable porque los nuevos productos empezaran un nuevo ciclo de vida para
sustituir a los viejos.

La mayor parte de las marcas de productos experimentan al correr del tiempo un
periodo de declinacién en las ventas; este puede ser rapido o lento.

Para esta etapa existen tres estrategias a utilizary son:

-Estrategia de continuacion: Se sigue con los mismos sectores del
mercado, canales, precios, promocion, etc.

-Estrategia de concentracion: Se concentran los  recursos

exclusivamente en los mercados y canales mas fuertes, desistiendo en los
demas.
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-Estrategia de aprovechamiento: Se aprovecha hasta él dltimo
momento la imagen y la marca de la empresa modificando o adicionando

algo nuevo al producto; también se aprovecha la lealtad de los clientes al
reducir los gastos promocionales y de publicidad que de otra manera serian
indispensables.

4.- SELECCION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

Dentro de las estrategias basicas tenemos tres pensamientos estratégicos (segin
Porter) de entre los cudles se elige la opcion de definir y desarrollar una
estrategia de marketing de Diferenciacion.

Liderazgo en costos: Significa trabajar a los mas bajos costos de
produccion y distribucién de modo de programar precios mas bajos que la
competencia. En el caso de la asociatividad, es posible abaratar costos
productivos, generando beneficios para todos los asociados. Pero resulta
poco adecuada a la realidad y circunstancias actuales del Productor
Apicola.

Especialista_en nichos: Se refiere a focalizar uno o mas segmentos de
mercado mas que ir en pos de todo el mercado. Se podria utilizar esta
estrategia si existiera dedicacion a productos que tengan algun tipo de
valor agregado. Esta opcién estratégica no representa la mas acertada,
puesto que beneficia a un pequefio nimero de productores apicolas,
propendiéndose ademas a la sobresaturacién de los mercados.

Diferenciacion: Significa alcanzar un desempeio superior en
alguna area importante en beneficio del cliente, por ejemplo: Ser
lider en servicio y calidad, o generar un producto especifico con
valor agregado, replicable en distintas zonas del pais, pero con la
posibilidad de que cada productor le dé su propio valor agregado,
en funcion de la territorialidad, la calidad de las aguas, la calidad
de la miel, etc. Lo que le entregaria distintas caracteristicas
organolépticas a cada productor del pais como elemento
diferenciador.

Objetivo de la Estrategia de Diferenciacion: Posicionar a productores de
miel en el mercado nacional e internacional de las bebidas fermentadas.
Desarrollando un producto innovador con alto grado de diferenciacion en cuanto a
las caracteristicas y atributos del Hidromiel, como también a la innovacién que
existe en el proceso de transculturizacion de este producto originario, de los
paises noérdicos, hacia la cultura y costumbres nacionales. La variable escogida,
debe ser realmente diferenciadora, que logre ser percibida como tal por el cliente.
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5.- MIX DE MARKETING

A.- PRODUCTO
(Antecedentes aportados en Informe de mercado, Isabelle Bru)

El producto es “Hidromiel”, elaborado a base de miel, gracias a un proceso
desarrollado por la Empresa Apicola Vallebendito, que busca ser un aporte para el
encadenamiento productivo de la miel.

A nivel internacional existen distintos tipos de hidromieles, pero el tradicional es el
mas vendible porque es el mas famoso. De lo anterior es que se sugiere la
produccion del tradicional para ingresar al mercado europeo y mas adelante se
podria proponer una variedad de Hidromiel con frutas, hierbas u otros, porque el
consumidor europeo se lamenta de no poder elegir entre distintos tipos de
hidromiel.

En el mercado de EE.UU. se recomienda ingresar con una gama de dos o tres
hidromieles distintos al tradicional.

En cuanto a la forma y tipo de botella, se debe mencionar que el color del
hidromiel tiene una importancia significativa para atraer el cliente, entonces lo
mejor es elegir una botella transparente y con un disefio que no permita
confundirse con una botella de vino tradicional. Ademas si queremos hacer con un
solo formato el mas adecuado para los cuatros mercados elegidos es el de 500
centilitros.

En lo que concierne a la etigueta, el color dominante puede ser el amarillo con
letras en negro, en efecto en la cabeza del consumidor el negro con amarillo
refleja la abeja y al final el mundo de la miel. También seria bueno poner una
imagen del lugar de produccion, lo que atrae el cliente es saber donde se
produce. Para los distintos mercados, es recomendable solo modificar la lengua
en las etiquetas, pero manteniendo el disefio. En los EE.UU. la etiqueta sera en
inglés; en Francia, francés; en Bélgica; francés y en aleman y en Alemania en
aleman.

Se propone que en materia de promocion, dentro de la distribucién, se hagan
paquetes con dos botellas, por ejemplo, de modo de promoverlo como regalo y
de esta forma también se publicitara la empresa y el producto.

Afin de que el producto sea visto como un hidromiel de alta calidad, primero
tiene que haber una buena elaboracion, pero también tiene que ser reconocido,
para eso existen varios tipos de concurso, como en Apimondia, International Med
Festival, los que permitiran hacerse de una buena imagen, reputacion vy
publicidad.

Para terminar, el Hidromiel mismo si hay alcohol, debe reflejar conceptos

asociados a la salud o el medio ambiente éporque un consumidor elige el
hidromiel mas que el vino blanco? Porque es bueno para su salud, porque esta en
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mas armonia con el medio ambiente, etc. En efecto en Europa los consumidores
en general se preocupan mucho de este tipo de elementos.

B.- Precio

El precio del hidromiel oscila entre los 7 y 18 euros por botella. El producto
tendrd que estar dentro de estos precios, sin dejar de lado los costos de
produccidn, los gastos de transportes, representaciones, administracion y los
derechos de aduana que pueden ser eliminados con la presentacién de un
certificado de origen. (El producto tendra que ser siempre enviado con un
certificado.)

Un precio elevado representard un producto de alta calidad, pero también sera
una limitante para todos quienes no lo conocen y no se arriesgan en gastar una
elevada cifra, pensando en que quizas no le gustara.

Por lo tanto se establece dentro de este punto, que un precio razonable por este
producto asciende al valor de los €4,5 por botella de 500 cc.  Importante
considerar que el distribuidor sobre este precio recargard aprox. un 25% y el
distribuidor final otro porcentaje similar.

En el caso del mercado nacional, cada productor debera establecer el margen de
utilidad que estime conveniente, tomando en consideracion los costos asociados y
los costos que involucrara comercializar en mercados mas formales, los cuales
para este tipo de producto marginan entre un 25% y 30%. En todo caso, es
aconsejable tener como referencia que el levantamiento realizado en la feria AGA,
establecié que los consumidores consideran como razonable un precio de $2.300
por botella.

Y en el caso del mercado internacional, el precio debe considerar todos los costos
productivos, de exportacion, de administracion y margen de utilidad, sin olvidar
que el precio final a consumidor esta entre los US$15 y US$25 y que al menos el
60% de ese valor corresponde al margen de intermediarios.

C.- Plaza

A causa del poder de los grandes supermercados, es mejor dedicarse a la venta
en tiendas especializadas, pero para eso, las empresas tienen que crear su red de
tiendas y tener una plataforma logistica, lo que tiene un alto costo de mantencion
y prospeccion. Entonces seria interesente en un primer lugar negociar con un
distribuidor, afin de conocer sus exigencias, y en caso de que sean dificiles de
cumplir dedicarse a las tiendas especializadas.

Los mercados objetivos seran EEUU (mas grande mercado consumidor de
hidromiel), Alemania y el mercado nacional.

En el mercado nacional, se deben distribuir los productos en areas como:

-Ferias costumbristas, artesanales y gastrondmicas,
-Vinotecas vy licorerias,
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-Rutas turisticas

-Tiendas gourmet, especializadas,

-Supermercados y Multitiendas Retail, en este U(ltimo se podrian generar
contratos para eventos especiales, como por ejemplo matrimonios, aniversarios,
etc, aprovechando la mitica historia del Hidromiel, en torno a la Luna de Miel.

Para el mercado alemadn se desarrollaria una estrategia de penetracion de
mercado a través de la intermediacion ejecutada por agentes
importadores/distribuidores, que abastezcan a tiendas especializadas, como
gourmet, organicas, naturistas, restauracion, vinotecas, etc.

Como estrategia para el mercado norte americano, el desarrollo se debe canalizar
a través de la distribucion de la cadena de productos organicos y no por la de
vinos, debido a que esta (ltima representa una estructura muy compleja y
costosa, dificultando el acceso a pequenos productores.

D.- Promocion
La estrategia promocional del Hidromiel debe considerar primeramente que se
trata de un producto originario de la Cordillera de los Andes, imagen pais; que
goza de un aislamiento natural, libre de los grandes debates sobre contaminacién
ambiental; que cuenta con una excepcional biodiversidad con flora y fauna nativa;
donde las personas que trabajan para la obtencidon de esta bebida poseen una
rica y propia identidad cultural.
En segundo término, reforzar la idea de que se trata de un producto de alta
calidad.
Ademas las caracteristicas de flora nativa y la riqueza de sus aguas posibilitaran el
desarrollo de variados productos con caracteristicas especiales acorde a la
territorialidad de los productores apicolas, aportando productos novedosos vy
diferenciados en los mercados internacionales.
A continuacion se definen las tematicas de contenido que deben incorporarse en
las estrategias promocionales:
a) Promover un hidromiel de alta calidad. Los consumidores actuales
encuentran que hace falta un producto de buena calidad.
b) Promover el Hidromiel de Chile. Pues se prevé a futuro una mayor
demanda de productos naturales, organicos, artesanales, y de origen
geograficos atractivos, como es el caso de Chile. El crecimiento del
mercado organico crece en un 20% al nivel mundial.
c) Promover el Hidromiel al segmento de los vinos tranquilos, como un
producto auténtico de rico sabor y aroma. En el mercado el aumento de
consumo de vinos suaves, exé_ticos y Unicos esta creciendo, las personas
quieren y estan dispuestas a pagar por un producto (nico o especial.
En Europa. existen nuevas politicas de gobierno sobre el consumo de
alcohol que posibilitan el ingreso y/o acceso de bebidas de bajo graduacion
de alcohol.
d) Promocionar el producto a partir de la apuesta a lo nuevo, a lo exdtico,
a un producto con sabor y propuesta diferente, de un pais como el nuestro
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del que poco se sabe, todo esto genera la curiosidad de los consumidores
por adquirirlo.

e) Promover el producto cuyo insumo principal es la miel. La tasa de
consumo mundial de miel va creciendo (Al nivel mundial el consumo de
este producto presenta una tendencia creciente debido a la mayor
demanda en algunos mercados tradicionales y la incorporacion de nuevos
paises como Libano, Arabia, Oman, Siria, etc.), generandose una
importante expansién. El promedio de consumo mundial es de alrededor
de unos 220 gr por habte. / Afo.

La produccién mundial de miel por varios factores (efecto invernadero,
menos flores meliferas, talas de bosques, falta de traspaso generacional)
esta diminuyendo

Implementacion de estrategias promocionales
Estas deben desarrollarse a partir de:

1.- Campafias publicitarias con folleto informativo sobre el producto y su
historia. Incorporando la degustacion del producto mismo. Accediendo a
los canales de promocién en Ferias, tiendas especializadas vy
Supermercados.

2.- Presentacion publicitaria directa, via la entrega de Books promocional
del Hidromiel, incluido CD, preferentemente para el mercado extranjero.

3.- Introducir el producto via campafas promocionales de las Multitiendas
que organizan matrimonios, ya que en la Europa medieval existia la
tradicién de consumir el hidromiel durante los primeros 30 dias después del
matrimonio (un ciclo lunar), para mejorar la fecundidad de /a pareja.

4.- Promocionar el producto a partir de la participacion y posibles premios
logrados en Concursos y Catas internacionales. En la medida que el
hidromiel sea mas conocido entonces el consumo siempre va a aumentar.

5.- Al publicitar dar especial importancia al disefio de etiquetas y botella

para evitar la confusién con vinos de uva o de fruta, y que la primera vista
del producto logre el encanto del consumidor.
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6.- ENVASE

Un aspecto que se debe considerar al momento de comercializar el producto es el
tipo de envase, ya que en el comercio actualmente se observan varios tipos de
estos. Histéricamente en Chile el consumo de vino dulce se realiza en botellas de
vidrio de 500 cc., razon por la cual se aconseja utilizar ese formato. Respecto al
color de la botella, se sugiere que sea transparente, para poder tener al momento
de la venta la posibilidad de utilizar el color del producto en sus distintos matices,
como un argumento de preferencia para el consumidor.

En el caso del tapén de la botella, puede ser sintético o de corcho natural. Si es
la idea incursionar en el mercado internacional con este producto, se debe
analizar fuertemente la utilizacion de tapa rosca, puesto que las actuales
tendencias de consumo de vinos blancos en EEUU, Inglaterra, Australia y
Alemania estan implementando esta opcidn. Puesto que facilita el consumo y
permite verter el contenido con facilidad, etc.

En el caso del mercado interno da lo mismo cualquiera de ambos tipos de tapones
por utilizar.

El uso de botellas con picada o sin picada no tiene ninguna trascendencia para la
calidad del producto, tiene solo un fin estético.

7.- ETIQUETADO

La etiqueta cumple diversas funciones. En el nivel mas elemental la misma
identifica al producto o marca. En el caso del Hidromiel, se debe aprovechar para
incorporar elementos que permitan identificar, a través del producto, conceptos o
caracteristicas especificas que otorguen identidad local, lldmese pais o regiones
especificas, tales como:

1.- originario de la Cordillera de los Andes, imagen pais; que goza de un
aislamiento natural, libre de los grandes debates sobre contaminacion
ambiental; que tiene uno de los mejores estandares Fito zoosanitario del
mundo; que cuenta con una excepcional biodiversidad con flora y fauna
nativa; donde las personas que trabajan para la obtencién de esta bebida
poseen una rica y propia identidad cultural.

2.- Su alta calidad proveniente de la produccion de mieles con
determinadas caracteristicas, como por ejemplo: “segin las viejas
tradiciones de explotacion”, “no utilizacién de productos quimicos”, “miel
100% natural”, etc.

3.- Caracteristicas especiales segln origen floral o territorial, como por
ejemplo: “Hidromiel hecha a base de miel de Ulmo, Triaca, Quillay, etc”; o
leyendas como “Hidromiel elaborada en la Isla de Chiloé”, “Hidromiel
elaborada a los pies del volcan Villarica”; “Hidromiel elaborada con mieles
del Bosque Valdiviano”, etc.
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En base a esta informacion, se define una etiqueta que en su forma ademas
considere aspectos reglamentarios, tales como:

-Bebida fermentada de Miel, en ningln caso mencionar la palabra vino.

-En el nombre de fantasia del producto no mencionar ninguna de las
denominaciones o zonas de produccion establecidas para los vinos, lo que
se establece en el decreto 464, de zonificacion viticola, como por ejemplo:
valle de Colchagua, valle de Casablanca, etc.

-Este es un producto que no esta normado en la legislacion chilena, por lo

que debe cumplir basicamente con la rotulacion de acuerdo a lo

mencionado en el articulo 35° de la ley 18.455:

“En los envases y etiquetas de los productos deberd indicarse”, las

siguientes menciones:

I.-  nombre y domicilio del envasador,

II.- nombre o naturaleza del producto,

II1.- su graduacion alcohdlica y volumen,

IV.- y todo lo que establece la ley en relacion a la elaboracion y
comercializacién de las bebidas alcohdlicas.

Se recomienda promover el producto a través de una etiqueta que contenga una
grafica atractiva. Al respecto es de importancia en el disefio de la etiqueta evitar
la confusion con vinos de uva o de fruta, y que la primera vista del producto logre
el encanto del consumidor.

8.- DISTRIBUCION ,
En el mercado nacional para vender el hidromiel existen dos alternativas:

A.- Venta Directa, a través de la comercializacion desde la propia
empresa, disponiendo de una propia cartera de clientes (Tiendas
especializadas, restauracion, Supermercados, otros) con quienes contactar
la distribucién y venta. Importante considerar la alternativa de vender a
publico en general en las Ferias gastrondmicas y costumbristas, otras en
las que participe la empresa.

B.- Venta por cuenta de comisionistas. Estableciendo un equipo de
personas quienes ganaran un porcentaje de las ventas del producto.

En el mercado de EEUU, la venta de vinos no es facil, debido a que es una
actividad regulada estrictamente. Ademas de las reglas federales, hay leyes
estatales y locales que varian de acuerdo a la jurisdiccion. Para la
comercializacion y distribucidn del Hidromiel en Estados Unidos, se pueden utilizar
los actuales canales de distribucion de la miel, principalmente de la organica,
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dado que es en estas tiendas en donde los consumidores estan mas dispuestos a
consumir y comprar nuevos productos sanos y que son una diversificacion de
alguin producto base.

La idea es priorizar el mercado detallista de productos gourmet con una marca
propia (Superior Specialty Gourmet) por sobre el mercado masivo y las otras
marcas.

Debido a la mayor dificultad de competir con productos de alto volumen y bajo
precio, y las marcas existentes, junto con los altos costos de estar en los
supermercados, el Hidromiel de Chile debiera buscar distribucion, en una primera
etapa, a través de canales como tiendas gourmet o tiendas de productos
especiales. En este canal la competencia no es tanto por marca sino por calidad y
‘extravagancia’ y donde el consumidor objetivo hace sus compras. Los precios
promedio son considerablemente mas altos.

A continuacion se presenta un Flujo del Canal de distribucién de los productos

organicos en Estados Unidos
(Fuente: Perfil de mercados miel organica en los Estados Unidos, ProChile, 2005).

P LEL G _' "v Y
- Productos
 Organicos

N\ Rl &

(s R Ha)
| Exportador
G o4

Importador/Distribuidor

~ Consumidor Final

Sin embargo, no pueden descartarse los canales de distribucion utilizados por el
vino. En el cual se produce un proceso de triangulacion para los exportadores de
vinos conocido como el sistema de distribucidon de tres canales. (Importador-
Mayorista-Minorista).
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El sistema de tres canales comienza al término de la prohibicion de la venta de
alcohol que habia en EEUU, establecida en la vigésimo primera enmienda de la
constitucién norteamericana, que garantizaba a cada estado el derecho de
controlar la importacién, distribucién, y uso de bebidas alcohdlicas dentro de sus
respectivas fronteras. Los estados crearon esquemas reguladores, incluyendo
requerimientos de precios y proteccion de franquicias para apoyar el sistema. El
sistema tiene como uno de sus objetivos el aumentar los impuestos y reducir el
acceso de los menores al alcohol. Por ejemplo, las tiendas y restaurantes
generalmente deben comprar vinos de los distribuidores.

En California, sin embargo, las vifas pueden vender directamente a los
minoristas. Las vifias mas grandes como Kendall-Jackson han establecido sus
propios centros distribuidores en distintos estados para asegurar el control. De
acuerdo a la Comision Federal de Comercio, el vino y el alcohol tienen el sistema
de distribucién mas costoso que cualquier otro producto bien embalado.

Los sistemas se ven asi:

I Canal Importadores Vifas

h 4
vy ™ Corredor
Distribuidores/ .

II Canal Mayoristas Estados Controlados § .
]
e /_(’\ ru:‘r
W -}“‘ﬂ A a
ITI Canal Para servir Para llevar a su @
en el lugar hogar
Consumidor

En base a lo informado anteriormente, acceder a los canales de distribucion del
vino con el producto Hidromiel es caro y de extrema complejidad. Todo ello
justificaria la opcidon elegida de comercializar y distribuir el producto en el
mercado norteamericano como un producto de la linea organica, pues asi se
estaria abaratando costos y facilitando los procesos de distribucion.
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RESUMEN DEL PROYECTO

1......DESCRIPCION DEL PROYECTOQ

El Estudio denominado “Evaluacion técnica y econdmica de la elaboracién de vino de
miel de alta calidad (hidromiel), como una alternativa de produccién, comercializacion
y consumo como actividad sustentable incorporando valor agregado a la  miel
producida en la sexta region”, cddigo IDP-ES-C-2006-2-A-002 tiene por objetivo
estudiar la factibilidad técnica y econdmica de producir hidromiel de alta calidad a
partir de miel de la sexta region, considerandolo como una alternativa de innovacion e
industrializacién, tanto para los productores de la sexta region como para los
consumidores. Para de este modo satisfacer la necesidad inminente de contar con
una nueva alternativa de procesamiento a la situacion actual de la miel chilena, que
se comercializa tanto en el mercado nacional como internacional a través de empresas
exportadoras, con el objetivo de: aprovechar el recurso miel existente, sin diferenciar
propiedades de calidad que permitan potencializar el valor agregado con el desarrollo
de nuevos productos, consecuentemente generando nuevos canales de
comercializacion.

Las razones que lo justificaron fueron:

1. La mayoria de los agricultores del pais mantienen la actividad apicola dentro de
un lugar secundario en la agricultura, dedicandose a polinizar, obtener polen y
miel a granel, los que son entregados a empresas exportadoras, obteniendo bajas
ganancias por la incapacidad de exportar directamente.

2. El hidromiel puede dar valor agregado a la miel y contribuyendo a diversificar los
usos de esta, manteniendo un consumo sostenido durante el afio y no
estacionario, mejorando las utilidades de los pequefios productores.

3. Si bien es cierto nuestras exportaciones de miel corresponden solo al 1% del
mercado mundial, esto conlleva a que la miel chilena no sea reconocida ni
diferenciada en el extranjero, aunque posee propiedades quimicas y fisicas muy
favorables, y es utilizada principalmente para realizar mezclas que eleven la
calidad de mieles asiaticas, por lo que nuestros esfuerzos estan dirigidos a
desarrollar productos de alta calidad y no competir en cantidad.

4. Actualmente la obtencion de mejores precios de mercado en relacion a otros
productores, estd dada por la diferenciacion en “calidad y servicio”. Esta
fortaleza se vera afectada por que con los nuevos tratados internacionales es
imperioso estandarizar la calidad tanto a nivel de productor como exportador,
para poder competir en el mercado externo. Una posibilidad de diferenciacion
podria ser del desarrollo de nuevos productos en base a miel.

5. La creciente demanda por productos naturales y que se desarrollen con materias
primas libres de residuos e impurezas que permitan una sana alimentacion,
constituye un nicho importante de mercado para el hidromiel y que en la
actualidad esta ventaja no es aprovechada por los productores nacionales.

6. El realizar este estudio, abrié una oportunidad a productores, de lograr nuevos
conocimientos y desarrollar nuevas capacidades, que permitieron ampliar el
espectro de desarrollo del rubro, basado en la innovacion y la capacidad
emprendedora de apicultores.
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En términos generales la apicultura chilena actualmente enfrenta grandes desafios
que tienen que ver con la diversificacion de productos, competencia y globalizacién de
mercados.

El sustento del desarrollo apicola esta en una permanente necesidad de
investigacion cientifica y de desarrollo de productos de alta calidad, lo cual le permita
generar un crecimiento integrado y sostenido en el tiempo.

Este desarrollo apicola se basa en actividades que permiten obtener diversos
productos, siendo la miel el mas importante y conocido por sus cualidades
nutricionales, medicinales y cosméticas.

En la actualidad existen en la mayoria de los paises un interés cada vez mayor por
establecer disposiciones para normas y controles de calidad en diversos productos
alimenticios, y con mayor énfasis en los productos exportables.

Para poder comercializar las mieles chilenas y consecuentemente productos
elaborados a base de miel, en mercados extranjeros es indispensable que estas
cumplan con los estandares de calidad quimicos, fisicos y nutricionales propuestos por
los principales paises importadores, que tienen por finalidad proteger al consumidor,
su salud y garantizar practicas justas en el mercado y comercio de los alimentos.

La.miel

La miel se define como un producto alimenticio liquido, espeso, cristalino y
azucarado, producido por las abejas meliferas mediante la recoleccién del néctar de
las flores, de las secreciones procedentes de partes vivas de las plantas o de
secreciones de insectos sobre ellas, enriqueciéndolas con secreciones propias de su
cuerpo, transformandolas, almacenandolas en los panales de la colmena y dejandolas
madurar alli (Krell, 1996).

El Reglamento Sanitario de los Alimentos Chileno, en su articulo 393, parrafo III
define a la miel como: la denominacién “miel” o “miel de abeja” o “miel virgen”, esta
solo y exclusivamente reservada para designar al producto natural elaborado por la
abeja Apis mellifera, con el néctar de las flores y exudados de plantas aromaticas.

El escenario nacional en términos de la Oferta de la miel es:

e Productores de miel libre de impurezas y residuos que venden su producto a
granel (pago al productor $1000 el kilo, afio 2008), esto pues el mercado de
productos libres de impurezas o también conocidos “de produccién limpia”, a
nivel nacional no existe como tal, no hay un lugar definido para estos
productos.

e La produccién no es constante, ni estandarizada.

La certificacion de producto libre de impurezas y residuos, que conlleva un
costo no despreciable tanto en el proceso de certificacion como en los
seguimientos que se deben hacer para mantener esta condicién, que es
imposible de costear para pequefios apicultores en forma individual.
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» No existe una estrategia de marketing adecuada para diferenciar productos
elaborados a base de miel libre de impurezas y residuos, de hecho la miel se
comercializa como un commaodity.

e La inexistencia de nuevos productos elaborados a base de miel.

La estrategia de comercializacibn mayormente ocupada es la venta a
exportadoras, la cual no es la mas adecuada en cuanto rentabilidad para el
pequefio apicultor.

Hidromiel

El hidromiel es una bebida alcohdlica, como un vino de miel, donde los aromas y
sabores predominantes son los de la miel, en el caso de que no se haya utilizado
frutas, especias o hierbas para su elaboracién. Y es preparada a partir de la
fermentacion de una mezcla de miel, agua y levaduras. Dependiendo de las
caracteristicas de la materia prima utilizada, su contenido alcohdlico puede ir desde
los 4° hasta unos 12 a 14° alcohdlicos.

Al describir la apreciacién de hidromiel, se puede decir que es un vino, debido a su
condicion de proceso. Un buen tiempo de afiejamiento para la hidromiel es por lo
menos un afio, pero es posible de beber luego de unos seis meses (Berthold, 1998).
Y existen tantos tipos de hidromiel en el mundo como tantos tipos de mieles existen.

Y en términos de la Demanda del producto hidromiel es posible sostener que el
mercado nacional no conoce el producto hidromiel como tal, por lo que dificilmente
puede valorarlo y menos diferenciarlo. Pero existe una demanda internacional con
grandes perspectivas de desarrollo, pues es un mercado creciente, con un gran poder
adquisitivo y dispuesto a pagar mas por la condicion cierta de un producto de alta
calidad y libre de impurezas.
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2. INVESTIGACIONES REALIZADAS
Este estudio abarcd variadas areas de investigacion:

1.- Estudio de mercado y recopilacion de antecedentes comerciales en torno a la
demanda por hidromiel, tanto en mercados internacionales como en mercado
interno.

2.- Estudio de definicidon de especificaciones técnicas y procesos industriales que
permiten obtener hidromiel de alta calidad, de acuerdo a normativa vigente
(nacional e internacional) disefiando un sistema de control de calidad (BPA, BPM y
HACCP).

3.- Estudio Técnico que determine las caracteristicas que otorguen propiedades de
identidad y valor nutricional tanto a la miel utilizada como materia prima como a la
o la formula desarrollada de hidromiel, incluyendo la metodologia, procedimientos
de analisis y evaluacién necesarios de aplicar.

4.- Estudio de Evaluacién Técnica y Econdmica del proceso de implementacion del
desarrollo y comercializacion de hidromiel, pensando en una estructura asociativa
de productores de la VI region.

5.- Programa de Trabajo e Inversion para implementar el Proyecto, en el caso que
este sea factible en todos los aspectos, generando ademas una metodologia para
promover las caracteristicas de calidad del hidromiel desarrollada, resaltando entre
otros su origen floral y geografico.

A partir de los cuales se generaron Informes y conclusiones, tales como:

Segun estas investigaciones, fue posible conocer los primeros datos referido a este
producto, llegandose a interesantes conclusiones:

Nacional.

» El Hidromiel es una bebida que no tiene presencia en el mercado
nacional, productivamente ni a través de exportaciones o
importaciones, salvo en localidades alejadas, que conservan viejas
tradiciones, uno puede encontrar personas que recuerdan haber
consumido el producto cuando nifios.

» El estrato socioeconémico ABC1 resulta ser muy atractivo para llegar
con este producto, puesto que sostienen un mayor consumo de vinos
de mayor valor, son quienes poseen un mayor grado de sofisticacion,
mas dispuestos a probar nuevos sabores y productos, siendo poco
fieles con sus marcas, mostrando gran interés por innovar y explorar.
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e En Chile el consumo de vinos se ha incrementado, hasta llegar a 16.3
Its por persona (244.5 millones de litros), siendo los vinos de mayor
valor los de mas alto crecimiento, mientras que la demanda de miel
se mantiene por afos estacionada en los 100 grs. Este aspecto es
importante de destacar, puesto que es interesante ingresar con la
miel @ un comercio tan dinamico como el del vino.

e El Hidromiel es un producto muy antiguo, conocido en todas las
civilizaciones, con una gran historia, que puede favorecer en el
ingreso al mercado.

» En una actividad de difusion, fue posible realizar 1500 degustaciones
de hidromiel. El andlisis de esos datos, permitié conocer la reaccion
de las personas frente a una nueva bebida, logrando crear un
potencial perfil de consumidor, a quién dirigir las campafias de
publicidad.

e En el pais existen elementos que permitirian lograr un producto muy
especial, identidad local.

Y en el contexto internacional se realiza una descripcion del mercado internacional.
A modo de sintesis es posible sostener que:

Una constante alza en la demanda de vino y la preferencia cada vez mas
marcada de los consumidores para los vinos Unicos o de gran calidad, el
hidromiel, es un producto que ocupa por el momento un nicho de mercado que
podria conocer un crecimiento sobre el mercado internacional.

Por otro lado las cifras benefician al Hidromiel, puesto que los principales
paises demandantes de vinos siguen siendo Estados Unidos y Alemania, paises
que coincidentemente exportan desde nuestro pais la mayor cantidad de miel.
Por ende la produccion nacional podria entrar con facilidad a estos mercados,
los que, adicionalmente, estan demandando en forma creciente y significativa
el consumo de bebidas alcohdlicas de diversos sabores.

Los valores de venta encontrados en el extranjero, favorecen el intento que
productores nacionales realicen para comercializar este producto.

Al proyectar una posible penetracion en mercados como Alemania y USA, con
una tasa muy conservadora, significaria la utilizacion de toda la produccién de
miel de la region de O'Higgins para elaboracion de Hidromiel.

El estudio habla de una industria muy desarrollada, especialmente en USA, con
gran diversidad de disefios y métodos de fermentacion.

Mercados con fuerte tradicion cultural se abren poco a poco a los habitos de
occidente.
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» Las mujeres representaran una importante linea de trabajo, debido a su mayor
participacion en el mundo laboral, hoy disponen de mayores recursos para
consumir productos mas acordes a sus necesidades, lo que se refleja en el
aumento de la demanda de vinos livianos, de frutas y envases dirigidos a ellas.

= Existe a nivel mundial, variadas muestras, exhibiciones y competencias donde
participan hidromieles de todo el mundo, para lograr una mayor reputacion. En
este contexto se incluyen las ferias apicolas, en donde el hidromiel es parte de
todas las muestras.

Posteriormente el estudio se centralizd en cuatro mercados, afin de lograr
determinar cual seria el MERCADO OBJETIVO, estos paises fueron Alemania,
Bélgica, Francia y Estados Unidos.

Este trabajo, se refirié especificamente a conocer cuatro paises de los cuales se tenia
conocimiento que consumian hidromiel. Se conocié habitos de consumo, movimientos
arancelarios en donde se clasifica el hidromiel y aspectos macroeconémicos, para
conocer las ventajas o desventajas de cada cual. Finalmente se determind que los
mercados mas adecuados para desarrollar la investigacion, serian Alemania y USA.

El trabajo concluyé entre otros que:
o Ambos mercados representan un mercado muy amplio, con una
demanda que llega en USA a los 11.5 litros per capita, a saber,
3.450 millones de litros al afio y para Alemania de 23.9 litros per
capita, situando su consumo nacional en 1.950 millones de litros.

o En ambos paises se estima que el consumo de vinos, que no
viene de uva, alcanza al menos al 10% de las cifras anteriores,
proyectandose un crecimiento importante en los préximos afos,
gatillado por la busqueda de vinos especiales y por campafias de
gobierno que busca inducir el consumo de alcohol con bebidas de
menor graduacion alcohdlica.

o Justamente el lograr un vino especial, requiere el desarrollo de
capital humano, para ingresar al mercado con productos de
calidad superior. Si bien es cierto los consumidores pagan mejor
por los productos diferenciados, estos deben responder también a
las expectativas del consumidor. Entonces, para que una pequefia
empresa acceda a estos mercados, debe desarrollarse en forma
transversal, afin de lograr satisfacer todos los requerimientos que
el mercado exige.

o A nivel global se desarrolla gran cantidad de campafias, para
modificar los habitos alimenticios, dirigiéndose a la bisqueda de lo
sano y natural, donde el hidromiel tiene un espacio que ocupar.
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o No existe un perfil de consumidor de hidromiel establecido, pero
utilizando distintas variables, se logré crear uno, al cual podrian
dirigirse las campafas publicitarias.

o Se concluyd que efectivamente el hidromiel es un producto que
puede ser una verdadera oportunidad de diversificacion para
productores, como para consumidores, basado principalmente en
las cifras econdmicas, productivas y tendencias de consumo.

o Respecto la posible penetracidon en estos mercados, existen
variadas formas y es a cada productor escoger el sistema de
distribucién que mas se ajusta a sus pretensiones y capacidades.

; g . s !.E .’ ! !! I!!.l al

Este proceso se dividi6 en dos etapas, las que se desarrollaron
paralelamente, la primera se denomind actividades den terreno, que ejecutd un
Ingeniero Agrénomo y la segunda, denomina actividades de planta,
desarrollada por una Ingeniero en Alimentos.

Sobre las actividades de terreno se trabajé un grupo de 10 apicultoras de la
comuna de Paredones, a quienes se visitd en terreno y se organizd encuentros
grupales. La idea era conocer apicultores que productivamente estuvieran
insertos en el secano costero y realizar con ellos trabajos de transferencia en
manejos técnicos y avances del estudio. Su condicién de aislamiento natural era
un aspecto interesante de evaluar.

o Era un grupo muy diverso respecto equipamiento, conocimientos
y expectativas, lo que da una muestra de la realidad local, donde
es posible encontrar apicultores mas aventurados que otros, o con
mayores recursos.

o Es posible llegar a obtener mieles de calidad superior, en funcion
de su aislamiento y mejoras en manejos, que no estan distantes,
pero requieren de mayor trabajo.

o Su aislamiento también se transforma en una limitante, su
conectividad se ve dificultada durante una importante etapa del
ano y no cuentan con medios de movilizacion apropiados.

o Las problemadticas de lectoescritura involucrard un apoyo
permanente para la mantencion de registros y controles.

o La regién de O'higgins concentra mas del 15% de las colmenas
pais, siendo los pequefios apicultores (menos de 100 colmenas)
los mas representativos, con un 92% del total. Es un segmento
que presenta escaso desarrollo tecnolégico, bajo nivel de
infraestructura, escaso desarrollo de productos y canales de
comercializacion muy acotados (venta al exportador).

o Ademas, el 75% de los productores no tienen cuarto medio y muy
bajo uso de tecnologias de informacién y comunicacién. Indicando
estos antecedentes, que para levantar la situacion productiva de
los pequefios productores, se debe pensar en una intervencién
transversal.
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En relacion al desarrollo del hidromiel, este se realizd en laboratorios de la U.
de Chile, en donde se logré importantes resultados, resumiéndose en:

metodologias utilizadas en los distintos estudios de Universidades
Chilenas. 7

o El mayor desarrollo en cuanto a descripcién y caracteristicas tanto
quimicas como tecnoldgicas, del desarrollo de este producto, se
encuentra en normas y reglamentos de la Comunidad Europea, esto
viene a dar buena base para seguir las directrices de ese mercado
potencialmente rentable.

o Se definieron las experiencias para el desarrollo a escala de laboratorio,
determinando los factores influyentes en el desarrollo de un producto,
de manera de optimizar las condiciones de elaboracién, tiempo vy
materias primas.

o Los parametros de calidad fisico-quimicos medidos en la miel
perteneciente a Agroapicola Vallebendito, cosecha 2007 permiten
establecer que es de calidad, y cumplen con las exigencias
nacionales (RSA chileno) e internacionales (Codex Alimenticio,
Normas de la Comunidad Europea (UE), Mercosur), lo que
propiciaria la obtencién de un hidromiel de alta calidad.

o El andlisis microbioldgico realizado a la muestra sefiald la
existencia de buenas practicas de manipulacién y procesamiento,
validando los procesos productivos del ejecutor.

6.- Desarrollo de experimentos.

o Fue posible definir el equipamiento basico necesario para elaborar
hidromiel y segun los resultados de experimentos, fue posible
demostrar la factibilidad de hacer hidromiel con mieles locales,
lograndose la primera formulacion nacional de este producto.

o Con este conocimiento de base, se logré una formula de hidromiel
especifica para este tipo de mieles, otorgdndole caracteristicas
organolépticas especiales y Unicas al producto. Esta informacion
es importante considerarla al momento de comercializar el
hidromiel, pues es un elemento altamente diferenciador respecto
a otros hidromieles del mundo. En otra palabras, el solo hecho de
considerar el origen floral de la miel, el que, si bien es cierto es
multiflora, corresponde a miel de bosque nativo endémico del
pais, por lo tanto el hidromiel también es un producto Unico.

10



e En sintesis proporciona informacién del tipo de implementacion que se
necesita para una planta elaboradora de hidromiel, ademds de definir
formulaciones con caracteristicas especificas (°brix, temperaturas de
fermentacién, concentraciones, etc.) conforme experimentaciones cientificas
aplicadas.

e El proceso de elaboracion de Hidromiel, en general se caracteriza por ser
simple y de facil manejo, siendo posible adaptarlo desde la tecnologia vinifera y
de la produccion de Hidromiel desarrollada en otros paises.

e Los sistemas de filtrados utilizados han sido dos: agregar bentonita y
trasvasije.

e En cuanto a la factibilidad técnica de los equipos necesarios para implementar
una planta elaboradora de Hidromiel, estas existen en gran variedad de
tamanio, calidad y costo en el mercado Chileno.

e Con este estudio, se demostré que es factible obtener Hidromiel con
mieles locales, en este caso con miel de la sexta region, entregando por
primera vez en nuestro pais, una formulacion base con miel chilena al
rubro apicola.

e En el momento de definir un producto especifico es posible escalar y
disefiar una planta procesadora de acuerdo al volumen de produccion
estimado por el interesado

8 - Andlis Evaligcion “de | Efect Ambientales Vinoulad |

e A modo conclusivo la construccién de una pequefia o mediana planta

elaboradora de Hidromiel y su proceso productivo, no estaria afecta a

ningun tipo de restriccién, ni regulacion medioambiental que la obligue a

realizar un estudio de factibilidad ambiental. Y por las caracteristicas de

produccion y volumen de produccion solo se requiere de un sistema de

evacuacion de desechos liquidos, que no sea directo, permitiendo con esto

la decantacion de sdlidos presentes, para su posterior depdsito en un
vertedero autorizado.

o El sabor del hidromiel es sin duda el parametro que identifica mas
a este producto. Este parametro es muy importante al momento
de comercializarlo ya que sera por su materia prima principal
(miel), que serd identificado como elemento diferenciador entre
territorios o paises, y consecuentemente identificado con la zona
donde se recolectd la miel.

o El color también es un parametro importante, ya que el hidromiel
se identifica con este parametro natural de la miel, si esta es
oscura o clara va depender de su origen floral, y esto de su
calidad en minerales y fenoles, antioxidantes naturales que
quedan en el producto.

11
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o Al contrario y al igual que sucede con los vinos blancos y rosé
debido a que no presentan taninos, permite que éstos sean
facilmente oxidables en presencia de oxigeno y por tanto deben
ser mantenidos bajo una condicidn de inertizacion, es decir se
deben aplicar gases como el Anhidrido Carbdnico (hielo seco) para
impedir el contacto con el aire.

o Es un producto con un amplio espectro de posibilidades de
experimentacion y creacion de nuevas bebidas alcohdlicas. Es un
producto de facil manejo en el proceso de fermentacion,
presentando una insignificante cantidad de impurezas (muy
distinto al vino), una alta concentracion de azucares, minimo dafio
por efecto de bacterias y microorganismos y una positiva
evolucién con el paso del tiempo, esta ductibilidad en el proceso
permitiria lograr ademas, vinos espumosos muy especiales, pues
su sabor y aromas destacan en forma natural. Con estos
argumentos y el adecuado manejo técnico, el Hidromiel se podria
constituir en un producto de caracteristicas muy especiales, que si
se desarrolla adecuadamente, puede penetrar en los mercados
mas exigentes como un producto exclusivo.

» El etiquetado del hidromiel constituye un valioso instrumento para la
educacion y la informacién de los consumidores, informa sobre las
caracteristicas del vino y responden a una serie de normas oficiales
dictadas por los organismos nacionales pertinentes.

» Consiste en presentar de manera simple las caracteristicas y
propiedades que lo identifiquen, como por ejemplo, grado alcohdlico,
lugar de origen, poder antioxidante, etc.

» Segln la encargada regional de vinos y licores del SAG, el hidromiel
es un producto que tiene la prohibicién de utilizar en sus leyendas,
las zonificaciones establecidas para el vino, no puede usar la palabra
vino y no tiene la exigencia de colocar en su etiqueta el aporte
nutricional, siendo en todo caso este Ultimo, una herramienta valida
para informar a los consumidores.

0 Los productores mteresados en desarrollar el producto Hldrom;el y
comercializarlo, deben pensar en crear una estrategia de marketing que
los ayude a potenciar la-calidad del producto, para lo cual pueden utilizar
distintos elementos o conceptos, propios del productor, de la materia
prima o de la localidad donde habitan.

A partir de los resultados de este estudio, especificamente por los datos
sistematizados en la feria AGA, se establecid que quienes lo degustaron,
lo consideraron un producto novedoso e innovador, llamando
fuertemente la atencién de las personas, lo que sugiere, que podria
tener una buena aceptacion por parte de los consumidores.

12
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Para el mercado internacional, no es un producto innovador, pero si
novedoso, debido al origen étnico-geografico, y forma parte de los
esfuerzos de rescate cultural que realizan principalmente los paises
europeos. Por este motivo las campafias de marketing deben dirigirse a
destacar estos conceptos tan llamativos para los consumidores que
valoran y buscan lo novedoso y especial, pudiendo diferenciarse
facilmente del resto de sus competidores, por lo que existe una buena
oportunidad de penetracion en el mercado.

En el mercado nacional el estrato que consumen miel con mas frecuencia
figura el ABC1, quienes también son los mas predispuestos a consumir y
probar productos nuevos e innovadores como lo es el Hidromiel. Ademas
este estrato econdmico es el que mas gasta en alimentos, mantiene una
cultura etilica y esta mas preocupado de consumir alimentos saludables,
por lo que sus compras siempre estan dirigidas hacia ese concepto.

La estrategia de marketing escogida para comercializar el hidromiel es el
de Diferenciacion: Significa alcanzar un desempefio superior en alguna
area importante en beneficio del cliente, por ejemplo: Ser lider en
servicio y calidad, o generar un producto especifico con valor agregado,
replicable en distintas zonas del pais, pero con la posibilidad de que cada
productor le dé su propio valor agregado, en funcién de la territorialidad,
la calidad de las aguas, la calidad de la miel, etc. Lo que le entregaria
distintas caracteristicas organolépticas a cada productor del pais como
elemento diferenciador y el Objetivo de la Estrategia de Diferenciacién es
Posicionar a productores de miel en el mercado nacional e internacional
de las bebidas fermentadas. Desarrollando un producto innovador con
alto grado de diferenciacion en cudnto a las caracteristicas y atributos
del Hidromiel, como también a la innovacién que existe en el proceso de
transculturizacion de este producto originario, de los paises nérdicos,
hacia la cultura y costumbres nacionales. La variable escogida, debe ser
realmente diferenciador, que logre ser percibida como tal por el cliente.

13
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3. ANTECEDENTES Y LA PROYECCION DEL PROYECTO

Planteamiento de los antecedentes de la organizacion y el proyecto en si.

Esta parte debe formar una idea de cdmo es la organizacion, en todo lo que es a
nivel de ingresos, interés en llevarlo a cabo, situacion financiera y experiencias.

La proyeccion del proyecto aporta la situacion prevista si el proyecto se instala y
ejecuta.

3.1.- Aspectos Generales

a) Organizacion :

b)

d)

La Soc. Apicola Vallebendito, en adelante la empresa, en su calidad de
gestora, ejecutora y supervisora del estudio, trabajé en forma paralela con un
grupo de 8 apicolas asociados de la localidad de Paredones con quienes espera
trabajar en forma asociativa, participando directamente de los beneficios que
se logre al elaborar y comercializar el hidromiel.

Al momento del estudio, no existe entre los apicultores del Secano y la
empresa una relacién de constitucionalidad legal, lo que si existe es un acuerdo
de complementariedad entre todas las partes, basado en la confianza y respeto
entre los pares, valorando su producto en funcién de la calidad y no del
volumen (apreciaciones técnicas), lo que no significa que a futuro esta se
pueda concretar.

Se deja en claro que cada una de las partes es propietario de sus unidades
productivas. Y son:

- Serafina Cornejo Martinez,

- Maria Poblete Caviares,

- Myriam Fernandez Mufioz,

- Olga Gonzalez Poblete,

- Maria Parraguez y Sr. José Machuca,

- Fresia Valenzuela,

- Rosa Zudiga.

Definicion del Tipo de producto:
HIDROMIEL, bebida alcohdlica fermentada con 14° alcohdlicos, elaborada a
base de miel.

Localizacion geografica:

La empresa Vallebendito se localiza en la precordillera de San Fernando
(Camino internacional S/N, Puente Negro), y los potenciales SOCios,
considerados en una primera instancia, de la comuna de Paredones, pero
dejando la posibilidad a otras comunas o sectores.

Forma legal de la organizacion:

La Empresa ejecutora es sociedad de responsabilidad limitada. Existe como
microempresa informal desde el afio 1987, pasando a constituirse legalmente
como empresa del giro apicola, en el afio 2001, siendo sus representantes
legales la Sra. Nilda Gonzalez Rojas y Sr. Victor Valdebenito Soto.

14



e) Breve trayectoria:

Histéricamente la microempresa referida ha sido usuario de INDAP, dentro del
segmento de la Agricultura Familiar Campesina (2001), en el afo 2004 inicia el
proceso de trabajo para postular a la certificacion organica, la que es obtenida
en el afio 2007 (Certificado Organico 2007 EU2092/91). En el afio 2006
ingresa al Programa PIAC de ProChile, también ese afio inicia sus trabajos con
el SAG, para incorporarse a las nuevas exigencias productivas. Paralelamente
ha sido invitada a participar de Ferias gastrondmicas, Visitas y Giras por USA,
Canada, Alemania, Luxemburgo y Argentina. Y desde el afio 2006 participa de
proyectos en FIA, uno de los cudles es el presente estudio.

f) Objetivos de la organizacion
La vision de la empresa, es la produccion y exportacion de alimentos y bebidas
a base de miel. Se desprenden los propdsitos especificos de “generar sinergias
con otros productores del secano costero en términos de la transferencia de
conocimientos técnicos e implementacion de equipamiento y tecnologia”.

g) Estructura de la organizacion
La empresa cuenta con cuatro socios, entre quienes se distribuyen las tareas
de:
-Gerente General, el Sr. Victor Valdebenito S.
-Encargado de Produccidn y Desarrollo, el Sr. Sergio Valdebenito G.
-Encargada de Control de Calidad, la Sra. Nilda Gonzalez R.
-Encargada administrativa, la Sra. Andrea Arias D.
Contandose con Asesores Externos, en Contabilidad, Finanzas, Comercio
Internacional y Disefio Publicitario.

La Empresa Apicola Vallebendito opera como empresa pequefia, de
microempresarios, de modo que contablemente no tiene obligacion de realizar
Balance comercial. La empresa tiene renta presunta.

h) Principales logros de los ultimos 5 afios
- La certificacion organica, proceso iniciado en el 2004, por un periodo de
transicion en términos de cambiar la produccién bajo normativa organica.
Obteniendo el 2006 la certificacion de parte de Empresa Alemana BCS.

- Se inicid la empresa con 12 colmenas y actualmente se mantienen sobre 500
coimenas. En un ambiente totalmente aislado naturalmente sin
contaminacién, insertos en un Santuario de la Naturaleza, llamado Alto
Huemul, en plena precordillera de la comuna de San Fernando, a una altitud
de 2.000 m.s.n.m.

- A pesar del escenario econémico oscilante, la empresa se ha logrado
mantener en el mercado nacional.
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- Estado de arte, desarrollo de trabajos y proyectos:

a) ProChile: desarrollo de DVD promocional del producto miel organica,
para el mercado europeo, basado en el concepto Glocal, donde
se busca mostrar el contexto local productivo, incorporando
elementos como cultura, personas, ambiente productivo,
imagen pais. Ademas, uno de los integrantes fue invitado a una
visita guiada a Alemania y Luxemburgo, para conocer el saldn
Biofach y experiencias de desarrollo productivo local.

b) INDAP: utilizacion de créditos, asistencia técnica y programa de
desarrollo de inversiones, para mejorar infraestructura vy
equipamiento. El Gerente de Vallebendito también es miembro
del CADA, Consejo Asesor del Area.

c) SAG: Acreditacion de la primera y Unica sala de extraccion para miel
organica de la region.

d) FIA: gira tecnoldgica a Canada y USA y financiamiento para el
presente estudio.

e) Fucoa: Actividades socio-culturales, en apoyo al mejoramiento

educacional de la escuela rural de puente negro.

f) Seremi de Agricultura: bajo el respaldo de la seremi, se conformé

junto a otros apicultores la primera mesa apicola regional.

g) Sercotec: capacitacion y capital semilla para importar desde Francia

un equipo homogenizador para elaborar miel cremosa.

i) Recursos de la organizacion:
Esencialmente es una empresa familiar, donde cada integrante tiene su rol
especifico, eventualmente se contrata a 2 operarios, por el periodo de
cosecha.

Sus ingresos provienen de la venta de miel a granel a exportadores nacionales,
donde el plus de “producto organico”, ha significado un mejor ingreso por kilo
de miel.

A continuacion se muestra cuadro: Precio / Volumen de Produccion.-

12000 7
|

10000 -

6000 4

4000 4

2000

0-

2005 2006 2007 2008 2009
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Infraestructura y equipamiento:
Empresa Vallebendito es propietaria de una sala de extraccion de 70 m2,

totalmente equipada, donde se realiza el proceso de su miel y la de otros
apicultores, pues esta clasificada como sala comunitaria.

El equipamiento es de acero inoxidable AISI 304 y consiste en desoperculador
semi-automatico, centrifuga para 60 marcos, bomba de tornillo, estanque, batea,
calefactor eléctrico, balanza e implementos.

Ademads cuenta con una bodega de 90 m2, cerrada y pavimentada y con un
vehiculo para el movimiento de material.

Conocimientos y Destrezas.

Cuadro de Cargos / Funciones

Nombre Cargo Conocimientos y Destrezas

Victor Gerente General Fundador de la Empresa con Afos de Experiencia. Cuenta con

Valdebenito variados cursos, charlas, seminarios y giras tecnoldgicas a USA,
Canada y Argentina, todo referente al rubro apicola.

Sergio Encargado de Técnico en Control Industrial, con afios de experiencia en el

Valdebenito Produccion y desarrollo de labores propias de la empresa. Visitas a Alemania,

Desarrollo

Luxemburgo y Argentina, asi como experiencia profesional en
otras empresas alimenticias especificamente en el drea de gestién
de calidad. Asistencia a variados cursos, charlas y seminarios del
rubro apicola.

Nilda Gonzalez

Encargada de
Control de Calidad

Fundadora de la Empresa con afos de experiencia en el
desarrollo de labores propias de la Empresa, capacitaciones y
visita a Argentina.

Andrea Arias

Administracion

Estudios en Administracion y trabajo apicola por 8 afios.

Isabelle Bru

Asesor en
Comercio
Internacional

Profesional Externo, Licenciada en Comercio Internacional de la
Universidad de Perpignan, Francia.

Claudio Rivera

Asesor Contable

Contador Auditor, quién presta servicios en el area Contable y
Tributaria.

Julio Espinoza

Asesor Disefio y
Publicidad

Disenador grafico, quién presta servicios en disefio y publicidad.

NN

Operario

Trabajador por meses

j) Participacion y beneficio de las mujeres.
Dos de los socios de Apicola Vallebendito son mujeres, lo que corresponde al
50% de la organizacion, ademds de contar con asesoras externas. De modo
que el género femenino tiene gran participacion en la Empresa.
Igual situacion ocurre con los apicolas de la localidad de Paredones, activos
participantes en la propuesta, en donde de los ocho, solo uno es hombre.

k) Empleos fortalecidos y/o generados
Desde la creacion de la Empresa Vallebendito, hasta la fecha, los cargos
desempefiados en la empresa atienden a labores operativas y directivas
preferentemente. Ver Cuadro de Cargos / Funciones anterior. Y todas las
labores propias de produccidn de miel a granel de la Empresa son desarrolladas
por el Sr. Victor Valdebenito S., Sergio Valdebenito G., la Sra. Nilda Gonzélez R.
y la Sra. Andrea Arias, ademas de la contratacion de los dos temporeros, en
Caso que se requiera.
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L) Administracion y estructura de una nueva Empresa

Para el desarrollo de un proyecto innovador, como el hidromiel, se requiere de
una nueva estructura mas participativa y asociativa, involucrando a mas
productores, los que podrian recibir beneficios en forma directa a partir del
procesamiento de sus mieles.

Durante este estudio, se conocieron otros grupos de productores del secano
interesados en conocer sobre el proyecto y evaluar la forma de vincularse al
trabajo, lo que posibilitaria un beneficio mas amplio, siendo los posibles
participantes los que a continuacién se mencionan:

1. Sociedad Agroapicola Vallebendito Ltda. (4 socios)

II. Sociedad Apicola Paredones, es una agrupacion usuaria de INDAP, de
pequefios y medianos apicultores que pertenecen a la comuna de Paredones.
Este grupo participé como agente asociado al estudio IDP-ES-C-2006-2-A-02,
donde el ejecutante conocidé a fondo su realidad y potencialidad. El principal
interés de este grupo es mejorar la rentabilidad de su negocio aumentando el
precio de venta, puesto que el recurso apicola es limitado. (12 socios en total)

III. Mujeres Apicultoras de Coguil, es un grupo de mujeres duefias de casa,
que nacié con el apoyo de un convenio INDAP- Prodemu, en la comuna de
Pichilemu. Su éxito se manifiesta por la permanencia que han logrado en el
tiempo y las producciones que han logrado comercializar, pero su interés en
participar de este proyecto se fundamenta en la intencién de continuar
desarrollandose y acceder a otro nivel de comercializacion. (10 socias)

IV. Sociedad Apicola Alto Ramirez, corresponde a una agrupacién, apoyada por
INDAP, ubicada en el sector de Alto Ramirez, comuna de Pichilemu, que
desarrollan su actividad hace 15 afios. Su traspaso de colmenas rusticas a
modernas significd adaptarse a nuevos sistemas productivos, los que fueron
bien asimilados. Su natural aislamiento les permite obtener mieles limpias, pero
esa diferenciacién no es reconocida con un mejor valor de venta, es mas, ese

aislamiento no les permite comercializar su produccion adecuadamente. (10
socios)

V. Cooperativa Apilol, es una agrupacion de apicultores que pertenecen al
sector de Tricahue, en la comuna de Lolol. Son usuarios de INDAP y en la
actualidad estéan esmerados en buscar alternativas productivas que les permita
continuar desarrollando su empresa, incorporando nuevas técnicas y valor
agregado a su produccion. (15 socios)

En total son 5 agrupaciones y 51 productores individuales, los que se
distribuyen en las comunas de San Fernando, Lolol, Paredones y Pichilemu.
Esta dispersion dificulta el trabajo operativo y logistico, pero son agrupaciones
estables que han logrado mantenerse.

La elaboracion del producto Hidromiel, debe estar encomendada a Apicola
Vallebendito, por ser quienes mas conocimiento y experiencia tienen sobre la
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elaboracién y comercializacién del producto, cuentan con mejor equipamiento e
infraestructura, mejor conectividad y acceso a servicios y tecnologia. Y donde
las agrupaciones mencionadas se consideran como unidades productivas de
materia prima, pero siendo participes de los beneficios que entregara la venta
de su miel como hidromiel. Estos beneficios se podrian traducir en:

- apoyo logistico y operativo

- asesoria técnica

- fortalecimiento de su empresa

- mejoramiento en infraestructura

- mejor rentabilidad de su produccion al ser utilizada para hidromiel

Como se ha mencionado en el informe de las actividades de terreno, sobre
problemas de conectividad, lo mas conveniente es crear un directorio donde
participe un representante de cada agrupacion, instancia en la cual se
planificaran los trabajos de terreno, se levantardn requerimientos y se realizara
la toma de decisiones.

Con lo anterior, el organigrama quedaria de la siguiente forma:
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3.2.- Grado de motivacion, intérés y necesidad de hacer el proyecto.

El proyecto surge de la necesidad de otorgar una nueva alternativa de
procesamiento a la situacion actual de la miel chilena que se comercializa tanto en
el mercado nacional como internacional a través de empresas exportadoras, con el
objetivo de: aprovechar el recurso miel existente, diferenciando las propiedades de
calidad que permitan potencializar el valor agregado con el desarrollo de nuevos
productos, consecuentemente generando nuevos canales de comercializacion.

Las razones para justificar este estudio son:

3.

Actualmente la mayoria de los agricultores del pais mantienen la actividad
apicola dentro de un lugar secundario en la agricultura, se dedican a polinizar,
obtener polen y miel a granel, los que son entregados a empresas
exportadoras, obteniendo bajas ganancias por la incapacidad de exportar
directamente.

El hidromiel puede dar valor agregado a la miel y contribuir a diversificar los
usos de esta, mejorando las utilidades de los pequefios productores como los
de la zona de la sexta region.

Si bien es cierto nuestras exportaciones de miel corresponden solo al 1% del
mercado mundial, esto conlleva a que la miel chilena no sea reconocida ni
diferenciada en el extranjero, ya que es utilizada en mezclas para elevar la
calidad de mieles asidticas, por lo que nuestros esfuerzos estan dirigidos a
desarrollar productos de alta calidad y no competir en cantidad.

Actualmente la obtencion de mejores precios de mercado en relacién a otros
productores, esta dada por la diferenciacion en “calidad y servicio”. Esta
fortaleza se vera afectada por que con los nuevos tratados internacionales es
imperioso estandarizar la calidad tanto a nivel de productor como exportador
para poder competir en el mercado externo. Una posibilidad de diferenciacion
podria ser del desarrollo de nuevos productos en base a miel.

La creciente demanda por productos naturales y que se desarrollen con
materias primas libres de residuos e impurezas que permitan una sana
alimentacion constituye un nicho importante de mercado para el hidromiel.

La necesidad de incorporar nuevos conocimientos en los apicultores, para que
logren desarrollar nuevos productos, fomentando una cultura de innovacion.
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4,

ANALISIS DE MERCADO Y COMERCIALIZACION

A partir de los Informes de Mercado preparados con anterioridad por los
profesionales competentes, es posible concluir que tratdndose del producto
Hidromiel:

A. Las personas a los que satisface el producto.
Las personas — consumidores internacionales preferiran el producto “Hidromiel”
por tratarse este, de un producto que proviene de un insumo (miel) natural, sano
y de grandes caracteristicas nutricionales, con el plus de ser producto especial del
tipo gourmet. Las estrategias de penetracion deben enfocarse al siguiente perfil:

I mujer u hombre blanco;

II consumidor de vino de calidad

III  desde 40 afios en adelante;

IV que desconoce el sistema de Denominaciones de Origen;

Vv personas informadas sobre los debates ambientales;

V interesados por su salud; y

VII  dispuesta a hacer desembolsos importantes en vino de calidad.

Y la publicidad dirigida hacia ellos, debe centrarse en contenidos de salud,
medio ambiente y origen cultural o geografico, lo que entregara al consumidor
una imagen especial del producto, por lo que la estrategia de marketing se
centraliza en la Diferenciacion.

B. La capacidad de produccion
La planta piloto de Hidromiel tendra una capacidad productiva de 15.000 Its de
Hidromiel.

C. Sistema de ventas del producto:

« Se espera que el nivel de ventas de Hidromiel sea comparativamente mayor en
el extranjero que a nivel nacional.

« Las edades de los consumidores preferenciales seran de mayoria de edad
(adulto mayor) y de adultos jovenes dispuestos a innovar en sus preferencias
de consumo de vino.

« El mercado objetivo internacional son los consumidores provenientes de
Alemania, Bélgica, Francia y Estados Unidos.

« El producto Hidromiel seria un producto ya no de primera necesidad, ni
tampoco un lujo. Asequible en la época que lo requirieran, no tiene problemas
de estacionalidad, se dispone en toda época del afio.

« Utilizacién de importadores-distribuidores para el caso de USA y Alemania, y
para Chile debera crearse carteras de clientes directas o indirectas.

D. Oferta

Al conjunto de productos y servicios que tiene la gente a su disposicion, se le
llama Oferta, lo cual es muy importante conocer, porque también nos ayuda a
definir qué vender, dénde vender, a qué precio vender, cuanto vender y cémo
vender.
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Esto nos sirve de base para pronosticar cual parte de la demanda futura sera
cubierta por nuestro proyecto y cdmo planear que los clientes de la competencia
nos compren a nosotros.

Competencia, productos derivados y productas sustitutos.

El producto Hidromiel o vino de miel es innovativo, no tiene competencia directa
en el pais. Indirectamente estd la competencia de las Vifias, quienes producen
vinos y se dirigen a un mercado de clientes, a veces compartidos, por el gusto y
placer de beber vino de gustos y sabores diferentes.

A nivel internacional la competencia directa la ejecutan aquellas industrias que si
fabrican en sus respectivos paises este producto, utilizando mieles locales, pero no
siempre las de mejor calidad, por un tema de costos.

e Un producto sustituto del Hidromiel, es un vino soleado o fermentado tardio,
tipo late harvest, los que estan siendo desarrollados por algunas vifias del pais.

« En Chile no se logra identificar empresas productoras de hidromiel, que se
caracteriza por sus notas aromaticas y sabor a miel y floral. Ahora, si se
considera el concepto de transformacion de miel en bebida, se pueden
encontrar pequenos productores que producen y comercializan vinagre de miel,
aunque en muy pequena escala. Por otra parte, se pueden apreciar en fiestas
costumbristas algunos brebajes que se han desarrollado artesanalmente, como
licor de frutas o maceraciones, pero son en general productos poco
desarrollados y de bajo alcance comercial.

« La capacidad productiva exacta que tienen las empresas internacionales, no es
un dato conocido, pero si se conoce el movimiento del cédigo arancelario
donde se clasifica.

« El precio de venta promedio del producto Hidromiel en los paises del mercado
internacional es de US$18 por botella.

 El Producto Hidromiel se vendera en todo tipo de época, dependerd de la
demanda de los clientes, mas en toda época estacional existe insumos y
capacidad productiva para producir.

« El producto Hidromiel proviene directamente del insumo miel, el que no tendrd
limitantes para lograr ser abastecido, considerando las producciones del
ejecutor y sus asociados, los que seran parte del negocio.

« Actualmente la Empresa Apicola Vallebendito no posee equipamiento ni
capacidad productiva para generar el producto Hidromiel, solamente esta
elaborando y vendiendo miel a granel, al igual que los grupos identificados
anteriormente.

» Los productos sustitutos se venden en toda época, durante todo el afio.

« Habra clientes suficientes para nuestro producto y el de la competencia.
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En el caso de los mercados de USA y Alemania, se contactard con
distribuidores especializados, quienes se encargaran de entregarlos conforme,
a los canales de distribucion que se determinen.

En el caso del mercado local, se establecera un circuito de ferias gastrondmicas
para todo el afio, donde se realizardn degustaciones y publicidad y venta de
producto. Se creard una cartera de clientes con despacho directo y otra via
intermediarios. Se podra utilizar el uso de Internet para ventas personalizadas.
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5. ASPECTOS TECNICOS Y PRODUCTIVOS.

Gracias al estudio, se logrd crear la primera formulacion base de Hidromiel con mieles
locales. Como se ha analizado largamente con anterioridad, resultd ser un proceso
dictil, desde el punto de vista quimico, pero la formulacién base, no es
necesariamente un producto comercial, como es este caso. Son muchos los trabajos
de desarrollo y experimentaciones que se deben realizar, para lograr un producto
realmente especial. Es mas, al analizar sensorialmente algunas muestras finales, los
jueces concordaron en la posible existencia de algin tipo de alcohol no determinado,
que provoca cierto malestar en la cabeza. Esto podria deberse a un procedimiento
incorrecto o que los azucares de la miel no logran ser adecuadamente transformados
en alcohol etilico, lo que se constituye en el mads importante riesgo productivo,
generando residuos que deben ser estudiados y eliminados, pues una bebida no debe
generar ese tipo de molestias. Son muy amplias las posibilidades de desarrollo del
hidromiel, pues en la practica de cada tipo de miel se puede sacar un tipo de
hidromiel, en ese sentido, es posible crear productos especificos para cada mercado,
dependiendo de las caracteristicas y habitos de consumo, los que deberdn ser
estudiados en forma mas practica y directa, con degustaciones ojala.

Uno de los aspectos técnicos de mayor riesgo, lo representa la inexistencia de
especialistas en esta drea. Los endlogos de la industria del vino son profesionales
demasiado especializados en uvas, pero la miel es un campo desconocido para ellos,
estableciéndose como una importante limitante y la bibliografia disponible se refiere a
ensayos extranjeros.

Quizas la limitante mds compleja para que un apicultor ingrese en este negocio,
corresponde al nivel de inversion y mantencién de la planta mientras se logran los
primeros ingresos.

5.1 FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

Esta parte del estudio es conocer cuales son, como son y qué valor tienen los recursos
materiales que se necesitan para implementar una planta piloto para producir
hidromiel.

Estas necesidades se relacionan directamente con:
e Materias primas e insumos
e Instalaciones y equipos
e El proceso productivo

Disposicion de los equipos y disefio de la Planta :

Es necesario tener en cuenta en la planificacion de la localizacién de una planta varios
aspectos entre los que destaca tener una buena ubicacién con respecto a las materias
primas y centros de abastecimiento de energia eléctrica y combustible para ahorrar
costos de transporte, considerar la distancia a los puntos de entrega del producto y
minimizar costos de energia eléctrica, estando cerca de una red de distribucidn.

Respecto la contratacién de personal, es aconsejable que sean personas que habitan
en la misma localidad, pues facilita cualquier requerimiento adicional y elimina gastos
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de transporte del mismo, ademas, si son cercanos a la empresa estos pueden no
depender del servicio de alimentacion que entregan algunas empresas. Por otra parte
es una adecuada forma de potenciar la economia local.

La disposicion de los equipos en la Planta serd de forma tal que exista un espacio
amplio para la mantencién de cualquier equipo, se considera un espacio acorde con el
manejo de materiales de manera que su continuidad dentro del proceso sea de forma
expedita. Para apagar posibles incendios se ubicarian en puntos estratégicos
extinguidores.

En referencia a la Planta y la distribucidon de sus equipos es preciso sefialar que existe
un espacio amplio disponible para que entre el vehiculo necesario con el propdsito de
trasladar materias primas y/o productos o bien para retirar parte de los equipos por
mantencion.

La Planta de Procesos se subdivide conforme el proceso productivo de la Hidromiel, de
esta manera la distribucion de los equipos tendra ese orden de ubicacién. Importante
es el sector denominado Bodega, donde se almacena el producto final listo para su
distribucion ademas de contar con un sector separado que sera el laboratorio (de
muestras). Para finalizar se tiene una oficina administrativa y sala de bafios para el
personal.

Por otra parte es necesario contar con area de Bodega de materias primas donde se
almacenan los tambores de miel a granel, aditivos y otros materiales especificos,
ademas de contar en este mismo sector con un area taller para las herramientas
necesarias para la mantencion de los equipos y demds materiales propios del
proceso.

5.2 DISENO PRELIMINAR DE LOS EQUIPOS

Para llevar a escala industrial las condiciones tedricas y experimentales analizadas en
los Informes de Estudios Técnicos anteriores, es necesario implementar una planta
piloto, cuya capacidad se estima en 15.000 Its, tamafio adecuado para simular
condiciones reales de trabajo y que cumpla con las condiciones de proceso productivo
del Hidromiel y su respectivo diagrama de flujo, los que son presentados a

continuacion.

**A modo de informacion adicional, se debe considerar que las plantas vinicolas tienen en
promedio capacidades superiores a 1.000.000 de litros, por lo que una planta piloto de
15.000 Its es absolutamente adecuada.

= Proceso Productivo del Hidromiel

A nivel industrial se encuentra una variedad importante de equipamiento, esto
resultado de que nuestro pais tiene un desarrollo importante del drea vitivinicola. En
la sala de elaboracién de hidromiel, se contara con equipamiento como: estanques
con controladores, fermentadores, sistema de cafierias para trasporte de fluidos,
estanques de acero inoxidable para almacenar y realizar el proceso de envejecimiento
deseado, etc.
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La materia prima Miel por un proceso natural a los pocos dias de cosechada esta
cristaliza, por lo tanto es necesario calentar para poder utilizarla en la proporcién
deseada, este calentamiento debe ser indirecto y a una temperatura promedio de
35°C.

El agua utilizada debe ser blanda, esto implica que debe ser retirado el exceso de
sales de calcio y magnesio, elementos naturalmente formados en el agua. Estos
elementos causan depdsitos de cal en los equipos y cafierias utilizadas, ademas su
presencia no permite el funcionamiento Optimo de los procesos fermentativos y
biolégicos deseados.

El estanque de mezcla sirve para realizar la homogeneizacion del mosto, en el se
deben introducir las materias primas, para lograr las concentraciones deseadas.

El intercambiador de calor es un equipo que recibe el mosto y eleva su temperatura
bruscamente para luego bajarla rapidamente, eliminando con esto posibles agentes
contaminantes que puedan afectar la calidad de la fermentacion.

El mosto que sale del intercambiador sale frio y es transportado a un estanque donde

se llevara a cabo el proceso fermentativo. Este estanque debe poseer, un sistema de
trampa para los gases naturalmente formados durante todo el proceso, una llave en
su parte baja para retirar las borras y la implementacion de sistemas de control
(temperatura, nivel, etc.). Igualmente es Util el uso de una doble camisa, para
trabajar con temperaturas altas y bajas, las necesarias para el funcionamiento de la
levadura agregada.

Una vez terminado el proceso de fermentacion, se trasvasija el hidromiel a un
estanque de almacenamiento, si se desea clarificar el hidromiel se puede utilizar un
filtro a presion.

El producto en este momento puede ser almacenado en barricas de madera o acero
inoxidable, para un proceso de envejecimiento u otro deseado. También es posible
traspasar directamente a la llenadora y envasar.

Las bombas para el transporte de este producto no son distintas de las utilizadas en la
industria vitivinicola, ya que se esta trabajando con caracteristicas de fluido similares.
Dependiendo la distribucion de los equipos (distancias, alturas) y su cantidad es que
se pueden utilizar bombas del tipo pistdn y/o centrifugas.

Los sistemas de calor a implementar en una sala de proceso, van a depender, como
con la mayoria de los equipos, de los costos implicados, los recursos naturales y
servicios (eléctricos, gas, etc.) y técnicos. Estos son posibles de valorar al momento
de escalar a un volumen de produccién establecido.

A continuacion se detalla el DIAGRAMA DE FLUJOS del Proceso de elaboracién
del Hidromiel:
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Proceso que es posible graficar de la siguiente forma:

Intercambiador

Estanque de calor
Mezcla
Trasvasije

Fermentado‘r\
Estanque Con doble

Seprgita camisa Preparacion
levadura

Barricas de

Producto final
Hidromiel

Llenadora Encorchadora

Mas es necesario precisar que los parametros principales de dimensionamiento de la
Planta de Procesos de Hidromiel se obtiene a partir de fuentes tedricas y empiricas
indicadas por la profesional competente, de modo tal que en base a dicho estudio se
generara una aproximacion para efectos de lograr una pre — evaluacién econémica
atil.

5.3 Especificaciones Técnicas de los Equipos
1.- Equipo Fermentador

Caracteristicas: capacidad de 5000 Its acero inoxidable AISI 304, doble camisa, con

tapa hombro, termémetro, visor, apoyos (patas), sensor de nivel, vélvulas sanitarias,
3 UNIDADES
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2.- Equipo Mezclador

Caracteristicas: capacidad de 2500 Its, acero inoxidable, plano/simple con medidor
de nivel, al centro del estanque lleva un eje con aspas cruzadas que permitan batir ¢/
moto reductor incluido.

1 UNIDAD

3.- Equipo Decantador

Caracteristicas: capacidad de 5000 Its, acero inoxidable AISI 304, cdnico, con tapa
hombro, termémetro, visor, apoyos (patas), sensor de nivel, valvulas sanitarias,

3 UNIDADES

4.- Equipo de Almacenamiento
Caracteristicas: capacidad de 5000 Its, acero inoxidable, cdnico.
3 UNIDADES

5.- Equipo Intercambiador de Calor (tiene que venir con Bombas), relacionado

con el volumen y el medio.

Caracteristicas: en relacion con el volumen (5000 Its)
** Opcionalmente podria cambiarse este equipo (y eliminarse este
requerimiento) por la incorporacién de un equipo eléctrico Frio-Calor
adosado al Mezclador y que ademas reemplaza el requerimiento de la
Caldera

6.- Bomba centrifuga de uso vinicola: en relacion al caudal de 1.500 Its./hr.
Caracteristicas: que sea movible

7.- Bomba de Desplazamiento positivo para alta viscosidad

8.- Filtro de cartucho: en relacion con el volumen (5000 Its),
2 Cartuchos de Pre — Filtros, (de 1 micra) para caudal de 1.000 Its./hs.
2 Cartuchos Filtro Microbioldgico (de 0,46 micra) para caudal de 1.000
Its./hs.

9.- Equipo Ablandador de agua: en relacion con el volumen (5000 Its)

10.- Dosificadora - llenadora: para botellas de 500 ml. Semi-automatica de 3
boquillas

Unidades: 1

11.- Etiquetadoras, para estandarizar proceso de colocar etiquetas y dar

uniformidad al producto terminado.
Unidades 1
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ANALISIS ECONOMICO

El analisis econémico que se presenta a continuacién es una aproximacion a la
situacion real, es necesario tener en cuenta que el calculo del costo de los
equipos se hace a partir de cotizaciones reales realizadas en estos dias. El
disefio de la Planta se sustenta en base a los datos de implementacién técnica
y su relacion directa con el nivel de produccidn deseado.

A) INVERSION: RESUMEN DE COSTO DE LOS EQUIPOS (ACTIVO

INMOVILIZADO)
Identificacion del Equipo Costo Costo
Unitario Total

03 Estanque Fermentador 2.486.000 7.458.000
01 Estanque Mezclador 2.694.000 2.694.000
03 Estanque Decantador 2.100.000 6.300.000
01 Estanque Almacenamiento 2.271.000 2.271.000
01 Equipo frio-calor 3.200.000 3.200.000
01 Bomba vinifera de 1600 Its/HR. 460.000 460.000
01 Bomba de Alta viscosidad 980.000 980.000
02 PRE-Filtro de cartucho 1 micra 102.900 205.800
02 Filtro microbio de 0.45 mic 142.600 285.200

Ablandador de Agua 485.600 485.600

Dosificadora 1.150.000 1.150.000

Etiquetadora 1.950.000 1.950.000

TOTAL |} 27.439.600

Para definir cada uno de estos montos se desarrolld6 una etapa previa de
levantamiento de informacion de mercado, a partir de un proceso de cotizaciones, en
virtud del cual se llegaron a definir estos precios.

B) COSTOS PROPIOS DEL ACTIVO INMOVILIZADO

Cantidad ($

1.646.000
680.000

Costo de los Equipos Instalados
Costo de las Tuberias del Proceso
Costo de Obras Previas 850.000

Costos Totales del Activo Inmovilizado 3.176.000

Detalle de este tipo de Costo de Activo Inmovilizado

* Costo de los Equipos Instalados: Se considera un costo de instalacién
igual al 6% de los equipos sin instalar $1.646.000 — Montaje total de la
planta sin subdivisiones.
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* Costo de las Tuberias del Proceso: Se consideran 59 Metros a
$680.000.- (valor del metro $11.600.-) y la mano de obra de instalacion
Parte del Montaje.

*  Costo de Obras previas:
Comprende la estabilizacion y nivelacion del terreno para mejoramiento de

accesos, a un valor de $850.000  Accesos son m/m 80 mts lineales

C) COSTO TOTAL DE OBRAS CIVILES

Cantidad ($

Costo de Pavimentacion 800.000
Costo de Banos 300.000
Costo Oficina 400.000
Costo Construccion Planta 12.000.000

Costo Total de Obras Civiles 13.500.000.-

Costo de Pavimentacion: Comprende hacer piso de zona de proceso.

- Superficie de Zona de Proceso: 80 mts2
- Superficie de Zona de Bodega: 90 mts2
- Total Superficie: 170 mts2

* Costo de Construccion de la Planta, un Baiio y Oficina:

Planta: Comprende la construccion de la edificacion de la Planta de Proceso
de 80mts.2 Materiales y mano de obra. Hacer radiel, murallas, techos,
instalacion eléctrica, pinturas, cemento pulido y resolucién sanitaria.
A un costo total de $12.000.000.-

Baifo: Se asume un costo de $50.000 / m2, (equipamiento e instalacion)
Superficie Bafio = 6 m2

Oficina: Se asume un costo de $33.000 / m2, (construir sin amoblar)
Superficie Oficina = 12 m2
D) COSTO DE LINEAS DE SUMINISTRO
Costo de lineas exteriores de conexion.
a) Costo de Instalacion Suministro Agua Potable

Considerar costo de conexion a red de agua potable y materiales de
construccion, por un monto de $150.000.
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E) Resumen de Inversiones en Activo Inmovilizado

Totales del Activo Inmovilizado 3.176.000
Total de Obras Civiles 13.500.000.-
Total linea de suministro 150.000

COSTO FISICO DE LA PLANTA 16.826.000.-

F) INVERSIONES EN ACTIVO NOMINAL

La inversion en activo nominal se estima como porcentaje:
10% del costo fisico de la Planta en Ingenieria Construccion
10% total Activo Inmovilizado correspondera a contingencias

INVERSION en Activo Nominal Cantidad ($

Ingenieria y Construccion 1.682.600
1.682.000

Contingencias e imprevistos
TOTAL ACTIVO NOMINAL 3.364.000

G) COSTO TOTAL DE PLANTA PILOTO

Cantidad ($
TOTAL COSTO FISICO PLANTA 16.826.000
TOTAL ACTIVO INMOVILIZADO [_27.439.600
TOTAL ACTIVO NOMINAL T I__3.364.000
COSTO TOTAL PLANTA_=J _153.-39.600
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7.- OTROS CUADROS ECONOMICOS

A) INGRESOS

Datos para célculo de Ingresos (por Ventas) segun Precio de Venta

Ao Produccién |Produccion | Ventas (Nac/ Inter)

2010-2011 15.000 | Botel. 500cc | Nac-

2012 30.000 30.000 | Nac: 15000/$1500
30.000 | Inter:15000/$2800-€4

2013-2019 60.000 40.000 | Nac: 20.000/$2.000
80.000 | Inter:40.000/$3.000-€4

*Como recordatorio, debo sefialar que el estudio experimental considerd que la
proporcion de miel utilizada para 1 litro de hidromiel, corresponde a 425 grs por 575
cc de agua, o sea, para producir 15.000 Its de hidromiel, se requieren de 6.375 kls de
miel.

Detalle de la evolucion de las Ventas desde el afio 2008 hasta el 2017,
segun los precios de venta nacional e internacional que corresponda.

Lt ffr:nd&eBrOL " 200 2011 2012 013 Hasta
Ventas ano 2019
Nacionales
Periodo A 1500 30000 $45.000.000 | $45.000.000 $45.000.000 | X
Periodo B 2000 40000 X X X $80.000.000
Internacionales X X
Periodo A 2800 30000 X X $84.000.000 | X
Periodo B 3000 80000 X X X $240.000.000

Se espera vender en el mercado nacional solamente los dos primeros afos,
considerando la venta en ferias costumbristas, tiendas especializadas, pequefas
cadenas comerciales y finalmente llegar al retail y grandes cadenas de
supermercados. A partir del afio 2012 se adopta la decision de iniciar las ventas al
mercado internacional. Ello sustentado en estudios de andlisis de mercado previos y
giras de prospeccion, que se espera desarrollar tanto en los mercados
norteamericanos como aleman.
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B) EGRESOS = COSTOS DIRECTOS (COSTOS VARIABLES)

ESTRUCTURA DE COSTOS

Producto Hidromiel = Botella de

500 cc

1.- COSTOS VARIABLES = COSTOS DIRECTOS =

Costos de Produccion

Costos Variables 2008-2010.

Insumos Monto
Miel 315
levadura 1
etiqueta 90
corcho 50
caja de carton 80
cinta de embalaje 5
agua 1
botella 160
capsula 12
Mano de obra 5
Costo energia 1
Costo por 500 ml 720

Costo $
Miel proporcion botella 500 cc : 225 gr de miel 315
Levadura proporcién 500 cc: 1
Agua proporcion 500 cc: 1
Envase vidrio Botella 500 cc 160
Etiqueta con grafica impresas 90
Capsula 12
Corcho 50
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Caja de carton 80
Mano de Obra 320.000
(2 trabajadores por un mes de prod. 15.000)

En el caso de la alta volatibilidad de los precios, es que se ha de considerar un
margen de 15% para compensar las alzas y variaciones de precios que han de
darse desde el 2010 hasta el 2019, en términos de los flujos financieros.

C) EGRESOS = COSTOS INDIRECTOS (COSTOS FIJOS)

|2.- COSTOS FIJOS = COSTOS INDIRECTOS ,

Costos Fijos 2008-2010

ltem de Costos Mes $ Afo $

Consumo Gas (1) 12.500 | 150.000

Consumo Electricidad 49.000 | 588.000

Consumo de Agua (2) 12.000 | 144.000

Montos Totales (3) 118.500 | 1.422.000
1.635.300

(1) Se consume 5 meses, 2 cilindros (de 15.000) cada mes. Debiendo calcularse la proporcién anual
(30.000*5)/12

(2) El consumo de Agua es 10.000 I. al mes. Cada mt.3 vale multipl. Por 10 equivale a 10.000 I. Aprox. a
12.000 el valor

(3) Se asume un porcentaje de 15% por variacion de precios, aplicable al monto total anual

De igual modo se considera en términos de los flujos financieros un monto de 10%
para imprevistos en caso que se genere a lo largo del tiempo de duracién del
proyecto, desde el 2010 hasta el 2019, un nuevo costo fijo que no considera en esta
situacion actual.
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D) EGRESOS = GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Detalle de Gastos de Administracién y Ventas ($ neto)

item Afo 2010 | Ao 2011 | Ao 2012 | Ao 2013 hasta el 2019
Contador 240.000 240.000 240.000 240.000
Telefonia e Internet 45.000 45.000 45.000 45.000
Campafias Promocionales 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000
Gastos Ss. Generales de Ofici. | 600.000 600.000 600.000 600.000
Gastos Proceso Exportacion X X 12.600.000 36.000.000
Total 3.285.000 | 3.285.000 | 15.885.000 39.285.000

Se consideran gastos en campafias promocionales, las que seran fuertemente
desarrolladas pues se trata de un producto innovativo en el mercado nacional,
ademas en el mercado internacional se espera llegar con un producto chileno de
sabor auténtico, que si bien no es nuevo se espera penetrar esos mercados en una
linea de productos especiales, lo que implicara desarrollar fuertes campafias
publicitarias.

Se identifica un monto de gasto importante asignado al proceso exportador, a contar
del afo que se inicia el proceso de exportacion a mercados norteamericanos y
aleman, ello por cuanto hay embarques, fletes, seguros y demds acciones de
intermediacion que se espera desarrollar (promocion y publicidad), las que en su
conjunto representarian un flujo de egresos asimilable aprox. a este monto
predeterminado.

En este item se consideran todos aquellos gastos que sean necesarios de desarrollar
para el ciclo de operacion y que estén directamente relacionados con el area de
administracion y ventas de la empresa. Considerandose un margen de 15% para
destinar a imprevistos que surjan dentro del ciclo de operacién de 10 afios (2010 -
2019).
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8.- ANALISIS DE INDICADORES ECONOMICOS
A) RENTABILIDAD DEL PROYECTO

Para analizar la rentabilidad del proyecto se utilizan herramientas como VAN, TIR y un
andlisis de sensibilidad econdmica y en base a sus resultados se determina la
conveniencia de llevar a cabo o no el proyecto de inversion.

VAN = Valor Actual Neto. Corresponde a la suma debidamente actualizada de los
beneficios netos a obtener a lo largo de la vida dtil del
proyecto.

TIR = Tasa Interna de Retorno. Es aquella tasa de actualizacion que anula el Valor
Presente Neto.

Analisis de Sensibilidad Econémica = En diversos escenarios, considerando la
variable precio de venta como la elemental.
- Escenario Real — Esperado
- Escenario Pesimista
- Escenario Optimista.

En el caso especifico de este proyecto apicola innovativo, cuya idea central es
procesar y elaborar Hidromiel, sera factible realizarlo pues los antecedentes
econdmicos respaldan tal decision.

A la luz de los resultado de todos los indicadores aplicados, se trata de un proyecto
con un VAN positivo, lo que indica que es rentable y el TIR es bastante favorable, lo
que refuerza la decision anterior, en términos de que este serd un proyecto muy
rentable y sostenible econdmicamente, obteniendo grandes utilidades o ganancias
esperadas en el tiempo (sirvase consultar Flujos).

En una situacion real, el VAN es de $176.541.222 y un TIR de 80,98%, todo ello
calculado con una tasa de descuento del 25%, recomendable a este tipo de proyectos
de innovacion con cierto riesgo e incertidumbre. Por ende es altamente
recomendable la puesta en marcha del proyecto.

Téngase presente, que ademds se aplicd un andlisis de sensibilidad econémica,
con una tasa de descuento del 25% y variando Unicamente los precios. En un
escenario Pesimista, se analizd la situacién de la Empresa, reduciendo en $400 el
precio de venta para el mercado nacional e internacional, dejando las otras variables
(costo y nivel de produccidn) sin variacion. Y a pesar de ello los resultados son
favorables para el funcionamiento de la empresa. En lo que a financiamiento propio se
refiere se considera el uso de créditos para capital de trabajo.
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En un escenario optimista se analizé la situacion de la Empresa incrementando el
precio de venta en $400 para el mercado nacional e internacional. Y los resultados
fueron extraordinariamente favorables en términos de la rentabilidad del proyecto.

Escenario | VAN TIR (Tasa Desc. 25%) RESULTADO
Moderado | $176.541.222 80.98 Alta Rentabilidad Econdmica
Pesimista | $30.504.719 37.19 Rentabilidad Econdmica
Optimista | $247.759.310 100.52 Sobresaliente Rentabilidad E.

TABLA DE ANALISIS DE RENTABILIDAD ECONOMICA.

El Flujo de Efectivo (Caja) refleja que este proyecto de produccién de Hidromiel, a
partir de una inversion en una planta de proceso, genera beneficios netos en todos los
afos del periodo analizado (2010 hasta el 2019), constituyéndose en un excelente
negocio que reporta utilidades netas. Y esta rentabilidad es a su vez reforzada a
partir del resultado de los indicadores econdmicos que han sido analizados
previamente.

Todo el analisis anterior, confirma el potencial que puede desarrollar el producto
hidromiel, lo que justificaria la decisién de apoyar esta iniciativa. Si bien es cierto, este
es un analisis econémico, no se debe olvidar que para lograr estas cifras se requiere
demas investigacion, de una alta capacidad de trabajo de todos los socios y un capital
humano apto para desarrollar productos de alta calidad. De lograrse los puntos
anteriores, podria significar un importante aumento en los ingresos de los asociados,
ingresando al mercado nacional y con enormes posibilidades de expandir sus ventas
en el mercado internacional.

Desde el punto de vista de la factibilidad financiera, el negocio propuesto es muy
bueno y tendra éxito.

9.- FLUJOS

— FLUJO DE CAJA, SITUACION ACTUAL ,
— CUADRO DE ANALISIS DE INDICADORES ECONOMICOS
— ANALISIS DE SENSIBILIDAD ECONOMICA :

- ESTADO REAL

- ESTADO PESIMISTA

- ESTADO OPTIMISTA
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Detalle de Inversiones ($ neto)

PLANTA FiSICA

CUADRO RESUMEN DE INVERSIONES

Inversidn en Activo Inmovilizado 23,971,600
Costos de Activo Inmovilizado 2,490,000
Costo Total de Obras Civiles 13,500,000
Costo Linea de Suministro 1,650,000
Costo Activo Nominal 1 - Cts. Ingen. y Con. 1,764,000
Costo Activo Nominal 1 - Cts. Contingencias 1,764,000
ﬁ'otal Item Inversion en Planta 45,139,600

1.- INVERSION EN EQUIPOS = INVERSION EN ACTIVO INMOVILIZADO

Identificacion del Equipo Costo Costo
Unitario Total
I03 Estanque Fermentador(los jaivas) 1,806,000 /5,418,000

llo1_ Estanque Mezclador (Curico)

2,294,000 ||2,294,000

03 Estanque Decantador(jaiva)

1,800,000 |[5,400,000

03 Estanque AlmacenamientoJaiva) 1,771,000 5,313,000
01 Equipo frio-calor uruguayo 2,800,000 [|2,800,000
01 Bomba vinifera de 1600 Its/hr. 360,000 360,000
[l01 Bomba de Alta viscosidad argentina IFO0.000 800,000
[l02_Pre-Filtro de cartucho 1 micra 72,900 145,800
[lo2 Filtro microbio de 0.45 mic (dimerco) 102,600 205,200
{01 Ablandador de Agua 385,600 385,600
01 Dosificadora curicana 850,000 850,000
Total de Activo Inmovilizado 23,971,600
2.- INVERSION EN COSTOS POR INSTALACION DE EQUIPOS
\Costo Cantidad |
[Costo de los Equipos Instalados 1.600,000
Costo de las Tuberias del Proceso 290,000
Costode Obras Previas Il 600.000 |
(Total de Costos asociados al Activ, || 2.490.000 |
3.- INVERSION EN COSTOS POR OBRAS CIVILES
|[Costo Cantidad ($)
[[Costo de Pavimentacion 800,000
{[Costo del Bario 300,000
Costo de las Oficinas 400,000
Costo Construccion Planta 12,000,000
Total de Costos por Obras Civiles 13,500,000
4.- INVERSION EN COSTOS DE LINEAS DE SUMINISTRO
[Costo de Lineas de Suministro [ 1,650,000 |
5.- INVERSION EN ACTIVO NOMINAL
[INVERSION Cantidad ($)
[Ingenieria y Construccién 1,764,000
Contingencias e imprevistos 1,764,000
TOTAL ACTIVO NOMINAL 3,528,000

En Informe de "Estudio de Factibilidad Econémica” hay mayor desarrollo de la
informacién mencionada en este Cuadro Restmen de Inversiones.
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ESTRUCTURA DE COSTOS
Producto Hidromiel = Botella de 500 cc
1.- COSTOS VARIABLES = COSTOS DIRECTOS = Costos de Produccion |
Costos Variables 2010-2019.
Insumos Monto
Miel 315
levadura 1
etiqueta 90
corcho 50
caja de carton 80
cinta de embalaje 5
agua 1
botella 160
capsula 12
Mano de obra 5
Costo energia 1
Costo por 500 ml 720
Hidromiel
Proporcién para 1 litro de hidromiel= a 450 grs de miel y 550 cc de Agua
Costo:
Miel proporcién botella 500 cc : 225 gr de miel 315
Levadura proporcion 500 cc: 1
Agua proporcion 500 cc: 1
Envase vidrio Botella 500 cc 160
Etiqueta con grafica impresas 90
Capsula 12
Corcho 50
Caja de carton 80
Mano de Obra 320,000
(2 trabajadores por un mes de prod. 15.000)
| 2.- COSTOS FIJOS = COSTOS INDIRECTOS |
Costos Fijos 2010-2019
Item de Costos Mes $ Ano $
Telefonia e Internet 45,000 540,000
Consumo Gas (1) 12,500 150,000
Consumo Electricidad 49,000 588,000
Consumo de Agua (2) 12,000 144,000
Montos Totales (3) 118,500 | 1,422,000
1,635,300+

(1) Se consume 5 meses, 2 balones(de 15.000) cada mes. Debiendo calcularse la proporcién anual (30.000*5)/12
(2) El consumo de Agua es 10.000 I. al mes. Cada mt.3 vale multipl. Por 10 equivale a 10.000 |. Aprox. a 12.000 el valor
(3) Se asume un porcentaje de 15% por variacion de precios, aplicable al monto total anual
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Detalle de Inversiones ($ neto)

PLANTA FiSICA
CUADRO RESUMEN DE INVERSIONES
Inversion en Activo Inmovilizado 23,971,600
Costos de Activo Inmovilizado 2,490,000
Costo Total de Obras Civiles 13,500,000
Costo Linea de Suministro 1,650,000
Costo Activo Nominal 1 - Cts. Ingen. y Con. 1,764,000
Costo Activo Nominal 1 - Cts. Contingencias 1,764,000
Total Item Inversién en Planta 45,139,600
1.- INVERSION EN EQUIPOS = INVERSION EN ACTIVO INMOVILIZADO
Identificacion del Equipo Costo Costo
Unitario Total
[03 Estanque Fermentador(los jaivas)  |[1,806,000 E,41 8,000
|01 Estangue Mezclador (Curico) (2,294,000 (2,294,000
103 Estanque Decantador(jaiva) 1,800,000 (5,400,000
Il03 Estanque AlmacenamientoJaiva) 1,771,000 |15,313,000
[01 Equipo frio-calor uruguayo 2,800,000 2,800,000
||01 Bomba vinifera de 1600 Its/hr. 360,000 360,000
01 Bomba de Alta viscosidad argentina (/800,000 800,000
02 Pre-Filtro de cartucho 1 micra 72,900 145,800
02 Filtro microbio de 0.45 mic (dimerco) (102,600 205,200
01 Ablandador de Agua 385,600 385,600
01 Dosificadora curicana {850,000 1850,000
Total de Activo Inmovilizado ]l J|23,971,600

2.- INVERSION EN COSTOS POR INSTALACION DE EQUIPOS

[Costo Cantidad |
(Costo de los Equipos Instalados 1l 1,600,000 |
(Costo de las Tuberfas del Proceso 1| 290,000 |
\Costo de Obras Previas 600.000 |
(Total de Costos asociados al Activ. | 2.490.000 |

3.- INVERSION EN COSTOS POR OBRAS CIVILES

|[Costo Cantidad ($)
[[Costo de Pavimentacion 800,000
[[Costo del Bafio 300,000
[[Costo de las Oficinas 400,000
l[Costo Construccién Planta 12,000,000
|[Total de Costos por Obras Civiles 13,500,000

4.- INVERSION EN COSTOS DE LINEAS DE SUMINISTRO

[[Costo de Lineas de Suministro [ 1,650,000 ||

5.- INVERSION EN ACTIVO NOMINAL

[INVERSION Cantidad ($)
(Ingenieria y Construccion 1,764,000
|Contingencias e imprevistos 1,764,000
[TOTAL ACTIVO NOMINAL 3,528,000

En Informe de "Estudio de Factibilidad Econémica" hay mayor desarrollo de la informacion
mencionada en este Cuadro Restimen de Inversiones.



ESTRUCTURA DE COSTOS
Producto Hidromiel = Botella de 500 cc
1.- COSTOS VARIABLES = COSTOS DIRECTOS = Costos de Produccion ]
Costos Variables 2010-2019.
Insumos Monto
Miel 315
levadura 1
etiqueta 90
corcho 50
caja de cartén 80
cinta de embalaje 5
agua 1
botella 160
capsula 12
Mano de obra 5
Costo energia 1
Costo por 500 ml 720
Hidromiel
Proporcién para 1 litro de hidromiel= a 450 grs de miel y 550 cc de Agua
Costo:
Miel proporcion botella 500 cc : 225 gr de miel 315
Levadura proporcion 500 cc: 1
Agua proporcion 500 cc: d
Envase vidrio Botella 500 cc 160
Etiqueta con grafica impresas 90
Capsula 12
Corcho 50
Caja de carton 80
Mano de Obra 320,000
(2 trabajadores por un mes de prod. 15.000)
2.- COSTOS FIJOS = COSTOS INDIRECTOS |
Costos F_Ijos 2010-2019
Item de Costos Mes § Afo $
Telefonia e Internet 45,000 540,000
Consumo Gas (1) 12,500 150,000
Consumo Electricidad 49,000 588,000
Consumo de Agua (2) 12,000 144,000
Montos Totales (3) 118,500 | 1,422,000
1,635,300

I S R A S E S EEE NS ESEESSESEEEEEEEREEEEES

(1) Se consume 5 meses, 2 balones(de 15.000) cada mes. Debiendo calcularse la proporcion anual (30.000*5)/12
(2) El consumo de Agua es 10.000 . al mes. Cada mt.3 vale multipl. Por 10 equivale a 10.000 I. Aprox. a 12.000 el valor
(3) Se asume un porcentaje de 15% por variacién de precios, aplicable al monto total anual
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Detalle de Inversiones ($ neto)
PLANTA FiSICA

CUADRO RESUMEN DE INVERSIONES

Inversién en Activo Inmovilizado 23,971,600
Costos de Activo Inmovilizado 2,490,000
Costo Total de Obras Civiles 13,500,000
Costo Linea de Suministro 1,650,000
Costo Activo Nominal 1 - Cts. Ingen. y Con. 1,764,000
Costo Activo Nominal 1 - Cts. Contingencias 1,764,000
Total Item Inversion en Planta 45,139,600

1.- INVERSION EN EQUIPOS = INVERSION EN ACTIVO INMOVILIZADO

Identificacion del Equipo Costo Costo
Unitario Total

[03 Estangue Fermentador(los jaivas) 1,806,000 [15,418,000

I01 Estanque Mezclader (Curico) 2,294,000 |[[2,294,000

|03 Estanque Decantador(jaiva) 1,800,000 |{5,400,000

{lo3 Estanque AlmacenamientoJaiva) 1,771,000  |15,313,000

{01 Equipo frio-calor uruguayo 2,800,000 (2,800,000

{01 Bomba vinifera de 1600 Its/hr. 360,000 360,000

{01 Bomba de Alta viscosidad argentina [1800,000 800,000

{02 Pre-Filtro de cartucho 1 micra 72,900 145,800

{lo2 Filtro microbio de 0.45 mic (dimerco) |(102,600 205,200

flo1 Ablandador de Agua 385,600 385,600

fl01 Dosificadora curicana 850,000 850,000

[Total de Activo Inmovilizado Il (123,971,600

2.- INVERSION EN COSTOS POR INSTALACION DE EQUIPOS

3.- INVERSION EN COSTOS POR OBRAS CIVILES

Costo Cantidad ($)
Costo de Pavimentacion 800,000
Costo del Bario 300,000
Costo de las Oficinas 400,000
Costo Construccion Planta 12,000,000
Total de Costos por Obras Civiles 13,500,000

4.- INVERSION EN COSTOS DE LINEAS DE SUMINISTRO

|[Costo de Lineas de Suministro [ 1,650,000 |

5.- INVERSION EN ACTIVO NOMINAL

INVERSION Cantidad ($)
Ingenieria y Construccion 1,764,000
Contingencias e imprevistos 1,764,000
[TOTAL ACTIVO NOMINAL 3,528,000

En Informe de "Estudio de Factibilidad Econémica" hay mayor desarrollo de la
informacion mencionada en este Cuadro Restmen de Inversiones.

EJ




(2) El consumo de Agua es 10.000 |. al mes. Cada mt.3 vale multipl. Por 10 equivale a 10.000 |. Aprox. a 12.000 el valor
(3) Se asume un porcentaje de 15% por variacion de precios, aplicable al monto total anual

\
# ESTRUCTURA DE COSTOS
Producto Hidromiel = Botella de 500 cc
.. 1.- COSTOS VARIABLES = COSTOS DIRECTOS = Costos de Produccion |
|
. Costos Variables 2010-2019.
Insumos Monto
. Miel 315
[ levadura 1
. etiqueta 90
corcho 50
caja de cartdn 80
. cinta de embalaje 5
agua 1
. botella 160
: capsula 12
Mano de obra 5
. Costo energia 1
Costo por 500 ml 720
|
- Hidromiel
Proporcion para 1 litro de hidromiel= a 450 grs de miel y 550 cc de Agua
Costo:
. Miel proporcién botella 500 cc : 225 gr de miel 315
|
. Levadura proporcion 500 cc: 1
. Agua proporcion 500 cc: 1
Envase vidrio Botella 500 cc 160
. Etiqueta con grafica impresas 90
. Capsula 12
. Corcho 50
i Caja de cartén 80
\ Mano de Obra 320,000
- (2 trabajadores por un mes de prod. 15.000)
. | 2.- COSTOS FIJOS = COSTOS INDIRECTOS |
|
] Costos Fijos 2009-2019
Item de Costos Mes $ Afio $
. Telefonia e Internet 45,000 540,000
Consumo Gas (1) 12,500 150,000
. Consumo Electricidad 49,000 588,000
Consumo de Agua (2) 12,000 144,000
| Montos Totales (3) 118,500 | 1,422,000
| 1,635,300
i (1) Se consume 5 meses, 2 balones(de 15.000) cada mes. Debiendo calcularse la proporcién anual (30.000*5)/12
\
|
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10.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

> Asi es posible concluir, que se trata de un Negocio rentable, competitivo y que
refleja Emprendimiento, Innovacién y Gestion de Calidad, desarrollado por
productores apicolas directamente. La ventaja competitiva, por sobre los
productos europeos, radica principalmente en costos operativos de menor valor
y principalmente en la alta calidad de la materia prima utilizada. Este Ultimo se
transforma en el gran elemento diferenciador respecto sus competidores,
otorgandole atributos que no fue posible encontrar en otros productos.

> Es a cada productor definir su propia estrategia comercial, pero existen
variados elementos posibles de utilizar, para otorgar identidad al producto
logrado. Entre otros, se puede considerar el uso de frutos o hierbas locales
para crear nuevos sabores, aromas o colores.

» Es un trabajo de rescate de un producto iniciado por la cultura nérdica y que es
posible adaptarlo y asimilarlo a la Cultura Chilena (transculturizacion),
desarrollando un producto originario de la regién de O’higgins, apelando a
conceptos de salud y medio ambiente, con un pais que goza de un aislamiento
natural, libre de los grandes debates sobre contaminacion ambiental; que
cuenta con una excepcional biodiversidad con flora y fauna nativa.

» La produccion de hidromiel puede ser un elemento que otorgue un nuevo
impulso al mejoramiento  socio-econdémico de apicultores de la region,
contribuyendo al fortalecimiento del sector, en términos de desarrollo
econdmico, incorporacion de nuevas tecnologias, fortalecimiento de
competencias, nuevos conocimientos y uso de nuevas herramientas de trabajo.
Esto a consideracion de las cifras entregadas por el VII censo agricola, donde
se describe una region con bajo nivel de escolaridad, bajo uso de nuevas
tecnologias de informacion y comunicacion, escaso desarrollo de productos y
baja incorporacion de innovacién y tecnologia a sus procesos productivos.

> El grado de sustentabilidad organizativa, es un factor primordial a considerar,

para la ejecucion de un proyecto como este, dado que es muy dificil que un
solo productor tome la iniciativa de implementar este proyecto, considerando
que el 92% de los productores de la regién poseen menos de 100 colmenas.
Por lo que los esfuerzos debieran dirigirse a crear una estructura asociativa que
cuente con un apoyo constante en funcién de desarrollar el capital humano.

> El monto de la inversion se constituye en una gran limitante, puesto que la

mayoria de los apicultores no cuentan con un capital de esta envergadura, para
abrir un nuevo negocio y mantenerlo hasta que comiencen los ingresos. El
servir una deuda crediticia, se visualiza como poco viable para un pequefio
productor.

> Es un producto con alto riesgo tecnoldgico, dado que por un lado, no existen

en el pais profesionales especialistas en la materia, con quienes se pueda
contar para solucionar deficiencias en el proceso o calidad del producto. De
hecho, los primeros especialistas del pais son quienes participaron de este
estudio. Considerando esto, no se puede determinar en forma exacta, cuando
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se lograra la primera fermentacién comercial. Por otra parte, es un producto
que recién se estd empezando a estudiar y son muchas las lineas de
investigacion que se deben desarrollar antes de iniciar sus ventas, incluyendo
posibles anomalias en la calidad del producto, como por ejemplo el desarrollo
de alcoholes no deseados durante el proceso o la guarda. No se debe olvidar
que los resultados de este estudio corresponden a pruebas exploratorias en
laboratorio, muy lejano a lo que podria ser un proceso bajo condiciones reales,
justificando con esto la implementacion de una planta piloto que permita
establecer un proceso productivo completo, incorporando controles, registros,
desarrollo de capital humano, sistemas de calidad etc.

El grado de incertidumbre de este producto, estd dado principalmente por el
area comercial. Si bien es cierto, los estudios indicaron que para el mercado
nacional es un producto atractivo y novedoso, no se puede definir a ciencia
Cierta su comportamiento a futuro, es posible realizar proyecciones vy
estimaciones, pero definitivamente no se sabe como se comportara el mercado
y menos la rotacién que tendra el producto, mas aln con la actual volatilidad
de los mercados. Por otra parte, el mercado internacional representard un
desafio importante, por un lado se detectd que existe una demanda latente,
pero no se debe olvidar, como ejemplo, lo dificultoso que ha sido para las vifias
chilenas poder ingresar con sus productos al extranjero, pues siempre existen
conflicto de intereses, donde un productor local se verd afectado por el ingreso
de productos de ultramar de mejor calidad y precio.

Gracias a este estudio, la Sociedad Apicola Vallebendito, ejecutor del estudio,
es la empresa que cuenta con la mayor experiencia y conocimiento sobre el
hidromiel, en funcién del proceso productivo y conocimiento del mercado,
teniendo una amplia ventaja competitiva por sobre otros productores, por lo
que su participacion en un proyecto de implementacién de una planta piloto da
mayores posibilidades de éxito. Esto avalado ademds por su capacidad de
gestion con otras instituciones de gobierno y sus manejos técnicos productivos
que le permiten obtener mieles de alta calidad.

En términos del grado de sustentabilidad en el entorno directo, esto es si
el proyecto es viable desde el punto de vista de las amenazas del contexto o
entorno, es posible concluir que es totalmente viable considerando este
aspecto. Constituyéndose en elementos de fundamentacion el alto grado de
compatibilidad del proyecto con las condiciones ambientales, politicas y cultura
de la region. Al respecto es preciso sefialar que en estos momentos el
desarrollo del sector apicola estd comenzando a ser materia de discusion, a la
luz de programas impulsados en la regién, por ej. PMC - ARDP/Sercotec;
ademds de las gestiones propias desarrolladas por la Empresa Apicola
Vallebendito, dando a conocer la experiencia y proyeccién de desarrolio del
hidromiel. De modo tal que hay que aprovechar la oportunidad de desarrollo
que el proyecto tendria en los actuales tiempos donde el gobierno busca
apostar por el emprendimiento, la calidad e innovacién en los negocios,
ademas de apoyar a empresas que quieran dar el salto al desarrollo,
poseyendo un nivel de competitividad y productividad reconocida
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» En terminos de la contribucion del Proyecto al cuidado y proteccion de

los recursos naturales y el ambiente, esto es respecto de los beneficios
ambientales que entrega. Primeramente el producto Hidromiel, bebida
fermentada que proviene 100% de la miel, es elaborada en un ambiente
natural libre de contaminacidn ambiental, con reconocidas condiciones de
aislamiento y la accion polinizadora de las abejas contribuye a la biodiversidad.
Respecto al proceso de elaboracion del hidromiel, este no genera residuos de
alto impacto, de hecho los RILEs pueden ser decantados y reincorporados a la
tierra.

Ademas que conforme este estudio FIA, la Empresa ha impulsado un Manual
de Buenas Practicas Apicolas, y va directamente relacionado con generar un
cambio positivo en las practicas de produccién de los apicultores respecto al
ambiente (Programa BPA).

En términos de los beneficios socioeconémicos familiares y comunales,
este Proyecto demuestra un gran numero de beneficiarios directos
(apicultores), situados a nivel regional, quienes a la luz de los resultados del
Proyecto pueden conocer y replicar la experiencia y modelo de negocio, que
innova en los procesos y otorga mayor valor agregado a un producto
potencialmente exitoso.

Con respecto a lo anterior, es importante destacar que sera posible generar y/o
fortalecer los empleos asociados al desarrollo del producto, pues se genera un
cambio en la contratacion de mano de obra. Para la produccién de miel, los
productores, por lo general se las arreglan con integrantes de la propia familia
y ocasionalmente la contratacion de 1 o 2 personas para la cosecha, que no va
mas alld de 2 meses. Para la obtencién de hidromiel, se requerird con el
tiempo, un mayor periodo de contratacion y mejor remunerado, pues se
requerira de conocimientos especializados, lo que generard un aumento en los
ingresos familiares como promedio anual y mejorard la satisfaccion de
necesidades basicas. Sin dejar de destacar el incremento en la participacion
comunitaria que se genera entre los asociados del secano costero y el comin
de los productores apicolas que se interesen por la experiencia.

En cuanto a la integracién de la mujer, es relevante sostener que en las
labores de produccion y procesamiento del Hidromiel, la mujer puede participar
activamente, respetandose la equidad de género.

Recomendable que sea complemento con otros proyectos

Por el alto grado de innovacién y de interés creado, sumado a los impactos
sociales, culturales y ambientales, este proyecto perfectamente puede ser
complemento para otras propuestas, sean estos, proyectos de mejoramiento
de infraestructura para los socios, giras para prospeccion de mercados,
incorporacién a TICs y trabajo con jovenes apicultores, para fomentar el
traspaso generacional.

kkk  ckkk kckk o kkk  kkk kkk

41



I S B A E N ENEESEEEEEENENEEENERENNEEEEDR

F o\
5 VALLEBENDITO
(.nOB[ERNQ DE CHILE B MIEL ~———
FUNDACION PARA LA
INNOVACION AGRARIA
MINISTERIO DE AGRICULTLIRA
PROPUESTA DE TRABAIJO

Proyecto FIA:
“Evaluacion técnica y econémica de la elaboracion de vino de miel
de alta calidad (Hidromiel), como una alternativa de
produccién, comercializacién y consumo como actividad
sustentable incorporando valor agregado a la miel
producida en la sexta region.”
Codigo: IDP-ES-C-2006-2-A-002

Consultor: JUAN ROBERTO FIGUEROA OROSTICA
Ingeniero Comercial
Julio del 2008.-



ESTRUCTURA
1 v e S SRS s, SRET SR TR R 3
Lineamientos de Planificacion Estratégica...........coooevversieniuns 4
Fire g 7. b s R BRI, b O NP A RO 123 4
DEDIIENIER .. . .. . ias st nomsesaninrsn iAo SRR ASE SRRSO TH VSRR R TRN A A 4
CROVIUDRIIIES: ... . .- Senn b ganrnas ir b s RSS2 e 1w BRSPS A 35 RS “+
$ e L ey e R L SRS SR e 5
3. Propuesta de Plan de Trabajo.......c.ccuecrrmncirnnininnsinsinnsnennens 5
G0 PRTTIE HBDBID . v sxsorsivesnsvernsvansessinsusonsnnasslis sinsnsas 8
ANEXO: Asesorias y Capacitaciones requeridas............ocweunnne 14



E S E NEESENERSEENESERSEENSNSENENRNSESSENMB|

INTRODUCCION

Para el disefio de la propuesta se realizé una sistematizacion de la informacion
técnica y econdmica que afecta el disefio y proyeccién del negocio, y de acuerdo a
una planificacién estratégica se definira el Plan de accion para la implementacion. Por
ello es que esta etapa de desarrollo es necesario identificar determinados lineamientos
de andlisis estratégico claves del proyecto, en funcién de los cudles se enmarca la
propuesta de trabajo, ajustada y validada conforme lo programado. Y posteriormente
se define la Propuesta de Plan de Trabajo, ajustada y validada conforme

procedimientos preestablecidos.

Julio del 2008.-
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1.- LINEAMIENTOS DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

1.1.- Fortalezas

- La caracterizacion realizada a | materia prima, da cuenta de un producto de alta
calidad, lo que valida las técnicas de trabajo y manipulacién de la miel.

- Crecimiento en la escala de valor de los canales de comercializacién y produccion,

que conforme al desarrollo de este nuevo producto, el hidromiel, significara una
nueva linea de producto con alto valor agregado, a parte de la miel.

- Identificacién, incorporacién y enlace de soporte tecnoldgico existente, para la
obtencion de un producto real y nuevo, el Hidromiel.

- Apicola Vallebendito cuenta con certificacion organica, BCS/Alemana, para su
produccién de miel. Lo que le abre las puertas a la comercializacion del nuevo
producto, en nichos de mercado orgénico en Chile y el mundo.

- Desarrollo del capital humano, respecto la capacidad de buscar la diversificacion y
asimilar nuevos conocimientos.

- Capacidad para relacionarse y trabajar mancomunadamente con otros integrantes de
la cadena productiva o integrantes de la red de fomento que posee el gobiemo.

- El desarrollo de este estudio, entregd conocimientos que los apicultores no manejan.

1.2.- DEBILIDADES

- No se tiene la capacidad econémica, para realizar un gasto en marketing, que
permita implementar una estrategia de promocion y publicidad del producto, de
modo que el publico chileno conozca el producto.

- La fase experimental se debe prologar, para encontrar el producto comercial.

- En Chile no existe una planta piloto, que permita realizar ensayos bajo condiciones
reales, por lo que dificilmente un productor se interese en hacer una inversion.

- La falta de expertos en la materia, dificultara la toma de decisiones para realizar
modificaciones o mejoras en los procesos.

- Los pequefios productores requieren de un largo y constante apoyo, en todos los
ambitos.

1.3.- OPORTUNIDADES
- El Hidromiel, es una bebida conocido en el mercado internacional, como un producto

que calza adecuadamente a las nuevas tendencias de consumo, donde se privilegia
la salud y el medio ambiente.
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- Segun los estudios realizados, un hidromiel chileno presentaria importantes ventajas
competitivas por sobre sus competidores, referidas principalmente a sus atributos de
aroma y sabor, logrando una importante diferenciacion.

- En Chile existe un total desconocimiento respecto del producto Hidromiel.

- Nuestro pais cuenta con una buena imagen internacional y se proyecta como una
potencia agroalimentaria.

- Se pueden generar iniciativas de asociatividad con pequefios productores apicolas,
que actualmente producen miel en condiciones de aislamiento. Propendiendo a la
produccion de mieles limpias.

- Este proyecto concuerda plenamente con las estrategias y politicas de gobierno
dirigidas a incorporar competitividad e innovacidn en el desarrollo de las pequefias
empresas agricolas campesinas.

- Por lo atractivo del producto y el proceso, es posible enlazarlo y/o articularlo con
otros Programas y Proyectos disponibles en distintas instituciones publicas
interesadas en fortalecer la agricultura familiar campesina, asociandolo a variadas
estrategias de desarrollo econémico productivo en gran parte del pais.

- Es un producto que puede ser replicado en cualquier zona o territorio del pais.
1.4.- AMENAZAS
- Mercado financiero, en términos de un efecto negativo provocado por una crisis

econdmica o por la variabilidad en los precios, entre otros cambios de parametros e
indicadores financieros.

- Problemas agro-climaticos impredecibles desfavorables para la produccion de miel,

insumo béasico del Hidromiel.

- El comportamiento real de la demanda frente al producto, sera una incertidumbre
que se instalara por largo tiempo.

2.- PROPUESTA DE PLAN DE TRABAJO

A continuacién se presenta la propuesta final, validada conforme los procesos definidos
por el Consultor Jefe del Estudio en referencia, con los ajustes necesarios (en la
planificacién de actividades) ya validados con los productores apicolas. De modo que
esta asegure la ejecucién exitosa de un futuro proyecto productivo en torno al

hidromiel, generada a partir del presente Estudio.
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Esta Propuesta de Plan de Trabajo ha sistematizado la informacién técnica y
econdémica del estudio realizado, constituyéndose también en una nueva metodologia
factible de promover las caracteristicas de calidad del hidromiel desarrollada,
resaltando su origen floral y geografico.

Considerando que el objetivo de los recursos es provocar un impacto en la cadena
productiva y no el beneficio de una sola empresa, es que se tomé contacto con
pequefios productores de la comuna de Paredones, con quienes se desarrollaron
algunas actividades, que permitieron conocer su estado productivo y proyecciones
sobre su actividad. El resultado final demostréd que no es aconsejable incorporarlos a
todos en una nueva propuesta de trabajo, debido a que en algunos casos la apicultura
les representa casi un pasatiempo. Durante este periodo de estudio, fue posible
conocer otros grupos del mismo territorio, interesados en participar de alguna forma,
es asi como se ided una propuesta que sea mas abierta que las pensadas hasta ese
momento y que consiste en:

Presentar a FIA, un proyecto de cofinanciamiento para la implementacion de una
planta piloto con capacidad para 15.000 Its., el que sera presentado en forma
asociativa por algunos productores de la regién de O’higgins, dentro de los que se
consideran apicultores de Paredones, Pichilemu, San Fernando y la empresa
Vallebendito.

Este modelo busca un beneficio mas amplio de los recursos invertidos, dejando mas
abierto el acceso a la informacién y tecnologia, logrando un mayor nimero de
beneficiados.

Es por esto, que terminada la fase experimental, donde se buscara la formulacion
comercial, se creara una organizacién de segundo piso que tenga como asociados a
representantes de grupos de las comunas antes mencionadas, esta instancia servira

para planificar trabajos, levantar necesidades, gestionar postulaciones para mejorar
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condiciones productivas de apicultores mas necesitados y tomar decisiones referidas a
la produccién y/o comercializacion de hidromiel.

El responsable de la propuesta y del proceso productivo serd Apicola Vallebendito y en
sus instalaciones se construira la planta piloto.

Los socios tendran cuatro formas de participar:

A. Venta de miel: entrega de su producto a la organizacién, con un pago
diferenciado, superior al precio de mercado, basado en la calidad de la materia
prima entregada.

B. Maquila: cada productor entregara su miel para ser transformada en hidromiel,
pagando solamente los costos de elaboracién, encargdndose cada uno de su
comercializacion.

C. Venta Nacional Hidromiel: de la posible demanda anual de hidromiel, se divide
en partes iguales materia prima, costos de elaboracién y utilidades, siendo la
organizacion la encargada de comercializar.

D. Exportacién de Hidromiel: de la posible demanda, se dividen en partes iguales
la materia prima, los costos de elaboracion y las utilidades, con una
reliquidacion, siendo la organizacion la encargada de comercializar.

Se tendra que crear una figura gerencial, que podra ser el mismo coordinador del
proyecto y se contara con el respaldo del CEGE de Marchigle, quienes colaboraran

para el fortalecimiento de la organizacion.
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CUADRO: PLAN DE TRABAJO

Estrategias

Programas

Acciones

2007

2008

2009

2010

2011

2012

Desarrollar un
producto

« Hidromiel »,
a partirde la
ejecucion de
un Estudio de
Factibilidad
Técnico-
Econdmica con
financiamiento
FIA.!

1.- Desarrollo
del  Producto,
Fase
experimental y
espedificaciones
técnicas

1.1.-
Determinar la
factibilidad
técnica y
econdmica de
producir miel.

1.2.- Definicidn
de
especificaciones
técnicas de la
maquinaria
necesaria

<

=<

1.3.- Analisis de
las regulaciones
y normativas en
el proceso de
obtencién y
comercializacion
de hidromiel

<

1.4.- Andlisis y
evaluacion de
los efectos
ambientales de
la elaboracion
de hidromiel

>

1.5.- Desarrollo
un Manual de
Buenas
Practicas de
Manufactura
para Hidromiel
acordes a las
normativas
vigentes, que
incluye un
sistema de
control de
calidad.

! Estudio : “Evaluacién técnica y econdémica de la elaboracién de vino de miel de alta calidad

(Hidromiel), como una alternativa de produccion, comercializacion y consumo como actividad

sustentable incorporando valor agregado a la miel producida en la sexta region.”
Cédigo: IDP-ES-C-2006-2-A-002
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1.6.-
Caracterizacion
de la miel.

[><

1.7.- Desarrollo
de varias
formulaciones
de hidromiel

1.8.- Evaluacion
de impactos del
desarrollo del
hidromiel

>

2.- Desarrollo
de la Estrategia
Comercial

2.1.- Definicion
de demanda y
mercado
existente

><

2.2.-
Determinacion
de las vias de
comercializacion
del hidromiel

[><

><

2.3.- Analisis y
Definicion de
Estrategias
comerciales
nacional e
internacional

><

2.4.- Definicion
de Mix
Comerdial

<

[><

2.5.-
Caracterizacién
de la oferta

<

3.- Analisis de
Factibilidad
Econdmica -
Etapa de
Preinversion

3.1.- Evaluacién
econdmica del
Estudio en
funcion de las
actividades y de
la propuesta de
disefio de una
nueva Planta.

I><

>

Transferencia
de
Competencias
técnicas en la
produccion de
miel a los
productores
del Secano
Costero de la
VI regién.

1.'
Levantamiento
de informacion
y analisis
Técnico
Productivo de
apicultores de la
comuna de
Paredones.

de apicultores

1.1.- Desarrollo
de un Estudio
Técnico
Productivo de
apicultores de
la comuna de
Paredones.
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2.- Deteccion de
requerimientos
de
asesoramiento y
capacitacion a
un grupo
experimental

2.1. Programa
de Asistenda
técnica aplicado
a grupo
experimental de
apicultores

>

[><

3.- Andlisis en
terreno de la
situacién de
manejo y
Produccién de
miel, aplicado a
la realidad local
de estos
productores

3.1. Elaboracion
del Manual de
Produccién de
miel y
tratamiento de
post cosecha,
aplicado a Ila
realidad local
de estos
productores.

<

=

Programacion
y Ejecucidon de
la Inversion

1.-
Programacion
financiera de la
Inversion en
Planta Tipo.

1.1;
Determinadion
de proyeccion
de costos de la
Inversion

1><

[><

2.- Adquisicion
de Maquinarias,
segun

espedificaciones.

2.1. Proceso de
Re-cotizacion.

2.2 Proceso de
Pagos y
rendiciones

>

>

3.- Construccion
de la Planta :

- Edificacion e
instalacion  de
suministros

3.1, Construir
las dreas
productivas.

4.- Montaje de
equipos y
maquinarias.

4,1, Instalacion
de los equipos
adquiridos

<

5.- Permisos y
Tramitaciones
(Municipalidad,
Servicio de
Salud, SAG, SII,
otros)

5.1. Proceso de
tramites y
autorizaciones
legales y
resoluciones
requeridas para
el
funcionamiento
de la Planta.

><

6.- Puesta en
marcha de la
Planta.

6.1. Calibracion
de equipos,
pruebas de
funcionamiento

><

7.- Ejecucién de
Ensayos

7.1. Realizar las
primeras
pruebas de

10
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fermentacion
8.- Ajustes 8.1. Ajustes en X
productivos. funcién de los
ensayos
previos.
9.- Definicion de | 9.1. X
Procedimientos | Establecimiento
de
procedimientos
definitivos
(procesos,
flujogramas,
estandares de
control
10.- Elaboracion | Obtencion de X
de la Primera producto que
Fermentacion cumpla con
Comercial todas las
exigencias
11.- Desarrollo 11.1. X
de Producddn Produccion
inicial
12 X X
Produccion en
serie
11.3 X X
Incorporadién
de socios
Desarrollo de | 1.- Prospecciéon | 1.1. Contactos, X X X
la Estrategia del mercado Entrevistas y
Comercial de nacional visitas con
Diferenciacion potenciales
en el mercado
Interno
2.- 2.1 Ventas y X X
Comercializacion | campafias
del producto a | publicitarias via:
mercado folletaje y
nacional. material
publicitario,
degustaciones e
informacion al
publico en los
diferentes
puntos de
venta.
3. Actividades 3.1. X X
de difusion y Participacion en
participacion en | Eventos de
ferias Promocion,
como Ferias
11
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costumbristas,
artesanales y
gastrondmicas;
Vinotecas y
licorerfas; Rutas
turisticas;
Tiendas
gourmet,
especializadas;
Supermercados
y Multitiendas
Retail.

3.2. Generar
contratos para
eventos
especiales.

Desarrollo de
la Estrategia
Comercial de
Diferenciacion
en el mercado
Externo

1.- Prospeccién
del mercado
internacional

1.1. Contactos,
Entrevistas y
visitas con
potendales
compradores
parala
presentacion y
futura venta del
producto

2.-
Comercializacién
del producto a
nivel
internacional

2.1 Contrato de
venta

2.2.
Participacion en
Eventos de
Promodion,
como Ferias
Med Festival de
Colorado
JEEUU; Tiendas
especializadas
del tipo
gourmet del
sector organico
y de productos
de alta calidad,
Tiendas de
vino.

I><

Asociatividad
con
apicultores del
secano costero

1. Incorporar a
apicultores para
que adquieran
conocimientos
para el
desarrollo de
Produccion

1.1. Asistencia
Técnica

12
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Limpia de Mieles

2.- Acercar a 2.2. Vincular a X

estos los pequefios

productores a productores

diferentes apicolas en el

instrumentos de | desarrollo de

fomento programas

productivo para | conjuntos con

que mejore su Instituciones

infraestructura | publicas

productiva
Capacitacién y | Programa de 1.1 Asesorias y X
Asistencia capaditacion en | Cursos de
Técnica dreas capacitacion,

espedalizadas, | grupales e

segin Anexo individualizadas.

adjunto citado

a continuacion.

13




i § S @R NN EEEHESEESERREEEENE S EEEEEESEEESESEDS

ANEXO

PLAN DE ASESORIAS TECNICAS Y CAPACITACION

Asesoria técnica
/ Capacitacién

Area de especializacién a investigar

Ingeniero en Alimentos, disefia y dimensiona la estructura final, de

Disefio de Planta acuerdo a caracteristicas técnicas, capacidades y equipamiento
necesario.

Plano de Arquitecto, Firma del Plano y autoriza la estructura.

Construccién

Proyecto eléctrico Ingeniero Eléctrico, Elaboracién y firma del plano e implementacién
del sistema eléctrico de toda la planta.

Proyecto red de Especialista, Elaboracién y firma de plano e implementacién del

agua potable y foso | sistema de agua potable y el sistema de desecho de evacuacion de

séptico aguas residuales.

Compra de Especialista, Cotizacién y compra de materiales de acuerdo a

maquinaria, especificaciones técnicas.

utensilios e insumos

Puesta en Marcha

Ingeniero en Alimentos, Ingeniero Industrial, Asesoria en obtencién
de la Resolucién Sanitaria, Verificacién del funcionamiento de los
equipos y linea de procesamiento, desde la recepcion de materia
prima hasta obtencién de producto terminado.

Implementacién
sistema de calidad

Ingeniero en Alimentos, Elaboracién e implementacion de un
Manual de Buenas Practicas de Manufactura

Implementacion Ingeniero en Alimentos, implementacion de un laboratorio de
Laboratorio de control de calidad

Calidad

ESPECIALISTA EN Disefiador gréfico, publicista, generar lineas de apoyo marketing
MARKETING nacional e internacional

ENOLOGO Experiencia en preparacién de vinos blancos.

INGENIERO EN Experiencia en la implementacién de programas de gestion y
ALIMENTOS control de proceso.

INGENIERO Experiencia en disefio de plantas, equipos y puesta en marcha.
MECANICO O

SIMILAR

ESPECIALISTA EN Dominio de lengua extranjera con conocimientos del mercado
COMERCIO

INGENIERO EN Diversos profesionales con dominio en las dreas Contables,
GESTION desarrollo organizacional, manejo de conflictos, control de gestién,

etc.

Especialista Apicola

Con experiencia en apicultura y trabajo con pequeiios productores.

ASESORIA EN Implementacién del sistema eléctrico de toda la Planta. E
OBRAS CIVILES implementacién del sistema de agua potable y el sistema de

desecho de evacuacién de aguas residuales.
CAPACITACIONES Varias

14
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Existe una creciente demanda mundial de productos organicos, debido a
la preocupacion por parte de los consumidores de la calidad de los alimentos
que consumen, como del efecto de los sistemas productivos sobre el medio
ambiente y la salud de los trabajadores agricolas. (Céspedes, 2007).Las ventas
globales de alimentos y bebidas organicas crecieron, alrededor de 9%,
empinandose el afo 2004 hasta los US$ 27,8 mil millones. EI mayor
crecimiento se observé en Norteamérica, donde la venta se expandié por sobre
los US$ 1,5 mil millones. Junto con Europa, las dos regiones comprenden el
96% del mercado mundial de productos organicos. (ODEPA, 2007).

El principal destino de las exportaciones de productos organicos chilenos
es Estados Unidos con un 58,4% y el mercado europeo con un 29,4% de las
exportaciones. (Eguillor, 2007) Soélo el 13,5% del total de las exportaciones

corresponde a productos procesados. (ODEPA, 2007).

Por estas razones, se hace necesario diversificar la oferta de estos
productos, desarrollando nuevas alternativas de produccién y comercializacion,

mediante la incorporacion de valor agregado a las materias primas.

La miel es un compuesto natural dulce, elaborado por la abeja melifera
(Apis mellifera L.) a partir del néctar de las flores o de secreciones de partes
vivas de las plantas, que colecta en las cercanias de la colmena, el cual es
mezclado con su saliva y posteriormente almacenado hasta lograr su

maduracién (Montenegro et al., 2005)

A nivel mundial existe una tendencia creciente en la valoracién de la miel
en los mercados, por una mayor demanda debida a sus atributos en beneficio
de la salud y por las coyunturas productivas de los principales paises
productores. La incorporacion en el manejo de practicas apicolas que
garanticen una apicultura limpia y de calidad, la creciente incorporacion de
elementos de gestion que miran hacia una profesionalizacion de la cadena, la

busqueda y consolidacién de nuevos mercados y principalmente el desarrollo
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de nuevos productos, permitiran a la apicultura nacional afrontar los nuevos

desafios en el mercado mundial. (Barrera, 2007)

El desarrollo de productos en base a miel organica permiten otorgarle
valor agregado, contribuyendo a diversificar los usos de ésta, diferenciarse y
mejorar las utilidades de los pequefios apicultores como los de la zona de la
region VI de Chile. La elaboracién de un hidromiel organico surge como una
alternativa de produccién y comercializaciéon de la miel organica producida en

ésta region.

El hidromiel es una bebida alcohdlica, preparado a partir de una mezcla
de miel y agua, fermentada por levaduras enolégicas. Dependiendo de las
condiciones de la fermentacion se pueden obtener de unos 10 hasta 14°
alcohdlicos (Sarpi, 2000).El hidromiel se puede definir como un vino, ya que
éstos Ultimos también pueden ser producidos desde otras materias primas

ademas del jugo de la uva, como es en este caso. (Rehm y Reed, 1993).

En general, la composicién de hidromieles varia ampliamente entre cada
una, ya que sus caracteristicas dependen de los distintos ingredientes
utilizados para su elaboracién, principalmente de las caracteristicas de la miel
utilizada, del agua ocupada para la dilucion y de la tasa de esta dilucion. Por lo
tanto podria afirmarse que existen tantos tipos de hidromiel en el mundo como
tantos tipos de miel existen. Pero en general, se puede definir al hidromiel
como un vino de miel, donde los aromas y sabores predominantes son los de la
miel, en el caso de que no se haya utilizado frutas, especias o hierbas para su
elaboracion. (Alza, 2006)



B EE N E RN ENERSERMSERERHSESERNELEMSEMNEIREZSSBEHNRB/|

HIPOTESIS

Es posible lograr el desarrollo de un hidromiel organico en base a miel
organica producida en la region VI de Chile, basandose en atributos
organolépticos de hidromieles existentes en el mercado objetivo del proyecto
(Francia, Alemania, Bélgica y E.E.U.U.), definiendo los parametros 6ptimos de
fermentacion y determinado su calidad quimica y organoléptica mediante

analisis quimicos y evaluacion sensorial, respectivamente.

OBJETIVOS
Objetivo general
e Desarrollar un hidromiel organico de alta calidad fisicoquimica y
organoléptica, a partir de miel organica proveniente de la Regién VI de
Chile, como alternativa de produccién y comercializacién para la

apicultura de esta zona del pais.

Objetivos especificos
e Revision y analisis de incidencias en aspectos normativos y técnicos,
tanto como nacionales e internacionales, en el proceso de hidromiel

e Caracterizacion fisicoquimica, microbiolégica y de origen de la materia

prima.

e Evaluacion sensorial de hidromieles existentes en el mercado
internacional, con el fin de definir atributos organolépticos del hidromiel

a desarrollar.

e Determinacién de variables 6ptimas de fermentacion del hidromiel.

e Evaluacion del proceso fermentativo del hidromiel.

e Caracterizacion quimica del hidromiel desarrollado.

 Evaluacion sensorial del producto obtenido.
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MATERIALES Y METODOLOGIA

1. Materiales

Miel Organica Multifloral (Apis Mellifera), proveniente de la Region VI,
perteneciente a Agroapicola Valle Bendito Ltda.

Levadura enolégica Saccharomyces cerevisiae

Fosfato diaménico (NH4)2:HPO4, como fuente de nitrégeno.

Agua destilada estéril.

2. Metodologia

2.1 Revision bibliografica de informacion técnica y de normativas

nacional e internacional : El propésito es analizar la normativa nacional y

la existente en los mercados objetivos propuestos en el proyecto (EE.UU., y

paises de la Comunidad Europea).Ademas se investigara informacion

técnica como formulaciones, metodologias de elaboracion, materias primas,

aditivos, parametros de control en el proceso, etc., de manera de elegir una

metodologia posible de aplicar con tecnologias y materias primas chilenas.

2.2 Caracterizacion de la materia prima

2.21 Caracterizacion fisicoquimica de la materia prima. Se

determinaran los siguientes parametros:

Contenido de Humedad (Método de medicion segun NCh3026.0f20086).
Cenizas (Método de medicion segun A.O.A.C 920.181 (2000)).

pH (Método de medicion segin NCh3019.0f2006).

Acidez Libre (Método de medicion segin NCh3019.0f2006)

Color (Método espectrofotométrico (Crane, 1990)).

Solidos Totales (Metodo de medicién segun NCh3026.0f2006).
Azlcares Reductores (Medicion segin meétodo A.O.A.C 920.183 (2000)).
aw (Medicion en equipo “Novassina”).

Hidroximetilfurfural (HMF) (Método de medicién segun
NCh3046.0f2007).

Conductividad Eléctrica:(Método de medicion segun NCh3064.n2007).



e Peso Especifico (Método Gravimétrico).

e indice de Refraccién (Método de medicion segiin NCh3026.0f2006).

« Viscosidad (Método de medicion segun Gémez- Diaz et al, 2004).

e Punto de Escurrimiento (Método de medicién segun A.O.A.C., 2000).

e Vitaminas B, y C. Estos andlisis se realizaran en laboratorio externo.

e Minerales: Potasio, Sodio, Calcio, Fosforo, Magnesio, Fierro;

Manganeso y Cobre. Estos analisis se realizaran en laboratorio externo.

2.2.2 Analisis microbiolégico de la materia prima. Se determinara:

e Levaduras (UFC/g)

e Hongos (UFC/g)

e Bacterias esporuladas (UFC/g)

Todos estos analisis se realizaran segln el metodologia seguida por Marioli
et al, 2007.

2.2.3 Origen Botanico. Determinaciéon de los granos de polen presentes
en la miel, clasificandola como polifloral o monofioral. Este analisis sera

realizado en un laboratorio externo.

2.3 Evaluacion sensorial de hidromieles existentes en el mercado
europeo. Tiene por objetivo definir parametros organolépticos del hidromiel
a desarrollar. Se realizara a través de una cata donde se evaluaran
atributos tales como color, limpidez, aroma (primario, secundario, terciario),

dulzor, acidez, amargor, cuerpo, astringencia, entre otros.

2.4 Determinacion de parametros 6ptimos de fermentacion del hidromiel.
Se definiran a través de bibliografia y en forma experimental. Las variables
a evaluar son:
e Concentracion del inéculo (ufc/ml)
e Sdlidos solubles iniciales (° Brix)
e Temperatura de fermentacion (° C)
¢ Adicion de fosfato diamoénico (FDA)

e Adicion de acido tartarico (g/L)
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2.5 Evaluacion del proceso fermentativo del hidromiel. A través del proceso
fermentativo del hidromiel se evaluaran los siguientes parametros:
e Consumo de aztcar. (Método Refractometro)

¢ Produccién de diéxido de carbono (CO,). (Método Gravimétrico).

2.6 Caracterizacion quimica del hidromiel desarrollado. Se determinaran
los siguientes parametros:
e Acidez total y pH. (Determinacion mediante titulacion acido-base y
medicion con pH-metro, respectivamente)
e Acidez volatil.(Método de Duclaux-Gayon)
e Contenido de alcohol. (Determinacion mediante aerometria.
(Bordeau, 2000))
e Contenido de azlcares reductores. (A.O.A.C., 2000)

2.7 Evaluacién sensorial del producto obtenido. Se realizara a través de

una cata donde se evaluaran los mismos atributos mencionados en el punto 2.3
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RESULTADOS ESPERADOS

Obtener informaciéon que permita recabar antecedentes relevantes de las
caracteristicas y proceso del hidromiel, a partir de la normativa nacional y la
existente en los mercados objetivos del proyecto (Francia, Alemania,
Bélgica y E.E.U.U.) y de la informacién técnica disponible en sitios web de

diferentes productores de hidromiel en el mundo.

Determinar la composicion fisicoquimica, microbiolégica y de origen de la

materia prima utilizada.

Definir las caracteristicas principales del producto a través de la evaluacion

sensorial de hidromieles organicos existentes en el mercado objetivo.

Determinar los parametros éptimos de fermentacion del hidromiel a través

de bibliografia y en forma empirica.

Establecer variables como tiempo de fermentacion, consumo de sustrato y
produccién de alcohol, entre otras, mediante el seguimiento del proceso

fermentativo,

Caracterizar organolépticamente el hidromiel obtenido a través de la

evaluacion sensorial aplicada.

Finalmente, haber contribuido a ampliar las alternativas de produccion,
comercializacion y consumo de la miel organica chilena mediante el

desarrollo de este producto.
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