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    RESUMEN EJECUTIVO
El presente trabajo de  investigación se ha identificado una oportunidad de negocio en el sector Agrario referido específicamente a los análisis de residuos de pesticidas que se realizan a todos los productos agrícolas que se producen en el Perú con fines de exportación como son: quinua, kiwicha, palta, arándano, uva, espárragos, alcachofas, pimientos etc.; productos que se producen y exportan en grandes volúmenes a diferentes mercados  del mundo con exigencias especificas principalmente en la parte de contaminantes como son los remanentes de  pesticidas.
 
Las empresas exportadoras del sector agrícola   no están satisfechas con el servicio de análisis de residuos de pesticidas que ofrecen otras empresas del mercado, debido a ello se evidencia que existe una  oportunidad de negocio referido a los análisis de residuos de pesticidas orientado al  segmento productor, comercializador y exportador de productos  agrícolas. Esto ha sido validado con un estudio de mercado orientado al segmento objetivo en donde se ha obtenido como resultado que el 85% del total de empresas encuestadas aceptaría el servicio de análisis de residuos de pesticidas con Bureau Veritas.
 
En consecuencia de esta oportunidad se ha planteado implementar una nueva línea de servicio de análisis de residuos de pesticidas en Bureau Veritas que  se basa en bridar un servicio de análisis de residuos de pesticidas  diferenciado en calidad y tiempo.  Este servicio se inicia desde el recojo e ingreso de las muestras al laboratorio de forma oportuna, usando inspectores locales o  courier existentes en cada zona; además se brindara  resultados de ensayos en menores tiempos que el mercado actual ofrece. Para ello se adquirirá equipos de tecnología de punta de mayor sensibilidad en la detección de los residuos de pesticida en función de los límites máximos residuales (LMRs) exigidos por los mercados destinos.
 
El modelo de negocio establecido brindará lo siguiente:
•              Atención directa y personalizada con los ejecutivos comerciales para las cotizaciones del servicio en forma oportuna.
 
•              Recojo oportuno de muestras y envío al laboratorio, mediante los inspectores zonales y couriers locales.
 
•              Atención directa y personalizada por un ejecutivo de cuenta (Key account), quien será el único responsable de realizar el seguimiento del  ingreso, ejecución y envío del resultado del análisis,  manteniendo la trazabilidad de las muestras.
 
•              Garantizar un análisis de calidad mediante la adquisición de nuevos equipos con tecnología de punta en análisis de residuos de pesticidas, tales como el HPLC MS-MS (Cromatografía Liquida de Alta performance) y el GC MS-MS (Cromatografía Gaseosa de alta performance).
 
•              Entrega inmediata del resultado de ensayo a través de una plataforma virtual que permite al cliente el acceso en línea a los resultados. 
 
•              Brindar precios escalonados en función al volumen de muestras a analizar.
 
Para implementar este nuevo servicio se requiere de una inversión inicial de S/. 1, 311,538 que serán solventadas mediante un préstamo y leasing. Como resultado de esta inversión se proyecta un incremento en la generación de ingresos de ventas para la División de Agri & Foods de Bureau Veritas, obteniendo como indicadores financieros un VAN S/. 483,242.49 y una TIR 19.31% ejecutado en un periodo de 5 años.
Por lo expuesto se concluye que el servicio de análisis de residuos de pesticidas ofrecido por Bureau Veritas está avalado por la aceptación de las empresas del segmento agrícola y los indicadores financieros obtenidos. 
    ABSTRACT
The present research work has identified a business opportunity in the agrarian sector, specifically referred to the analysis of pesticide residues that are made to all agrarian sector products which are produced in Peru for export purposes, such as: quinoa, kiwicha, avocado, cranberry, grape, asparagus, artichokes, peppers etc; these products are produced and exported in big amounts to different markets in the world. These products exported must accomplish with specifics requirements of contaminants such as the remnants of pesticides.
 
Because of the export companies of the agricultural sector are not satisfied about the analysis service of pesticide residues offered by other companies, there is a business opportunity related to pesticide residue analysis oriented to producer segment, marketer and exporter of agricultural products. This business opportunity has been validated throught a market study referred at the target segment which it has been obtained as result that 85% of all companies surveyed, so they would accept to Bureau Veritas such as a supplier for analysis service of pesticide residues.
 
As a result of this business opportunity, this reseach propose to implement a new service line in Bureau Veritas for analysis of pesticide residues, in this way, it will have better features about quality and delivery respect to all current companies. This new service starts since the sample is collected, shortly carried and deposited in time at the laboratory, it could done by local inspectors or couriers. In addition, the test results will be deliveried in shorter times than the current market offers, in this way, this test result will be supported by high technology equipments acquired with high sensivity detecting pesticide residues according to limits maximun residuals (LMRs) required by the destination markets.
 

The established business model will provide the following:
·       Direct and personal attention through the commercial executives to give the quotations       of the service in time.
·         Timely collection of samples and sending to the laboratory, through zonal inspectors and local couriers.
·         Direct and personalized attention by an account executive, who will be the sole responsible for tracking the entry, execution and delivery of the result of the analysis, maintaining the traceability of the samples.
·         Guarantee a quality analysis through new high technology equipment in pesticide residue analysis, such as HPLC MS-MS (High Performance Liquid Chromatography) and GC MS-MS (Gas Chromatography high performance).
·         Immediate delivery of the test result through a virtual platform that allows to the customer to access on line to see the results.
·          Provide prices quotation according to the amount of samples to be analyzed.
 
To implement this new service is necessary to do an initial investment of S /. 1, 311,538 that they will be paid through a loan and leasing. As a result of this investment it is projected an increase in sales for the Agri & Foods Division of Bureau Veritas, obtaining as financial indicators a VAN S /. 483,242.49 and one IRR 19.31% executed in a period of 5 years.

In conclusion, the new service of pesticide residue analysis to offer by Bureau Veritas is supported by the acceptance of the companies of the agricultural segment and the financial indicators obtained.
 
 
 
 
 
INTRODUCCION

El grupo Bureau Veritas brinda servicios de análisis en diferentes sectores: Industria, Metales y Minerales, Hidrocarburos, Medio Ambiente y Alimentos en general, en este último sector solo se brinda servicios de análisis en los sub-sectores de pesca (hidrobiológicos) y de Alimentos procesados de forma activa desde el 2008, fortaleciendo y ampliando la presencia de la marca en cada uno de los sectores. En el sector de Alimentos (Pesca y alimentos procesados) Bureau Veritas adquirió laboratorios establecidos en el mercado para ampliar su cartera de servicios como los laboratorios Cesmec e Inspecorate Services permitiendo un crecimiento de ventas  hasta un 35% por la fusión de ambos              laboratorios en               Perú.

Sin embargo, en estos últimos años las exportaciones de productos agrícolas se ha ido incrementando y a la vez los niveles de calidad del producto han elevado sus exigencias    respecto a la    inocuidad de alimentos. Debido a ello el índice de rechazo se ha elevado en   dos   de los      principales mercados que son EUA (Estados Unidos de América) y UE (Union Europea) por el incumplimiento de las especificaciones de calidad. Los laboratorios que brindan el servicio de análisis de residuos pesticidas no tienen la capacidad de atención que exige el mercado actual, debido a que el tiempo de respuesta es muy prolongado. 

En base a ello nace la necesidad de ampliar el abanico de servicios de Bureau Veritas en el sector agrícola por ello se propone brindar el servicio de análisis de residuos de pesticidas respaldado por la marca consolidada.

A continuación vamos a describir el desarrollo de la implementación de este nuevo servicio: En el primer capítulo se ha analizado la problemática actual de este sector, en base a ello se ha desarrollado una idea de negocio que crea, proporciona y capta valor para que cubra las necesidades de esta demanda insatisfecha. Esta idea de negocio será plasmado mediante el uso de la matriz CANVAS para generar un modelo de negocio rentable sustentado por una propuesta de valor para los clientes.
 
En el segundo capítulo se desarrollara el plan de acción, con el cual se llevara cabo los fines planteados para desarrollar este nuevo servicio. También se describirá las características del plan de acción que permitirán organizar y orientar de modo estratégico las acciones, procesos, recursos, políticas y proyectos para el logro de los objetivos planteados.

En el tercero capitulo se desarrollara el análisis estratégico, para su mejor evaluación se ha dividido en análisis interno y externo. Para analizar las características internas de la empresa se utilizara el FODA.  Para el analizar las características externas y el nivel de competencia se utilizara el análisis PORTER. Además para tener un mejor entendimiento del entorno externo de la industria se utilizara el PESTEL, el cual nos ayudara a analizar a detalle los factores políticos, económicos, sociales y tecnológicos que debemos tener en cuenta.
 
Finalmente para completar el análisis estratégico se ha utilizado la matriz PEYEA, la cual nos permite determinar nuestra posición en el mercado de laboratorios y evaluar qué acciones debemos realizar para que nuestra idea de negocio sea sostenible en el tiempo.
 

CAPITULO 1: ANALISIS DEL NEGOCIO
Introducción
En este capítulo se explicara la problemática actual que se tiene para exportar productos peruanos: para atender esta necesidad vamos a explicar la idea de negocio que proponemos y el sustento correspondiente que justifiquen este negocio. Además, se realizara una descripción más detallada del concepto el negocio, los pilares en los que se basara la propuesta de valor, el modelo de negocio y la metodología con la cual va a ser desarrollado este modelo de negocio.
 
1.1.        Problemática
 
Los mercados internacionales como   Europa, Japón y Estados Unidos dieron comienzo a investigaciones en las áreas de calidad e inocuidad agroalimentaria, el cual gesto una nueva tendencia de consumo buscando una mejor calidad de vida y la eclosión del consumidor mejor informado lo que dio origen a nuevas y estrictas regulaciones en materias de residuos de pesticidas, residuos veterinarios, contaminantes, sustancias prohibidas, mico toxinas y alérgenos, entre otros. Estas regulaciones se han emitido globalmente (CE1881/2006, Japanese Positive List Testing, CE 396/2005) y afectan vertical y horizontalmente a todas las industrias agroalimentarias, como producción de leche y derivados, carnes, gráneles, semillas, frutas frescas, alimentos procesados, frutos secos, piensos, harina de pescado, vinos, aguas de procesos y residuales, pesquera y en el área de acuicultura, siendo los países exportadores de agro alimentos quienes deben cumplir con estas regulaciones el cual da lugar al desarrollo de nuevos mercados para especialidades alimenticias y, particularmente, para los productos orgánicos, ecológicos o biológicos.
La problemática que se viene evidenciando se refiere a que la asimetría de información entre los participantes de la cadena alimentaria y los compradores viene disminuyendo.
Otro problema evidenciado es la calidad de los productos. En efecto, tanto los consumidores, mayoristas y las industrias procesadoras están exigiendo métodos que garanticen patrones de inocuidad, trazabilidad, características diferenciales, etc. y los gobiernos lo están implementando.  Así, tanto en el ámbito de la Unión Europea (UE) como Estados Unidos, Canadá y, en general los países desarrollados, exigen que los productos que ingresen a esos mercados tengan algún tipo de garantía de inocuidad y sanidad.
 
En ese sentido las empresas exportadoras deben de luchar contra las   barreras de ingreso a mercados cada vez más exigentes en cuanto a la inocuidad alimentaria donde se deben de cumplir con las regulaciones para acceder a los mercados internacionales. En función a esto las empresas exportadoras deberán de someter sus productos a pruebas de análisis de Laboratorios con el fin de que estén libre de plagas y/o que los niveles de plaguicidas no constituyan un riesgo para la salud de la población. Las pruebas de se dan a través de las empresas especialistas en análisis de residuos de pesticidas o análisis de fitosanitarios. Por tanto genera una demanda de análisis de residuos de pesticidas en entidades o laboratorios de ensayo que cuentan  con técnicas analíticas cada vez más sensibles y selectivas, así como con metodologías reconocidas acreditadas a nivel mundial, que permitan alertar sobre la presencia de agentes potencialmente dañinos a la salud del consumidor.
 
1.2.        Idea de Negocio
 
Como una  solución a la demanda insatisfecha debido a la problemática expuesta,  Bureau Veritas ha considerado ampliar la cartera de servicios de la División de Agri & Foods  desarrollando el  Servicio de análisis de residuos de pesticidas en el sector agro  el cual contara con profesionales altamente calificados y equipos de última generación capaces de ofrecer las técnicas más avanzadas para ofrecer seguridad , confiabilidad y máxima garantía en los análisis de residuos de pesticidas (fitosanitarios o plaguicidas), que es motivo de desarrollo en este trabajo, el cual permitirá a las empresas de Agro una ventaja competitiva tangible al demostrar la excelencia de sus productos a través de la certificación emitida por BV.
 
El servicio será brindado de forma personalizado, ya que el comercial realizara visitas a las empresas para difundir el nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas para el sector agro y atender consultas técnicas-comerciales. 
 
Asimismo, la calidad del servicio estará asegurada, ya que, el laboratorio de BV está acreditado por INACAL y DAKSS (acreditación máxima de  nivel internacional con ISO 17025, con la acreditadora Alemana Dakks) y también cuenta con equipos de última tecnología (detectores masa o doble masa acoplados a sistemas de cromatografía apropiados)  exclusivo para el análisis de pesticidas(Grafico1).

Además, el servicio post venta será diferenciado ya que el comercial realizara un seguimiento del cumplimiento y entrega de los resultados al cliente, así como la facturación, es decir un servicio integral oportuno.

Como consecuencia de ello, permitirá dar a conocer la marca de Bureau Veritas a clientes que saben de la marca de acuerdo al estudio de posicionamiento realizado (Grafico 2) pero en otros sectores más no en el sector agro. Con el modelo de negocio que es materia de estudio, se quiere mejorar la participación actual en el sector de análisis (Tabla 1 y Grafico 2) incrementando los volúmenes de muestras a analizar por año, y permitirá mayor ingresos y crecimiento de la empresa en nuevos mercados; ya que en los últimos años el volumen de exportaciones del sector agrícola se ha incrementado.
 
 
 
 
 
 
Grafico 1: Análisis de Pesticidas
[image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
 
Tabla 1: Participación Bureau Veritas en el Mercado de Análisis
 
	LABORATORIOS 
	 % PART. 

	AGROLAB-GROEN
	21.00

	CNTA
	20.00

	CONTROL UNION-TRL
	17.00

	AGRIQUEM
	15.00

	EUROFINS
	12.00

	BUREAU VERITAS
	10.00

	PRIMORIS
	5.00

	TOTAL
	100


 Fuente: Elaboración propia
 
Grafico 2: Participación Bureau Veritas en el Mercado de Análisis
 

        Fuente: Elaboración propia
 
1.3.        Justificación del negocio 
 
Las situaciones que apalancan las razones para iniciar el negocio son en primer lugar el incremento de las exportaciones de productos agrícolas a consecuencia de la demanda externa, el cual favorece al crecimiento de la economía peruana que fue de 1.55% en Julio del 2017. Este crecimiento fue impulsada por el sector agro el cual creció 9% tal como se muestra en la Tabla 2.Tambien se puede evidenciar que el crecimiento de las exportaciones se viene dando lugar en los últimos tres años como se puede ver en la Tabla 3 y Grafico 3, donde a Diciembre 2015 las exportaciones Agropecuarias llegan a los U$ 5,007 millones.

En esta razón las uvas se constituyen en primer producto de exportación ya que suben a los U$ 692 millones, siguiéndole los Espárragos con U$ 577 millones. En el 2016 las exportaciones alcanzan los U$ 5 551 millones con un incremento de 5.7% sobre el 2015. De Enero a Junio del 2017 las exportaciones llegan a los U$ 2,179 millones a un precio promedio de U$1.82 kilo.
 
Tabla 2. Crecimiento del Sector Agropecuario
[image: INEI: Economía peruana creció 1.55% en julio, impulsado por demanda externa]
Fuente: INEI
 
Tabla 3 Reporte de exportaciones agropecuarias a Junio 2017
[image: https://www.agrodataperu.com/wp-content/uploads/2013/01/000exportacionesjunio1.bmp]
       Fuente: https://www.agrodataperu.com/exportaciones/000exportacionesjunio1
Grafico 3 Reporte de exportaciones Agrarias Enero-Febrero 2013-2017
[image: Resultado de imagen para rechazos de alimentos peruanos en Estados Unidos 2016]
                       Fuente: MINAGRI – DGESEP - DEA

 
El otro factor que apalanca el negocio son los constantes rechazos de los productos agropecuarios por parte de los mercados Estados Unidos a través del FDA[1] que registra 96 rechazos en residuos de pesticidas entre los años 2010 y 2014 (Tabla 4) y de 159 rechazos entre los años 2010 y 2015 (Tabla 5). En la Unión Europea se han registrados del 2002 al 2015 24 rechazos por causas de residuos de pesticidas tal como se indica en la Tabla 6.
 
Tabla 4: Rechazos FDA –Producto / Causas

[image: ] 
Fuente: www.fda.gov

Tabla 5: Perú: Rechazos FDA: Principales Causas
Enero 2010 – Diciembre 2015
[image: ]
Fuente: www.fda.gov
 
 
Tabla 6: Rechazos Unión Europea Enero 2002 – Diciembre 2015
 
[image: ]
Fuente:http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/144397/notificaciones%20por%20violacion%20a%20requisitos%20sanitarios%20fitosanitarios%20y%20tecnicos%20en%20exportaciones%20hortofruticolas%20latinoamericanas.pdf?sequence=1
 
Los productores y exportadores de alimentos del sector agrícola están sometidos cada día a mayores y más complejas exigencias para cumplir con los requisitos en los mercados de destino. Certificaciones y rigurosos análisis deben asegurar que los productos son seguros y saludables para los consumidores a nivel internacional. 
 
El análisis de los residuos de pesticidas es importante en los procesos de la cadena alimentaria productores y consumidores. Sobrepasar los límites permitidos es actualmente, una de las principales razones de rechazo de productos en los Estados Unidos, Europa y Asia, con negativas consecuencias económicas y de imagen. 
 
Los rechazos de productos tienen implicancia para las economías regionales en lo relativo a la credibilidad comercial, variables macroeconómicas, aspectos financieros.
 
Dentro del análisis de residuos de pesticidas el factor tiempo es muy importante para evitar la demora en obtener el informe de ensayo de la muestra. Esta demora impacta directamente al proceso de envío de productos a los mercados externos.
 
Actualmente, la presencia de residuos de pesticidas autorizados o no autorizados en productos agrícolas, constituyen una de las amenazas más comunes e importantes que puede causar restricciones a la comercialización de cualquier producto en el mercado nacional y extranjero. 
Para cumplir con estas exigencias se requiere realizar análisis químicos a los productos agrícolas que certifiquen ante las organizaciones internacionales que el producto no está contaminado y es apto para el consumo humano.
 
Lo mostrado anteriormente pone en evidencia la oportunidad para desarrollar el negocio que estamos presentando en este trabajo de investigación.
 
En conclusión   existe una gran demanda de análisis especializados en las áreas de calidad e inocuidad alimentaria, debido a las nuevas y estrictas regulaciones en materias de residuos de pesticidas, residuos veterinarios, contaminantes, sustancias prohibidas, mico toxinas y los alérgenos, afectando vertical y horizontalmente a todas las industrias del sector agrícola, como son las frutas frescas, semillas y granos, frutos secos, piensos, etc.
 
 
 
1.4.        Concepto del Negocio
       
La propuesta consiste en brindar el nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas a las empresas del sector agrícola respaldado por un área comercial que atenderá directamente las necesidades del cliente; permitiendo brindar un servicio personalizado de una manera ágil, simple y directa.
 
Asimismo, Bureau Veritas del Perú implementara un laboratorio de última tecnología ya que ha adquirido 02 equipos de espectrofotometría de masas exclusivo para el análisis de residuos de pesticidas.
 
Al contar con un laboratorio propio permitirá brindar un servicio en menor tiempo que la competencia.
 
La nueva línea de servicio está dirigida principalmente a los exportadores y comercializadores del sector agrícola cuyo volumen de muestras para análisis  de residuos de pesticidas proyectadas para el año 2018 es de  22232 muestras, información obtenida por el volumen en toneladas métricas exportadas, de los cuales  Bureau Veritas ha segmentado una participación de aproximadamente un 10% y estará en función a la cantidad de muestras que analiza cada empresa en una temporada o en un año tal como se indica en la Tabla 7 y Gráfico 4. 
 
Tabla 7: Segmentación del Volumen de muestras del mercado
[image: ]
Fuente: Elaboración propia
Grafico 4: Segmentación del Volumen de muestras del mercado
     Fuente: Elaboración propia
 
 
Se dará a conocer el nuevo servicio de Bureau Veritas a través de visitas personalizadas realizadas por los comerciales a todas las empresas del sector agrícola.
 
Asimismo, se reforzará la difusión de este servicio en los seminarios gratuitos que brinda BV, a través de mailing, en ferias agrícolas y revistas especializadas que están dirigidas a las empresas del sector agrícola.
 
 
1.5.        Propuesta de Valor 
 
Los clientes que buscan un producto o servicio en el sector agrícola, lo que en realidad están buscando es un beneficio (seguridad, confianza, trazabilidad, rapidez), por lo tanto, un producto o servicio es valioso para el cliente en la medida del beneficio obtenido o alcanzado. La propuesta de valor consiste en dicho beneficio que el cliente experimenta cuando adquiere un producto o servicio. De esta forma, un servicio será competitivo en función de la eficacia de su propuesta de valor.
 
Es importante señalar que las empresas no compiten a través de sus servicios sino a través de sus propuestas de valor. En tal sentido, el cómo la empresa interprete las necesidades y deseos del mercado determinará en gran medida el diseño de su propuesta de valor y la competitividad del servicio.
 
La propuesta de valor de la nueva línea de negocio que es materia de investigación estará basada en los siguientes pilares (Gráfico 5).
1.5.1     Personalización
Los comerciales brindarán una atención directa y oportuna al cliente, se reunirán con él y resolverán cualquier consulta técnica/comercial, así como realizar visitas de post venta.
 
1.5.2     Marca
Respaldo de una marca de prestigio e internacional con presencia en más 140 países con 350 laboratorios y 1600 oficinas. Así mismo la marca cuenta con una experiencia certificando calidad desde el año 1828.
 
1.5.3                                 Precio
Reducción de precio en base al volumen de ensayos solicitados que permita tener una economía de escala, a mayor número de muestras menores serán los precios individuales.
1.5.4     Calidad
Confiabilidad de los resultados, porque el laboratorio de BV está acreditado por INACAL y DAKSS. Asimismo, cuenta con equipos de última tecnología con características de espectrofotometría de masas exclusivo para el análisis de residuos de pesticidas.
 
1.5.5     Rapidez
BV contara con un laboratorio propio en Lima, debido a ello puede brindar el servicio en un menor tiempo que la competencia.
 
 
Grafico 5: Propuesta de Valor
 
[image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
1.6.        Modelo de Negocio 
 
“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor”. [2]
 
El modelo de negocio de long tail (larga cola) fue un concepto acuñado por Chris Anderson en el artículo de la revista Wired de octubre de 2004 y desarrollado en el libro “The Long tail   why the future of business is selling less of more”[3]   “para describir un cambio en la empresas multimedia que pasaron de vender grandes cantidades de un número reducido de éxitos a vender una amplia gama de productos especializados que, por separado, tienen un volumen de ventas relativamente bajo. Anderson explico como muchas ventas esporádicas pueden generar un total de ingresos equivalente, o incluso superior, al total de ingresos obtenido con éxitos de ventas.”[4]  
 
El modelo de negocio que aplica para Bureau Veritas es el denominado Larga Cola porque es una empresa Internacional que tiene ocho divisiones distintas de servicio y cada división genera ingresos diferenciados.
 
Las Divisiones de Bureau Veritas están conformadas por:
 
Marina: Clasificación y certificación de buques y equipos navales.
Industria: Evaluación de la conformidad de instalaciones y equipos.
Inspección y verificación en servicios: Inspección periódica de equipos e instalaciones en funcionamiento y evaluar la conformidad.
Construcción: Evaluación de la conformidad de edificios e infraestructuras.
Certificación: Certificación de sistemas de gestión en el área de QHSE y servicios de auditoría de segunda parte.
Commodities: Inspección muestreo y análisis de materias primas, productos terminados, alimentos en general y agricultura.
Productos de consumo: Inspección, análisis y certificación de productos de consumo.
Contratos de Gobierno y Comercio Internacional: servicios para facilitar el comercio internacional, inspección y análisis de productos.
 
La División de Agri & Foods se encuentra ubicada en los Commodities, donde hay otras Divisiones como División de Metales y Minerales, División de Medio Ambiente, División de Hidrocarburos.
 
Dentro de la División de Agri & Foods, se tiene 03 sectores diferenciados que venden servicios similares, pero con matrices (productos) distintos: Productos Hidrobiológicos (pesca), Productos Alimenticios (Alimentos procesados en general), Productos de Agro (productos como materias primas, frutas y hortalizas, cereales y leguminosas principalmente).

Cada matriz o tipo de producto requiere de análisis y exigencias específicas, conllevando a desarrollar y especificar algunos alcances de los servicios.
Este Modelo de Negocio se basa en tener muchas Unidades de negocio y cada una de ellas con diferentes servicios y alcances, vendiéndose un poco de cada una y así tener una venta por país de diferentes servicios.
 
1.7.        Matriz CANVAS 
 
El Modelo CANVAS, ver Gráfico 7, es una metodología desarrollada por Alexander Osterwalders, quien escribió el libro de “Generación de Modelos de negocio”, en donde explica como diseñar un modelo de negocio.
 
“Creemos que la mejor manera de escribir un modelo de negocio es dividirlo en nueve módulos básicos que reflejen la lógica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve módulos cubren las cuatro áreas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad económica”[5].  
 
Aplicado a la propuesta del servicio de análisis de residuos de pesticidas, se describe a continuación los nueve conceptos del Modelo de Negocio Canvas.  
 
1.7.1    Descripción del Modelo de Negocios CANVAS
 
1.7.1.1   Segmento de Mercado
 
La nueva línea de servicio está dirigida principalmente a los exportadores y comercializadores del sector agrícola cuyo volumen de solicitudes de análisis de muestras están clasificados según la Tabla 8, donde se ha segmentado brindar servicios de análisis de residuos de pesticidas para aquellas empresas que tengan un volumen mayor a 4 muestras por año. Sin embargo a los clientes con menor volumen de muestras entre 0 y 3 anuales se les brindara el servicio de análisis de residuos de pesticidas.
 
De la información conseguida de la base de datos del Adex Data Trade,  el total de muestras proyectadas para el año 2018 en función a las toneladas exportadas por cada empresa es de 22232 muestras, a través del modelo de negocio se quiere cubrir un volumen de muestras que estén por encima del 10% por año.
 
 
 
 
 
Tabla 8: Segmentación por Número de Muestra
	Segmentación por Numero de Muestras
	Total de Muestras
	# de muestras que trabajan con BV
	Cuota de Mercado de BV

	0 a 3
	6615
	0
	0.00%

	4 a 10
	1036
	108
	10%

	11 a 30
	2566
	286
	11%

	31 a 50
	2276
	231
	10%

	51 a 100
	2962
	403
	14%

	más de 101
	6777
	1180
	17%


 
 Fuente: Elaboración Propia
 
 
1.7.1.2   Propuesta de Valor
 
Ofrecer al mercado Peruano del sector agrícola el servicio de análisis de residuos de pesticidas, considerando los aspectos que detallaremos a continuación, se considera que serán los elementos diferenciadores de nuestra propuesta generando valor para nuestros potenciales clientes:
 
1.-Brindaremos una buena atención personalizada a nuestros clientes 

Nos permitirá establecer relaciones duraderas y de largo plazo, reflejando este comportamiento en buen servicio de atención postventa y oportuna solución de inconvenientes, logrando satisfacer las necesidades del cliente.
 
Para el desarrollo del servicio post venta la compañía brindara asesoría técnica a través del personal comercial y seminarios para canalizar adecuadamente todas las sugerencias y/o observaciones de nuestros clientes permitiendo fortalecer las relaciones y la cercanía con ellos.
2.- Ampliar los formatos actuales en que son prestados los servicios a los laboratorios,  logrando optimizar la trazabilidad de los procesos de análisis con el fin de reducir el tiempo de respuesta.
 
Hemos detectado a través del estudio de mercado que una de las mayores oportunidades para diferenciarnos de nuestra competencia son los plazos comprometidos para el desarrollo y entrega de los resultados del análisis de residuos de pesticidas de los productos a exportar, lo que muchas veces tiene que ver con la capacidad instalada para cumplir los requerimientos. La tardanza en la entrega de este tipo de informes, está retrasando las validaciones y autorizaciones a los exportadores y comercializadores, la entrega de sus productos al consumidor final y en casos extremos perdiendo definitivamente la oportunidad de comercializar algunos productos en tiempo oportuno.
 
3.- Brindaremos una política de descuentos, asociados a volúmenes de producción 

Otra de las actuales demandas no satisfechas por parte del mercado tiene relación con el procesamiento de altos volúmenes de requerimientos de servicios realizados por parte de los laboratorios.
 
BV requiere diferenciarse de los potenciales competidores entregando a los clientes propuestas integrales, asociando volúmenes estables a precios preferenciales. Estos precios preferenciales estarán definidos de acuerdo a los tipos de requerimiento, plazos de entrega y volumen mensual de solicitudes, estableciendo contractualmente cuotas mínimas de facturación a los clientes que opten por este mecanismo, asegurando los ingresos suficientes para cubrir adecuadamente esta línea de producto con márgenes de utilidad dentro de las políticas de la compañía.
 
4.- Brindaremos un servicio de Muestreo para nuestros clientes, es decir el laboratorio de control de calidad sacará la toma la muestra en el punto de acopio del cliente para agilizar el proceso de respuesta.
Otro elemento diferenciador en nuestra propuesta de valor tiene que ver con atender la necesidad que han planteado algunos potenciales clientes en términos de reducir los tiempos en los análisis de control calidad.
 
Para cubrir adecuadamente este escenario Bureau Veritas ha definido en su estrategia de valor incluir personal in-situ para aquellos clientes claves que actualmente se les brinda otros servicios de análisis, logrando agilizar los tiempos de entrega de los informes de ensayo al realizar la toma de muestra de productos en las dependencias de los clientes, diariamente y en un horario definido. De esta forma responderemos a las necesidades planteadas por los clientes, optimizando nuestros recursos y entregando un servicio eficiente y de calidad.
 
5. Brindaremos un servicio de calidad y confiabilidad a nuestros clientes
 
El laboratorio de la empresa Bureau Veritas cuenta con la Certificación ISO 9001, norma estándar de calidad mundial para los laboratorios de ensayos y calibraciones. Además cuenta con el respaldo internacional por el reconocimiento de la marca que está cerca a cumplir los 200 años certificando calidad a nivel mundial.
 
Otro de los factores que aseguran la calidad y confiabilidad de los resultados del análisis de residuos de pesticidas a los clientes es la acreditación de Inacal-Dakks bajo la norma ISO/IEC 17025. Además, para garantizar la confiabilidad de los resultados, cuenta con un programa de pruebas inter laboratorios, tanto nacional como internacional.
1.7.1 3. Canales
 
Se entiende que los canales de comunicación, venta y distribución son clave para la captación y permanencia de clientes en la compañía y basados en la propuesta de valor que queremos entregar al mercado, es que la estrategia definida para este ítem se concentrará en su primera etapa en un fuerte desarrollo de canales “propios” a través de los mecanismos y herramientas que utilizaremos para el desarrollo de canales en el presente modelo de negocio los cuales son:
 
Comunicación con clientes:
Para entregar una completa descripción de nuestros servicios y capacidades organizacionales se realizara vía teléfono o email, así como realizando visitas personalizadas.
 
Distribución del servicio
La entrega de los servicios estará estructurada bajo 2 esquemas:
 
En las propias instalaciones donde en coordinación con los clientes se recibirán las muestras a ser testeadas para luego entregar los informes correspondientes a los puntos de contactos definidos en cada cliente.
 
En las instalaciones de los clientes, donde en horarios previamente definidos, personal de la organización realizará la toma de muestras, permitiendo mejorar los tiempos de respuestas de los informes pertinentes.
 
La distribución del servicio será automática a través del envío de los resultados del análisis de residuos de pesticidas vía virtual.
1.7.1.4  Relación con Clientes
Considerando que la empresa tiene algunas características particulares como:
ü    Laboratorio de servicios de análisis específicos y altamente técnicos.
ü    La empresa ofrece otros servicios de análisis en el mercado.
ü    Empresa Certificado por el estado Peruano para realizar inspecciones.
Hemos visto conveniente definir una estrategia a desarrollar para un efectivo relacionamiento con clientes mediante una  “atención personalizada”, explicando in-situ a través de reuniones de negocios las potencialidades de los servicios, dando a conocer detalladamente la propuesta de valor y los beneficios que obtendrán los clientes en el mediano y largo plazo.
 
Esta estrategia no solo formará parte de la etapa introductoria al mercado del nuevo servicio, sino que será parte de los valores como empresa, permitiendo así una declaración formal al interior de la organización y crear la cultura necesaria en los empleados, asegurando la coherencia en el discurso y en la puesta en práctica de la estrategia.
 
En términos prácticos, el relacionamiento con clientes deberá concretarse a través de:
ü         Calendarios formales de reuniones con clientes.
ü         Fidelización por medio del servicio post venta.
ü         Asistencia especializada gratuita (llamada y consultas y Seminarios Talleres)
ü         Acuerdos de los principales puntos discutidos con clientes.
ü         Captación a través Ferias expo alimentaria o Revistas especializadas (Adex, red agrícola),   Mailing y Pagina web de BV.
ü         Estadísticas de performance de clientes (niveles de ventas, reclamos, descuentos).
ü         Análisis y presentación de potenciales negocios que permitirán incrementar los     
              niveles de ventas por clientes.
 
Creemos que esta estrategia permitirá generar los lazos necesarios con los potenciales clientes que sustentaran relaciones de largo plazo y por tanto la continuidad del negocio, alcanzando las metas impuestas en el plan de negocio y potenciar los servicios hacia nuevas oportunidades de crecimiento futuro.
 
1.7.1.5.  Fuentes de Ingresos
 
Los ingresos serán obtenidos mediante el servicio de análisis de residuos de pesticidas a las empresas exportadoras, comercializadoras, así como por el servicio prestado de asesoría técnica en temas de inocuidad alimentaria a través de la exigencia de la autoridad SENASA[6]. 
 
Grafico 6: Fuentes de Ingresos
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
De acuerdo a nuestro modelo de negocio la generación de ingresos se obtendrá mediante los siguientes servicios:
1.    Servicio Normal 72 horas: Consiste en el principal servicio, al que tendrán acceso todos los clientes que solicitan el servicio de análisis de residuos de pesticidas. Solicitudes que serán captadas a través de los canales y que ingresaran al proceso regular de venta bajo los plazos y condiciones conocidas por los clientes.
 
2.    Servicios express 48 horas: El servicio especial está enfocado a todos aquellos clientes que solicitan el servicio de análisis de residuos de pesticidas permitiéndoles enfrentar alguna  necesidad de contingencias y/o requerimientos particulares de los agentes del mercado. Las condiciones y plazos son diferentes a la propuesta estándar aumentando los beneficios tanto para la organización (valores de ventas) como para los clientes (cumplimiento de compromisos adquiridos en términos de plazos y calidad).
 
3.    Servicios superexpress 24 horas: El servicio especial está enfocado a todos aquellos clientes que solicitan el servicio de análisis de residuos de pesticidas cuyas condiciones y plazos son más exigentes en comparación a los servicios anteriores ello conlleva a obtener beneficios tanto para nuestra organización (valores de ventas) como para los clientes (cumplimiento de compromisos adquiridos en términos de plazos y calidad).
 
4.    Servicio de asesoría técnica en inocuidad alimentaria: Otra fuente de ingreso son los servicios de asesoría técnica en temas de inocuidad alimentaria que se brinda al estado a través de la autoridad sanitaria SENASA.
A través de estas cuatro fuentes de ingresos establecidas a precios fijos considerando el tipo de servicios y volúmenes de venta para acceder a los descuentos es que nuestra organización se posicionará en el mercado de laboratorios para el análisis de residuos de pesticidas.
 
1.7.1.6.  Recursos Claves
 
Se ha definido cuatro tipos de recursos claves para soportar el desarrollo del modelo de negocio en el mercado de laboratorios para el análisis de residuos de pesticidas.
 
1.-Recursos Económicos: Para el desarrollo del modelo de negocio resulta básico contar con los recursos financieros que permitirán realizar las inversiones de mediano y largo plazo en activos inmovilizados, equipos técnicos para el desarrollo de los servicios a clientes y una caja liquida que permita soportar los gastos de la puesta en marcha y los primeros meses de operación. Para la obtención de dichos recursos acudiremos al:
 
Ø    Mercado financiero, presentando el plan de negocios que permitan acceder a créditos de mediano y largo plazo.
 
2.-Recursos Humanos: Como empresa de servicios, la selección, incorporación, mantención y promoción del recurso humano resulta fundamental para el buen funcionamiento del modelo de negocio. Creemos firmemente que los ejecutivos comerciales, analista de laboratorio, ejecutivo de cuenta, Courier son recursos que apalancaran la gestión que nos permitirá diferenciarnos de los competidores y acceder al mercado avalados por una alta calidad en el desarrollo de las operaciones y compromisos.
 
3.-Recursos Infraestructura, Laboratorio, Equipos y reactivos: En el servicio de análisis de residuos de pesticida es imperativo contar con laboratorio, infraestructura, equipos de última tecnología y potentes soluciones de flujo de insumos y reactivos trabajo para cumplir con las exigencias del sector agrícola.
 
4.- Recursos Intangibles (goodwill): La marca de Bureau Veritas Certificación es reconocida y respetada a través del mundo como un símbolo valorado de confiabilidad, sostenibilidad y verdad. Este recurso permite generar confianza sostenible de los resultados del análisis de residuos de pesticidas. 
 
1.7.1.7       Actividades Claves
 
De acuerdo a la naturaleza del servicio y al comportamiento que presenta el segmento en el que desarrollaremos el negocio, hemos identificado como actividades claves las siguientes:
1)   Servicio a Tiempo: Entendiendo que uno de los principales elementos diferenciadores de la propuesta de valor es asegurar a los clientes los tiempos de entrega de los informes de ensayo, resulta básico y fundamental desarrollar los controles necesarios para que esta actividad se cumpla a cabalidad desde el traslado de la muestra  análisis y entrega de los resultados.
 
Los controles serán desarrollados principalmente de forma automática de tal forma que se reduzca los riesgos de errores y satisfacer de esa forma las necesidades de los clientes sin afectar su normal operación.
 
 
2)   Servicio de calidad: Complementando el punto anterior, una entrega oportuna no tiene valor si no cumple con las expectativas de los clientes en términos de calidad, es por ellos, que otra de las actividades básicas que debemos asegurar en la entrega de nuestro servicio es la calidad de los reportes.
 
Para solventar adecuadamente este tópico es que la compañía desarrollará un estricto protocolo de calidad que deberá ser chequeado previo a cualquier entrega de reporte a los clientes de tal forma que reduzca los riesgos de errores en términos de data faltante, incorrecta u omisiones que afectan la percepción de los servicios brindados por la organización.
 
También el servicio de calidad está respaldado por la acreditación del laboratorio de BV por INACAL y DAKSS, esta acreditación tiene auditorias de forma periódica. 
              
3)   Política de Precios: Para asegurar una corriente efectiva de recursos financieros a la compañía, maximizar los beneficios internamente y definir un valor justo para nuestra propuesta hacia los clientes, es que se ha definido como actividad clave la fijación del precio en la propuesta de valor. Para la definición del precio de las diferentes alternativas de servicios se deberá considerar los costos internos, benchmarking con los posibles competidores y el valor agregado que entregaremos respecto a la competencia que fijará el punto de inflexión de nuestra propuesta de valor (tiempos de entrega).
 
4)   Relaciones Comerciales: Para la sustentabilidad del negocio en el mediano y largo plazo será importante mantener estrechas relaciones con los principales clientes que potencien nuestro servicio y logre afianzar la compañía en el segmento de mercado participante.
 
Será labor de la Dirección, ejecutivos comerciales, ejecutivos de ventas  desarrollar el Servicio Post Venta oportuno y ejecutar los planes estratégicos que permitan el desarrollo de este punto de forma transparente y bajo el marco legal imperante en nuestra economía, dando señales de una compañía seria y con altos estándares de éticos 
 
5)   Crecimiento de Mediano y Largo plazo: Otra arista a considerar en las actividades claves es identificar las potenciales oportunidades de crecimiento en el mediano y largo plazo. Si bien, esto no es una prioridad en la fase de introducción de la compañía en el segmento de mercado, si debe estar presente en el plan de negocio, ya que identificar en un inicio los posibles caminos que presenta el mercado para diversificar el negocio o profundizar el segmento actual son parte importante para la continuidad de las inversiones futuras.
 
               1.7.1.8.  Asociaciones Claves
 
Para lograr un posicionamiento inicial que permita operar bajo mínimos esperados es que la compañía ha decidió generar asociaciones claves bajo la figura de “alianzas estratégicas con proveedores de insumos, empresa courier”, permitiendo reducir los riesgos e incertidumbres en la prestación del servicio al mercado.
 
Estas alianzas se fundamentan en un compartimiento de los beneficios que permitirá afianzar las relaciones cliente-proveedor, obteniendo tarifas especiales bajo este esquema y aseguramiento del servicio con los estándares requeridos en términos de calidad y plazos de entrega.
 
Algunos de los principales puntos que contiene la oferta de alianza estratégica son:
ü    Plazos de pago.
ü    Política de descuentos.
ü    Evaluación de servicios adicionales relacionados.
ü    Servicios in-house.
Creemos que bajo este paragua de 4 puntos podemos potenciar la firma de alianzas ya que son 4 de los principales factores que hoy afectan al segmento en el que desarrollaremos el negocio.
 1.7.1.9.  Estructura de Costos 
De acuerdo a nuestros recursos y actividades claves, la estructura de costos es como sigue:
ü    Costos fijos (servicios, equipos, depreciación).
ü    Costos variables (insumos/reactivos).
ü    Costos Comerciales.
ü    Mano de obra fija (analista)
 
Por tanto, por ser una empresa de servicio de alta especialización los principales costos y/o gastos serán de tipo fijo (sueldos, préstamo y arriendo financiero) y en menor porcentaje por costos de tipo variable. Destacando los siguientes ítems:
 
ü    Mano de obra (dotación productiva, gerencial y administrativa).
ü    Costos de insumos y reactivos de análisis.
 
Podemos concluir que la estructura de costos dado el tipo de compañía de alta especialización tecnológica y profesional se clasifica en una estructura de costos medio-alto. Por lo tanto, el desafío será optimizar la estructura de costos para rentabilizar el negocio.

 
Gráfico 7: CANVAS del Servicio análisis de residuos de pesticidas
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 Fuente: Elaboración propia

 
CAPITULO 2: ESTRATEGIA DE NEGOCIO
 

Introducción
En este capítulo se explicará la visión a largo y corto plazo de la empresa BV, el propósito estratégico de este nuevo servicio es lograra los objetivos planteados y minimizar los riesgos que se puedan presentar.
Asimismo, se detallará la estrategia a aplicar en este nuevo servicio, las políticas, los procedimientos en los cuales nos vamos a basar, los proyectos que se necesita implementar para este servicio y la proyección del presupuesto requerido.
 
2.1       Visión
Según Bureau Veritas[7]  es llegar a ser líder en nuestra industria y el mayor actor en cada uno de nuestros segmentos de mercados y mercados geográficos claves.
 
2.2        Misión
Según Bureau Veritas[8] la misión es entregar valor económico a los clientes a través de la gestión de la calidad, seguridad, medio ambiente y responsabilidad social de sus activos, proyectos, productos y sistemas, facilitándoles la reducción de los riesgos y la mejora de su rendimiento.
 
La visión, misión del BV antes enunciados son a nivel corporativo, pero aplican bastante bien para la propuesta de negocio que se está planteando.
 
2.3       Propósito estratégico
Ayudar a que las empresas exportadoras y comercializadoras de productos agrícolas puedan exportar sus productos de tal manera que les genere más ingresos, pero maximizando la rentabilidad de la empresa BV.
 
Ser un socio estratégico y comercial para cada una de las empresas exportadoras y comercializadoras de productos agrícolas, primero garantizando la seguridad y confianza de los resultados de análisis, permitiéndoles tener una trazabilidad de la calidad de sus productos en cualquier mercado destino y segundo permitir un crecimiento y una participación mayoritaria en la demanda del mercado con la venta de sus productos, lo indicado permitirá un crecimiento en sus ventas y por consiguiente una mayor demanda de ensayos para el laboratorio de Bureau Veritas.
 
2.4       Premisas o Riesgos
Para BV se entiende como riesgos críticos todos aquellos eventos que dificultan la obtención de rendimientos positivos o incrementan la posibilidad de pérdida financiera en la compañía.
 
Un programa de administración integral de riesgos provee un proceso para la identificación, valoración y respuesta de riesgos que impactan el cumplimiento de los objetivos e iniciativas estratégicas de la compañía. 
 
La asociación entre crecimiento, riesgos y retorno ha sido identificado como el beneficio número uno que las compañías esperan de un programa de administración de riesgos.
 
Categorías de Riesgos
Las cuatro categorías más relevantes desde la perspectiva de un inversionista son:
 
1.      Riesgos Estratégicos –Riesgos tanto para los objetivos generales como de los objetivos estratégicos. La alta gerencia (C-suite) identifica los riesgos más importantes a través del proceso de planificación y obtiene la aprobación de la Junta.
 
2.      Riesgos Operativos –grandes riesgos que afectan la habilidad de la organización para lograr el plan estratégico.
 
3.      Riesgos Financieros –incluyen información financiera, valoración, cobertura, riesgos de mercado y liquidez y riesgos de crédito en instituciones financieras.
 
4.      Riesgos de Cumplimiento –riesgos no compensados, generalmente el foco principal para las actividades de gestión de riesgo empresarial.
 
De acuerdo a lo expuesto hemos identificado en este trabajo de investigación los siguientes tipos de riesgos.
 
2.4.1                    Riesgos internos
Dentro de esta categoría encontramos riesgo de negocio y riesgo financiero
 
·       Riesgo de Negocio: probabilidad de no cubrir costos operativos producto de la gestión propia de la compañía.
·       Riesgo financiero: probabilidad de no cumplir con las obligaciones financieras.
 
2.4.2                    Riesgos externos
Dentro de esta categoría encontramos riesgo de eventos, riesgo de poder cambiario, riesgo fiscal y riesgo sanitario/medioambiental.
 
·  Riesgo de eventos: Probabilidad que eventos totalmente inesperados produzcan una    pérdida significativa en nuestra inversión o en nuestra operación de exportación de los productos agrícolas. Como ejemplo tenemos al fenómeno del Niño Costero.

Planes de acción: Establecer un mecanismo de control y seguimiento del comportamiento climatológico.
 
·  Riesgo de poder cambiario: Probabilidad que los flujos de la compañía queden expuestos a variaciones importantes en el tipo de cambio, afectando negativamente el valor de la compañía.
 
Planes de acción: Firmar un acuerdo con la casa matriz de BV para que en escenarios de variación del TC amortigüen el impacto.
 
·  Riesgo fiscal: Probabilidad que ocurran cambios desfavorables en las leyes fiscales afectando las utilidades en el plan de negocios.
 
·  Riesgo sanitario y medio-ambiental: Probabilidad que ocurran cambios en la normativa medioambiental y sanitaria incrementando los costos operativos en nuestra organización.
 
Planes de acción: Establecer un mecanismo formal de comunicación con el Ministerio de Agricultura o Senasa logrando anticipar cambios en la normativa vigente.
 
·  Riesgo de ingreso Probabilidad de ingreso en el mercado de nuevos laboratorios internacionales. Así como aparición de una técnica o tecnología que implique alcanzar menores costos o que presente mejores atributos que las técnicas actuales.

Planes de acción: Diferenciación del servicio y fidelización de los clientes.
 
·  Riesgo de bloqueo Probabilidad de bloqueo a las importaciones de productos agrícolas peruanos.
2.5      Los Objetivos
Los objetivos que se están planteando son alcanzables debido a que existe una demanda insatisfecha en el mercado porque los competidores solo brindan los análisis de las muestras proporcionadas para los ensayos de residuos de pesticidas y no tienen mayor alcance o amplitud de servicios. Los objetivos definidos son:
 
Incrementar el volumen de ventas de muestras a analizar de residuos de pesticidas teniendo un crecimiento de ingreso en la división de Agri & Foods del 10% en el primer año y del 15% en los años siguientes por un periodo de 5 años. 
 
Brindar servicios de análisis de residuos de pesticidas con un menor tiempo, teniendo tiempos de 3 días, 2 días, y hasta de 24 horas, lo que permitirá una diferenciación en la respuesta oportuna de los resultados.
 
Fortalecer la marca BV, con la amplitud de nuevos análisis como son los ensayos de residuos de pesticidas.
 
Brindar servicios integrales que ayuden a satisfacer las necesidades de los clientes, como son los análisis de metales pesados, los análisis microbiológicos, los análisis de aguas etc; evitando que el cliente busque otras alternativas en la competencia, lo indicado ya se tiene implementado y el periodo de aplicación es inmediato.
 
2.6      Estrategias
Una estrategia de servicio es un arma competitiva. Es un modo particular que eligen las organizaciones para diferenciarse entre su competencia, y en definitiva, para tener éxito en sus resultados. Los beneficios que produce una estrategia de servicio son muchos.
No es la única manera que existe para diferenciarse. Hay quienes apuestan por la innovación en sus productos y servicios, o quienes, por ejemplo, buscan nuevos canales de distribución. También, quienes ofrecen garantía del precio más bajo. Otra forma de diferenciarse es mediante un producto o servicio para un segmento de mercado específico.
El servicio de análisis de residuos de pesticidas propuesto para atender el segmento de exportadores y comercializadores del sector agrícola se basa en un enfoque de diferenciación en el servicio por ofrecer tiempos menores de respuesta en los resultados de análisis, así como una diferenciación en liderazgo de precios para los clientes de mayor volumen. 
 
La estrategia se basa en la diferenciación en el tiempo de espera (lead time) de los clientes para obtener el informe de ensayo que acreditara la calidad de sus productos.  Ya que, el proceso de generación de informes de ensayo será sistematizado (firma digitalizadas) para que el informe le llegue de forma inmediata al cliente final en tiempo real.
 
El tiempo de espera (Lead Time) es un factor clave a tener en cuenta en el proceso de análisis de residuos de pesticida, que se inicia desde que se toma la muestra hasta que el informe de ensayo es recibido por el cliente (Grafico 8). El negocio busca satisfacer la necesidad de los clientes, es decir adaptarse a sus necesidades ofreciéndole una mayor flexibilidad y capacidad de respuesta.
 
Grafico 8: Mapeo del proceso de análisis de residuos de pesticidas
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Fuente: Elaboración propia
En consecuencia, para el enfoque diferenciador respecto al tiempo de espera para la obtención del informe de ensayo se propone establecer tres clasificaciones del servicio (Tabla 9):
 
·      Super express, el servicio de análisis de residuos de pesticidas será realizado con una duración no mayor a 24 horas.
·      Express; el servicio de análisis de residuos de pesticidas será realizado con una duración no mayor de 2 días.
·      Normal, el servicio de análisis de residuos de pesticidas será realizado con una duración no mayor de 3 días.
 
Tabla 9: Tiempo de Entrega
 
	Tipo de entrega
	Tiempo (horas)
	Tipo de muestras

	Super express
	24
	De 51 a mas 

	Express
	48
	De 31 a 50

	Normal
	72
	De 4 a 30 


 Fuente: Elaboración Propia
 
Para el enfoque diferenciador respecto a los precios se va a trabajar en las solicitudes de servicios con mayor volumen, permitiendo brindar un precio menor que los precios de lista, ya que, el número de nuestras a analizar a gran volumen permitirá la optimización del funcionamiento de los equipos.
 
Esta estrategia permitirá a BV la diferenciación con la competencia en tiempo de respuesta y un beneficio económico por el volumen de muestras hacia el cliente.
 
 
La estrategia de negocio tiene los siguientes elementos estructurales:
 
Ejecutivo Comercial
Profesional comercial con conocimiento de su producto que permitirá captar clientes del sector agrícola mediante una segmentación de exportadores y comercializadores, trabajando en el primer año de forma intensa y constante (brindando capacitaciones, realizando visitas comerciales, y enviando mailing).
 
Ejecutivo de Cuenta (Key account)
Profesional técnico y capacitado que asegura una calidad del servicio orientado principalmente a un Post Venta, mediante un seguimiento de cada uno de los servicios y los procesos internos hasta obtener el producto final que es el informe de ensayo.
 
Laboratorios
Garantizar un resultado confiable y seguro de los análisis de residuos de pesticidas por ser un laboratorio acreditado internacionalmente por la certificadora DAKSS bajo la normativa ISO/IEC 17025.
 
Además de garantizar el cumplimiento de los tiempos establecidos con el cliente para los análisis de residuos de pesticidas.
 
Brindar un respaldo técnico a los clientes ante alguna duda o inquietud respecto a los análisis de residuos de pesticidas o de darse el caso ante un resultado no conforme o reclamo.
 
2.7      Políticas
a.    Política de calidad
BV está comprometido con la calidad, integridad y excelencia en todo lo que realiza a través de:
·      El despliegue de objetivos comunes y seguimiento de planes de acción relevantes.
·      Reforzando y apoyando la capacidad de los recursos a través de una amplia formación. 
·      Asegurando el desarrollo sostenible a través de auditorías internas y externas.
·      Implementando políticas y procedimientos de trabajo y asegurando que el personal se familiarice con la documentación. 
·      Generar rentabilidad en la división Agri & Foods mediante el análisis de residuos de     pesticidas en el sector agrícola.
·      Satisfacer las necesidades de los clientes brindando resultados confiables y oportunos.
·      Mantener capacitados a los ejecutivos comerciales y analista de laboratorios con las nuevas exigencias del mercado.
·      Sensibilizar en la atención y trato al cliente a los ejecutivos de cuentas (key account) para lograr la satisfacción, fidelización y lealtad de los clientes.
 
2.8      Procedimientos
2.8.1     Procedimiento administrativos y operacional  del servicio de análisis 
La División de Agro & Woods donde se desarrollará el servicio de análisis de residuos de pesticidas ha definido como estrategia de operaciones un esquema de funcionamiento centralizado, permitiendo reducir los costos indirectos, estandarizar los procedimientos y prácticas de trabajo dentro del área, apuntando a la excelencia en la ejecución de los servicios bajo los estándares acordados con los clientes y dando cumplimiento a las normativas legal vigente. 
 
Para el funcionamiento del servicio se han definido dos procedimientos que serán ejecutados por BV que son:
 
·      Procedimiento de análisis de Residuos de pesticidas.
·      Procedimiento de análisis de Control Calidad de las muestras.
 
 
2.8.1.1                       Procedimiento Análisis de Residuos de Pesticidas
Grafico 9: Proceso de Análisis de residuos de Pesticidas
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Fuente: Elaboración Propia
 
Al ser los servicios homogéneos desde el punto de vista de flujo operacional, se ha contemplado que todas las partes son importantes en el desarrollo del servicio, porque contribuyen a conseguir los mejores tiempos en la entrega de los informes de ensayo después de realizar el análisis de residuos de pesticidas, siendo el detalle para cada etapa clave lo siguiente:
 
1. Etapa gestión comercial
1.1- Envío de Orden Requisición: Etapa inicial del proceso donde el cliente plasma detalladamente sus necesidades bajo las especificaciones necesarias del servicio a través del personal Comercial. 
 
1.2.- Recepción de Orden Requisición: Etapa del proceso donde la compañía recibe a través de los medios definidos anteriormente todas las solicitudes de servicios de parte de los clientes, dando confirmación a los clientes de la recepción del requerimiento, para posteriormente iniciar la evaluación respectiva de factibilidad, condiciones y plazos para la ejecución de los servicios.
 
1.3.- Confección y Envío de Cotización a Clientes: Etapa del proceso donde la compañía evalúa técnicamente la ejecución de los requerimientos solicitados por los clientes, evalúa financieramente la propuesta de acuerdo a las condiciones pactadas previamente con el cliente o en su defecto de acuerdo a las políticas correspondientes y finalmente envía formalmente una respuesta al cliente para su análisis y posterior aceptación de condiciones en términos de servicios y comerciales.
 
1.4.- Emisión y Envío de Orden de Compra de Clientes: Etapa del proceso donde el cliente formaliza el requerimiento de servicio y las condiciones comerciales acordadas previamente con BV. A partir de este momento existe una obligación comercial legal por ambas partes.
 
1.5.- Recepción de Orden de Compra: Etapa del proceso donde la compañía recibe a través de los medios definidos anteriormente todas las solicitudes de servicios de parte de los clientes formalmente, adjuntando las cotizaciones iniciales respectivas y validando que las condiciones indicadas en la cotización sean las solicitadas por el cliente en la Orden de Compra.
 
2.    Etapa de ingreso de muestra al laboratorio
 
2.1.- Ingreso Orden de Servicio: Etapa del proceso donde la compañía alimenta los sistemas de elaboración de informes con todas las especificaciones necesarias, de tal forma, comenzar a realizar un seguimiento de los tiempos y dar así cumplimiento con los servicios contratados por los clientes.
 
2.2.- Solicitud de Muestras físicas al Cliente: Etapa del proceso donde la compañía se pone en contacto con los clientes para solicitar el envío o retiro de las muestras físicas de productos sujetos de análisis, ya sean estos, análisis de control calidad o análisis de inocuidad.
 
3. Etapa análisis de la muestra
Etapa del proceso donde la compañía ejecuta todo el procedimiento técnico bajo los protocolos y estándares de seguridad correspondiente, de tal forma, obtener los resultados a los análisis realizados.
 
4. Etapa emisión de informes y pago
Etapa del proceso donde la compañía elabora los escritos correspondientes con todo el detalle de los resultados obtenidos en el proceso técnico ejecutado. Estos informes son realizados por personal especializado, manteniendo estricta reserva de los resultados obtenidos.
 
4.1- Validación y firma de los informes técnicos: Etapa del proceso donde la compañía revisa y valida que se hayan ejecutado correctamente todos los protocolos necesarios para la elaboración de informes, evidenciando el cumplimiento de esta etapa con las firmas digitales respectivas.
 
4.2- Envío de los informes a clientes con la respectiva factura: Etapa del proceso donde la compañía entrega al cliente los informes requeridos a través de los medios acordados previamente. Adicionalmente se envía la factura para su pago de acuerdo a las condiciones comerciales acordadas en               la Orden de Compra.
 
4.3- Recepción del pago: Etapa del proceso donde la compañía recibe el pago correspondiente y procede a liquidar de cuenta corriente de cliente las deudas respectivas.
 
2.8.2    Procedimiento de Análisis de Control Calidad de las muestras
 
Grafico 10: Procedimiento del análisis de Control de Calidad de muestra.
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   Fuente: BV
 
Homogenización de la muestra:
 
Todas las muestras de laboratorio tienen que ser homogenizadas o trituradas. Para mejorar la eficiencia de extracción de materias primas de baja humedad (ej., cereales, especias, secos, hierbas), es recomendable que los pequeños tamaños de partícula que se obtengan sean preferiblemente menos de 1 mm. La molienda debe ser realizada de una manera que se evite el calentamiento de las muestras, ya que el calor puede causar pérdidas de pesticidas. 
 
Extracción de la muestra para análisis:
 
La extracción de la muestra analizar debe realizarse añadiendo la sal QUECHERS (mezcla buffer), luego cerrar rápidamente el tubo de centrifuga y agitar vigorosamente por 1 minuto, depositar en la centrifuga y programar 3 minutos a 4000 rpm. 
 
Realizar clean up según el tipo de muestra con que se trabaje. 
 
Lectura y Análisis Instrumental:
 
El análisis instrumental es realizado por los equipos descritos en base a la muestra extraída por la técnica de cromatografía gaseosa o cromatografía liquida de doble masa (quadrupolo).
Las muestras son cargadas en el sistema con la ayuda de autosampler, en lo posible de manera correlativa, la secuencia es revisada para evitar confusión de muestras, de manera paralela se llenan los frascos de lavado del sistema autosampler y se espera hasta la primera inyección para verificar un correcto funcionamiento del sistema y la comunicación del PC con el cromatógrafo gaseoso o líquido.
 
 
2.9      Programas o Proyectos
Para la implementación del modelo de negocio se han efectuado los siguientes proyectos y/o actividades:
 
2.9.1 Ampliación de laboratorios
 
Evidenciada la necesidad de ingresar al sector agrícola por parte de BV se desarrolla e implementa el presente trabajo de investigación para la puesta en marcha de un laboratorio exclusivo de análisis de residuos de pesticidas en Perú, siendo un sector poco explotado y desarrollado debido a que anteriormente no tenía muchas exigencias de parte de los compradores de productos agrícolas como lo es actualmente. 
 
En el año 2017 las exigencias de análisis de pesticidas se han incrementado, así mismo se han incrementado las exigencias en los Límites Máximos Permisibles (LMR) en los residuos de pesticidas, estrictamente los LMRs son más pequeños, niveles muy bajos que requieren de equipos más sensibles, por ello la necesidad de la compra de nuevos equipos como son LC MS-MS y el GC MS-MS también conocido como doble masa.
 
Se evaluó varias marcas y bondades de cada uno de los equipos tomándose la decisión por los que tengan mejor performance, mayor seguridad de resultados y que a la vez sean robustos para un trabajo diario de análisis de residuos de pesticidas.
 
La compra, desaduanaje, instalación y puesta en marcha del equipo es de 03 meses que corresponde a:
 
Traslado desde origen……   40 días
Desaduanaje………………  15 días
Instalación………………… 10 días
Puesta en Marcha………….20 días
Otros………………………..05 días
 
 
 
 
Descripción de los Equipos:
 
La descripción de los equipos son las siguientes:
 
Cromatógrafo de Gases con Espectrómetro de Masas
 
·      Triple Cuadrupolo
·      Modelo : TRACE 1300-TSQ 8000 EVO
·      Marca : Thermo Scientific 
Cromatógrafo Liquido-espectrómetro masa/masa
 
·      Modelo: Acquity UPLC I-CLASS
·      Marca: ACQUITY
Equipos de última generación con características y especificaciones para satisfacer las necesidades y exigencias de los mercados, así como la confiabilidad de los resultados que permitan una trazabilidad en cualquier destino.
 
2.9.2 Capacitación del personal
 
El personal asignado para el uso del equipo antes de la puesta en marcha es capacitado por la casa comercial; primero de forma teórica y posteriormente de forma práctica, inclusive son invitados a las oficinas del proveedor donde tiene equipos prototipos de muestra brindándose en estos las primeras capacitaciones.
 
Normalmente por cada equipo se asigna a dos analistas de manera que ambos puedan cubrirse ante alguna eventualidad, son de profesión ingenieros químicos con conocimiento y experiencia en el manejo de la metodología de Cromatografía gaseosa y/o liquida, ello permite que lo nuevo o especializado de los equipos lo puedan aprender y practicar muy fácilmente.
Para garantizar un correcto análisis, se tiene un sistema de aseguramiento de la calidad que está basado principalmente en la receptibilidad y reproducibilidad de los ensayos; la receptibilidad significa que un mismo analista realiza análisis de las mismas muestras en diferente momento y los resultados obtenidos deben ser similares y la reproducibilidad es cuando el analista en un mismo momento realiza análisis por duplicado o triplicado y los resultados obtenidos deben estar similares o con una pequeña diferencia, haciendo que el resultado sea seguro, confiable y reproducible.  
 
Como parte del aseguramiento de los resultados el laboratorio participa en pruebas inter laboratorios internacionales (ring test) donde el laboratorio matriz envía la misma muestra preparada a diferentes laboratorios inscritos, por supuesto el resultado de esta muestra es conocido solo por el laboratorio matriz, de manera que los que participen sean evaluados en base a ello. El aseguramiento del resultado se da por la evaluación del laboratorio matriz, calificando el resultado obtenido y posteriormente envía un reporte aprobatorio o desaprobatorio. 
 
La acreditación de los laboratorios, es de vital importancia porque es el mejor respaldo internacional que se está cumpliendo en la aplicación de la metodología tal y cual indica el método sin ninguna desviación y ello es auditado por la autoridad peruana INACAL (Instituto Nacional de la Calidad), quienes velan periódicamente por el cumplimiento de las metodologías con auditorias anuales o semestrales de seguimiento. La acreditación se da por cada metodología y por cada tipo de producto (matriz), obteniéndose la acreditación bajo la norma NTP/ISO 17025, norma internacional para la acreditación de laboratorios de ensayo.
 
2.10                    Presupuesto
Para iniciar el trabajo de investigación se necesita realizar inversiones en equipamiento y recursos humanos, los cuales permitirán ampliar la capacidad de producción del laboratorio, así como cumplir con el objetivo del negocio.
Además siendo la compañía una entidad orientada a servicios muy especializados de análisis de residuos de pesticidas, resulta fundamental contar con tecnología de vanguardia y con personal idóneo, profesionalizado y con altos estándares de probidad, entendiendo que sus evaluaciones tienen un alto impacto en la comunidad. Es por eso que en la etapa previa de análisis de nuestro plan de negocios hemos definido como recursos claves los siguientes:
 
§      Recursos Económicos
§      Recursos Humanos
 
Creemos fuertemente que la combinación de estos recursos nos permitirá posicionarnos en el mercado de buena forma y atender a nuestros clientes objetivos conforme a sus requerimientos.
 
En detalle, las necesidades en términos tecnológicos y recursos para un correcto funcionamiento de la compañía conforme al tamaño de mercado que definimos, ver tabla10.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 10: Activos y Recursos
 
	Activo
	Costo (soles)

	Equipo 1 preparación de muestra y capacitación
	650, 000

	Equipo 2 preparación de muestra y capacitación
	661, 538

	 
	 

	Recursos Humanos
	Costo (soles)

	01 Gerente de operaciones y laboratorio
	3333

	01 Jefe de Laboratorio*
	3500

	02  Analista laboratorio
	5000

	01 Preparadores de muestras
	1800

	01 Jefe de Operaciones*
	1333

	02 Inspectores
	2800

	02 Ejecutivo Comercial
	5000

	01 Jefe de Finanzas*
	1000

	01 Contador*
	8000

	01 Administrativo*
	1200


Fuente: Elaboración Propia 
 
(*) Personal compartido con otras Divisiones u otros sectores de la División, sueldos estratificados.
CAPITULO 3: ANALISIS ESTRATEGICO
Introducción
En este capítulo se desarrolla el análisis estratégico para este nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas que se brindara. Para ello, se debe analizar los factores externos, políticos, económicos, sociales, tecnológicos, ambientales y jurídicos que puedan influir en el entorno en el que se moverá el servicio. Además, se ha realizado un análisis de los factores externos de las fuerzas competitivas del sector y un análisis interno de las características de la empresa y del nuevo servicio.
 
3.1        Análisis de la Industria
3.1.1. Análisis PESTEL
 
Político
Las regulaciones cada vez más restrictivas en el país para asegurar la oferta en el mercado de productos efectivos, de mayor calidad y certificados como productos inocuos a los pesticidas, le otorgan a este tipo de empresas oportunidades de desarrollo y crecimiento. Se aprecia una clara tendencia a un mercado altamente regulado, preocupado por disminuir los residuos de pesticidas en los productos finales del sector agrícola.
 
Legislación de protección del medio ambiente; en la actualidad la tendencia del mercado que compra los productos del agro es que el producto que les llegue debe tener un mínimo de remanente o residuo de pesticidas y si es posible cero de pesticidas químicos, por lo tanto para cuidar el medio ambiente se están desarrollando pesticidas de origen orgánico o natural que eviten una contaminación al medio ambiente, sin embargo mientras no se tenga algo reglamentado u oficializado seguirán usándose los pesticidas químicos.
Económico
El mercado de análisis de pesticidas para el sector agrícola es un mercado en crecimiento y altamente atractivo dado los altos volúmenes de exportación registrados en los últimos años. Sin embargo, dada la normativa exigida por el Gobierno para establecer los estándares de límites máximos de residuos (LMR) de plaguicidas y fármacos de uso veterinario contaminantes químicos, físicos y microbiológicos para alimentos destinados al consumo humano, en salvaguarda de la vida y la salud humana; los laboratorios deberán incurrir en altos costos para cumplir con este requerimiento y asegurar la calidad del servicio de análisis de residuos de pesticidas.
 
Sociales
Se observa crecimiento constante en la demanda de productos inocuos de pesticidas en los últimos años, considerando que cada vez los mercados internacionales están siendo más exigentes en temas de salud humana y mejorar la calidad de vida de las personas.
 
Tecnológicos
La industria al estar en constante crecimiento y encontrarse en un mercado cada vez más globalizado, con amplio acceso a tecnología de punta, requiere ser cada vez más competitiva y eficiente, por tanto, los participantes en el mercado estarán continuamente innovando para mejorar sus procesos. Por lo tanto, debemos tener presente los nuevos equipos de tecnología de punta  que surgirán para facilitar y/o atender necesidades  actuales y/o futuros que demande el mercado internacional en temas de análisis de productos del sector agrícola.
 
Ecológicos-Social
Existe en el sector agrícola una amplia utilización de productos, pesticidas el cual debe ser controlado para asegurar que los productos agrícolas estén aptos para el consumo Humano. Sin embargo los productos finales del sector agrícola requieren un análisis de control de calidad que avale su comercialización. 
 
 
Legales
La regulación actual  la NTS N128 - MINSA/2016/DIGESA  Norma Sanitaria que establece los Límites Máximos de Residuos (LMR) de plaguicidas de uso agrícola en alimentos de consumo humano es la  más restrictiva para certificar la calidad de los productos agrícolas  es una oportunidad de crecimiento para el desarrollo de los laboratorios de análisis de pesticidas  ya que está creando una necesidad hasta ahora no cubierta para los laboratorios de análisis  que no cuentan con el equipamiento de última tecnología y del  control de calidad adecuada que el mercado internacional exige.
 
Conclusiones del análisis PESTEL 
La mayor conciencia creciente en el análisis de pesticidas de  los productos finales del  sector agrícola para asegurar que sea certificado para el consumo humano , aumenta la necesidad de contar con equipos de punta, personal altamente capacitado, mayor calidad exigida en los procesos , precios más competitivos, mayor regulación y exigencia para todos los productos que se exportan al mercado internacional , economía en crecimiento, mercado altamente atractivo, mercado de exportación que está en crecimiento en los últimos años, ofrecen a nuestro  plan de negocio  una gran oportunidad de desarrollo y crecimiento en el tiempo.
 
3.2           Análisis Externo
 
En esta sección se analiza el sector de Laboratorios que rodea a la empresa Bureau Veritas, el cual está afectado por: los clientes, los proveedores, y los competidores. El sector de laboratorios a estudiar en este trabajo de investigación, es el de análisis de residuos de pesticidas de los productos agrícolas. 
 
A través del análisis del entorno se pretende relacionar a la empresa con su medio y determinar qué aspectos representan para la empresa: fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, y establecer una estrategia competitiva que determinarán la rentabilidad de la industria; por lo tanto, la empresa debe evaluar sus objetivos, estrategias y recursos enfrentando cada una de las cinco fuerzas que rigen la competencia.
 
3.2.1     Análisis de las fuerzas competitivas del Sector (Análisis de Porter)
El objetivo de este análisis, es relacionar a la empresa Bureau Veritas con las 5 fuerzas competitivas presentes en el sector análisis de residuos de pesticidas, con el fin de ubicar la compañía en una posición competitiva frente a estas, desde donde pueda emprender acciones ofensivas y defensivas, que le permitan obtener un rendimiento superior al de sus competidores.
 
Las cinco fuerzas competitivas son: la amenaza de nuevos competidores, amenaza de sustitución, poder negociador de los clientes, poder negociador de los proveedores y la rivalidad entre los actuales competidores (Tabla 11).
 
Así mismo, y como un preámbulo del análisis, es preciso definir el tipo de estrategia para lograr las              ventajas competitivas              en el              mercado.
 
Según al análisis de competitividad de Porter, existen básicamente las siguientes estrategias:
 
(1) Liderazgo de Costos, que este caso no es aplicable al negocio, pues no se considera por ir a un esquema de aplicar las tasas más reducidas del mercado; 
 
(2) Enfoque de Mercado, que también se descarta como estrategia al no ser el foco exclusivo del Laboratorio Bureau Veritas, y 
 
(3) Diferenciación, que es la estrategia que se desea aplicar a este negocio.
 
Diferenciación. - Según esto, la estrategia debe conseguir que el cliente que conoce la empresa, tenga una fuerte percepción de una diferenciación que no tienen las demás empresas que ofrecen los mismos servicios. Esta diferenciación debe atraer a los clientes y asegurar su fidelización. Así mismo, los clientes nuevos, también deben percibir la diferencia sustancial frente a las otras opciones.
 
En el caso de Bureau Veritas, se apuesta por un fuerte esfuerzo para lograr la diferenciación como principal estrategia de competitividad y que a su vez esta respaldo por el reconocimiento de la marca.
 
En lo que sigue, se analiza el segmento objetivo bajo el enfoque de las cinco fuerzas de Porter.
 
Tabla 11: Fuerzas de Porter
 
	Fuerzas competitivas del Sector
	Nivel de poder
	 
Observaciones

	 
1.- Amenaza de nuevos participantes :
	 
Alto
	Las principales barreras de entrada para los nuevos participantes son :
 
Requerimientos de capital. Se requiere invertir una importante cantidad de recursos financieros en
Instalaciones, equipos tecnológicos, personal altamente capacitado para implementar un laboratorio de análisis para competir crea una barrera de entrada alta.
 
Política Gubernamental: Los gobiernos pueden limitar, e incluso bloquear la entrada de nuevos actores a la
Industria, a través de controles o límites a las licencias en el acceso a bienes y recursos clave, en nuestro caso para brindar un servicio de análisis de residuos de pesticidas debes tener la metodología acreditada por INACAL. Lo que conlleva a la demora en el tiempo de ingreso al mercado para ofrecer los servicios, porque se realizan validaciones, análisis, ring test, etc.
               
Experiencia - curvas de aprendizaje: Disminución de costos unitarios de análisis a través de la acumulación de experiencia en el proceso de análisis y certificación de análisis de Pesticida. Esta disminución de los costos unitarios puede existir en recurso humano considerando su expertis y experiencia, uso eficiente de recursos, uso de tecnología eficiente. Lo anterior se convierte en una barrera de entrada siempre y cuando la compañía logre mantenerse como propietaria de tal experiencia.
 
Diferenciación del servicio de atención al cliente: Ocurre cuando las compañías establecidas poseen identificación de marca y lealtad del consumidor, adquiridas a través de publicidad histórica, referencias, recomendaciones, relaciones personales, servicio al consumidor y diferenciación en el servicio entregado. Lo anterior, significa que los participantes en esta industria deben invertir fuertemente para adquirir este nivel de diferenciación, lo cual en la mayoría de los casos trae consigo grandes pérdidas iniciales y considerable tiempo de recuperación.
 
 

	Fuerzas competitivas del Sector
	Nivel de poder
	 
Observaciones

	 
2.- Rivalidad entre empresas existentes :
	 
Medio
	Número de competidores. Poder Alto. En Perú el número de competidores que prestan servicios de análisis de residuos de pesticidas con Laboratorios con tecnología de punto GC-MS/MS y LC-MS/MS son escasos. En la región si existen Laboratorio con tecnología de punta como es el caso de Chile pero que genera un mayor tiempo de respuesta a los resultados del análisis de las muestras enviadas desde Lima. Por tanto, si los competidores son escasos y aproximadamente del mismo tamaño, seguramente éstos trataran de igualarse a través de diferentes acciones.
 
 Capacidad. Poder Bajo. En este sentido existe una baja capacidad en el mercado nacional, para abastecer los requerimientos de “Análisis de Pesticida con tecnología de Punta” para los productos del Sector Agrícola. Al aumentar el número de Laboratorios en el mercado nacional, originará que clientes no atendidos o bien atendidos actualmente en Perú realicen las certificaciones localmente, bajo mejores oportunidades de negociación.
 Barreras de Salida. Poder Bajo. Los equipos utilizados en la industria de los laboratorios para análisis de residuos de pesticidas son de tecnología de punta y especializados, sin embargo, actualmente existen laboratorios que prestan servicios a otros sectores con sus propias plantas productivas, por tanto, los equipos podrían ser vendidos a éstas empresas si existiera el deseo de salir de la industria. 
 
 
 

	Fuerzas competitivas del Sector
	Nivel de poder
	 
Observaciones

	 
3.- Productos Sustitutos :
 
 
 
 
 
 
 
 
	 
Bajo
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
	Los clientes no poseen una oferta amplia que provean de los servicios requeridos a nivel local, por tanto, la alternativa es solicitar estos servicios en el exterior donde tampoco la oferta es amplia (solo los laboratorios autorizados por el ente regular sanitario). 
No hay competencia de productos sustitutos, porque existe una determinada clase de prestación de servicios de análisis para los productos a exportar a nivel internacional, el cual cuenta con las regulaciones y normas sanitarias tanto del ente local (DIGESA) e internacional (Codex Alimentarias, EPA -Agencia de Protección Ambiental).
 

	Fuerzas competitivas del Sector
	Nivel de poder
	 
Observaciones

	 
4.- Poder negociador de los compradores :
	 
Bajo
	 Los clientes tienen bajo nivel de influencia en el precio final que fija el mercado. 
 
El gobierno y las autoridades sanitarias no tienen influencia sobre los  precios de los análisis de pesticida, por el contrario  incentivan la utilización de servicio de certificación de análisis de pesticida a fin de cumplir con la normativa donde se le exige certificado de los análisis de pesticida el cual deben de respetar  los límites máximo de residuos (LMR).
Otra variable a considerar es el alto costo de pérdidas por la devolución de los productos de los clientes que incumplieron los límites máximos de residuos.  Al existir altos costos de perdidas, son más las razones que mantienen a un comprador cautivo a prestadores de servicio. 
 
En el sector agro existen empresas quienes exportan grandes volúmenes de productos de manera frecuente, los cuales para ser admitido en los mercados internacionales deben de someterse a las pruebas de análisis de Pesticida, volviéndose en este sentido en un sector atractivo. Además, no existen muchos laboratorios de análisis de residuos de pesticidas acreditadas internacionalmente, esto reduce la capacidad de negociación de los clientes ya que no tienen la posibilidad de cambiar de proveedor de mayor a menor calidad.
 
 
 
 

	Fuerzas competitivas del Sector
	Nivel de poder
	 
Observaciones

	 
5.- Poder de negociación de los proveedores :
	 
Bajo
	No observamos poder de los proveedores de equipos e insumos por las siguientes razones : 
Existen varios proveedores de equipos e insumos en el mercado internacional y nacional.
 
No se identifica un interés de proveedores por implementar laboratorios de análisis de pesticida, ya que no   es su foco de negocio.
 
Para el servicio de análisis de muestras de los productos agroalimentarios se utilizan insumos o reactivos que son provistos por los proveedores el cual son número importante, por esta razón no podrán contar con mucho poder de negociación que podría  amenazar con elevar los precios o reducir la calidad del servicio de análisis de residuos de pesticidas. Además otro factor importante de las razones del bajo poder de negociación es que brindar el servicio a Bureau Veritas proveyendo los materiales e insumos para sus laboratorios les da prestigio a los proveedores. 
 


 
 
Conclusión del análisis PORTER
 
En el entorno existen empresas exportadoras del Sector Agrícola, queriendo estar posicionadas en el mercado internacional competitivo de las grandes exportadoras agroalimentarias.
 
La empresa Bureau Veritas se basa en la confianza, solidez y experiencia en el servicio analítico, además se preocupa de innovar las negociaciones flexibles, para que lo clientes siempre prefieran a Bureau Veritas, como su mejor proveedor de servicios analíticos, pues el cliente más valora el prestigio de la marca, la seguridad de los resultados de análisis, resultados inmediatos y el cumplimiento en la prestación del servicio.
 
 Conforme a los puntos anteriores podemos concluir que el segmento el cual atenderá nuestro negocio resulta muy atractivo considerando la actual demanda, crecimiento constante del requerimiento de análisis de residuos de pesticidas, lo que facilita una buena negociación de precios con clientes, riesgo bajo de  ser sustituido en el mediano y largo  plazo y bajo poder negociador de proveedores. 
Si bien todas estas variables resultan ser positivas debemos reconocer que la inversión inicial resulta ser una barrera de entrada importante a considerar, por tanto, los inversionistas deberán exigir a esta oportunidad una rentabilidad que cubra los riesgos que el presente plan de negocio entrega.
 
3.3        Análisis Interno
3.3.1   Análisis de la Cadena de Valor 
 
La ventaja competitiva no puede ser analizada ni comprendida si vemos a una empresa como un todo. Esta radica en muchas actividades discretas que desempeñan.
 
Cada una de estas actividades puede contribuir a la posición de costos relativos de las empresas y crear una base para la diferenciación. La cadena de valor disgrega a la empresa en sus actividades estratégicas relevantes para comprender el comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciación existentes y potenciales (Grafico 11). Una empresa obtiene la ventaja competitiva desempeñando esta actividad estratégicamente importante más barata o mejor que sus competidores.
 
Cada cadena de valor de una empresa, está compuesta de nueve categorías de actividades genéricas que están eslabonadas en formas características. La cadena genérica se usa para demostrar como una cadena valor puede ser construida para una empresa especial, reflejando las actividades específicas que desempeña. Cada empresa es un conjunto de actividades que se desempeñan para diseñar, reducir, llevar al mercado, entregar y apoyar a sus productos. Todas estas cadenas pueden ser representadas usando una cadena de valor mostrada en el Grafico 11.
Las actividades de valor pueden dividirse en dos amplios tipos, actividades primarias y actividades de apoyo. Las actividades primarias (ver Gráfico 11), son las actividades implicadas en el análisis de residuos de pesticidas, su venta y transferencia al comprador, así como la asistencia posterior a la venta. En la empresa Bureau Veritas, las actividades primarias pueden dividirse en cinco categorías genéricas como:
 
·      La compra de insumos, reactivos y materiales.
·      Ensayos y certificaciones.
·      Campaña de posicionamiento que estará respaldado por el reconocimiento de la marca.
·      Locales, clientes y agente courier.
·      Sistema de atención personalizada. Esto estará respaldado por la fuerza de venta.
 
Las actividades de apoyo sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre sí, proporcionando local propio, personal capacitado, adquisición de máquinas de última tecnología e implementación de mejoras continuas.
 
La cadena de valor es una colección de actividades interdependientes, cuyas relaciones aseguran la ventaja competitiva. 
 
La actividad más importante de la cadena de valor será el Servicio al Cliente, puesto que el servicio de análisis de residuos de pesticidas  tiene como actor principal al cliente que solicita el requerimiento de análisis de sus productos agrícolas y es a quien se le debe brindar una atención personalizada como propuesta de valor que deberá ser realizada por los ejecutivos comerciales, antes y después del proceso de venta del servicio.
 
 
 

 
Grafico 11: Cadena de Valor
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Fuente: Elaboración Propia

 
3.3.2     Organigrama
 
[image: ]Grafico 12: Organigrama Empresa Bureau Veritas
 
 
Fuente: Elaboración Propia

 
Grafico 13: Organigrama División Agri & Food
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Fuente: Elaboración Propia

3.3.3     FODA 
 
Como parte de nuestro plan de negocios es importante reconocer nuestros puntos fuertes y débiles a nivel interno y externo, a fin de potenciar nuestras habilidades y definir los planes de acción que permitan identificar oportunidades de mejora.
 
A continuación destacamos los siguientes puntos del análisis y las estrategias preliminares definidas para potenciar nuestras fortalezas, trabajar debilidades, definir las oportunidades que se requieren evaluar, para dar continuidad al negocio y aplacar en alguna medida las amenazas existentes en el mercado.
 
3.3.3.1  Fortalezas
 
F1: Equipos y Laboratorio de última Generación.
Bureau Veritas es un Laboratorio de excelencia en servicios de análisis con equipos de última generación como son los Cromatógrafos líquidos y gaseosos de doble masa (GC MS-MS y LC MS-MS) aplicados al sector agrícola, que mediante el uso de tecnología de punta y un modelo de gestión, ofrece ventajas competitivas como, por ejemplo, mejores tiempos de respuesta, soporte técnico, precios competitivos y mayor experiencia de servicio. A su vez, su tecnología permite entrar a segmentos de mercado no abastecidos plenamente, mediante métodos específicos de análisis. 
Desde el 2014 la empresa Bureau Veritas empezó a adquirir tecnología de punta para asegurar la confiabilidad de sus servicios de análisis. Uno de estos equipos es el adquirido en 2017 el HPLC MS/MS y GC MS/MS el cual permite optimizar la trazabilidad del proceso de análisis de residuos pesticidas.
 
F2: Personal altamente calificado y con experiencia en   el análisis de pesticida.
Bureau Veritas cuenta con profesionales altamente capacitados en el análisis que son realizados con calidad y seguridad, basado en la especialización de los analistas, capacitación y evaluación respecto a su reproducibilidad y repetitividad de sus ensayos. 
 
F3: Marca Reconocida
La Marca de Bureau Veritas Certification es un símbolo mundialmente reconocida del compromiso continuo de su organización con la excelencia, sustentabilidad y confiabilidad que viene brindando servicios en el mercado desde 1828 con una representación actual en más de 140 países, 1600 oficinas y laboratorio.  
 
Bureau Veritas Certification fue parte del Comité Técnico que desarrollo la norma ISO 22000. A nivel mundial, fue el primero Organismo de Certificación internacional en obtener la acreditación ISO 22000 de DANAK. Ahora estamos acreditados a nivel mundial por UKAS, Organismo de Acreditación internacional.
 
La norma ISO 22000 es la primera norma internacional para la implementación de un sistema de gestión en seguridad alimentaria. Cubre la comunicación Interactiva, el Sistema de Gestión y el Control de Peligros.
 
F4: Organismo de Inspección
BV cuenta con una acreditación de INACAL con la norma ISO/IEC 17020, el cual le permite realizar inspecciones, muestreos, evaluaciones en base a los trabajos operativos de los inspectores realizados en campo (plantas de procesamiento, cultivos y embarques).
 
F5: Economía de escala
Burea Veritas puede brindar atención a requerimientos variados de volumen de muestras de parte de las empresas exportadoras, en base a la capacidad que ofrece los equipos de punta, reactivos, insumos y el profesionalismo el personal analista.
 
 
 
3.3.3.2   Oportunidades
 
O1: Nuevas regulaciones
Para dinamizar las exportaciones como resultado de los nuevos tratados de Libre Comercio se crean nuevas y estrictas regulaciones de los mercados destino que los países exportadores de agro alimentos deben cumplir en materia de residuos de pesticidas.
 
O2: Requerimientos de análisis más especializadas (mayor sensibilidad)
Para el análisis de residuos de pesticidas se requieren de tecnologías de espectrometría de masas cada vez más sofisticadas o más sensibles con límites de detección menores (lectura de trazas). BV cuenta con equipamiento de punta que permite atender los requerimientos más especializados. 
 
O3: Rechazos de productos de los mercados de EEUU, EU
Perú muestra oscilaciones en el ranking de incumplimientos en envíos hortofrutícolas de los diez principales exportadores regionales[9], disminuyendo sostenidamente los años 2002 (1,9%), 2003 (1,6%) y 2004 (1,3%), desde el cuarto al noveno lugar. En contraste, se convirtió en el segundo país con el mayor número de infracciones en los años 2009 (8.9%), 2011 (3,5%) y 2015 (10,8%), registrando en todo el periodo, 600 incumplimientos que le significaron el impedimento de entrada a EEUU a 535 contenedores con productos hortofrutícolas. En este sentido, en la Tabla 12 se observa que entre 2002 – 2015 los rechazos son principalmente por presencia de pesticidas con 327 notificaciones (54,5%).
 
 
 
 
 

Tabla 12: Notificaciones de incumplimientos
a cargamentos con productos |hortofrutícolas peruanos, en la frontera de EEUU (2002 – 2015).
 
[image: ]
Fuente:http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/144397/notificaciones%20por%20violacion%20a%20requisitos%20sanitarios%20fitosanitarios%20%20tecnicos%20en%20exportaciones%20hortofruticolas%20latinoamericanas.pdf?sequence=1


 
Por otra parte, las tendencias durante los últimos cinco años (que podrían afectar a los exportadores actuales de este país) indican que existen un incremento los rechazos a envíos peruanos de productos hortofrutícolas por este motivo tal como se visualiza en el Grafico 14. En este sentido, se registraron 23 bloqueos de entrada por pesticidas el 2011 para aumentar a 66 el 2015, sin embargo, durante el 2013 se registraron 50 y, 35 durante el 2014 tal como se observa en la Tabla 12.


 
 
 
Grafico 14: Tendencias de las principales causas de notificaciones por incumplimiento
, en cargamentos con productos hortofrutícolas peruanos rechazados en la frontera de EEUU (periodo 2011 – 2015).
 
[image: ]
Fuente:http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/144397/notificaciones%20por%20violacion%20a%20requisitos%20sanitarios%20fitosanitarios%20y%20tecnicos%20en%20exportaciones%20hortofruticolas%20latinoamericanas.pdf?sequence=1
 
 
O4: Leyes de inocuidad de Alimentos en mercados potenciales
La formulación de la Ley de Modernización de Inocuidad de los Alimentos (FSMA) firmada por el Presidente de EE.UU., Barack Obama el 4 de enero del 2011.
 
O5: Normas Sanitarias Locales
La aprobación de la Norma Técnica Sanitaria la NTS N92.8 - MINSA/2016/DIGESA "Norma Sanitaria que establece los Límites Máximos de Residuos (LMR) de plaguicidas de uso agrícola en alimentos de consumo humano".
 
 
O6: Requerimientos para atención de mayor volumen de muestras
A fin poder cumplir con los compromisos de entrega negociados entre el exportador y el comprador, existen requerimientos de grandes volúmenes de análisis de muestras en los menores tiempos de reporte.
 
O7: Apertura de nuevos mercados
La firma de nuevos tratados de Libre Comercio entre el Peru y otros países abre la puerta para el ingreso de los productos peruanos a nuevos mercados y permitirá incrementar las exportaciones agroalimentarias.
 
O8: Tendencias mundiales en relación a la alimentación
La evolución de la alimentación ha ido cambiando debido a factores sociales, económicos y políticos. Actualmente se tienen las siguientes consideraciones:
 
   a. Obesidad
   b. Aumento de la población > 65 años
   c. Incremento del nivel económico
 
Estas consideraciones viene generando la masificación de los estilos de vida saludables con alimentos: superfoods, granos andinos y otros funcionales, energizantes naturales, frutas exóticas, etc.
También se incrementa el consumo de fruta fresca y hortalizas frescas: exigencia en cantidad, calidad y continuidad de abastecimiento.
 
Todo lo indicado genera que los productos exportables deben de cumplir con las restricciones fitosanitarios dentro de los cuales se encuentra el de residuos de pesticidas (LMR), tal como se puede ver en el Grafico 15, donde se indica que un 32 % de la población desean que los alimentos que consumen no contengan aditivos químicos como pesticidas.
 
 
 
[image: ]Grafico 15: Tendencias mundiales en relación a la alimentación
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Fuente: Promperu
 
 
3.3.3.3   Debilidades
 
D1: Barrido (Screening) incompleto
Las normativas alimentarias cambian. Evolucionan. Considerando esto, lo que una vez fue el límite inferior del nivel permitido de residuos de pesticidas, puede ser el límite superior de mañana.
Para hacer frente a los cambios de las normativas alimentarias y sus límites, se necesita una capacidad de espectrometría de masas exacta de alta resolución de alta precisión y barrido completo en matrices que exigen los mercados destino como EEUU, Europa y otros.
 
 
 
D2: Áreas distribuidas para administración del Laboratorio 
No se tiene el laboratorio, las operaciones y la parte administrativa concentrados en un mismo local, para una mejor gestión, mejores respuesta y comunicación entre las áreas.
 
D3: Resultados e informes manual
No se tiene un Sistema de Información para la Gestión de todo la trazabilidad del proceso de análisis de Pesticida desde la toma de la muestra hasta la entrega de los resultados del análisis al Cliente Final.
 
D4: Tiempo de Entrega de Ensayo
Después de terminado el análisis de residuos de pesticidas, los resultados son enviados al Cliente a través del Courier, todo este proceso toma un tiempo de entre dos (02) a cuatro (04) días después de ingresado la muestra.
 
3.3.3.4   Amenazas
 
A1: Laboratorios con screening o barrido completo
Algunos laboratorios se limitan solo al análisis de sesenta o cien compuestos prioritarios, pero no a más. Hoy en día ya existen laboratorios que pueden analizar todo lo que puede contener una muestra.
 
A2: Aumento de Credibilidad de los resultados de otros Laboratorio
Cada vez más Laboratorios nacionales y Extranjeros vienen obteniendo la Certificación de la norma    ISO/IEC 17025, estándar de calidad mundial para los laboratorios de ensayos y calibraciones.
 
 
 
A3: Fenómenos Naturales
Si bien la empresa Bureau Verita cuenta con un calendario Agrícola para el análisis de los productos como se muestra en la Grafico 16, existe la amenaza de fenómenos naturales que afectan directamente en la producción agrícola, haciendo variable el volumen de muestras proyectadas.
 
Grafico 16: Productos Amenazados por fenómenos naturales
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
A4: Inflación y tipo de cambio
Si el tipo de cambio baja, la cantidad de dólares que ingresa al país aumenta, por consecuencia crecen las exportaciones, pero si el tipo de cambio aumenta es porque salen más dólares del país buscando otros destinos, por consecuencia aumentan las importaciones.
 
 
 
 
A5: Mayor Exigencias de inocuidad alimentaria
 Mayor exigencias de los mercados compradores de productos agrícolas en los límites residuales máximos de pesticida (LMRs), permite que se adquieran equipos con otras características a la que se tiene              actualmente              para              cubrir              la              demanda.
 
 
A6: Laboratorios con menos tiempos de entrega de resultados
 Otros laboratorios pueden adquirir equipos de tecnología de punta que permitan un mejor barrido de moléculas, obteniendo igual o mejores tiempos de respuesta que BV.
 
Conclusión del análisis FODA 
Después de evaluar los puntos del FODA y a pesar de las amenazas y debilidades se ha identificado que la empresa BV mantiene consolidada su marca, cuenta con las herramientas para brindar servicios de análisis de residuos de pesticidas en menores tiempos que los ofrecidos por los competidores. Así mismo cuenta con equipamiento de punta que asegura la calidad, confiabilidad y sensibilidad              del resultado del análisis.
 
3.3.4     Lineamientos Estratégicos (FODA CRUZADO) 
 
Es un instrumento de ajuste importante que ayudara al modelo de negocio desarrollar cuatro tipos de estrategias.  Estrategias de fuerzas y oportunidades (FO), estrategias de debilidades y oportunidades (DO), estrategias de fuerzas y amenazas (FA), y estrategias de debilidades y amenazas (DA).
 
1-Estrategias de crecimiento FO
Usa las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas.  Se busca estar en una posición donde pudiera usar las fuerzas internas para aprovechar las tendencias y los hechos externos.
 
EC1: F3-F4: O7
Explotar la marca Bureau Veritas en el Sector Agrícola para la captación de nuevos clientes.
 
EC2:F5-O6
Brindar precios de escala para clientes que requiere el servicio para un mayor volumen de muestras, ya que nos permitirá utilizar la capacidad máxima de los equipos y reducir costos.
 
EC3:F1-F2-O1-O2-O3-O4-O5-O8
Fortalecer el equipamiento con tecnología de punta. 
Mejorar los procesos de control de calidad 
Mantener actualizado a todo el personal administrativo y técnico. 
Asegurar al personal clave con mejoras económicas. 
Crear publicidades y brindar detalles sobre las nuevas leyes y normas a los exportadores. 
 
 2. Estrategia de mantenimiento o defensa FA
Aprovecha las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas externas.

EM1: F1-F2-A5
Renovación constante de los equipos de laboratorio, se requiere contar con equipos de última tecnología que cuenten con una mayor sensibilidad a los límites establecidos de LMRs actuales.
 
EM2:F1-A6 
Mejorar los tiempos de respuesta en la entrega de los resultados de análisis utilizando la plataforma virtual de BV para que los clientes puedan descargar online sus resultados.
 
 
 
EM3: F3-A4
Disponer del respaldo financiero de BV como marca reconocida que cuenta con un sistema de financiamiento propio el cual le permite hacer frente a las variaciones del tipo de cambio a nivel mundial.
 
3. Estrategia de refuerzo DO
Pretende superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas. En ocasiones existen oportunidades externas claves, pero una empresa tiene debilidades internas que impiden explotar dichas oportunidades.
 
ER1:D1-D2-O2
Ofrecer paquetes completos de servicio.
Ampliar o desarrollar el screening de análisis de residuos de pesticidas en base a las exigencias y tendencias del mercado
Optimizar los tiempos de ensayos
Ofrecer resultados confiables en base al expertise del analista y el uso de equipos de última Tecnología.
 
ER2:D1-O2-O3-O4
Revisar periódicamente que nuestros equipos puedan cumplir con las nuevas normativas legales.
 
4. Estrategia de previsión o supervivencia DA
Son tácticas defensivas que pretender disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno. Una organización que enfrenta muchas amenazas externas y debilidades internas de hecho podría estar en una situación muy precaria que no es el caso de la empresa BV.

EP1:D4-A6
Brindar los resultados de ensayos de pesticidas en menor tiempo de lo establecido comúnmente en el mercado que es cuatro (04) días.
 
EP2:D2-A6
Centralizar el laboratorio, las operaciones y la parte administrativa en un solo local para reducir los trámites administrativos y/o logísticos.

Tabla 13: Análisis FODA CRUZADO
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia

3.3.5               Matriz de la Posición Estratégica y Evaluación de la Acción (PEYEA)
La matriz PEYEA, graficada en el Grafico 17, muestra la postura estratégica óptima del sector Laboratorios. En ella se analizaron los factores estratégicos externos relativos a la industria y entorno, y los factores estratégicos internos relacionados con la dimensión financiera y competitividad del sector.
 
Como se puede observar en la Tabla 14, en cuanto a los factores estratégicos externos, la fortaleza de la industria es alta, respaldada por la alta productividad/utilización de la capacidad instalada y de ocupabilidad. Asimismo, existe alto potencial de crecimiento y de utilidades que tiene el sector, que es altamente intensivo en capital, complejo en el conocimiento tecnológico, y eficiente en el uso de recursos.
 
Por otro lado, el entorno es estable, sustentado principalmente por las bajas tasas de inflación y baja presión de productos sustitutos.
 
Con respecto a los factores estratégicos internos, como se observa en la Tabla 15, la fortaleza financiera del sector es media-alta, sin embargo se encuentra en crecimiento debido al incremento de la participación cada vez más activa de grupos financieros sólidos.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 14: Factores Estratégicos Externos
 
Factores Estratégicos Externos
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 

Tabla 15: Factores Estratégicos Internos
 
Factores Estratégicos Interno
[image: ]
          Fuente: Elaboración Propia

 
Grafico 17: Matriz PEYEA para Análisis del Mercado[image: ]
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Fuente: Elaboración propia
 
 
A partir de este análisis, se obtiene que la posición estratégica del sector debe ser agresiva en inversiones para consolidarse competitivamente y explotar al máximo su posición   favorable en el sector de análisis de residuos de pesticidas.
 
 
 
 
 
CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING
Introducción
Un plan de marketing es una herramienta básica orientada a visualizar el mercado para la compresión de la percepción y expectativas de los clientes, para que una empresa sea competitiva.
 
4.1 Estudio de Mercado
4.1.1   Objetivo de la Investigación de Mercado 
 
La investigación de mercado es el proceso que comprende las acciones de identificación, recopilación, análisis y difusión de información con el propósito de mejorar la tomar de decisiones para determinar el potencial de un mercado. Además, de validar el nivel de aceptación que tendrían los potenciales clientes del nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas.
 
Con este estudio se tendrá una base informativa muy útil para la mejor toma de decisiones en establecer de la estrategia operativa y de marketing considerando los aspectos del nuevo servicio para logar un buen posicionamiento del servicio.
 
4.1.2     Necesidad de la Investigación de Mercado
 
Se requiere conocer el nivel de aceptación que tendrá el nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas en las empresas del sector agrícola.
4.1.3     Tipo de Investigación de Mercado 
 
El tipo de investigación de mercado que se ha realizado es cuantitativa, debido a la necesidad de información objetiva e individual de empresas tomados del segmento, el cual será tomado por vía encuesta.
4.1.4     Fuente de Información
 
La fuente de información para este estudio de mercado es del tipo primaria, consiste en una investigación de campo por medio de encuestas vía telefónica para la recolección de información focalizada a empresas del sector agrícola, con lo cual se generara datos primarios para el objetivo de la investigación.
 
4.1.5     Procedimiento de Recolección de Datos
 
El procedimiento con el cual se realizó la recolección de datos fue una investigación de campo vía encuestas telefónicas. Esto se justifica por ser este método el más práctico y de más fácil acceso a las empresas del sector de estudio.
 
Primero, se obtuvo la base de datos de las empresas del sector agrícola del portal virtual de exportadores de ADEX; ya que gracias a que BV está asociado con ADEX tiene acceso directo a esta información.
 
Luego, se ordenó la base de datos de forma decreciente en base al monto de exportaciones que cada empresa realiza al año. 
 
Finalmente, se realiza el proceso de llamas de forma personalizada a cada empresa.  
 
 
4.1.6     Metodología del Estudio de Mercado 
 
a.    Técnica del estudio de Mercado : a través de encuestas de elaboración propia y dirigida a las empresas del sector de agroindustria (Anexo 2)
 
b.    Publico investigado, empresas exportadoras del sector agrícola que tienen un monto representativo de exportaciones mayo a 100 toneladas al año. 
 
c.    Diseño Muestral; el tipo de diseño muestral es cuantitativo ya que se selecciona la muestra de la población por el hecho de que sean accesibles, no guiados por un criterio estadístico, sino porque están convenientemente mas disponibles. Se optado por esta modalidad por su fácil operatividad y los pocos recursos económicos y de tiempo que requiere. Cabe indicar que no se ha optado por un diseño cuantitativo probabilístico porque no se podía cumplir con criterios que este requería.
 
d.    Tamaño Muestral ; para definir el tamaño de la muestra se ha partido de la fórmula para el cálculo del tamaño de muestra cuando se conoce el tamaño de la población :
 
[image: ]
 
Definición de variables;
 
N: Tamaño de la población de las empresas de agrícola que exportan son 481.  
 
Z: Nivel de confianza. Si se considera 95% le corresponde el facto de Z=1.96. Pero, Si se considera 90% le corresponde un factor de Z=1,65.
 
P: Probabilidad de éxito o proporción esperada, se toma el valor típico de 0.5.
 
Q; Probabilidad de fracaso, se toma el valor típico de 0.5
 
E: Error máximo admisible en términos de precisión. Se efectúa el cálculo para un valor de %% de error y 10%.
 
n; Tamaño de la muestra 
 
Aplicando directamente la formula se ha efectuado el cálculo de la cantidad de muestras para dos escenarios: (1) considerando el factor Z para el nivel de confianza de 95% y error de 5% y (2) considerando el factor Z para el nivel de confianza de 90% y error de 11%,ver Tabla 16.
 
Tabla 16: Cálculo del tamaño Muestral
 
	 
	Muestra 5% Error
	Muestra 11% Error

	N
	481
	481

	Z
	1,96
	1,64

	P
	0,5
	0,5

	Q
	0,5
	0,5

	E
	0,05
	0,11

	n
	213
	46


Fuente: Elaboración propia
 
e.    Fecha de estudio de campo: desde el 26 de septiembre al 27 de octubre del 2017.
 
4.1.7     Resultado de la encuesta 
 
A continuación se muestra los resultados de la encuesta:
 
Nivel de conocimiento del número de servicio de análisis de residuos de pesticidas que requiere al año las empresas exportadoras del sector agro.
 
En este aspecto el 39% de los encuestados son las empresas que requieren entre 11 a 30 servicios de análisis de residuos de pesticidas al año. Asimismo, tenemos a un 11% de empresas que requiere entre 51 a 100 ensayos y un 11% que requieren más de 100 ensayos al año, ver Grafico18.
 
Grafico 18: Número de ensayos que requieren las empresas

[image: ] 
 Fuente: Elaboración Propia. Encuesta de Estudio de Mercado.
 
 
 
 
 
Conocimiento de los laboratorios que actualmente bridan este servicio a empresas exportadoras del sector de agrícola.
 
Este Grafico 19 muestra que los principales laboratorios con los cuales  viene trabajando las empresas de este sector, los cuales son CMTA y La molina que tiene más de dos empresas a las cuales le vienen brindando su servicio. 
 
Esto demuestra que actualmente no existe una empresa posicionada con este servicio.
 
Grafico 19: Laboratorios que bridan este servicio a las empresas exportadoras
del sector de agrícola.
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Fuente: Elaboración propia. Encuesta de estudio de mercado.
 
Tiempos de respuesta de los laboratorios en la entrega de los análisis de residuos de pesticidas que vienen recibiendo las empresas.
 
En el Grafico 20 se puede analizar que los laboratorios actualmente brindan una respuesta de los análisis de residuos de pesticidas en un tiempo no menor a una semana, esto es confirmado por 34 empresas encuestadas. 
Es decir existe una necesidad por parte de este sector de empresas en poder obtener este servicio en tiempos menores.
 
Grafico 20: Tiempo de respuesta de los laboratorios en la entrega de los ensayos
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 Fuente: Elaboración propia. Encuesta de estudio de mercado.
 
 
Numero de laboratorios con las cuales las empresas exportadoras trabajan.
 
En el Grafico 21 se puede observar que el 89 % de las empresas encuestadas trabajan solo con un laboratorio. Esto nos permite conocer el comportamiento de las empresas con relación a este servicio.
 
 
 
 
 
 
 
      Grafico 21: Numero de laboratorios con los cuales las empresas de este sector trabajan.
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Fuente: Elaboración propia. Encuesta de estudio de mercado
 
Nivel de conocimiento del laboratorio de Bureau Veritas
 
Este aspecto resulta muy importante ya que el 85% de los encuestados confirmo su conocimiento de la empresa, la cual ya tiene una marca a nivel internacional. Pero aún hay un 15% que nos indicó no conocerla. Esto se aprecia en el Grafico 22.
 
Grafico 22: Conocimiento de la Empresa Bureau Veritas
 

Fuente: Elaboración propia. Encuesta de estudio de mercado.
Nivel de preferencia de las empresas al consumir un servicio por parte de Bureau Veritas
 
Según el Grafico 23 las empresas encuestadas valoran los servicios que brinda Bureau Veritas, ya que el 59% de los encuestados viene consumiendo otro servicio brindado por BV.
 
Grafico 23: Empresas que consumen un servicio que brinda Bureau Veritas
 

Fuente: Elaboración propia. Encuesta de estudio de mercado.
 
Nivel de aceptación del nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas empleando tecnología de punta
En el Grafico 24 se puede ver como el 83% valora la calidad con la que es brindado este servicio y para lograrlo es necesario el uso de maquinarias de última tecnología que puedan detectar el mínimo residuo que existe en el producto.
 
 
 
 
 
Grafico 24: Aceptación nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas

 
Fuente: Elaboración propia. Encuesta de estudio de mercado.
Nivel de aceptación del nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas en un tiempo de respuesta de 2 días.
Es relevante ver que el 98% de las empresas encuestadas estarían dispuestas a contratar el servicio de análisis de residuos de pesticidas de Bureau Veritas si se brinda un tiempo de respuesta de dos días. Esto denota la necesidad que este sector requiere en mejorar el tiempo de repuesta de este servicio.
 
Grafico 25: Nivel de aceptación nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas
en un tiempo de respuesta de 2 días
[image: ]
Fuente: Elaboración propia. Encuesta de estudio de mercado.
4.1.8     Conclusiones del estudio de mercado
 
·      El sector de empresas no está satisfecho con los tiempos de respuesta de los análisis de residuos de pesticidas; por ello un 98% aceptaría el nuevo servicio de BV si este es brindado en un plazo de 2 días.
 
·        No existe una empresa líder y posicionada que brinde este servicio.
 
·        El sector de empresas reconoce la marca internacional que tiene Bureau Veritas.
 
·        Un 59% de los encuestados viene consumiendo un servicio brindado por Bureau Veritas.
 
·        El sector también valora que los equipos a utilizar sean de última tecnología, ya que ello garantizara la calidad del análisis realizado; por ello un 83% afirmo que consumirá este servicio brindado por Bureau Veritas si les asegura el empleo de esta tecnología.
 
·        De acuerdo a los antes expuesto se puede concluir que existe una necesidad insatisfecha por parte de las empresas del sector agrícola, pues requieren la atención de este servicio con rapidez en su tiempo de respuesta y calidad del ensayo realizado. Esto puede ser cubierto por el nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas de Bureau Veritas.
CAPITULO 5: PLAN FINANCIERO 

Introducción
El plan financiero es una herramienta imprescindible para analizar la viabilidad económica y financiera, a corto y medio-largo plazo, de un proyecto empresarial. También ayuda a determinar si el modelo de negocio que es materia de estudio en este trabajo de investigación cumple con las expectativas de rentabilidad y liquidez esperadas, y de este modo, nos permitirá tomar las decisiones adecuadas y oportunas para que la empresa sobreviva y crezca de forma sostenible.
 
5.1           Estimaciones de ingresos por venta
 
Una proyección de ventas es la cantidad de ingresos que una empresa espera ganar en algún momento en el futuro. Es una predicción que es sinónimo de una previsión de ventas. Ambas ayudan a determinar la salud de una empresa y si las tendencias de ventas están a la alza o a la baja.
En el modelo de negocio que estamos desarrollando se ha establecido que la proyección de las ventas dependerá del volumen de muestras que las empresas envían a los laboratorios para el análisis de residuos de pesticidas.
 
Ventas en Volumen 
BV tiene clasificados a los clientes por el número de muestras que requieren anualmente, ver Tabla 17. Según información obtenida de la base de datos de Adex sobre el comercio exterior y la competitividad de los negocios internacionales permite identificar al número de empresas objetivas en los tres escenarios, ver Tabla 18.
 
 
 
 
Tabla 17: Identificación de empresas por el volumen de muestras anuales

[image: ] 
 Fuente: Elaboración Propia
 
 

 
 
Tabla 18: Identificación de ingreso por segmento en los tres escenarios
 
 
[image: ]
   Fuente: Elaboración Propia
 



 
Margen de Contribución
Grafico 26: Margen de Contribución por tipo de análisis
 
	Servicio
	Costo de insumos
	Precio
	Margen de contribución

	Análisis de pesticida
	 S/              350.00 
	 S/           585.00 
	 S/                     235.00 


 Elaboración Propia
 
 
 
5.1.1     Ingresos provenientes del servicio de ensayos de pesticidas.
 
Se determina los ingresos a percibir a través de la estimación de la demanda total disponible en el mercado, para la cual nos propusimos como meta, prestar un número de análisis en los tres escenarios del mercado, de acuerdo a nuestra capacidad instalada anual, ofreciendo un precio competitivo de mercado, con condiciones de pago viables para nuestro clientes y un servicio diferenciado en “calidad y atención a nuestros clientes”. Entonces los ingresos por venta a obtener durante los primeros cinco años en los tres escenarios son los que se indican en la Tabla 19 y Grafico 27.
 
Además se precisa que hemos considerado un crecimiento no lineal de las ventas debido al análisis del estudio de mercado realizado y al comportamiento del sector que siempre tiene una variabilidad durante el año debido al calendario de producción agrícola y a factores externos como son las demandas de los países compradores.
 
 
Tabla 19: Proyección de Ventas en los cinco años en los tres escenarios
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Grafico 27: Proyección de Ventas
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
5.2                          Estado de Resultados
 
Los Estados Financieros, son estados que contienen, en todo o en parte, uno o varios supuestos o hipótesis con el fin de mostrar cuál sería la situación financiera o los resultados de las operaciones si éstos acontecieran.
 
El objeto de las proyecciones de estados financieros es mostrar anticipadamente la repercusión que tendrá la situación financiera y el resultado de las operaciones futuras de la empresa al incluir operaciones que no se han realizado. 
Es una herramienta muy importante para la toma de decisiones. Los estados financieros proforma más utilizados son el Estado de Situación, el Estado de Resultados y el Flujo de Caja.
 
En el presente trabajo, para demostrar la viabilidad o rentabilidad del proyecto, se confeccionará tan solo el Estado de Resultados y Flujo de Caja, el cual nos permitirá determinar los resultados financieros que se obtendrían si se llevara a cabo el proyecto.
 
La Tabla 20, 21 y 22 corresponde a un estado de resultado proyectado en tres escenario distintos (optimista, conservador y pesimista) de la empresa en su conjunto, identificando el aporte que tendrá el servicio de análisis de residuos de pesticidas motivo de la presente investigación (idea de Negocio División Agri).

Asimismo la Tabla 23, 24 y 25 corresponden a un estado de resultado proyectado en tres escenarios distintos (optimista, conservador y pesimista) del nuevo servicio que es materia de investigación del presente trabajo. 

 
Tabla 20: Proyección de Estado de Resultados Escenario Optimista
 
[image: ]Fuente: Elaboración Propia
 
Tabla 21 Proyección de Estado de Resultados escenario Conservador

[image: ] 
Fuente: Elaboración Propia

Tabla 22 Proyección de Estado de Resultados escenario Pesimista.
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Tabla 23 Proyección de Estado de Resultados escenario Optimista del nuevo servicio
de análisis de residuos de pesticidas.
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Tabla 24 Proyección de Estado de Resultados escenario Conservador del nuevo servicio
de análisis de residuos de pesticidas
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Tabla 25 Proyección de Estado de Resultados escenario Pesimista del nuevo servicio
de análisis de residuos de pesticidas.
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia

 
5.3    Flujo de Caja Libre
 
A continuación se presenta el flujo de caja libre Tabla 26,27 y 28 del nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas en los tres escenarios optimista, conservador y pesimista.
 
Consideraciones:
 
Para efectos de deducir el impuesto se utilizó la tasa de impuesto actual correspondiente 29,5%.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 26 Proyección de Flujo de Caja escenario optimista
 
[image: ]
  Fuente: Elaboración Propia
 
 
Tabla 27 Proyección de Flujo de Caja escenario conservador
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
Tabla 28 Proyección de Flujo de Caja escenario pesimista
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia

 
5.4                          Requerimiento de Capital
 
Para determinar la necesidad de capital debemos analizar las inversiones que se deben realizar para garantizar la capacidad productividad necesaria para apoyar la proyección de crecimiento de los ingresos por venta proyectados.
 
Inversión Inicial, es la salida de efectivo relevante que se desembolsaran para llevar a cabo el proyecto. Esta inversión inicial corresponde los siguientes ítems a cancelar 
antes que el proyecto comience a generar ingresos en el primer año de operación. En el siguiente Tabla 29 se mostrara la inversión requerida.
 
Tabla 29: Capital de Inversión
	Inversión
	Inversión
	IGV
	Valor de Venta

	Maquinaria 1
	 S/.   650,000 
	 S/.   99,153
	 S/. 550,847 

	Maquinaria 2
	 S/.   661,538 
	 S/. 150,698
	 S/. 510,840 


 
   Fuente: Elaboración Propia

 
5.5    Evaluación Financiera del Proyecto

 
5.5.1     Tasa de retorno del activo financiero
 
Para determinar la tasa de retorno del activo financiero utilizaremos el método CAPM, ver Tabla 30.  
 
¨CAPM es un modelo que se basa en la preposición de que cualquier tasa de rendimiento requerida sobre un valor es igual a la tasa de rendimiento libre de riesgo más una prima de riesgo, donde este reflejada¨[10].
 
¨La interpretación más sencilla del CAPM es la siguiente: rentabilidad esperada exigida por los inversionistas depende de dos variables (1) compensación por el valor del dinero en el tiempo (tasa libre de riesgo) y (2) la prima de riesgo, que depende del beta y de la prima de riesgo el mercado¨. Fuente: Finanzas aplicadas: Teoría y práctica por Manuel Chu. Agosto 2011.
 
La fórmula usada para determinar el CAPM de acuerdo a la siguiente ecuación:
 
[image: ]
 
Tabla 30: Método CAPM
	Abreviatura 
	Valor 
	Descripción

	Klr
	13,32%
	Tasa libre de riesgo. Se ha tomado el valor del rendimiento bonos del tesoro norteamericano T-Bond promedio 20 años

	Km
	3,91%
	Tasa esperada de retorno del índice del mercado. Se ha tomado el valor de rendimiento bolsa de valores de NY Índice Standard a Poor´s 500 promedio 20 años.

	Beta
	0,65
	Índice del riesgo no diversificable.  Se ha tomado el valor de la Beta promedio de la empresa BV últimos cinco años

	CAPM
	10%
	 

	Riesgo País
	3,17%
	 

	Ks
	13%
	Retorno esperado del activo financiero.


              Fuente: Elaboración Propia
 
Al reemplazar los valores en la ecuación obtenemos que el costo de capital de las acciones comunes de la empresa es de 13% (Tabla 30); esto representa el retorno que los inversionistas requieren de las acciones comunes (participación) del capital aportado en BV.
 
5.5.2   Indicadores de Rentabilidad
Se precisa que, con el flujo de caja, se proyecta cuánto efectivo dejará la inversión, en tanto que, con la tasa de descuento, determinamos la valla que el proyecto debe superar para crear valor. Juntar estos elementos y dar la respuesta sobre el valor que entrega la inversión, es función de los indicadores de rentabilidad. Los principales son: el Valor Presente Neto, conocido como VPN y la Tasa Interna de Retorno o TIR. 
 
Tabla 31: Indicadores de Rentabilidad
	Indicador
	Escenario Pesimista
	Escenario Conservador
	Escenario Optimista

	VAN  
	S/.135, 039.39
	S/.358,931.92
	S/.483,242.49

	WACC 
	7.08%
	7.08%
	7.08%

	TIR
	10.75%
	16.44%
	19.31%


    Fuente: Elaboración Propia
 
En la evaluación financiera realizado en el presente trabajo de investigación se ha elaborado el Flujo de caja libre del modelo de Negocio con un tasa de descuento (WACC) de 7.08%, donde el VAN en el escenario optimista fue de S/.    483,242.49 y una TIR  19.31%. Este resultado indica que el proyecto crea valor a los accionistas por S/. 483, 242.49.
 
CONCLUSIÓNES
·      De acuerdo al estudio de mercado realizado existe una demanda insatisfecha en el sector agrícola referido al servicio de análisis de residuos de pesticidas, principalmente porque los laboratorios actuales que brindan este servicio tienen un tiempo de respuesta de mínimo una semana, este inconformidad se ve reflejada en  el 98% de los encuestados que está dispuesto  a contratar los servicios de BV si el  tiempo de respuesta es de  dos días, ante esto nuestra propuesta de valor precisa  brindar el  servicio de análisis de residuos de pesticidas en un tiempo menor de respuesta soportado en  un laboratorio con equipos   de última tecnología, los cuales son:
 
ü         Tres días (servicio normal),
ü         Dos días  (servicio express),
ü         Un día (servicio super express).
 
·      El estudio de mercado nos confirma que la marca Bureau Veritas es reconocida en el Perú por su prestigio a nivel mundial, validado por un 59% de los encuestados que vienen trabajando con Bureau Veritas, permitiendo una fácil aceptación del   nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas.
 
·      A través del análisis de datos estadísticos del sector exportador nos permitió identificar clientes potenciales de acuerdo al volumen total de ensayos que solicitan en el año, a los cuales se les puede ofrecer una tarifa escalonada el cual les permitirá ahorro en costes y fidelización de clientes para Bureau Veritas.
 
·      Como resultado del análisis de Porter se concluye que este nuevo servicio de análisis de residuos de pesticidas es muy atractivo para los inversionistas, porque permite una buena negociación de precios con clientes, tiene un bajo riesgo de productos sustitutos, no existe una competencia líder en el mercado y los proveedores de insumos y reactivos tienen un bajo poder de negociación. 
 
·      Por lo evaluado en la matriz PEYEA concluimos que la estrategia del negocio es agresiva por ello se debe utilizar las fuerzas internas (laboratorios, personal, calidad, tiempo de respuesta) para aprovechar las oportunidades externas, asimismo debemos superar las debilidades internas y contrarrestar amenazas externas. Reafirmar que las exigencias en los mercados externos y el cambio de estilo de   vida saludable hacen que el consumo de productos inocuos o libres de residuos de pesticidas incremente la demanda de los servicios de análisis. 
 
·       El análisis financiero del trabajo de investigación dio como resultado: un WACC de 7,08%, un Ks de 13,28% (retorno esperado del inversionista) y una TIR de 19.31% en el escenario optimista, una TIR de 16.44% en el escenario conservador y una TIR de 10.75% en el escenario pesimista, concluyendo por los resultados de los indicadores financieros que la propuesta es rentable.
RECOMENDACIONES
 
·      Recomendamos a BV que periódicamente revise las nuevas normativas nacionales e internacionales respecto a las exigencias que se tienen que cumplir para la exportación de productos agrícolas y verificar que sus equipos estén aptos para evaluarlos.
 
·      Recomendamos a BV revisar periódicamente las tendencias de exigencia del mercado respecto a los nuevos estándares de análisis y certificación de productos agrícolas como por ejemplo la certificación de producto orgánico.
 
·      Una de las mayores fortalezas de BV que acredita la calidad de su servicio son las certificaciones y acreditaciones que tienen sus laboratorios por los que recomendamos la continuidad en este aspecto.
 
·      Se recomienda que Bureau Veritas debe tener especial precaución con los competidores que representan una amenaza debido a que ofrecen los mismos servicios, que tiene altos intereses de crecimiento y es una marca internacional.
 
·      Bureau Veritas debe ampliar la investigación del mercado con el fin de lograr una mayor base y reducir márgenes de error pasando de 11% a 5% que resultaría óptimo, con lo que se sugiere ampliar a mínimo 213 encuestados.
 
·      Se recomienda tener como control de este nuevo servicio el Balance Score Card, para tener claro los indicadores de calidad en el proceso, y en base a ello poder aplicar las acciones correctivas del caso.
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GLOSARIO
 
Residuos, restos o remantes de algún componente que queda después de ser aplicado.
Inocuidad, refiere a las condiciones y prácticas que preservan la calidad de los alimentos para prevenir la contaminación.
Pesticida, Un pesticida es cualquier sustancia o mezcla de sustancias dirigidas a destruir, prevenir, repeler, o mitigar alguna plaga.
Fitosanitario, Propio o relativo a la salud de las plantas y a su curación.
LMR, Limites Máximos Permisibles de alguna sustancia.
BV, Bureau Veritas.
EU, Union Europea.
EUA, Estados Unidos de América.
FDA, Administración de Alimentos y Medicamentos de los Estados Unidos
Apalancar, Acomodarse en un lugar o en una situación y quedarse en él sin realizar mayores esfuerzos.
Trazabilidad, consiste en un conjunto de medidas, acciones y procedimientos que permiten registrar e identificar cada producto desde su origen.
Sanidad, Conjunto de servicios ordenados para preservar la salud pública de una comunidad.
Plaguicidas, Que destruye las plagas de animales y plantas.
Screennig, barrido o recolección de varios componentes.
Micotoxinas, Estas sustancias tóxicas que suelen encontrarse principalmente en especias, frutos secos, cereales y derivados, café, vino, mosto.
Alergenos, Es una sustancia que puede provocar una reacción alérgica.
Piensos, productos derivados de una molienda, harina de pescado.
Pilar, persona o cosa considerada como el fundamento de algo.
Commodities, Este tipo de bienes son de tipo genéricos, es decir, no se tienen una diferenciación entre sí. 
Division Agri&Food, División compuesta por sectores pesca, agro y alimentos en general.
 
 
 
 
 
 
 
ANEXOS
Anexo 1. Ranking anual de infracciones registradas por la FDA, en exportaciones Hortofrutícolas de los 10 principales países exportadores de la región (2002 – 2015).
 
	 
	1°
	2°
	3°
	4°
	5°
	6°
	7°
	8°
	9°
	10°

	2002
	México
	Guatemala
	Brasil
	Perú
	Argentina
	Chile
	Costa Rica
	Colombia
	Ecuador
	Honduras

	2003
	México
	Guatemala
	Costa Rica
	Brasil
	Chile
	Argentina
	Colombia
	Perú
	Ecuador
	Honduras

	2004
	México
	Guatemala
	Colombia
	Brasil
	Argentina
	Chile
	Ecuador
	Costa Rica
	Perú
	Honduras

	2005
	México
	Colombia
	Perú
	Guatemala
	Brasil
	Ecuador
	Honduras
	Costa Rica
	Chile
	Argentina

	2006
	México
	Guatemala
	Perú
	Chile
	Brasil
	Argentina
	Ecuador
	Costa Rica
	Colombia
	Honduras

	2007
	México
	Guatemala
	Argentina
	Perú
	Brasil
	Chile
	Colombia
	Costa Rica
	Ecuador
	Honduras

	2008
	México
	Honduras
	Guatemala
	Perú
	Colombia
	Chile
	Brasil
	Argentina
	Ecuador
	Costa Rica

	2009
	México
	Perú
	Chile
	Guatemala
	Colombia
	Ecuador
	Brasil
	Honduras
	Costa Rica
	Argentina

	2010
	México
	Guatemala
	Perú
	Colombia
	Brasil
	Chile
	Honduras
	Costa Rica
	Argentina
	Ecuador

	2011
	México
	Perú
	Chile
	Guatemala
	Brasil
	Costa Rica
	Colombia
	Honduras
	Argentina
	Ecuador

	2012
	México
	Ecuador
	Guatemala
	Perú
	Costa Rica
	Colombia
	Chile
	Brasil
	Honduras
	Argentina

	2013
	México
	Guatemala
	Ecuador
	Perú
	Costa Rica
	Chile
	Colombia
	Brasil
	Honduras
	Argentina

	2014
	México
	Chile
	Perú
	Costa Rica
	Guatemala
	Colombia
	Ecuador
	Honduras
	Argentina
	Brasil

	2015
	México
	Perú
	Guatemala
	Costa Rica
	Ecuador
	Chile
	Colombia
	Brasil
	Argentina
	Honduras


 
Anexo 2. Encuesta de estudio de mercado.
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[1] Fuente : http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=68F063C2-CD00-451C-B77F-83
[2] Fuente: Business Model Generation. John Wiley & Sons, 2010 [Pág 14]              
[3] Fuente : http://dl.motamem.org/long_tail_chris_anderson_motamem_org.pdf
[4] Fuente: Business Model Generation. John Wiley & Sons, 2010 [Pág 68]
[5] Fuente: Business Model Generation. John Wiley & Sons, 2010 [Pág 15]
[6] Senasa : Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria
[7] Fuente : http://www.bureauveritas.com/home/about-us/our-vision-our-mission-our-ethics/              
 
[8] Fuente : http://www.bureauveritas.com/home/about-us/our-vision-our-mission-our-ethics/              
[9] Anexo 1: Ranking anual de infracciones  registradas por la FDA, en exportaciones
 
[10] Fuente : Harry Markowitz : Portafolio selection. Journal of Finance, Marzo 1952.
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Ramgo de prerics de producks compelidores Amgfic 01123 56 Esedo 5
Barras de entrads al mercado Pem 01123 56 Madm H
Rivalidad Prsice de Ia demamda ™ 0123 56 Baa 3
Flasticidad de precice de b demamda. Biska 01123 56 eiska 3
Presicm de o prodecios sesitos ™ 0123 56 Baa 6
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