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1. Antecedentes Generales

e (Codigo Iniciativa: IMA 0078-2007

e Nombre Instrumento: Estudios.

e Lugares de Ejecucion: Retail colombiano, ciudades de Bogota, Cali y Medellin.

e Agente Ejecutor: Este estudio se realizo por el departamento de gestion agraria de
la Universidad de Santiago de Chile.

e Coordinador Iniciativa: Aida Prado Valdivia, representante legal de Shipraval.

e C(Costo Total:

Programado Real

Aporte FIA
Porcentaje
TOTAL

e Periodo de Ejecucion: Programado Abril-Agosto 2008, duracion Real Abril-
Septiembre 2008.
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2. Resumen Ejecutivo

Este estudio apunto a identificar las normativas para la produccion y comercializacion de
hongos Shiitake deshidratados en el mercad colombiano, esto con el fin de concretar un
negocio con la cadena de supermercados Exito de dicho pais, la cual estaba en
converdaciones al memometo de postular a los fondos de IMA. El estudio contentemplo

el analisis de las normativas referidas a los siguientes items:

Aspectos Sanitarios: Se determinaron las exigencias la autoridad sanitaria colombiana
(Instituto de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos INVIMA), tanto en el proceso
productivo como en la comercializacion de alimentos. Esto desde la etapa de siembra,
mantencion, cosecha y principalmente procesado, envasado, comercializacion vy
distribucion. Dentro del procesado se determind especificamente que normas rigen en
Colombia para este tipo de productos, aduciendo la manipulacion y anadidura de
elementos.

Aspectos Comerciales: Se recopiloé informacion en lo referente a las exigencias del
retail (supermercados). Estas desde lo que respecta al envasado hasta la distribucién.
Para ello se analizaron las normas demandadas para envases (tamanos y formas),
etiquetado, y calidades del producto.

Luego con ello se elabord un estudio de brecha el que determind las necesidades a
superar por Shipral. Lamentablemente durante el transcurso del proyecto, quienes
llevaban la negociacién con Exito S.A., perdieron la oportunidad de negocio, por lo que
el ingreso a Colombia se estancd. Esta situacion se ha compensado gracias a nuevos
contactos obtenidos (aunque retail de menor tamafo) con empresas colombianas,
derivados de la participacion en feria de Bogota en 2008. Por loq ue el estudio se esta
aplicando en cuanto al perfeccionamiento de Shipraval y generando las condiciones para
lograr exportar a este mercado.
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3. Objetivos del Estudio

Los objetivos de este estudio establecian lo siguiente:

Objetivo General

Realizar un estudio de brecha del retail colombiano, que arroje en detalle las
consideraciones y atractividad que debe poseer el producto, desde los atributos
destacados por las tiendas y supermercados, y principalmente los gustos y preferencias
del consumidor.

Objetivos Especificos

1. Establecer cuales son los reglamentos, exigencias y/o normativas legales,
demandados por el estado colombiano, para el ingreso y comercializacion de hogos
Shiitake.

2. Identificar las exigencias y condicionantes establecidas por los compradores
(supermercados).

3. Evaluar con un Analisis de Brecha la condicion de la empresa y producto frente a las
normativas.
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3.1 GRADO DE CUMPLIMIENTO

Para determinar el grado de cumplimiento de los objetivos generales y especificos,
planteados originalmente en el Estudio se realiza una cuantificacion relativa del grado

cumplimiento de los objetivos. La cual se grafica a continuacion.

Resultado Meta final L.
Indicador Grado de cumplimiento
esperado (Hitos)
Se debe obtener | El estudio de brecha del | Se encuentra completo el
fisicamente un retail colombiano, estudio, ya se evallo y
informe con el considerando recopilé la informacion y
respaldo de la modificaciones de se ha realizado el
informacion. Marketing para el respectivo analisis luego
. producto, arroja de la incursion a Colombia
Normativas ; .
resultados factibles de por parte del equipo

de Gobierno
alcanzar por la empresa | investigador de la USACH.

Este material es parte del
estudio de Normativas
colombianas y se
encuentra detallado en el
informe adjunto.

Se debe obtener | El estudio de brecha del Este estudio esta
fisicamente un retail colombiano, terminado.
informe con el considerando Se evallo y recopilé la

Normativas | respaldo de la modificaciones de informacion necesaria, y
del retail informacion Marketing para el los resultados estan
producto, arroja contenidos en el estudio
resultados factibles de de normativas que se
alcanzar por la empresa adjuntan.

Se debe obtener | El estudio de brecha del Este analisis de brecha

Distancia fisicamente un retail colombiano, fue exitosamente
del mercado | informe con el considerando desarrollado y se
respaldo de la modificaciones de encuentra adjunto en el
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informacion. Marketing para el informe final de USACH.
producto, arroja
resultados factibles de

alcanzar por la empresa

4. Metodologia
La metodologia del estudio se divide en dos partes:

i) Aspectos Sanitarios: La empresa ejecutora del estudio primeramente
identifico desde Chile, todos los organismos involucrados en la exigencia y control
sanitario, tanto publico como privados. En un estudio preliminar se identifico a
INVIMA como ente regulador y fiscalizador del reglamento sanitario de Colombia,
por tanto USACH utiliz6 esto como base y lo complementé con el trabajo de
campo donde determind la existencia de otros que tenian algun grado de
pertinencia. Luego en Colombia, con el objetivo de recopilar toda la informacion
referente a la regulacion sanitaria, estableco los puntos criticos, incluyendo
sanciones aplicadas al incumplimiento de normas. Esta informacion fue obtenida
mediante entrevistas con encargados de estos organismos, respaldandose con la

documentacion de cada reglamento.

Con esto recopilado se realizé un esquema tipo Cldster, que separa normativas
dependiendo del atributo que abarcan (envasado, inocuidad, conservacion, color,
etc.), cada una con la descripcion especifica y parametros concretos de lo exigido
por norma. Ademas este esquema contiene un orden de las normas, priorizando
exigencias de acuerdo al nivel de flexibilidad del organismo que la regula, asi
como las sanciones reglamentadas para norma no cumplida.

ii) Aspectos Comerciales: En este aspecto USACH, primeramente se contacto con
los encargados de adquisicion de Bogota, Cali y Medellin de los supermercados
Exito, Tiendas Pomona y Almacenes Ley, asi como con los encargados generales
de la cadena Exito. En estas se aplicaron entrevistas con preguntas que
apuntaban a especificar condiciones cualitativas (en parametros verificables, de
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preferencia numéricos) y cuantitativas (parametros numéricos) exigidas, tales
como: Calidades de producto Bdsico (color, forma, tamano, grado de
deshidratacion, textura, sabor y aroma), Calidades de producto real (tamafo,
forma, color, rotulacién, leyendas, empaque y estilo), Calidades de producto
aumentado (servicios varios asociados); ademas estas preguntas consideraron el
grado de flexibilidad para cada condicion normada, la importancia atribuida a
cada una, ademas de las sanciones y/o cursos de accion a seguir para productos
que no las cumplan.

Con esta informacion se complemento la ficha clusterizada antes mencionada,
con la descripcién de cada exigencia y su grado de flexibilidad e importancia
relativa y los términos de sancioén para cada incumplimiento.

Luego con ambos aspectos normativos reunidos (Sanitarios y Comerciales), la
empresa encargada del estudio procedera a realizar un andlisis de brecha del
producto y la empresa, respecto de estas normas.

Para esto se realizd una evaluacion de la empresa y producto, mediante un checklist,
que se divide en Aspectos Sanitarios y Comerciales, el cual sera disefado con los puntos
especificados en cada uno de los dos sub-estudios mencionados anteriormente,
especificando en cada item la descripcion de lo solicitado, ya sea por norma o por
comprador. Este checklist mide a través de un analisis factorial de variables, en el que
se atribuiyen valores de mayor a menor a cada item descrito, dependiendo del grado de
flexiblidad, importancia atribuida (en el caso de la comercial) y sanciones aplicadas.
Luego esto se evalud para determinar las falencias de la empresa y producto. Con esto
se establecid un marco de accion, que priorice cada incumplimiento de acuerdo a su
puntaje.

Los principales problemas metodolégicos enfrentados fueron: la poca claridad de los
limites de las funciones de los organismoa colombianos, la nula informacion del tema
puntual, falta de recursos por parte de la empresa para llevar a cabo de modo rapido y
eficaz las diferencias arrojadas por la brecha. A pesar de ello la metodologia inicial
propuesta se llevd a cabo de buena manera, concretandose los objetivos perseguidos por
el estudio.
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5. Actividades del Estudio

Descripcion de las actividades programadas y ejecutadas en el Estudio y las razones que
explican las discrepancias. Para ello se sugiere utilizar el formato del cuadro 5.1.

5.1. Actividades Programadas y Ejecutadas en el Estudio

Actividades Programadas Actividades Ejecutadas Discrepancias’

Preparacion de

instrumentos de aplicacién idem
el Estudio
Aplicacion Estudio de Idem

Normativas en Colombia

Evaluacion de resultados y idem
generacion de Checklist

Aplicacion de Checklist y [dem
determinacion de brecha
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6. Resultados del Estudio

Se obtuvieron a modo general’ los siguientes resultados:

Analisis de Exigencias Sanitarias

Las entidades reguladoras en Colombia son:

(i)

(ii)

(iif)

(iv)

En la formulacion de la politica general participan los Ministerios de
Proteccion Social; Agricultura; Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial
(MAVDT) y el Ministerio de Comercio Industria y Turismo (MCIT);

La coordinacion técnica central la ejecutan el Instituto Colombiano
Agropecuario (ICA), el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos (INVIMA), la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) y el
Instituto Nacional de Salud (INS);

El trabajo operativo se hace a nivel local principalmente a través de las
Direcciones Seccionales y las Oficinas Locales del ICA (sanidad pecuaria y
agricola), las Corporaciones Autéonomas Regionales (materia ambiental) y las
Entidades Territoriales de Salud Departamentales, Distritales y Municipales, y
el INVIMA (salud puablica); y

Actividades de apoyo a través de centros de investigacion, universidades y la
Corporacion Colombiana de Investigacion Agropecuaria (CORPOICA).

Lo exigido por estas entidades es similar a lo solicitado en Chile. No existen mayores

restriciones para el Hongo Shiitake.

Estas exigencias apuntan a los cuidados en transporte y manipulacién, inocuidad de

envasado, etiquetado y rotulado con informacion detallada, etc.

Las instituciones colombianas actian de buena fé, frente a los productos chilenos. Esto

implica que si el producto posee resolucion sanitaria, analisis nutricional, produccion

' Resultados detallados se adjuntan en el estudio final.
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inocua de acuerdo a la legislacion y parametros chilenos, las autoridades colombianas
aceptan el producto con estos elementos, sin necesidad de contramuestra o analisis por
parte de entidades Colombianas. (Detalle se adjunta en Estudio de Normativas
Colombianas y Brecha, en su version preliminar).

Analisis de Exigencias Comerciales

En rasgos generales se puede indicar que las exigencias comerciales de la Cadena Exito
apuntan principalmente a rotulado y capacidad financiera de la empresa debido a los
pagos.

Esta cadena solicita que los productos los senalen dentro del etiquetado como
importadores exclusivos de la marca, ademas los pagos se realizan en periodos de 60 a
90 dias.

Ellos se hacen cargo de todo el proceso, comprando los productos CIF, por lo que la
promocion, distrinucid, logistica y todo lo relacionado a la comercializacion y gestion en
territorio colombiano queda en manos de la cadena.

6.1. Resultados esperados y alcanzados en el Estudio

Detallado en punto 3.7 GRADO DE CUMPLIMIENTO, de este mismo informe.

Resultados Esperados al | Resultados Alcanzados al final . .
] Discrepancias
inicio del Estudio del Estudio

Fundacion para la Innovacion Agraria 8




Innovacion en Marketing Agroalimentario

7. Otros Aspectos de Interés

8. Conclusiones y Recomendaciones

Este estudio era en un principio muy relevante para las pretensiones del IMA, ya que
existia un acierta posibilidad de concretar un negocio con la cadena de supermercados
EXITO S.A. de Colombia, lo que revertia el conocimiento y manejo de toda esta
informacion y analisis. Esto no prosperdé por mal manejo de otras entidades publicas y
por tanto el negocio no se concretd. A pesar de ello en Octubre de 2008, la empresa
participo en una feria de productos agricolas en Bogota - Colombia, donde se generaron
nuevos contacto y existe una nueva opcion de negociacion con pequenas tiendas de
gourmet colombianas, lo que revive la utilidad e importancia de contar con este estudio.

9. Anexos

a) Fichas Técnicas: Se debe adjuntar la ficha de todos los participantes involucrados en
alguna de las etapas del Estudio, aunque hayan sido reemplazados.

Nombre de la organizacién, Universidad de Santiago de Chile.
institucion o empresa

RUT de la Organizacion

Tipo de Organizaci6n Pdblica X |Privada
Direccién

Pais Chile

Regién R.M.

Ciudad o Comuna

Fono

Fax

Email

Web www.usach.cl

Tipo entidad (C) Universidades Nacionales
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Nombres

José Patricio

Apellido Paterno

Nayan

Apellido Materno

Sandoval

RUT Personal

Nombre de la Organizacion o
Institucién donde trabaja

Consultor Independiente, Ingeniero en Agronegocios

RUT de la Organizacién

Tipo de Organizacién

Publica

Privada

Cargo o actividad que desarrolla
en ella

Direccién (laboral)

Pais

Chile

Regidn

R.M.

Ciudad o Comuna

Fono

Fax

Celular

Web

Género

Masculino

Femenino
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1. Antecedentes Generales

e (Codigo Iniciativa: IMA 0078-2007

e Nombre Instrumento: Proyecto.

e Lugares de Ejecucion: Comunas de Talca, Maule y ciudad de Santiago.

o Agente Ejecutor: Esta etapa del proyecto se ejecuté por varios profesionales y
empresas, cuya gestion y coordinacion fue encabezada por el Ingeniero Patricio
Nayan S. y la coordinadora Aida Prado V.

e Coordinador Iniciativa: Aida Prado Valdivia, representante legal de Shipraval.

e Costo Total:

Programado Real

Aporte FIA
Porcentaje
TOTAL

e Periodo de Ejecucion: Programado Abril 2008-Abril 2009, ejecutado dentro del
tiempo establecido.
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2. Resumen Ejecutivo del Proyecto (mdximo 1 pdgina)

La empresa Shipraval contaba con un buen producto, de alta calidad, pero con bajo nivel
de explotacion de sus condiciones de marketing y de agregacion de valor. Para que esta
empresa logre posicionarse en el mercado, no bastaba sélo con cumplir con lo exigido
por la ley e incluso no es suficiente poseer productos atractivos con envases de calidad y
diferenciadores. Se necesita ademas capitalizar todo esto para obtener un resultado
satisfactorio y sostenido. Es por ello que este proyecto se centré en el desarrollo y
crecimiento del principal activo intangible de toda empresa, que es el desarrollo de
Marketing, desde sus estrategias hasta los elementos tangibles.

Para esto se generd un desarrollo e incoroporacion de innovaciones, tendientes a
configurar una propuesta de marketing. Esta se obtuvo mediante la construccion de la
marca, resaltando los atributos de calidad y atractivos diferenciadores del producto con
la marca que poseen. Se incorporaron mejoras e innovaciones en diversas areas,
obteniendo como productos mas relevantes, el Plan de Marketing, una nueva imagen
corporativa, el desarrollo de etiquetas y el diseno de un sitio web. Todo ello
complementado finalmente con una capacitacion de marketing, de nivel internacional,
realizada por las dos socias y directoras de la empresa.
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3. Objetivos del Proyecto

Esta linea de financimaiento planteaba como objetivos lo siguiente:

GENERAL
Incorporar mejoras al etiquetado y envasado, de acuerdo a las exigencias del
consumidor, legales de rotulacion y sanitarias colombianas, ademas de afadir valor
desde la perspectiva de la gestion de Marketing.
ESPECIFICOS
e Generar un encadenamiento productivo solido y que posea una vision que
apunte al desarrollo del mercadeo.

e Obtener un producto con valor agregado.

e Agregar valor a la marca mediante el desarrollo de la promocion.

4. Metodologia

La empresa Shipraval utilizé la siguiete metodologia para desarrollar el proyecto y

alcanzar los objetivos propuestos:
4.1 Plan de Marketing: Para dar cumplimiento al objetivo “Generar un encadenamiento
productivo sélido y que posea una vision que apunte al desarrollo del mercadeo”. Se

diseni6 un Plan de Marketing para la empresa,

El procedimiento de trabajo para esta actividad fue el siguiente:
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i) Se evalu6 la gestion comercial actual y pasada de la empresa. Las técnicas
aplicadas fueron: analisis F.0.D.A., 5 fuerzas de Porter, por medio de entrevistas a
encargados de comercializacion, logistica, distribucion, negociacion, ventas y
administrativos, y otros datos existentes. Con esto se obtuvo informacion referida a:
cartera de clientes, su nivel de relevancia para la empresa, exigencias de los
clientes, cumplimiento de estandares, tiempos de reaccion, calidades generadas, y
sugerencias generales. Con esta informacion se desarrollé un perfil de la empresa
desde la vision de Marketing.

Luego con esta informacion se procedié a evaluar una propuesta de Estrategia global
a seguir por Shipraval, la cual se presentaron a los duefios y administrativos con el fin
de ser aprobada y recaudar sugerencias de cambios 0 mejoras.

if) A continuacion se realizd la segunda etapa del Plan de Marketing, se recopil6
informacion referida al producto en si, prevaleciendo el anélisis de la calidad
esperada desde la siembra y cosecha, hasta la linea de produccion y procesado,
anadiendo ademas envasado y empaque. Esto mismo se repetio para la Logistica y
Distribucion, servicios asociados, clientes y puntos de venta y todo lo referente a
Canales de comercializacion. Finalmente se hizo una recopilacion de informacion
referida a la Promocion de la empresa, tanto de medios masivos como de Marketing
directo. Con esta informacion se generd un analisis que di6 origen a una valoracion
actual de la empresa, por medio de una interprectacion descriptiva.

iii) Luego se determinaron y propusieron estrategias de Marketing Tactico. Para esto
se definieron los productos en mejor situacion ante el mercado, luego se determind
el canal de comercializacion, a esto le siguen las ideas de Promocion y finalmente el
precio de venta. Con esto se realizd una integracion de estas cuatro ideas
individuales, sometiéndolas al condicionamiento de las otras tres, y al cumplimiento
de la estrategia global. Este resultado se denomina Marketing Mix.

iv) Este trabajo lo desarrollé el Gerente de Marketing, sefior José Patricio Nayan
Sandoval.
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4.2 Agregacion de Valor al Producto: Apuntado a cumplir con el objetivo: “Obtener un
producto con valor agregado”, se desarrollé un proceso que consté de los siguientes
componentes:

Desarrollo de Imagen Corporativa

Se recolecté material grafico existente (texto, fotos, estudios, ilustraciones, etc.),
en base a esto y la informaciéon entregada de estudios puntuales de mercadeo
realizados por profesionales de la Universidad de Santiago de Chile, el disenador
realizo bocetos de piezas graficas. Luego éstos se evaluaron y se seleccionaron los
definitivos. Los parametros de evaluacion se centraron en: color, forma, tamano,
diseno llamativo y otros, con el objetivo de representar un producto que sea
Organico-Artesanal, Nutritivo y a la vez sofisticado y de calidad gourmet.

El servicio fue desarrollado por el profesional sefior Mauricio Romero, Disehador
Grafico.

Desarrollo de Etiquetas

Se cambio el disefio de etiquetas para dar mayor valor al producto y posicionarlo
como gourmet de alta calidad.

Para esto el mismo profesional antes mencionado se encargd de realizar el disefo y
nuevos formatos para las etiquetas. Se fabricaron 3 unidades de cada uno de los 4
prototipos a confeccionar. Los cuales fueron sometidos a evaluacion por las
administradoras y el Gerente de Marketing. Los parametros de cumplimiento de
normativas y requeriemietnos comerciales estaban fijados por el estudio
previamente realizado (Sondeo de Mercado-Usach. Flores, C. 2008). Se fabricaron
3.000 unidades, de las etiquetas seleccionadas.
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4.3 Construccion de Marca

Este proposito se logro mediante el desarrollo de los siguientes componentes:

Fotografias Publicitarias

Se desarrollo un set de fotografias publicitarias (folder photography), con el fin de
generar material para las etapas posteriores (folleteria, pagina web, y otros), esto a
cargo de la empresa Foto Digital Chile. Esto a cargo del fotografo publicitario sefior
Leonardo Fuica Babogredac.

i) El fotografo responsable con asistente y equipos, luces Flash-camara- etc. asiste
a la toma de fotografias, las que se revisaron en la empresa Shipraval en Talca antes
de volver a Santiago.

ii) Se editan en baja resolucion 50 imagenes y se envaron por Mail para su seleccion
y las correcciones minimas por retoques necesarios. El criterio de seleccion se basé
solamentes por percepcion subjetiva. Esto lo decidido por las administradoras de la
empresa junto al Gerente de Marketing.

iii) Se retocaron en Photoshop CS2. Una vez elegidas 20 de ellas, se entregaron en
alta resolucion en los formatos (gpj,tiff, jpg) en CMYK para imprenta y las mismas
fotos mas chicas para Web en RGB.

Diseno de Sitio Web

i) La empresa contratada es Asesorias Digitales, esta empresa presenté propuestas,
las cuales fueron sometidas a la evaluacion (encabezada por el Gerente de
Marketing), junto a las administradoras de la empresa. Donde se evaluaron la
facilidad de acceso, atractividad, representatividad de la empresa, sistema de
recepcion y andlisis de informacion, entre otras.

ii) Luego se expuso un trabajo definitivo, con correcciones y consideraciones
aportadas.
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iii) La empresa de servicios web realizo la programacion, luego todo el montaje y
finalmente el disefo del sistema Wordpress Autoadministrable. Luego se enlaza con el
Hosting y definio el Desarrollo grafico. Luego se aplico la Programacion y finalmente el
armado, estructura y diagramacion del sitio.

Insercion de la Marca

Este desarrollo siguio el siguiente procedimiento:

i) El Gerente de Marketing encargd a la empresa Grdfica Publicidad, la realizacion e
impresion de dipticos de la empresa (en cantidades a escala). Para esto primero se
recopilé materiales, archivos, fotos, textos, etc. Luego con lo entregado con el
material de la nueva imagen corporativa, se desarrollan las propuestas de diseno por
aprte de la empresa publicitaria. Con esto se analizan los bocetos y se proponen
modificaciones, las que posteriormente dan origen a los disenos finales, que son
enviados a imprenta, una vez aprobados.

4.4 Fortalecimiento del Capital Humano

Se capacitaron dos de las administradoras de la empresa con el objetivo de que
cuenten con las capacidades técnicas para consolidar las nuevas acciones y
estrategias definidas a partir de los beneficios obtenidos por Shipraval, gracias a este
proyecto IMA. Para ello se trasladaron a Ciudad de México, donde participaron del
curso “Creatividad e Innovaciéon Aplicada a la Mercadotecnia”, dictado por el

Instituto Tecnoldgico Autonomo de México.

Los principales problemas metodoldgicos enfrentados, fueron la disposiciones de los
tiempos establecidos, principalmente dada la dependencia en cadena que generaba el
proceso. Por ejemplo no se podia avanzar mientras el disefio de la imagen corporativa
no estuviese definida finalmente, la cual se retraso ya que hubo mas modificaciones de

las antes establecidas, debido a que resulté complejo dar con las imagenes que
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representaran de mejor forma los conceptos de la empresa. Luego el sitio web y la
folleteria, no podian avanzar sin la fotografia desarrollada, la cual no podia a us vez
comenzar antes de que el etiquetado no estuviera concluido, para captar imagenes de
las nuevas presentaciones. Esto sumado a retrasos en algunas liberaciones de fondos por
partede FIA, lo cual retraso algunas actividades. A pesar de ello fueron inconvenientes
de forma y no de fondo por lo que no fue complejo solucionarlos, generando finalmente

un proyecto muy completo y que cumplié con sus objetivos propuestos.

Se produjeron algunas modificaciones durante la ejecucion del proyecto, como por
ejemplo el no desarrollo de envases, ya que se consideré que era priortario y de mucho
mayor impacto el desarrollo de etiquetado. Esto se obtuvo d eun sondeo de mercado
desarrollado por profesionales en Agronegocios de la Universidad de Santiago de Chile,
cuyos detalles y profundidad de analisis dse exponen en un documento adjunto.

5. Actividades Ejecutadas y Analisis de Brecha (Comparativo)

Cuadro 5.1. Actividades Programadas para el proyecto

Actividad Programada
Grado de 5
) Fecha L. , | Razones
Descripcion cumplimiento
finalizacion
Diseno grafico de
imagen corporativa | Septiembre "
(etiquetas, logos, | 2008
colores,etc.)
Desarrollo de
, Octubre
Fotografia R
S 2008
publicitaria
No se desarrollo, ya que por
estudios realizados se determind
Desarrollo de | Noviembre
NR que era necesario modificar el
envases 2008 )
etiquetado, por lo que se
destinaron los recursos para este
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cambio, lo cual se solicito
formalmente a  FIA, siendo

aceptado.

Diseno WEB, de )

Noviembre
plataforma R

] 2008

electronica
Evaluacion final de | .

Diciembre
Rueda de

2008
profesionales
Insercion de la
marca (confeccion | Diciembre .
de folleteria | 2008
publicitaria)
Desarrollo &
implementacion del | Abril 2009 |R
Plan de Marketing
Participacion en | Marzo de R
Curso de Marketing | 2009

"Realizada (R), No Realizada (NR), Atrasada (A), Suspendida (S)
25i el Grado de Cumplimiento de la Actividad Programada corresponde a NR, A, o S, se deben detallar las razones que

explican las discrepancias respecto al Programa de Trabajo inicial.

Cuadro 5.2. Actividades No Programadas realizadas en el proyecto

Actividad No Programada

Descripcion

Fecha

Justificacion®

Desarrollo de etiquetas

Abril
de
2009

Debido a que era fundamental cambiar el
etiquetado antes que el envasado, esto
resultado de estudios hecho por rueda de
profesionales.

Funadacion para la Innovacion Agraria
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6. Resultados e Hitos

El Cuadro 6.1, permite identificar y describir los resultados esperados y alcanzados y

en el caso de exisitir diferencias, las razones que explican las discrepancias entre

ambos resultados.

Cuadro 6.1. Resultados esperados y alcanzados en el proyecto

Resultados esperados

Resultados alcanzados

Razones®*

Contar con un estudio de
brecha que refleje el
estado de Shipraval frente

al mercado colombiano.

Se obtuvo un muy buen

estudio que refleja en
extenso y muy Dbien
detallado, las condiciones
exigidas por el retail

colombiano, y la distancia y
planes de accion a seguir por
la empresa.

No hay discrepancias.

Poseer un desarrollo de
marketing potente para
Shipraval que permita un
insercion fuerte en los
mercados tanto nacioanles
como internacionales.

Esto se logro por medio del
fortalecimiento de las
competencias del personal,
el desarrollo de un Plan de
Marketing que indica los
pasos y estrategias a seguir,
junto al material de apoyo y

nueva imagen corporativa.

No hay discrepancias.

Esta se posee actualmente y

No hay discrepancias.

Poseer una nueva imagen | refleja fielmente los
corporativa. conceptos pretendidos por
Shipraval y sus productos.
Se logr6 con el trabajo | No hay discrepancias.
Poseer un  desarrollo ol _
) fotografico, el disefio de
promocional. . ]
etiquetas y folleteria
Contar con una | Esto se logro mediante la | No hay discrepancias.

Fundacion para la Innovacion Agraria
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herramienta de insercion
y difusion, sitio web.

creacion del sitio web

www.shipraval.cl, que

contribuye a la difusion de
las caracteristicas y
beneficios de los productos
para el consumidor.

Capacitar a las
administradoras de la
empresa en elementos

referidos al marketing.

Esto se concretd de muy
buena forma, lo que generd
un cumplimiento y aporte
importante para la empresa.

No hay discrepancias.

Detallar las razones que explican las discrepancias entre los resultados esperados y alcanzados.

Hitos Detalle Indicador
Se espera contar con un Plan de
Marketing que refleje en primer
lugar un analisis de las
Plan de URE. aCtl_Ja_l?S - Se posee el plan de marketing, el
Marketing. i el e po?lcwn e cual se adjunta a este informe.
mercado, ademas de plantar
estartegias y acciones a seguir
con el objetivo de potenciar la
empresa y su crecimiento.
Se espera que luego del diseno de
etiquetas, éstos cumplan con las|Los envases y etiquetas se apegan
exigencias comerciales, legales y|a lo exigido, por la ley y son
Producto con|den cabida a los gustos y|atractivos para los consumidores,
valor agregado. |preferencias de acuerdo al|de acuerdo a sus exigencias, gustos
mercado y sus consumidores,|y preferecnias. Se adjuntan
entregando ademas valor al|disefos finales.
producto.
Reconocimiento |[Se espera que la empresa sea|Se cuenta con una nueva imagen

Fundacion para la Innovacion Agraria
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de Marca. conocida en los nichos donde se|corporativa, se poseen 3.000
inserta, para lo que se desarrollo |dipticos que estan  siendo
material y se disefio un sitio web | insertados como medio de difusion
que apunta a la difusion de|y promocién y existe un sitio web
atributos como empresa y de sus|de alto nivel que entrega una
productos. cercania con los clientes y permite
una difusion dinamica y directa. Se

adjuntan materiales.

7. Productos obtenidos

Se obtuvieron los siguientes productos:

PLAN DE MARKETING

El cual consta de 2 secciones. La primera establece un analisis del contexto y la
empresa, y la segunda aporta con la definicion y adopcion de la estrategia o tactica de
insercion en el mercado, también llamada estrategia global, que se define de acuerdo a
la competencia, tipo de producto, segmento de consumidores a abordar, gustos y
preferencias del consumidor, entre otros. Una vez definida la orientacion de Marketing
Estratégico, se establecio el denominado Marketing Tactico u Operativo, que cumple y
esta alineado siempre con la estrategia global. Este disefio determina detalladamente
los objetivos especificos de cada componente del Marketing Mix, lo que implica
definicion especifica de estrategias y su respectivo funcionamiento, para cada uno de los
componentes: Precio, Producto, Canales de distribucion y Promocion. Se adjunta
documento en extenso.
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IMAGEN CORPORATIVA

Se gener6 una marca visual que potenciarda la mepresa en el mediano plazo,

permitiéndole ser identificada y reconocida por el consumidor.

oy Rrfeoan 41
O Artesanal

Fundacion para la Innovacion Agraria
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Etiquetas

Nota: La calidad real es mucho mds alta, por el papel e impresion profesional. Varian colores y brillo.

SALSA DE SHITAKE-TOMATE

CHUTNEY DE SHITAKE-MANZANA WW

smmuhmksmummymVus
55 cultivados

de forma naturel en nuestios
L h
Am;r' mmsu Canel, mﬁ - u tney
ummmmmmw a0 Con Saas Shutakc
~- CONS mmo&m :

Producto Chileno . = :
i ; PlosoMeio 2l or Res. SanN° 363 de} 2 de jolio de 2004 Sery: Sakud Maite-Takca

SALSA DE SHITAKE - Adi

Ingrediente:

UNA VEZ ABIERTC M. NE
CONSUMIR ANTES
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PASTA DE SHIITAKE-SOYA

Saisa elat conios mas isitos y nutriti
hongos cuitivados de forma naturs! en nuestros
invemaderos y la mas nulrifiva y sana caime de soys
Sirve para acorpariar ensaladas, pasias ¥ snacks

Ingredientes: Shiitake, came de soya, vinagre de
manzang, cebolla, agua, azticer, pinienta.

UNA VEZ ABIERTO MANTENER REFRIGERADO
CONSUMIR ANTES DE 4 DIAS

Producto Chileno

Siiparat
Pasta

INFORMACION NUTRICIONAL

Shiitake-Soya

Peso bleto 20 prs

Fundacion para /la Innovacion Agraria
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SITIO WEB

Se posee un sitio web de alta calidad en la direccion: www.shipraval.cl

MAIN MENU

INGRESO DE CLIENTES

Username
Password

Rememzer Me |

Cargotvnys nacsy 204’

CUr USernamE

BUSCADOR

search..

Shiitase Piaducty Untiral

PR ~ g v - -Pagina v __: Herramientas v

ACERCA DE NOSOTROS

Una empresa dedicada al cultivo y elaboracion de productos 100%
sanos y nalurales, a base del prestigioso Hongo Shiitake, que es
finamente seleccionado desde propios i d

Una empresa dedicada al cultive y elaboracién de productos 100%
sanos y naturales, a base del prestigioso Hongo Shiitake. que es
fi leccionado desde propios i

Nuestros Principios

Calidad: Reali una producion de shiitake en forma -
organica, bajo lineamientos B.P.A. (Buenas Practicas Agricolas).

A i Profesional: C con

miento en el

Acerca de Nosotros

proceso productivo y en Ia parte de gestion administrativa

Capacitacion constante para mejorar los procesos: Aprovechamos y buscamos asistir a toda capacitacién que
pueda semvir a nuestro negocio.

Qué es el Shiitake

El Hongo Shiitake es una seta comestible originaria de China donde se
ha cultivado desde hace mas de 1.000 afios. Durante la dinastia Ming
(1368-1644). el médico Wu Juei escribié que la seta podria ser utilizada

no como
enfermedades.

. sino bién como d

1

para alg

Ve e cise
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Impactos y logros del Proyecto

Cuadro 8.1. Impactos Productivos, Econémicos y Comerciales

Logro

Al inicio del

Proyecto

Al final
proyecto

del

Observaciones

del

producto en términos de

Caracteristica

su:

Calidad Buena calidad, | Un producto con
de producto | alta calidad y valor
real, pero baja | agregado, capaz de
calidad de | competir a la par
agregacion de | con cualquier
valor producto gourmet

de Chile o el
extranjero.

Valor No estaba | El  producto vy

explotado  al
mdximo su

valor.

ademds la empresa
elevaron su valor
considerablemente,
lo que permite un
gran avance para la
insercion en
lemercado nacional

e internacional.

Costos de produccion

No se generan
cambios porque
el proyecto no
se abordaba en
este aspecto.

No se generan
cambios porque el
proyecto no se
abordaba en este

aspecto.

Ventas y/o Ingresos

Debido al que las
innovaciones estan

recién finalizadas

Fundacion para la Innovacion Agraria
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no se puede

realizar dicha
comparacion.
Nacional Abarcaba Ha ampliado sus
algunos negocios, siendo el
sectores del | mas importante la
mercado negociacion en
gourmet. curso con Unimarc.
Internacional No exportaba. | Se esta preparando

y desarrollando
innovaciones
precompetitivas,
para concretar un

negocio de
exportacion a
Alemania.

Nuevas oportunidades de
mercado

Existia mayor
dificultad para
aprovechar las
oportunidad,

principalmente
po estrategias
no definidas y
productos no
potenciados.

Se estan generando
varias
negociaciones que

gracias a la nueva

imagen y
estrategias son
mucho mas
factibles de
abordar.

Fundacion para la Innovacion Agraria
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8. Problemas enfrentados

Cuadro 9.1. Problemas enfrentados y medidas tomadas durante el proyecto

Problema enfrentado Medidas tomadas Evaluacion

Poco capital de trabajo Se consiguieron fondos y|Se llegg a un
créditos con bancos por emdio | cumplimiento exitoso
de particulares para poder | del proyecto yse

costear algunos aportes. cumplieron los pagos.
Gestion Administrativa | El gerente de marketing, en su
deficiente. calidad de ingeniero generd

algunos  ordenamiento vy
estructuraciones necesarias, y
se encargd de las gestiones
administrativas para poder
desarrollar el proyecto.

9. Otros Aspectos de Interés

10. Conclusiones y recomendaciones

Esta empresa posee un gran potencial de desarrollo, gracias a esta iniciativa se
encuentra en un muy buen pié. El disefio y ejecucion de este proyecto no ha sido
eficiente, principalmente en cuanto a los tiempos, pero ha sido muy eficaz y completo,
dado el nivel de integracion de elementos presupuestados. Esto porque antes que todo,
se realizaron estudios y andlisis que permitieron entender y extraer informacion muy
importante para las demas etapas. Luego se formdé un cuerpo central que esta
determinado por el Plan de Marketing y sus complementos, lo que da paso finalmente a
una capitacion de las directoras de la empresa, lo que favorece una continuidad e
incremento de las innovaciones adoptadas.
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11. Anexos

a) Fichas Técnicas: Actualizar Ficha Técnica de empresas y/o profesionales que no han

sido informados en la propuesta original.

Esta empresa es la que se incorpor+o tra el cambio de envasados a desarrollo de

etiquetas.

Nombre de Fantasia: TEAM GRAPHICS

Razén Social: GRAFICA DISENO PUBLICIDAD OMAR MEJIAS E.I.R.L.
RUT:

Direccion Comercial:

Teléfonos:

Representante Legal: Omar Simry Mejias Figueroa
RUT:
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ANEXOS
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Creatividad e Innovacion

IT=m Aplicada a la Mercadotecnia

MEDE J. ALFREDO NICOLAI

Master en Direccion de Empresas egresado del Instituto Panamericano de Alta Direccion de Empresas (IPADE), Licenciado en Administracion por la Universidad Nacional
Autonoma de México (UNAM), Diplomado en Mercadotecnia por el Instituto Tecnologico Autdnomo de México (ITAM).Cuenta con mas de 20 afios de experiencia docente a nivel
Maestria y Posgrado en las més importantes Universidades de México. Es conferencista internacional y ha impartido cursos, seminarios y talleres a reconocidas empresas tanto
en México como en Cenfro y Sudamérica. Trabajé en el area de mercadotecnia para empresas internacionales tales como Crisoba, Nashua y Hewlett Packard de México

TEMARIO

1. ¢Creatividad o innovacion?
a. Creatividad
i. Elproceso creativo
ii. Formas de llegar a la creatividad
iii. Inhibidores a la creatividad en la empresas
iv. Mitos sobre la creatividad
b. Innovacion
i. Tipos de innovacion
ii. 5 Disciplinas de la innovacion
iii. Las 10 caras de la innovacion
2. ¢Queé tienen que ver la creatividad y la innovacion con la mercadotecnia?
a. Creatividad y mercadotecnia
b. ¢Se pueden crear necesidades?
c. Elproceso fradicional de la mercadotecnia
d. Niveles de desempefio de la mercadotecnia
e. Resultados de la mercadotecnia actual
3. Lamercadotecnia lateral
a. Lafragmentacion de los mercados
b. Formas de innovar en las empresas
c. De la mercadotecnia vertical a la mercadotecnia lateral
i. Elproceso de la mercadotecnia lateral
ii. Creacion de brechas
iii. Hemramientas para cemar la brecha
iv. Mercadotecnia lateral a nivel del mercado
v. Mercadotecnia lateral a nivel del producto
¢ Como hacer que se acepten nuevas ideas?
La estrategia del océano azul
a. Océanos rojos y océanos azules
b. Lainnovacion en valor
c. Heramientas y esquemas analiticos
i. Elcuadro estratégico
ii. Elesquema de las 4 acciones
d. 3 caracteristicas de una buena estrategia
e. Formulacion de la estrategia del océano azul
i. Reconstruir las fronteras del mercado
ii. Enfoque global y no en la cifras
iii. Ir mas alla de la demanda existente
iv. Secuencia estratégica correcta
6. Renovar antes de innovar
a. ¢Obsesion por la innovacion?
b. Competencias centrales vs. esencia central
c. Grandes errores en la estrategia de innovacion
d.  Renovando los principales componentes del negocio
1. Mercadotecnia de experiencias
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Enfoque racional vs.enfoque emocional

Progresion del valor econémico

Del marketing tradicional al marketing de experiencias
¢ Qué experiencias podemos crear?

oo ow

OBJETIVO

Aplicar técnicas que permitan a través de la creatividad y la innovacion desarrollar, con un enfoque moderno, productos y servicios que permitan alinear
todo el sistema de una empresa para crear innovacion en valor y diferenciarse de su competencia logrando que esta pierda importancia.

DIRIGIDO A - ; =

Directores, gerentes y empleados que puedan influir en la estrategia, decisiones y politicas del area comercial, asi como a todo el personal de
mercadotecnia de las empresas y a los emprendedores que deseen iniciar un nuevo negocio.

DURACION il

30 horas.

INFORMES:
Lunes a viernes de 9:00 a 20:00 hrs. sin costo desde el interior:

México D.F. consulte nuestra programacion en: http:/lextension.itam.mx






