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INTRODUCCION

Las empresas reconocen la necesidad de ofrecer productos originales
y atractivos al mercado, comprometiéndose cada vez mas en el desarrollo de
estos. Lima, la capital de Perl busca de nuevas opciones para una mejor
nutricion y por el cuidado personal, logrando que cada vez mas personas
consuman productos con un alto contenido nutricional. Debido a lo anterior
mencionado los alimentos nutricionales elaborados con frutas o cereales han
aumentado.

La papaya es conocida por todo grande y chico, esta fruta deberia ser
alin mas consumida por los jévenes, ya que estos al empezar sus estudios
universitarios entran a una rutina con mas responsabilidades y estrés, la
papaya es una buena opcién para el consumo entre comidas y poder
cargarse de energia y ademas evitar enfermedades como la gastritis que en
la actualidad es muy comun en los jovenes.

Por esta razén, la creacion de compota de papaya con mufia, ya que
esta es nutritiva y saludable en el cual pueda evidenciar la viabilidad de crear
una empresa denominada: “Papiya!”. y endulzados con hojas de Stevia.
Conscientes de que el éxito del producto y por consiguiente de la empresa,
dependera del andlisis de mercado, técnico, econémico y financiero, hemos
disefiado un plan de negocios, con el cual que se pretende aportar al
desarrollo social, y econémico del pais, por medio de un bien sustituto con
caracteristicas innovadoras que estimulen su demanda, basandonos en

informacion real para asi garantizar la rentabilidad del proyecto.



RESUMEN EJECUTIVO

El producto que estamos realizando y lanzando al mercado es
compota de fruta natural endulzado con Stevia, estas contienen vitaminas
asimilables por el cuerpo humano y estas bebidas seran realizadas de pulpa
pura de papaya no tendra ningun producto quimico, sin saborizantes
artificiales, sin colorantes y ademas contiene muchos nutrientes los cuales
nos ayuda la prevencion de algunas enfermedades como el cancer de colon,
problemas digestivos, ademas el consumo diario de la papaya puede
fortalecer notablemente el sistema inmunoldgico de las personas, cabe
recalcar que la papaya tiene beneficio para bajar de peso y ademas esta fruta
es rica en fibra, lo cual permia una reduccién mayor de los riesgos del
colesterol en el corazon.

Este producto es una alternativa viable para muchas personas, ya que
aparte de ser bueno para algunas enfermedades esta fruta contiene
antioxidante y nutrientes que son benéficos para el mantenimiento de una
vida sana y para llevar un estilo de vida saludable.

Determinaremos la factibilidad del mercado objetivo tanto técnica
como econdmica y financiera de nuestro establecimiento que estara dedicado
a la elaboracion de compota de papaya con mufa endulzado con Stevia para
el afio 2019 por lo tanto, el valor agregado seré la mezcla natural envasada,
bebible y de facil digestion.

Realizar un estudio de mercado total, disponible, efectivo y objetivo de
manera adecuado para asi poder determinar las posibilidades de introduccion
y comercializacion de la compota, a través de la oferta y demanda, andlisis de
los precios y canales de comercializacion.

Analizar la rentabilidad del proyecto, mediante los ingresos y egresos
gue tendrd la empresa el cual nos ayudara en la elaboracion de los estados
financieros proyectados y asi poder realizar el andlisis correspondiente
mediante la aplicaciéon de métodos como el TIR (rentabilidad) y VAN
(viabilidad) de esta manera aseguraremos que nuestro plan es viable en el
mercado establecido.

Se realizard un plan de marketing implementando las 4P (Producto,
Precio, Promocion y Plaza) que una empresa combina para obtener, como ya

se comentd, el valor de los clientes.
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CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1. Antecedentes

1.1.1. Antecedentes de la compota:

Dentro de la gama de productos de consumo masivo existe una gran
variedad de alimentos nutritivos; dentro de este Ultimo se encuentra la
compota, definiéndose como una conserva dulce, pero no empalagosa que
esta hecha a base de frutas sean enteras, partidas en trozos, pulpa, puré o
zumo de frutas. Este producto es consumido en gran mayoria por los
pequefios del hogar (bebés y nifios), sin embargo, las compotas pueden ser
consumidas por cualquier persona sin importar la edad, ya que contiene un
gran valor nutritivo porque dentro de la elaboracién de la compota no utiliza
muchos conservantes quimicos en comparacion de otros productos que, si los
utilizan como los jugos envasados, galletas, entre otros bienes. Asi mismo, las
caracteristicas nutritivas de una compota dependen mucho de la materia
prima involucrada en este caso la fruta.

En el Peru las principales empresas comerciales y productoras de
compota son Heinz, Gloria y Nestlé, dichas empresas tienen una produccién
masiva de este producto, en su mayoria hechas a base de frutas tradicionales
como la manzana, platano, melén u otros; por consiguiente, tal accion
mencionada anteriormente sobre la produccién se interpreta que dicho
producto tiene una demanda aceptable dentro del mercado peruano. En una
publicacion de un diario conocido en el Perd, menciona que el mercado de la

compota tendia a crecer un 50% anual (La Republica, 2008).

1.1.2. Antecedentes de la papaya:

La primera mencién escrita que se tiene de la papaya es en la
“Historia Natural y General de las Indias” de Oviedo, quien alrededor del afio

1535, en una carta a su Soberano, le decia haberla visto creciendo en el sur
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de México y Centroamérica. Segun lo describe Oviedo, Alonso de Valverde
llevo las semillas a lo que es hoy Panama y Republica Dominicana, donde los
nativos de esos lugares la denominaban papaya. Los principales paises que
exportan papaya a Europa son Brasil, Costa Rica, Estados Unidos (La isla de
Hawai) y Tailandia. Otros paises productores son la India, China,
Mozambique y Pera.

En el Perd, los principales proveedores de papaya en nuestro pais son
las regiones de Ucayali, Cusco, sierra de Ayacucho y otros; logrando una
produccion anual que ascenderia a 480 mil toneladas (12 mil hectareas (Has)
cuyo rendimiento promedio es de 40 toneladas por Ha), informo el
especialista en frutales y consultor agrario, Ing. William Daga Avalos.

Detall6 que del total de hectareas que existen en Peru, el 80% de los
cultivos se ubican en Ucayali (Aguaytia y Pucallpa), mientras que el resto
estan instalados en Cusco y la sierra de Ayacucho.

Asimismo, dijo que el 100% de la produccién se destinara al mercado
interno, siendo Lima el principal destino, con el 60% del total. Ademas, sefald
gue la principal variedad de papaya cultivada en nuestro pais es la

denominada “criolla”. (Agencia Agraria de Noticias, 2015).

1.2. Determinacion del problema u oportunidad

Las variedades de papaya cultivadas en Peru son: “Criolla normal”,
que representa el 90% instalado; “Maragol”; y “Papaya Tingo Maria 331”
(PTM 331).En el Peru existen cerca de 10 mil hectareas de cultivo de papaya,
siendo las principales regiones productoras Ucayali (5 mil Has), San Martin,
Madre de Dios, Cusco, la selva de Ayacucho, Huancavelica, Junin, Loreto y la
zona interandina de Apurimac. Ademas, en Piura y Chiclayo se esta
intentando sembrar. El rendimiento nacional es de 40 toneladas por Has, la
papaya criolla al ser una fruta muy poco industrializada en el Pert se
convierte en una oportunidad ademas cuenta con beneficios nutritivos,
vitaminicos y minerales.

En consecuencia, este proyecto pretende aprovechar para la salud y
gue a la vez ayude aliviar un mal de la actualidad que es la gastritis y también
ayudar a combatir contra la desnutricién. Asimismo, la mayoria de las

compotas que se produce en el Perl va dirigida para los pequefios del hogar
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(bebés y nifos).

1.3. Justificacion del proyecto

Hoy en dia, la mayoria de los peruanos poseen un estilo de vida
ajetreada, el cual, es un factor para adquirir un mal habito alimenticio. Debido
a esta situacion surge la problematica sobre los males derivados de esta mala
conducta, a pesar de que hoy en dia hay varias alternativas de productos
nutritivos, a veces no son suficientes o simplemente no estan al alcance. Uno
de los problemas es la gastritis.

En efecto, este proyecto pretende incentivar el consumo de forma
saludable entre las comidas, y cabe destacar que la papaya es una fruta muy
beneficiosa y tal sera empleado en una compota que lo puedan consumir
personas adultas con el estilo de vida ya mencionado, esta compota ayudara
a aliviar varios males debido a los nutriente que poseen los insumos a
emplear los cuales seran productos frescos, nutritivos y naturales, ademas, la
compota posee 15% de azlcar la cual sera reemplazado con edulcorante
natural (stevia) , un nivel muy bajo a comparacion de otros productos de este
rubro que son faciles de adquirir como son los jugos, galletas, chocolates y
otros; de igual forma se menciona que la compota es libre de grasas
saturadas. A continuacién, se detallara los siguientes criterios: de igual forma
se menciona que la compota es libre de grasas saturadas. A continuacién, se

detallara los siguientes criterios:

1.3.1. Relevancia social. Trascendencia, utilidad y beneficios.

Concientizar y tratar de prevenir a la gente sobre las consecuencias
gue puede traer lo malos habitos alimenticios. Aprovechar insumos naturales
para una mejor vida saludable. Generar puestos de trabajo para nuestros
interesados al momento de que se ejecute nuestra investigacion en el campo
e instalacion de planta.

Implicaciones practicas. ¢ Realmente tiene algun uso la informacién?
La informacion recolectada sera necesaria para saber la situacion actual de

nuestro mercado objetivo, como también del producto que estamos enfocados
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a producir como es la compota

1.3.2. Valor teérico, ¢,Se va a cubrir algun hueco del conocimiento?

Nuestra investigacion puede aportar en cierta parte sobre el estado
actual de nuestros clientes, pues la mayoria de ellos padecen de malos
hébitos alimenticios. Por ello en el &rea de nutricibn podemos manifestar
sobre esta alarmante situacion y quizas ellos puedan brindar soluciones
como, por ejemplo; implementar programas contra la prevencion de gastritis o
enfermedades similares que surgen a consecuencia de los malos habitos

alimenticios en los estudiantes.

1.3.3. Utilidad metodoldgica, ¢ Se va a utilizar algin modelo nuevo

para obtener y de recolectar informacion?

Para recolectar nuestros datos y tener conocimiento actual sobre el
estado de las personas enfocandonos en estudiantes y personas trabajadores
de oficina 0 que posean un estilo de vida similar empleamos una herramienta
de investigacién, en nuestro caso realizamos una encuesta basada en 464
personas, el cual consiste de 16 preguntas y refleja las situaciones reales
sobre su alimentacién cuya conclusion es angustiante y el consumo de
compota donde muestra que la mayoria no tenian conocimiento de su

existencia o no consumian.

1.4. Objetivos generales y especificos

1.4.1. Objetivo general.

Analizar y ejecutar un estudio de mercado con el propdsito de producir
y comercializar compotas elaboradas con papaya criolla, con el fin de generar

en el publico un estilo de vida més saludable.
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1.4.2. Objetivo Especificos:

Generar confianza y satisfaccién a los pobladores peruanos con
nuestro producto beneficioso para la salud, ya que la compota estara
elaborada con papaya criolla, cual es la papaya mas dulce que se produce en
nuestro pais y oros insumos naturales, componentes antiinflamatorios que
alivian el dolor de la gastritis que se da en la boca del estbmago.

Implementar y contribuir eficientemente en el procedimiento productivo
para dirigir la apropiada produccion de la compota de papaya.

Fortalecer el habito de los ciudadanos peruanos de ingerir alimentos
saludables a media mafiana y media tarde, asi evitando los snacks que
contengan alto nivel de grasas saturadas, cual no otorgan ningun beneficio al
organismo del ser humano sino los perjudica y puede conllevar a una
enfermedad.

Comprender la aprobacién del publico objetivo al exhibir la proposicion
del producto a vender y posteriormente posicionar el producto en la mente del
consumidor como uno de los snacks saludables mas destacados.

Propiciar a los ciudadanos la implementacion de acciones de
prevencion de enfermedades futuras, ya que si es que no se precave una
dolencia se pueden alcanzar situaciones fatidicas.

Involucrar a las demas empresas que laboran en el Pera a fabricar y
distribuir snacks saludables para la poblacion y se los pobladores tengan mas
alternativas de alimentos vigorosos.

Reconacer los alcances y limitaciones que se presentan en el proyecto
de las compotas hechas de papaya y cascara de cacao.

Brindar informacion a los ciudadanos de los beneficios, utilidad y la

ayuda que puede ofrecer la fruta implementada en nuestra compota (la

papaya).

1.5. Alcances y limitaciones de la investigacion

1.5.1. Alcances.

El producto por comercializar es una compota saludable, nutritiva y
deliciosa, ya que contiene una fruta tropical, baja en calorias y altamente

digestivo (la papaya), también insumos como la stevia, la mufia y CMC por lo
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cual el resultado es totalmente vitaminico y exquisito. Por ello, se espera que

los ciudadanos opten por un bien que otorga beneficios para la salud.

Otorgar informacion que nosotros obtenemos a la poblacion sobre lo
importante que es llevar una alimentacion saludable y respetar las horas de
merienda, ya que en muchos casos esto puede generar una enfermedad
como la gastritis, la cual si es que no se detecta a tiempo genera ulceras.

La compota seré un producto bastante util y practico de transportar a
cualquier destino, ya que el material que se utilizard como envase es el
plastico, cual es practico y ligero. También, el envase se encontrara sellado
totalmente para la seguridad y comodidad.

Los insumos que se utilizaran para elaborar la compota son totalmente
naturales, ya que no poseeran ningun tipo de preservantes que perjudiquen la
calidad del producto. La base estara hecha de una fruta (la papaya), que

brinda bienestar al organismo.

1.5.2. Limitaciones:

Nuestro estudio de mercado se centra en estadisticas
gubernamentales e investigacion de campo, realizar encuestas virtuales u
otras herramientas de mercadotecnia.

La compota es un producto que en la mente del consumidor peruano
se encuentra posicionada como un complemento la alimentacién de los
bebés, lo cual no es asi, ya que las compotas pueden ser consumidas por
cualquier individuo que desee ingerirlas.

Nuestro producto (la compota), no es un bien tan corriente ni tan
conocido como otros productos, por lo tanto, alcanzar informacién rigurosa y
exacta es engorroso para desarrollar el proyecto de investigacion.

Las personas dominan informaciones de otras frutas mas comerciales
en el mercado, pero no conocen detalladamente los beneficios que conceden

la papaya.
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CAPITULO I

ESTRUCTURA ECONOMICA DEL SECTOR

2.1. Descripcion del estado actual de la industria

Hace dos afios y medio el PBI peruano tuvo una deceleracion (3.4%

frente al crecimiento de 5% durante 2014), a pesar la economia peruana se

mantuvo, denominandose una de las mas activas del territorio.

Luego, el ritmo econdémico de crecimiento fue parecido al de la

demanda interna y muy allegado a la industria de alimentos, cual tuvo un

cometido sélido. Después, se noté un aumento reducido en ciertas clases

(bebidas, galletas, golosinas y productos oleaginosos) asi como diminutas

caidas (molineria de trigo y pastas), con excepcion en rubro de pesca para la

adquisicion humana por consecuencia del fenémeno de El Nifio, cual se

obtuvo una caida de dos digitos.

En el 2016, las categorias de alimentos se comienzan a reactivar de

manera moderada, pero menos la industria o rubro de la pesca para el

consumo de las personas. Dicho transe se ha agravado por la carencia de la

materia prima, no obstante, poco a poco se va visualizando la recuperacion

del dilema.

Empresas que producen compota en el mercado:

ALICORP

alicorp

COSECHA DE ORO

R.A.M INDUSTRIES
S.AC

R 0 A. M J[NDUSTRIES

Figura 1. Empresas del mercado
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Tabla 1

Resefa de la empresa Alicorp

ALICORP

RUC: 20100055237
Razon Social: ALICORP S.A.A

Pagina Web: http://www.alicorp.com.pe
Tipo Empresa: Sociedad Anonima Abierta
Condicion: Activo

Fecha Inicio Actividades: 16 / Julio / 1956

Actividad Comercial: Elaboracién Aceite y Grasas

CllU: 15142

Direccion Legal: Av. Argentina Nro. 4793

Fuente: www.universidadperu.com

Tabla 2
Resefia de la empresa R.A.M. Industries S.A.C:

RAM INDUSTRIES

RUC: 20518634373

Razon Social: R.A.M. INDUSTRIES S.A.C.
Pagina Web: http://www.ramperu.com

Tipo Empresa: Sociedad Andnima Cerrada

Condicién: Activo
Fecha Inicio Actividades: 14 / Marzo / 2008

Actividad Comercial: Elaboracion de
Otros Productos Alimenticios
CllU: 15499

Direccién Legal: Av. Colonial Nro. 1050

Fuente: www.universidadperu.com
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Tabla 3

Resefia de la empresa Cosecha de Oro

‘ COSECHA DE ORO

RUC: 20254051021

Razon Social: TECNOLOGIA Y
PROCESOS ALIMENTARIOS S.A.C.

Pagina Web: http://www.cosechadeoro.com

Tipo Empresa: Sociedad Andnima Cerrada

Condicion: Activo

Fecha Inicio Actividades: 19/ Julio / 1996

Actividad Comercial: Elaboracién de
Otros Productos Alimenticios
CllU: 15499

Direccion Legal: Pj. Republica de Argentina Nro. 135

Fuente: www.universidadperu.com

Se puede apreciar que existen diferentes marcas que producen
compota, pero la mayoria elaboran compotas en especial para bebés y
efectivamente su publico objetivo es el mismo.

No obstante, nuestro producto (papaya criolla) estara dirigido a toda
aquella persona que desee cuidar su salud (jovenes estudiantes, ciudadanos
laborando), ya que dicho bien es altamente vitaminico para el organismo de
cada ser humano, también no contara con ningun tipo de preservarte que
perjudique la calidad del producto, por ellos nuestro competidor directo es
RAM INDUSTRIES porque la entidad ofrece también compotas de 100% fruta

gue son muy alimenticios, al igual que nuestro producto.

2.2. Tendencias de la industria
El PBI del pais se encuentra en incremento al igual que la economia
peruana, asimismo el de la industria manufacturera ha ido manteniéndose
entre los diferentes afios y el PBI agropecuario ha ido creciendo
continuamente de forma lenta, como podemos ver en la gréfica siguiente. Lo
gue permite tener una estabilidad econémica para instalar la planta de
produccion. Los precios de los insumos principales se han mantenido casi

constantes en los Ultimos 9 afios


http://www.cosechadeoro.com/
https://www.universidadperu.com/empresas/elab-de-otros-prod-alimenticios-categoria.php
https://www.universidadperu.com/empresas/elab-de-otros-prod-alimenticios-categoria.php
https://www.universidadperu.com/empresas/elab-de-otros-prod-alimenticios-categoria.php
http://www.universidadperu.com/
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Figura 2. Producto Bruto Interno por Sectores Productivos

Fuente: BCRP Data

Como se puede observar es que la produccién agricola y agropecuaria
esta creciendo linealmente durante los Gltimos afios, ya que se esta
mejorando en los niveles de cultivo para optimizar las ganancias, hoy en dia
se ve también la agricultura como una empresa donde se invierte para poder

ganar y asimismo hay organizaciones que incentivan a estas.

Tal como menciona FAO, sera uno de los principales enfoques de los
programas de agricultura de los paises de América Latina el mejorar la
productividad de la agricultura (a producir mas con menos recursos

naturales), con el fin proporcionar alimentos.
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Figura 3. Produccion agricola y su linea de tendencia

Fuente. Datos BCRP
Elaboracién propia

La agricultura hoy en dia es fuente principal de ingresos de 2.3
millones de familias que representan el 34% de los hogares peruanos, genera
el 7.6% del PBI, teniendo un peso en la produccion regional que oscila entre
el 20 y 50.

Variacion del PBI Agropecuario

Figura 4. Variacion de PBI Agropecuario Agricola

Fuente. Datos BCRP

Elaboracién propia
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2.2.1. La materia prima.

2.2.1.1. La papaya.

Segun una entrevista realizado el pasado enero por La Republica, “El
cajon de papaya esta S/ 50 en el Mercado de Frutas y vienen nueve kilos.
Esta es temporada de baja produccion", explicé Eleazar Rosales, comerciante
de frutas.

En el Mercado Mayorista de Santa Anita el kilo de papaya se vende a
S/ 3,50 por mayor. Sin embargo, de acuerdo con la base de datos del
Ministerio de Agricultura, el precio del kilo de papaya en los mercados
mayoristas tiene un precio promedio de S/ 2,21, muy por debajo de lo que se

vende en los mercados.

CALENDARIO DE COSECHAS DE
9.0 PAPAYA

%
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Figura 5. Calendario de cosechas de papaya

Fuente. Datos siea.minag.gob.pe - Periodo de referencia 2009-2015

Elaboracién propia



Las variedades de papaya cultivadas en Peru son: “Criolla normal”,
que representa el 90% instalado; “Maragol”; y “Papaya Tingo Maria 331”
(PTM 331). En Peru existen cerca de 10 mil hectareas de cultivo de papaya,
siendo las principales regiones productoras Ucayali (5 mil Has), San Martin,
Madre de Dios, Cusco, la selva de Ayacucho, Huancavelica, Junin, Loreto y la
zona interandina de Apurimac. Ademas, en Piura y Chiclayo se esta
intentando sembrar. El rendimiento nacional es de 40 toneladas por Has.

Los principales paises productores de papaya son Brasil, Colombia,
Ecuador, Costa Rica y Honduras, mientras que principales paises
consumidores son: Estados Unidos, China y Europa. Peru exporta papaya en
pequefios voliumenes hacia Chile y Canada. Incluso se hicieron intentos de
exportar a Espafa via aérea.

La presidenta de la Asociacién de Productores Agropecuarios
Usuarios del Puerto de Pucallpa y también presidenta de Conveagro Ucayali,
Dolores Noriega Tacuarima, sefialé que los productores de papaya de dicha
region prefieren destinar su produccion a Lima y no exportar a los mercados

internacionales debido a los bajos precios que les ofrecen.

2.3. Andlisis estructural de los sectores industriales
Para realizar este analisis del sector industrial de las compotas en el
Peru, este producto se encuentra en la industria de alimentos, para
determinar la rentabilidad a largo plazo de la empresa nos apoyaremos en las

cinco fuerzas de Porter.
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Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

— Q Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

Nuevos
entrantes

5. Amenaza de productos
sustitutos

4

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 6. Andlisis Porter de las cinco fuerzas

Fuente. Extraido de http://www.wikiwand.com

La industria alimentaria creceria 5% en el 2017. En el &mbito agricola
el titular de la Produccién sostuvo “Pese a que el fendmeno El Nifo costero
afecto el procesamiento de conservas de frutas y vegetales, el sector ha
logrado un importante avance”.

“La industria de alimentos es una de las mas relevantes, no solo por el
peso que tiene en la economia, sino por los encadenamientos que genera
respecto a otras industrias y la generacién de empleo directo e indirecto, pues
por cada 61 empleos generados en la industria peruana, nueve corresponden

a este sector”, acotd Olaechea.

2.3.1. Poder de negociacién de los clientes.

El poder de negociacion de los clientes es intermedio, ya que el
producto se enfoca principalmente a los sectores de Ay B. Ademas, los
consumidores estan cada dia mas actualizados y estan en constante
informacion sobre los productos naturales por lo cual esto permite a ser
muchos mas selectivos al instante de comprar. Dado esta razén, se tiene que

trabajar en informar sobre los productos naturales por lo cual esto permite a



ser mucho mas selectivos al instante de comprar. Dado esta razon, se tiene
gue trabajar en informar sobre el valor nutricional de la compota de papaya
con mufia endulzado con stevia para que pueda ser considerado por nuestros
consumidores

De la misma forma que la negociaciéon con los proveedores esta seria
por distribucion directa hacia los mayoristas, bodega, tiendas y compradores
por internet para no incrementar mucho los costos como empresa nueva no
solo distribuir si que también tener nuestra propia tienda de ventas de nuestro

producto elaborado.

2.3.2. Rivalidad entre las empresas

Existe una alta rivalidad entre las empresas existentes que compiten
en este rubro en el Perl, como por ejemplo ALICORP, que esta bien
posicionado en el mercado ya que lleva una larga trayectoria produciendo
este tipo de productos, mientras que RAM INDUSTRIES y COSECHA DE
ORO tienen algunos afios en el mercado. Como existe gran competencia se
debe realizar una estrategia de diferenciacién que se sustente la calidad,
precios y valor agregado. Ya que, Toda empresa intenta mejorar su
participacién en el sector. El grado de concentracién de las empresas en la
industria es fuerte, las empresas posicionadas intentan incrementar su
produccién. En este caso estos serian nuestros competidores indirectos ya
gue nuestro producto estaria enfocado en personas diferentes y no en los
bebes.

2.3.3. Amenaza de los nuevos entrantes

La comunidad peruana hoy en dia esta pensando mucho en un
consumo por productos mas sofisticados, saludables, naturales y esto hace
que se vengan nuevas ofertas de productos alimenticios mas sanos y de
mejor calidad para la salud. Por lo que varias empresas ven esta oportunidad
de mercado y pueden llegar a posicionar de un nicho que no esta siendo

atendido.



En conclusion, se puede decir que las barreras de ingreso a este
sector son bajos, debido a los faciles ingresos a distribucién y no hay barreras
en lo legal, hay facilidades en cuanto al tema arancelario. Por lo que se puede

deducir que la amenaza de nuevos competidores es mayor.

2.3.4. Poder de negociacion de los proveedores

Las materias primas para este producto se producen en cantidades y
volumenes muy grandes por lo que las empresas tienen muchos proveedores
ya sea nacionales o internacionales. Hay mucha diversidad de proveedores
en cuanto a frutas para este producto que es la compota y se adquieren por
toneladas evitando asi el stock y asimismo la comparacién de la buena
calidad que se puede conseguir en el mercado de insumos. Por consiguiente,
se puede decir que tiene poco poder de negociacion de proveedores en esta
industria. La empresa puede elegir por quien le dé ventajas de compras y

lograr mejores acuerdos de negociacion.

2.3.5. Amenaza de productos Sustitutos.

Esta situacion es alta para nuestro caso ya que nuestro publico
objetivo no sera bebes sino adultos por lo que los productos sustitutos
aumentan como “puede puesto que hay muchos alimentos balanceados que
el consumidor puede adquirir. Por ejemplo, puede consumir la fruta en si, u

otros productos saludables.

2.4. Andlisis del contexto actual y esperado

2.4.1. Andlisis demografico

En los ultimos afios el crecimiento en la poblacion ha sido de una
manera periédicamente amplia es por ello por lo que lo detallamos en el
siguiente cuadro donde se presenta los porcentajes del crecimiento en la

poblacién cada una con diferentes rangos.
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Tabla 4

Porcentaje de Paoblacion por etapas de vida en el Peru

Poblacién Total

(en miles) 0O-5afios  6-12afios 13-17afios 18-24afios 25-39 afos 40-55afios  56- + afios

2010 29,461.9 11.8% 14.3% 10.3% 13.2% 22.8% 15.7% 11.8%
2011 29,797.7 11.9% 14.4% 10.3% 13.2% 22.8% 15.9% 11.5%
2012 30,142.1 11.9% 14.4% 10.3% 13.2% 22.8% 15.9% 11.4%
2013 30,517.0 12.0% 14.4% 10.3% 13.3% 22.8% 15.9% 11.4%
2014 30,837.4 11.9% 14.4% 10.3% 13.3% 22.9% 15.9% 11.4%
2015 31,151.6 11.0% 13.2% 9.3% 12.7% 23.5% 17.5% 12.7%
2016 31,488.4 9.5% 11.0% 8.3% 13.2% 24.3% 19.1% 14.6%
2017 31,826.0 10.7% 12.8% 9.1% 12.5% 23.6% 18.0% 13.3%

Fuente: http://www.wikiwand.com

Aparentemente la tendencia en el sector que comprende las edades
de 18 39 afios esta disminuyendo porcentualmente, esta informacién no es

del todo completa, por ello es necesario el cuadro absoluto.

Tabla 5

Cantidad de personas por edades y afios (en miles)

Poblacién Total

(en miles) 0-5ahos | 6-12anos 13-17 afios 18-24anos | 25-39 afios  40-55afios =~ 56- +afos

2010 29,461.9 3476.504)  4213.052| 3034.576| 3888.971| 6717.313| 4625.518| 3476.504
2011 29,797.7 3545.926| 4290.868| 3069.163| 3933.296| 6793.876| 4737.834| 3426.736
2012 30,142.1 3586.910| 4340.462)  3104.636| 3978.757| 6872.399|  4792.594|  3436.199
2013 30,517.0 3662.040| 4394.448  3143.251| 4058.761|  6957.876|  4852.203]  3478.938
2014 30,837.4 3669.651|  4440.586|  3176.252| 4101.374] 7061.765| 4903.147|  3515.464
2015 31,1516 3426.676| 4112.011)  2897.099| 3956.253| 7320.626| 5451.530]  3956.253
2016 31,488.4 2991.398|  3463.724)  2613.537| 4156.469| 7651.681| 6014.284|  4597.306
2017 31,826.0 3405.382| 4073.728]  2896.166| 3978.250| 7510.936| 5728.680]  4232.858

Fuente: Compafiia peruana de estudios de mercado y opinién publica (CPI)

Mientras que para las edades de 18-24 afios el cambio ha sido minimo
con una variacion de mas menos 100 en miles, lo cual representa que la
demanda en ese sector no variara mucho a lo largo del tiempo, mientras que
entre los 25-39afios se nota un crecimiento importante, por lo cual como
empresa se debe tener en cuenta una mayor demanda anual.



Porcentaje de poblacion por porcentaje
de vida en el Peru- Afio 2017

M 0-5 afios

M 6-12 afios
m 13-17 afios
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Figura 7. Porcentaje de poblacién por porcentaje de vida en el Perd- Afio 2017

Fuente. Compaiiia peruana de estudios de mercado y opinién publica (CPI)

Segun los datos obtenidos de la CPI se nos presenta los datos
obtenidos segun los diferentes rangos de edad comprendidos entre el 2010
hasta el afio 2017, en el cual observamos que el sector que comprende las
edades respecto a 18-24 afos ha ido disminuyendo, en su mayoria son
jovenes universitarios o personas que laboran, dado el andlisis se le dara un
enfoque hacia este sector que viene a ser justamente parte de nuestro

mercado objetivo.
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Figura 8. Personas en porcentaje 2017

Elaboracién propia

En esta tabla podemos observar nuestro mercado objetivo que vendria
a ser el sector cuyas edades se encuentran entre los 18-29 afios que nos da
como resultado un aproximado del 21.7% de la poblacion en general de 31
826 000 de personas, el crecimiento tiende a decrecer hasta los 39 afios

mientras que a partir de los 40 afios el sector tiene un incremento significativo.

2.4.2. Andlisis politico-gubernamental

Actualmente el pais se encuentra en un estado de transicion del poder
después de que Vizcarra asumio la presidencia y con ello cambios positivos
para la politica peruana. Este y otros acontecimientos dentro del ambito
politico como los escandalos son parte del decrecimiento del PBI de 1.5%,
dado que no se le dio el enfoque correcto ni la atencion debida. Por otra parte,
en el ambito de los estados unidos el presidente Donald Trump esta des
globalizando su pais, siendo proteccionista y nacionalista, la construccion del
muro en la frontera que divide los Estados Unidos de México cuyo fin tiene
parar la entrada ilegal de inmigrantes, aunque la construccion traera consigo
un efecto ecolégico negativo, esta puede suponer un crecimiento lento para
su pais lo que conllevaria a que el nuestro también tenga un crecimiento

similar.
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China es uno de los determinantes para Peru ya que es uno de los
principales destinos de exportacion de minerales, actualmente se encuentra
bajo una desaceleracion econdmica lo que afectara al crecimiento global, con
una inflacién controlada que permitira a los bancos centrales evitar subidas
contundentes de tipos. Lo que supone que para este afio 2018 se mejore los
margenes de beneficio de las empresas que han invertido en China. Los
cambios dentro de la politica china, como la rebaja de aranceles de 187
productos, y la politica americana afectan de manera directa e indirecta
teniendo un impacto positivo o negativo dentro de nuestra politica peruana

dado que existen TLCs.

2.4.3. Andlisis econémico

Por cuarto afio consecutivo el Peru tiene un incremento en su
economia por debajo del 4% anual siendo su incremento aproximado de 3%,
lo que sucede en el pais es una desaceleracion econémica debido a un déficit
del gasto privado y el gasto publico, sin embargo, debemos analizar los 4
motores que hacen que una economia crezca y estos son la inversién
privada, la inversion puablica, las exportaciones netas y el consumo privado.

Como se observa en el siguiente cuadro tomado del BCRP la inversion
privada ha disminuido ha ido disminuyendo desde el 2010 siendo el 2017 el
afio en dénde hay un incremento de 4%, asimismo como observamos en el
siguiente cuadro la inversion publica se ha incrementado a 8.7% siendo su
mayor crecimiento en los ultimos 4 afios. Por el lado de las exportaciones
netas vemos que también se ha incrementado en una gran medida a 21.9%,
mientas que el consumo ha caido por apenas 0.8%; a pesar de que en
ambitos generales 3 de los 4 sectores han crecido, la economia general del
pais tan solo ha aumentado a un 3% el 2017, esto se puede deber en parte a

la inestabilidad politica.
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Figura 9. Variacién de la inversion privada peruana

Fuente: BCRP DATA
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Fuente: BCRP DATA
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Figura 12. Consumo Privado

Fuente: BCRP DATA

Ahora analicemos el PBI per capita latinoamericano, para poder

concluir acerca de su crecimiento o decrecimiento, observemos:
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Pals 2014 2015 2016 2017 2018

Pera 24 3,3 3,9 2,8 3,8
Colombia 44 3,1 2,0 2,0 3,1
Argentina -2,5 26 -2,3 2,7 3,2
Chile 1.9 2,3 1.6 1.8 2,0
México 2,3 26 2,3 1,8 2,2
Brasil 0,5 -3,8 -3.6 0,3 1.8
Venezuela -3,9 -8,2 -12 1,7 -1,2
América del Sur 0,3 -2,1 -2,9 0,3 1.9
Ameérica Latina 0,9 -0.8 -1,4 0.8 2,1
y el Caribe

Figura 13. PBI per Capita en Latinoamérica

Fuente: Banco mundial estimaciones 2017 y 2018

Como se observa en el margen peruano, la tendencia es a
mantenerse con un ligero crecimiento anual, se pronostica que el crecimiento
sera menor en el 2019, ocurrird una desaceleracion que nos llevara al 3%
aproximado, una economia ralentizada, con lo cual sera de ayuda para fijar

los futuros precios del producto.

2.4.4. Andlisis Legal

En el ministerio de Produccién nos detalla los pasos que podemos
llegar a seguir, para la implementacion de micros y medianas empresas.
Dentro de uno de los requisitos detallados, enumera la obtencién del RUC en
la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
(SUNAT), la inscripcion en el Registro Nacional de Micro y Pequefia Empresa
(REMYPE) y ademas la obtencién de licencias y permisos pertinentes al
rubro. En nuestro caso, la entidad del estado responsable es la Direccién
General de Salud Ambiental (DIGESA), la cual se encarga de otorgar el

registro sanitario para los productos alimenticios.
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Por otro lado, los consumidores que encontramos en el mercado hoy
en dia presentan una mayor preocupacion por la calidad e inocuidad de los
alimentos mas de lo que se hacia en los afios anteriores, por lo que los
estandares de calidad de los mercados nacionales e internacionales son cada
vez mas estrictos.

El Andlisis de Puntos Criticos de Control (HACCP) y el ISO 22,000 son
las certificaciones que se adecuan al rubro. Certificaciones de productos
organicos: Conseguir una certificacion de productos organicos garantiza el
cumplimiento reglamentario y le dan un valor agregado a la marca. A nivel
mundial, existen diversas entidades que otorgan certificaciones de productos
organicos. En el Peru, el Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA) es
la autoridad nacional del Ministerio de Agricultura encargada de la
fiscalizacion de la produccién organica nacional. Existen empresas privadas
gue también otorgan este tipo de certificaciones, como SGS Peru y Control

Union Perd.

2.4.5. Andlisis Cultural

Segun una encuesta realizada por IPSOS, la salud es el tema que
mas preocupa a los limefos. De la misma manera, una encuesta de Datum
demostrd el mayor interés por parte del consumidor por temas de salud y
nutricion. Mayor demanda de productos saludables y ecolégicos: Se espera
que, para fin del 2014, la demanda de productos agroecoldgicos aumente en
un 10%, dado el mayor consumo de productos saludables y amigables con el
medio ambiente de los peruanos.

Ademads, de acuerdo con el director de la Asociacion Nacional de
Productos Ecoldgicos (ANPE), existe un aumento en el numero de ferias que
ofrecen este tipo de productos. Cambios sociodemograficos. A nivel mundial
se ha evidenciado un aumento en el ingreso per cépita, en la urbanizacion y
en el numero de mujeres trabajadoras, lo que ha con llevado a un incremento
en la demanda de materias primas de alto valor y en el consumo de productos

procesados y alimentos preparados.
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2.4.6. Analisis Tecnoldgico

En el ambito del desarrollo de la industria basado en la tecnologia, la
industria ha avanzado, permitiendo una optimizacién de los procesos. Los
Tratados de Libre Comercio con los diferentes paises ha permitido el ingreso
de magquinarias de ultima generacion, lo que no solo permite una mayor
produccién, sino también asegura la inocuidad del producto. Ademas, dado
los cambios sociodemogréficos a nivel mundial, se espera que para el futuro
la tecnologia permita competitividad, contribuya a la salud y bienestar de la
poblacion, optimice la sostenibilidad, cumpla con las normativas nacionales e
internacionales y asegure la inocuidad del producto Mayor facilidad de
comunicacion y difusion.

De esta manera las redes sociales se han convertido en una fuerte
alternativa de marketing para las empresas, ya que permite operar sin
limitaciones geograficas. Por ejemplo, en una investigacion publicada por Pew
Internet & American LifeProjet, el 90% de consumidores americanos tienen un
teléfono celular, y el 57% de ellos tiene capacidad para navegar en internet.
La Corporacion Interamericana de Inversiones (Cll), institucién del Grupo del
Banco Interamericano de Desarrollo, ha propuesto algunas alternativas
tecnoldgicas para el aprendizaje y financiamiento de las PYMES. Por ejemplo,
existe una plataforma llamada Connect Américas, la cual es un tipo de red
social para empresarios, proveedores y clientes. Esta pagina ofrece
informacion Util para la comercializacion de productos y/o servicios y ofrece
oportunidades de financiamiento.

Al poder invertir tecnologia nos va a permitir que la empresa se a
futuro mucho mas competitiva, estar al nivel de sus competidores e incluso
superarlos. Ademas, con esta herramienta permite a los ejecutivos
aprovechar y estar al tanto de las oportunidades en el mercado nacional e
internacional quienes cada vez resultan més desafiantes lo que con lleva, a
las posibilidades de expansién y apertura de nuevas oportunidades de
negocio. La inversion en infraestructura tecnoldgica también contribuye a
mejorar la forma en que es percibida la empresa tanto por parte de los

clientes como por otras empresas en la industria.



2.4.7. Analisis Ecoldgico

A medida que pasa el tiempo las distintas actividades profesionales
han tenido su influencia en el medio ambiente, desde la seleccién de las
materias primas y el tipo de energia que utilizan, hasta los impactos que
producen los procesos y los productos elaborados. Como ya sabemos
cualquier producto que llega al consumidor final pasa por una cadena de valor
en donde en cada eslabén que va desde la extraccién de las materias primas
hasta el producto acabado, se afiade valor, que, en términos competitivos,
esta entendido como la cantidad que los consumidores estan dispuestos a
abonar por un determinado producto. Para poder llevar a cabo la
sostenibilidad ambiental tiene una gran importancia reducir la demanda de
alimentos en conjunto. Actualmente se esté introduciendo en la industria el
concepto de Desarrollo Sostenible, las materias primas, los recursos
energéticos y el medio en el que se producen las actividades econémicas
deben ser utilizados de una forma sostenible, consiguiendo una equidad inter
e intergeneracional

Dentro de la Industria alimentaria cominmente la conservacion de
productos perecederos incluye la limpieza, clasificacion, peladura,
clasificacion por tamafio, estabilizacién y procesamiento.

Antes de su procesamiento, se deben limpiar, lavar y enjuagar los
granos, frutas y vegetales con grandes cantidades de agua, v,
ocasionalmente, con detergentes o quimicos. Se deben clasificar y graduar
los productos lavados empleando medios mecanicos, 6pticos, manuales e
hidraulicos. Mucha de esta materia prima se debe pelar para eliminar la tierra,
pesticidas y las cascaras gruesas, vellosas o duras. Este proceso se realiza
mecanica, térmica o quimicamente. Se deshuesan, se les quita el corazén, y
se cortan en tajadas o cubitos, mecanicamente, sin utilizar agua. Algunas
frutas se exprimen para producir jugos. Los vegetales, en cambio, se
blanquean y se envasan. Finalmente, dependiendo del tipo de operacion,
algunos productos se secan o se deshidratan, otros se cocinan y otros se

deshidratan por congelacion.
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2.4.8. Consumos de aguay energia de cada sector

En la industria de las frutas y vegetales, por ejemplo, es muy comdn
utilizar, agua para transportar la materia prima dentro de la planta, y se
considera que este uso es muy econémico y sanitario. Sin embargo, la
lixiviacion de los elementos solubles de los productos ha impulsado el
desarrollo de medios alternativos de transporte liquido, tales como los
sistemas de liquidos osmaticamente equivalentes. Sin embargo, es necesario
realizar un lavado eficiente después de la cosecha, debido al uso de
pesticidas y la presencia de otros contaminantes, porgue las técnicas
mecanicas de cosecha dejan residuos de tierra y suciedad en las frutas y
vegetales.

2.5. Oportunidades

Segun Una publicacion del Diario Gestion el Perd se encuentra en un
contexto en el que la capacidad de identificar oportunidades puede hacer la
diferencia del éxito entre las empresas. Se desarroll6 un andlisis para
identificar las principales oportunidades del mercado peruano hacia el 2016.

Para empezar, los consumidores de Lima y provincias tienen los
mismos niveles de estilos de vida modernos, lo que implica que las empresas
pueden innovar en productos y servicios ya no solo dirigidos a Lima sino
también en provincias. En segundo lugar, los ingresos declarados de las
familias peruanas han crecido alrededor de 18% en los ultimos cuatro afos,
siendo el crecimiento en provincias mayor que en Lima, lo que permite que la
brecha de ingresos familiares entre ambas sea la menor en este periodo de
tiempo (ingreso familiar: S/. 2,022 en Lima vs. S/. 1,700 en provincias). Esto
permite a las empresas seguir desarrollando mercado en Lima y ampliarlos a
provincias.

Segun INEI la tasa de desempleo de Lima se ubicé en 6,9% en el
2017, Del total de personas desempleadas el 48,6% (174.200) son hombres y
el 51,4% (184.200) mujeres. Y la tasa de desempleo femenina se ubic6 en
7,7%, siendo 1,5 puntos porcentuales mas que el registrado en los hombres

(6,2%), por lo tanto, se puede tener mano de obra.
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Gracias a los convenios que se han ido generando con empresas
transnacionales y paises de Europa y Asia el Peru tendra mejores
oportunidades de exportacion de sus productos a otros paises como la India y

otros.
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CAPITULO 1Il

ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Descripcion del producto.

El proyecto de la produccion de la compota de papaya surge al

beneficiosa como es la papaya.

observar un problema que es latente en nuestro entorno el cual es
consecuencia de los malos habitos de alimentacion, como se trata de la
gastritis u otras enfermedades que también son resultados de esta
imprudencia. Por ello nosotros decidimos crear un producto que podria ser
complemento en la alimentacion de aquellas personas que poseen este mal
habito, aunque hay que resaltar que se debe respetar los horarios fijos de
alimentacion, este producto sera elaborado a base de una fruta muy

En la siguiente tabla se muestra el valor nutricional de la papaya:

Tabla 6

Valor Nutricional de la papaya

Compue Cantidad/
sto 100g
Hierro 0.42 mg

Proteinas 05¢9
Calcio 21 mg
Fibra 199
Potasio 200 mg
Yodo 1 mg
Zinc 0.16 de zinc
Carbohidr
719
atos
Magnesio 11 mg
Sodio 3mg
Vitamina A 152,5 ug

Vitamina
B1 0.03 mg

Vitamina
B2 0.04 mg

Vitamina

0.41 mg

B3




49

Vitamina

22
B5 0.22 ug
Vitamina
B6 0.03 mg
Vitamina
38 ug
B9
Vitamina E 1.12 mg
Vitamina K 2.6ug
Fésforo 13 mg
Calorias 35.01 kcal
Grasa 0.09g
Azlcar 7.10¢g

Fuente: Compaiiia peruana de estudios de mercado y opinién publica (CPI)

El producto de nuestro proyecto de investigacion sera una compota
porque es uno de los pocos productos donde los alimentos conservan su valor
nutricional porque no pasan por muchos procesos donde podrian perderlos;
sin embargo, nosotros gueremos emplear este producto como medio de
mejorar la calidad de salud en aquellas personas que tienen un estilo de vida
con una agenda muy recargada de todos los dias y que hoy en dia padecen
de un mal muy silencioso que es la gastritis, esta enfermedad no le importa
edades y en su promedio segun reportes médicos se manifiesta a personas
de 20 a 30 afios de edad.

Los elementos esenciales que compondran a la compota seran
papaya criolla, la mufia, Stevia y CMC. jAdemas, la compota tendra
ingredientes a alimentos que ayuden a prevenir y pueda tratar de cierta forma
la dolencia de gastritis (un mal moderno) u otras enfermedades similares
causadas por el mal habito alimenticio PapiYa! vendra en una presentacioén en

envases de plastico y con un peso neto de 150 gramos.

3.2. Seleccion del mercado de mercado especificaciones

3.2.1. Geogréficas.

La comercializacién de nuestro producto sera en la ciudad de Lima 'y

en los distritos de La Molina, Surco, San Isidro, Miraflores y San Borja.



3.2.2. Demogréaficas.

Edad: 15 afios a més
Clase Social: A,By C
Razén Social: Jévenes universitarios o de institutos y trabajadores de

oficina.

3.2.3. Psicogréficas.

Nuestro producto estara dirigido a personas con un estilo de vida

ajetreada y/o no respetan sus horarios fijos de alimentacion.

3.2.4. Conductual:

PapiYa! sera dirigido hacia consumidores como estudiantes, personas
gue trabajan y estudian, trabajadores full-time y también aquellas personas

gue tienen varios trabajos.

3.3. Investigacion de mercado
Para ejecutar un estudio de mercado, se realiz6 una encuesta a 464
personas para poder acopiar informacion relevante para el progreso de
nuestro producto que es PapiYa! cual es una compota que esta elaborada de
papaya y mufa.
Asi mismo, se desarrollé dicha encuesta para poder determinar
nuestro publico objetivo, de los cuales se alcanzaron los siguientes

resultados:

3.3.1. Tamafio de muestra

Para calcular nuestro tamafo de muestra utilizamos dicha férmula,
teniendo en cuenta lo siguiente: N: # de encuestados = 464 personas
encuestadas

X: cantidad de personas que consumen, no se considera el 7.3 que

nunca suele consumir compotas.

Tabla 7
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Tamafio de muestra

n % X
6 3

! 5 0
1 8

2 8.8 7
2 1

3 8.4 32
3 1

4 9.0 81
TO 9 4

TAL 2.7 30

Elaboracién propia

Z =0.2405

Con el Z hallado se busca en la tabla y sale que el nivel de confianza
es 68.08%.

Por lo tanto, el tamafio de la muestra(n) debe ser de 246 personas
para que sea significativa estadisticamente.

Las preguntas que se realizaron en la encuesta fueron 16
interrogantes, cuales fueron debidamente contestadas por dichas personas y

sus resultados son los siguientes:

1. ¢Cual es su categoria de edad?

@® 15-20
®21-25
® 26-30
@® 31afosamas

Figura 14. Pregunta ¢, Cual es su categoria de edad?

Elaboracién propia

Determinamos parte del mercado disponible, el cual estd compuesto

en su mayoria por jovenes entre los 21-25 afios representando un 46.8%, lo
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gue sugiere una publicidad mas enfocada a este publico.

2. ¢Cudl de las siguientes opciones describe mejor su situacién

actual?

@ Solo estudia

@ Estudia ytrabaja

@ Trabaja Full-time

@ Trabaja Part-time

@ Desempleado en busca

@® Desempleado no buscando
@® Retirado

@® Desempleado buscando

Figura 15. Pregunta ¢ Cudl de las siguientes opciones describe mejor su situacion actual?

Elaboracién propia

La mayoria de las personas encuestadas ocupa su tiempo solo
estudiando y también los que estudian y trabajan, hay una mayor probabilidad
de que dichas personas no tengan una alimentaciéon adecuada, al no tener

horarios fijos para su correcta alimentacion.

3. ¢Cuantas veces come al dia?

@® 2veces
@ 3veces
® 4veces
@® 5veces amas

Figura 16. Pregunta ¢ Cuantas veces come al dia?

Elaboracién propia

Principalmente la poblaciéon encuestada expreso que ingiere alimentos
al menos 3 veces al dia, esto nos confirma que al menos hay una minima

cantidad ingesta de comida



4. ¢Respetas el horario de tus comidas?

@ Sdlo desayuno

@ Sdlo almuerzo

@ Sdlocena

@ Sdlo desayuno y almuerzo
@ Sdlo almuerzo y cena

@ Desayuno, almuerzo y cena

@ No respeta el horario en ninguno de
los anteriores

Figura 17. Pregunta ¢, Respetas el horario de tus comidas?

Elaboracién propia

Permite percibir si los ciudadanos encuestados tienen una
alimentacion correcta, acatando el horario de sus comidas principales
(desayuno, almuerzo y cena). La mayoria de las personas nos declara que
mayormente solo respeta el desayuno, asi que el enfoque puede darse al

almuerzo y cena.

5. ¢De qué consiste u/o estd hecha su comida principal en dias

laborables?

@® Comida casera, fresca, recién hecha
@ Comida en restaurantes
30.8% @ Comida precocida y/o congelada
. @ FastFood (comida rapida)

46.3%

Figura 18. Pregunta ¢ De qué consiste u/o esta hecha su comida principal en dias laborables?
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Elaboracién propia

Corroborar que la alimentacion sea saludable o no, puede notarse que
mas del 50% no prepara alimentos caseros (considerado mas saludable), asi

gue hay una oportunidad de presentarles una opcién saludable fuera de casa.

6. ¢Cuéantas veces al dia/a la semana come alimentos dulces

(golosinas, postres y otros similares)?

@ Varias veces al dia
@® Unavezaldia
Varias veces ala semana
@ Con menos frecuencia
A @ Nunca

=

Figura 19. Pregunta ¢, Cuantas veces al dia/a la semana come alimentos dulces (golosinas,

postres y otros similares)?

Elaboracién propia

Proporciona informacién si es que la poblacién encuestada puede
tener preferencia por los alimentos dulces. Podemaos notar que tan solo un
7.3% de los encuestados no consumen dulces, lo cual es conveniente como
empresa al ser nuestro producto dulce debido a la papaya y la Stevia, mas no

empalagoso.

7. ¢Cuéantas veces al dia/a la semana come alimentos salados

(snacks y otros similares)?



@ Varias veces al dia

@ Unavezal dia

@ Varias veces ala semana
@ Con menos frecuencia
@ Nunca

Figura 20. Pregunta ¢, Cuantas veces al dia/a la semana come alimentos salados (snacks y

otros similares)?

Elaboracién propia

El porcentaje de aquellas personas que consumen snacks es ligeramente
inferior al 50%, un problema ya que nuestro producto se puede considerar

como un snack dulce vitaminico saludable.

8. ¢Cuantas veces al dia/a la semana come fruta fresca?

@ Varias veces al dia

@ Unavezaldia

@ Varias veces a la semana
@ Con menos frecuencia
@ Nunca

Figura 21. Pregunta ¢ Cuéantas veces al dia/a la semana come fruta fresca?

Elaboracién propia

Notamos que mas del 70% consume frutas varias veces a la semana,
una vez al dia y varias veces al dia, al ser nuestro producto hecho a base
mayoritariamente de papaya, nos facilita el acceso al publico.

9. ¢Cuéanto de tu comida habitual es conformada por fruta y/o
productos de fruta? Ejemplo: Yogurt, frutas deshidratadas, jugos y

otros similares



@ 90% amas

® 75%

® 50%

® 25%

@ Menos de 25%

Figura 22. Pregunta ¢, Cuanto de tu comida habitual es conformada por fruta y/o productos de

fruta? Ejemplo: Yogurt, frutas deshidratadas, jugos y otros similares

Elaboracién propia

No solo fue importante saber si el puablico consume fruta, hay que
corroborar que ademas acepten que sus comidas estén conformadas de fruta
como se ve el nivel de aceptacion es grande, los porcentajes en el indice de
la derecha muestran el porcentaje de fruta en la comida.

10. ¢Suele tener sensacién de hambre durante el dia?

® Si
® No

@ Aveces

Figura 23. Pregunta ¢ Suele tener sensacién de hambre durante el dia?
Elaboracién propia
Captar si es que las personas tienen esa sensacion de hambre

durante el dia, solo un 27.6% afirma que no, conveniente ya que es serd mas

sencillo llegar al consumidor.

11. Al saber de estos sintomas. ¢Tienes, has tenido o sientes que
padeces de problemas de gastritis?
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@ Ssi
@® No
@ Talvez

Figura 24. Pregunta Al saber de estos sintomas. ¢ Tienes, has tenido o sientes que padeces de

problemas de gastritis?

Elaboracién propia

Se obtuvo informacidn si es que la poblacion encuestada cumple y
respeta sus horarios de comida, se alimenta adecuadamente o presenta
estrés. Tan solo el 28.4 % afirma haber tenido dicha enfermedad a ellos se les

puede hacer mas atractivo nuestro producto, el resto no o no sabe.

12. ¢Algunavez consumio compota?

® S
@ No (pase alas pregunta 15)
© Talvez

Figura 25. Pregunta ¢ Alguna vez consumi6 compota?

Elaboracién propia

Nos ayuda a definir mercado efectivo, al ser la compota consumida
casi en un 70% nos da buenas expectativas sobre la futura produccion.

13. ¢Le agrad6?



@S
@ No

Figura 26. Pregunta ¢ Le agrad6?

Elaboracién propia

Ademas, es importante que de quienes la consumieron o tal vez lo
hicieron saber si les gusto y con ello poder definir mejor a cuantas personas

nos dirigiremos.

14. ¢Con qué frecuencia consume papaya?

@ Siempre

@ Usualmente

® Ocasionalmente

@ Pocasveces
S @ Nunca

Figura 27. Pregunta ¢, Con qué frecuencia consume papaya?

Elaboracién propia

Para la aceptacion del producto es necesario el consumo del insumo
principal, la papaya, como observamos hay una minldscula puntuacion
porcentual para aquellos que nunca han consumido dicha fruta.

15. Al saber de estos beneficios ¢Usted consumiria compota de
papaya?
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® S
@® No

Talvez

60.8%

Figura 28. Pregunta Al saber de estos beneficios ¢ Usted consumiria compota de papaya?

Elaboracién propia

Se denota que hay una gran posible aceptacién del producto por parte
del publico al conocerse los beneficios que tiene, mientras que un 31.9% del
mercado nos dice que tal vez consumiria, lo que sugiere que nuestros
consumidores pueden crecer un 31.9% mas. Se termina de definir el mercado

objetivo.

3.4. Conclusiones y recomendaciones de la investigacion de mercado

3.4.1. Conclusion.

Dicha investigacién de mercado nos ha ayudado a determinar nuestro
publico objetivo, cual incluye a los jovenes entre 15 a 39 afios.

En base a la investigacion que se llevé a cabo se pudo conocer que
rubro de alimentos es nuestro competidor indirecto.

Consecuentemente, se pudo determinar si huestro producto
(compotas elaboradas con papaya, mufia, stevia y CMC) podria ser aceptada
por el publico, cual se corroboro que el bien seria perfectamente aprobado por
el publico.

Se debe tomar en cuenta que existe un porcentaje elevado que nos
indica, la poblacién siente hambre durante el dia, cual muchos de ellos no
pueden ingerir alimentos, ya que se encuentran realizando actividades como
elaborando trabajos.

Segun los resultados, se percibe que hay una fuerte oportunidad para

introduccion de la “compota de papaya”, ya que se nota una gran ausencia de



consumo de este producto debido a su desconocimiento.

De estar presente el producto en el mercado, la gran mayoria de
personas lo consumiria de manera Inter diario.

Hay un gran interés por probar el producto en base al sabor, por lo
cual genera gran expectativa. Lo mas importante es que los participantes se
muestran positivos en probar jun producto que cumpla los beneficios de las
frutas naturales

3.4.2. Recomendaciones

La realizacion de campafias publicitarias anticipando el lanzamiento
del producto, con el fin de crear expectativa e intriga, este hecho aumentara
su valor para el precio de introduccién.

Realizar mas encuestas en lugares aledafios a los supermercados
mas conocidos o mas visitados por los clientes para asi conocer las posibles
marcas predominadas en cuanto a compotas naturales se refiere.

Es necesario un analisis de canales de distribucion, ya que de este
modo se hallara el modo correcto de llegar directamente al consumidor sin
efectuar excesos en el uso de recursos.

Realizar una buena gestion de las Relaciones Publicas, como, por
ejemplo: Alianza con universidades, Nutricionistas: que recomienden nuestro
producto, Alianzas con Municipalidades: Las Municipalidades lanzan de
manera frecuente programas de buena alimentacion para el ciudadano, la
intencion es que pueda incluir el producto dentro de sus recomendaciones y

aconsejen al ciudadano de los beneficios.

3.5. Andlisis de demanda
Para establecer las demandas en los proximos 5 afios desde el afio
2019 hasta el 2023, se requiere la cantidad de habitantes en Lima desde el
afio 2013 hasta el afio 2017. Por consiguiente, se procede a determinar a las
personas que prefieren consumir alimentos saludables (62.4%) para asi hallar
los usuarios que optan por ingerir snacks (76%) y finalmente los individuos

gue compran snacks saludables (32.1%), cual se obtuvo los siguientes datos:
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Tabla 8

Demanda de alimentos saludables 2013 - 2017

Cantida Prefieren Optan Compran
B d de consumir por snacks
Afio poblaci alimentos ingerir saludabl
on en saludable snacks es
Lima s (49%) (76%) (32.1%)
4,464,390.0 3,392,9 1,089,132
2017 9,111,000.00
0 36.40 .58
3,743,332
2016 10,051,912.00 4,925,436.88 03 1,201,609.58
3,662,416
2015 9834 631 4,818,969.19 - 1,175,635.72
3,259,148
2014 8 751741 4,288,353.09 35 1,046,186.62
3,209,087
2013 8617 314 4,222,483.86 73 1,030,117.16

Elaboracién propia

Tabla 9

Demanda para proyeccion de alimentos saludables 2013 - 2017

Afio usado para el célculo de Demanda

regresion total

1,030,118
1,046187
1,175,636

1,201,610
1,089,133

[O2 I SN w N

Elaboracién propia

3.5.1. Proyeccion de la demanda

Para estimar la proyeccion de la demanda de nuestro producto, se
utilizara el analisis de regresion a los datos historicos de la demanda, cual se

seleccionara el tipo de regresién que obtenga el coeficiente de determinacion



mas proximo a uno (100%).

Tabla 10
Coeficiente de determinacion

Tipo de Coeficiente de determinacién
regresion (r)
Regresion
. 0.154
potencial

Elaboracién propia

Como se puede examinar, el tipo de regresién con el coeficiente de

determinacion mas proximo al valor de 1 es la regresion potencial.

Regresion potencial

Y=a-X#

Demanda
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Figura 29. ¢ Regresién del mercado potencial?

Elaboracién propia

Se adquiere la siguiente ecuacion de la regresion potencial:
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Y = 1F + 0.6X"0.0724 = 1385602.32X"0.07246373

Posteriormente, se reemplaza los siguientes datos:

Tabla 11

Afios de regresion

X (Afio de

Regresion)

© 00 N O

10

Elaboracién propia

Es asi como se determinan las demandas para los proximos 5 afios:

Tabla 12
Mercado potencial proyectado

Afo usado para el célculo A Cantidad de snacks
de regresion fio saludable

2

6 1,385,603
019
2

7 1,595,232
020
2

8 1,610,729
021
2

9 1,624,523
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2
10 1,636,963
023
Elaboracién propia
. Lima Area Regibn natural
Principales tipos de fruta Total Metropolitana 1/ Resto Pais -
Urbana Rural Costa Sierra

Duraznos (Kg.) 1.1 16 08 13 0.5 1.4 09
Fresa (Kg.) 07 14 03 08 0,0 1.1 01
Limdn (Kg ) 34 48 28 348 16 48 1.7
Mandarna (Kg.) 48 T4 37 56 23 83 37
Mango (Kg.) 16 21 14 18 09 19 14
Marnzana (Kg.) 6.1 6.5 55 6.6 45 6.4 72
Naranja (Kg.) 64 6.7 62 69 45 68 71
Paita (Kg.) 15 21 13 18 06 20 1.1
Fapaya (Kg.) 3.2 K] 23 40 05 43 22
Flatano (Kg.) B4 14,7 316 238 349 16,5 121
Sandia (Kg.) 14 18 12 1.7 0.5 21 06
Uva (Kg.) 20 27 1.7 24 0.8 25 1.7

Figura 30. Consumo promedio per cépita de frutas por &mbito geografico

Fuente: INEI- Encuesta Nacional de Presupuesto Familiares (2009)

3.5.2. Canales de venta a preferencia del consumidor:

Los consumidores prefieren muchas veces realizar sus compras en:

Tabla 13

Niveles Socioeconémico sobre los canales de venta

Canales de A B C D E
venta
Supermercad 10 1 0 0 0
o / Autoservicio 0 00
1 5
Bodega 0 0 00 4 0
Mercado/Pues 0 0 0 2 0
tos 3
Otros 0 0 0 32 0
10 1 1 1 1
Total 0 00 00 00 00

Fuente: IPSOS Apoyo (2014)

Por lo tanto, tomando en cuenta a la encuesta realizada a 464

personas, la mayoria de las personas encuestadas son jévenes que

encuentran estudiando y trabajando, los cuales tienen una jornada muy



ocupada y atareada, por ello nos centraremos en estas personas; nuestro
producto busca que el consumidor se alimente adecuadamente con alimentos
sean provechosos para su organismo en el periodo que él/ella desee.
También, en la investigacion presentada se puede hacer un andlisis de las
marcas consumidas usualmente y encontramos a nuestros dos competidores

indirectos, como son empresas como Alicorp y R.A.M INDUSTRIES S.A.C.

3.6. Andlisis de la oferta estructura de mercado

El ambiente competitivo en que se desenvolvera la empresa puede
adquirir una de las siguientes cuatro formas generales: monopolio,
competencia perfecta, competencia monopdlica y oligopolio.

Existe monopolio cuando un solo proveedor vende un producto para el
gue no hay sustitutos perfectos y las dificultades para entrar a la industria son
grandes. La competencia monopolistica se caracteriza porque existen
numerosos vendedores de un producto diferenciado y porque en el largo
plazo, no hay dificultades para entrar o salir de esa industria. Una estructura
de mercado oligopdlica existe cuando hay pocos vendedores de un producto
homogéneo o diferenciado y el ingreso o salida de la industria es posible,
aungue con dificultades.

La competencia perfecta se caracteriza porque existen muchos
comparadores y vendedores de un producto que, por su tamafio, no pueden
influir en su precio; el producto es idéntico y homogéneo; existe movilidad
perfecta de los recursos, y los agentes econdmicos estan perfectamente
informados de las condiciones del mercado.

En el caso de este proyecto pertenece a un mercado oligopdlico ya que
existen productos diferentes que proveen a la totalidad del mercado peruano

con productos nacionales.

3.6.1. Andlisis de la competencia

El estudio de la competencia se dividira en dos partes: la oferta local y
extranjera. Para el caso de la oferta local se cuenta con las marcas detalladas

a continuacién y para el caso de las extranjeras se considerara a Alicorp.
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3.6.2. Productores locales

En la actualidad en Lima Metropolitana existe una productora local
llamada R.A.M INDUSTRIES S.A.C. que envasa sus productos con la marca
Organic Republic y Bell's. Sus operaciones empezaron el febrero de 2014. La
marca Bell's es comercializada por Supermercados Peruanos S.A.C; mientras
gue Organic Republic, por San Silvestre Organics. La Ultima marca entré para
venta en supermercados en el 2016. La aceptacion de Organic Republic se

debe a su contenido.

3.6.3. Importaciones

La importacion de las compotas ha ido en la desacelerando debido a
la fuerte crisis vivida en los paises extranjeros al punto de que algunas
marcas hayan sido absorbidas por empresas transnacionales tal es el caso de
Gerber que fue comprada por Nestlé y el negocio de compotas cambio para
ellos haciendo otro tipo de presentaciones mas elaboradas agregandoles

suplementos.

3.6.4. Oferta Historica

En la actualidad, en el mercado local no se producen compotas, por lo
tanto, la oferta se concentra en las importaciones de diferentes paises como
México, Colombia, y Costa Rica principalmente. Se puede apreciar que la
oferta disminuy6 para el 2016, luego de un ligero pico que hubo en el 2015

luego del ingreso de marcas como Gloria.
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Figura 31. Oferta historica de compotas

Fuente: Sunat

Actualmente en el mercado se comercializan compotas importadas de
las marcas Heinz, Gerber, Agu, Alpina, Babyfruit y Nutribaby, las dos primeras
poseen una gran trayectoria en el mercado peruano y se encuentran bien
posicionadas. Participacién en el mercado de las principales empresas que
ofrecen compotas para bebés en el Peru. En la categoria otros se encuentran
Alpina, Babyfruit y Nutribaby.

Participacion en el mercado de las siguientes marcas.

Tabla 14

Principales marcas del mercado de compotas

Empr Importaciones Participacién en el
esa en (KQg) mercado

Heinz 1.103.260,76 68,88%




Gerber 252,410,08 15,76%

Agl 211.045,04 13,18%

Otros 34.979,49 2,18%

Total 1.601.695,37 100,00%

Elaboracién propia

®Heinz
B Gerber
HAgu
m Otros

Figura 32. Principales marcas del mercado de compotas

Elaboracién propia
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3.6.5. Marcas de compotas de frutas

Producto Descripcidn Caracteristica del Producto
Pertenece al grupo suizo Novartis (Nestlé) el cual es
la compafia Agroalimentaria mas grande a nivel - : : ) . )
mundial. Elaboradas con ingredientes naturales y T%manos disponibles 113g - 170g Féresentauones.
enriguecidas con nutrientes claves para lograr el Gerber Paso 1 (Manze,ma-Pe’ra) ‘Gerber Pasq 2
. (Manzana-Pera - Melocoton - Platano - Frutas Mixtas -
Gerber adecuado desarrollo de los bebés. Sus compotas

estan elaboradas por el Centro de Investigacion
Nestlé Nutrition, el cual busca consistencia, tamafio y
forma adecuada para las diversas etapas en las que
los bebés exploran sabores, texturas y olores.

Ciruela Pasa -Verduras Mixtas - Verduras y Pollo)
‘Gerber Paso 3 (Puré de manzana - Puré y trocitos de
verduras y carne de res)




Heinz

Nutribaby

Es considerada una empresa lider en el rubro
alimenticio a nivel mundial (se encuentra dentro del
ranking de las 500 empresas mas importantes a nivel
internacional). Cuenta con presencia en mas de 200
paises y su filosofia se basa en la calidad e
innovacion. Sus compotas estan hechas a partir de
alimentos naturales con las mejores frutas
seleccionadas, sin colorantes, sin conservantes, sin
sabores artificiales y enriquecidos con vitaminas y
minerales.

Pertenece al grupo costarricense Irex, el cual cuenta
con Sistema de Gestidon Certificado ISO 9001:2008.
Cuenta con 55 afos de existencia en los cuales ha
mantenido una calidad e innovacidon constante en
todas sus areas. Sus compotas estan hechas de
100% frutas naturales sin preservantes.

Las frutas y verduras de NutriBaby se cosechan en
fincas certificadas organicamente, para que
posteriormente sean procesadas en plantas
industriales bajo estrictas normas de calidad. De esta
manera, las frutas y verduras que se procesan para
las compotas de NutriBaby son las mejores de las
fincas organicas. Sus compotas se caracterizan por
estar compuestas por materias primas organicas de
méxima calidad, libres de pesticidas, fungicida,

Tamafios disponibles 113g, 170g Presentaciones,
113g: Manzana, Pera, Coctel de frutas, Frutas Criollas,
Frutas Mixtas, Frutas Tropicales, Postre de Frutas,
Melocotén, Banana, Ciruelas Pasas. 170g: Manzana,
Pera, Postre de Frutas, Banana

Tamafios disponibles: 113g. Presentaciones: Pera,
melocoton, frutas tropicales, banano, manzana-pifia y
guayaba

Tamarios disponibles 113g Presentaciones: Manzana,
pera, banana.
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Alpina

conservantes y agregados artificiales.

Esta preparada con fruta natural y sin preservantes ni
sabores artificiales. Su vida (til es larga gracias a su
proceso de empague al vacio.

Tamafios disponibles: 113g Presentaciones: Manzana,
pera, durazno, mango, ciruela, guayaba. Frutas mixtas,
frutas tropicales, durazno.
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Para poder calcular nuestra oferta se tomo de referencia a Alicorp ya
gue esta empresa esta en el mismo circulo de alimentos que nosotros

ofrecemos y al mismo publico al que nos dirigimos:

Tabla 15

Oferta histdrica de compotas de la empresa Alicorp

A Alic
o orp
2 16,
013 784
2 16,
014 414
2 19,
015 702
2 21,
016 318
2 21,
017 712
2 22,
018 104

Fuente: Bolsa de Valor del Pert

Tabla 16
Oferta Proyectada 2019-2023

A Oferta
fio Proyectada
2
23,032
019
2
24,000
020
2
25,008
021
2
26,058




2
023

27,152

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV

PROYECCION DEL MERCADO OBEJTIVO

4.1. El &mbito de la proyeccion

El Prondstico se elaborara para los siguientes 5 afios, utilizando como
referencia el comportamiento de los distritos seleccionados del departamento
de Lima. Se utilizardn 1 métodos de proyeccién ya que es el que tiene un
coeficiente de correlacién = 1 lo que indica que dicho prondstico tiene un
mayor grado de confianza. Teniendo el horizonte por 5 afios del universo, se
aplicaran los criterios de mercado potencial, disponible, efectivo y objetivo. El
ultimo mercado calculado, que sera el mercado objetivo. Para la eleccion del
método de proyeccion depende principalmente de la cantidad y calidad de la
data histérica. Segun esto, el prondstico elegido puede ser efectivo o no, por
ello, se debera tener en cuenta la precision, sensibilidad y objetividad. La
validez de los resultados obtenidos al realizar la proyeccion debe tener una
concordancia con la data utilizada.

4.2. Seleccion del método de proyeccion

Para poder posicionarnos en el mercado y en la seleccién del distrito,
tomamos datos de CPI para poder evaluar la poblacién en cada distrito
seleccionado, en la siguiente tabla se demostrara la cantidad de personas que
ha habido en los distritos de La Molina, Santiago de Surco, San Isidro,
Miraflores y San Borja del 2007 al 2017 estos datos nos ayudaran a una toma
de decisiones para nuestro proyecto

Para obtener nuestro Mercado Obijetivo, iniciaremos con un andalisis
macro partiendo desde la cantidad de poblacion de los 5 distritos,
seleccionados previamente, hasta un analisis micro enfocandonos en los
porcentajes de aceptacion del publico hacia nuestro producto.

A continuacion, se muestra la poblacién por afio de cada uno de los

distritos
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Tabla 17

Poblacién por distritos de Lima Metropolitana 2007-2017

POBLACION POR DISTRITOS DE LIMA METROPOLITANA 2007 - 2017

1 2 3 4

5 6 7

i PROVINCIAY 8 9 10 11
tem DISTRITO 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
TOTAL

1 LA MOLINA

4

2 MIRAFLORES
1

3 SAN BORJA
0

3 SAN ISIDRO
1

4 SANTIAGO DE SURCO

695,512.00 703,437.0 711,428.0 719,727.0 728,367.00 737,177.0 746,091.0 755,040.00 763,954.0 774,465.0 795,100.00

0 0 0

136,350.0 140,381.00 144,491.00 148,738.00
0

88,596.00 87,767.00 86,920.00 86,091.00

110,968.0 111,088.00 111,208.00 111,328.00
0

60,544.00 59,735.00 58,920.00 58,123.00

299,054.0 304,466.00 309,889.00 315,447.00
0

0 0

153,133.0 157,638.00 162,237.00
0

85,284.00 84,473.00 83,649.00

111,448.0 111,568.00 111,688.00
0

57,345.00 56,570.00 55,792.00

321,157.0 326,928.00 332,725.00
0

0 0
166,912.0 171,646.00 175,681.00 178,200.00
0
82,805.00 81,932.00 81,776.00 85,800.00

111,808.0 111,928.00 112,317.00 116,700.00
0

55,006.00 54,206.00 53,836.00 56,800.00

338,509.0 344,242.00 350,855.00 357,600.00
0

Fuente: http://www.cpi.pe

Seguidamente, se realizé la proyeccion de la poblacion para los 6

afios siguientes (2018-2023) que pertenecen a Lima metropolitana, para la

cual empleamos el método de la regresion lineal simple de cada distrito

(teniendo en cuenta que cada regresion tiene un R2 = 1), lo cual quiere

decir que es significativo y existe menos riesgo de error.

En la tabla tenemos la poblacion por los 5 distritos estos nos sirven

para determinar la regresion lineal de cada uno de ellos y asi poder realizar

la proyeccion de los 5 afios siguientes.


http://www.cpi.pe/
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Tabla 18
Proyeccion de Distritos (2018-2023)

2 LA MOLINA 183,495.26 187,681.53 191,844.20 195,983.28 200,098.74 204,190.61
3 MIRAFLORES 84,275.80 85,020.85 85,966.00 87,111.25 88,456.60 90,002.05
4 SAN BORJA 116,128.41 117,518.65 119,071.11 120,785.80 122,662.71 124,701.85
5 SAN ISIDRO 55,477.04 55,889.22 56,454.66 57,173.38 58,045.36 59,070.62
6 SANTIAGO DE SURCO 363,712.99 370,274.69 376,952.13 383,745.30 390,654.21 397,678.85

| T teem e Ee e Ee | TR
Fuente: INEI

La tabla siguiente viene hacer todo nuestro mercado total al cual
nos enfocaremos, que viene hacer en si las proyecciones de los distritos
especificados



Tabla 19

Determinacion del universo distritos 2018-2023

MERCADO TOTAL

ITEM DISTRITO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
1|LA MOLINA 183,495.26 187,681.53 191,844.20 195,983.28 200,098.74 204,190.61
2| MIRAFLORES 84,275.80 85,020.8 85,966.00 87,111.25 88,456.60 90,002.05

5
3|SAN BORJA 116,128.41 117,518.65 119,071.11 120,785.80 122,662.71 124,701.85
4|SAN ISIDRO 55,477.04 55,889.2 56,454.66 57,173.38 58,045.36 59,070.62
SANTIAGO :
5|DE 363,712.99 370,274.69 376,952.13 383,745.30 390,654.21 397,678.85
SURCO
TOTAL 803,089.50 816,384.94 830,288.10 844,799.00 859,917.62 875,643.98
Fuente: INEI

Elaboracién Propia

4.2.1. Mercado Potencial.

Nuestro mercado potencial estara conformado por los residentes de

los distritos seleccionados de Lima Metropolitana que consuman Compota

naturales de frutas especificamente de los niveles A y B. La poblacion

estimada segun el CPl es de mas de 9 millones habitantes incluyendo

personas de todo tipo de edad

Para el proyecto, de compota endulzado con stevia, es en si un

producto enfocado a los varones y mujeres de 15 a 39 afos del nivel

socioeconémico A y B ya que este grupo de personas muestra interés por el

cuidado personal (como se indica en capitulos anteriores).




Tabla 20

Porcentaje de Edades

78

PORCENTAJES DE EDADES

item Distritos 15-19 20-24 25-29 30-34 35-39 TOTAL
3 LA MOLINA 8.27% 8.77% 7.64% 7.69% 7.77% 40.15%
5 MIRAFLORES 5.81% 6.98% 7.59% 8.30% 7.72% 36.40%
6 SAN BORJA 7.08% 7.96% 7.55% 7.87% 7.83% 38.27%
9 SAN ISIDRO 5.85% 6.60% 6.74% 6.98% 7.50% 33.67%
10 SANTIAGO DE 7.81% 7.94% 7.40% 7.89% 8.09% 39.12%
SURCO
Fuente: INEI — Elaboracién Propia
Tabla 21
Porcentaje de Nivel Socioeconémico
PORCENTAJES DE NSE POR DISTRITOS
item Distritos NSE A NSE B NSE C L?;Té
3 LA MOLINA 35.90% 43.30% 14.90% 94.10
%
5 MIRAFLORES 35.90% 43.30% 14.90% 94.10
%
6 SAN BORJA 35.90% 43.30% 14.90% 94.10
%
9 SAN ISIDRO 35.90% 43.30% 14.90% 94.10
%
10 SANTIAGO DE SURCO 35.90% 43.30% 14.90% 94.10

%

Fuente: INEI — Elaboracién Propia

Proyeccion (mercado total) que se observa en la tabla siguiente * NSE

(total %) que se observa en la Tabla 11 Edad (total%) que esta en la Tabla

siguiente.



Tabla 22

Mercado potencial
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MERCADO POTENCIAL (2018-2023)

item Distrito 2018 2019 2020 2021 2022 2023
3 LA MOLINA 69,334 70,915 72,488 74,052 75,607 77,153
5 MIRAFLORES 28,863 29,118 29,441 29,834 30,294 30,824
6 SAN BORJA 41,823 42,324 42,883 43,501 44,177 44,911
9 SAN ISIDRO 17,578 17,708 17,887 18,115 18,391 18,716
10 SANTIAGO DE 133,901 136,317 138,775 141,276 143,820 146,406
SURCO
Total 291,498 296,382 301,475 306,778 312,289 318,010
Elaboracién Propia
4.2.2. Mercado Disponible.
El conjunto de consumidores que ademas de tener interés en una
oferta de mercado, tienen ingreso y acceso a ella; es el conjunto de
consumidores dispuestos a comprar un producto. Entonces debemos saber el
publico que consumiria las compotas. Segun la encuesta realizada:
Tabla 23
Pregunta de la encuesta: Consumo de Compota
P6 (Pregunta N° 7 de la encuesta)
¢Consume compota?
ftem Distritos Sl % NO % TOTAL
3 LA MOLINA 22.60% 69.20% 92%
5 MIRAFLORES 22.60% 69.20% 92%
6 SAN BORJA 22.60% 69.20% 92%
9 SAN ISIDRO 22.60% 69.20% 92%
10 SANTIAGO DE SURCO ~ 22:60% 69.20% 92%

Elaboracién Propia
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Tabla 24

Pregunta de la encuesta: Frecuencia de Consumo de Compota

P7 ( Pregunta N° 5 de la encuesta)

¢Con cuéanta frecuencia sueles consumir %
jugos?

SIEMPRE 5 10.80
0 %

USUALMENTE 1 25.40
18 %

COCACIONALMENTE 1 38.10
77 %

POCAS VECES 1 23.30
08 %

Nunca 1 2.40%
1

TOTAL 4 100.0
64 0%

Elaboracién Propia

La formula aplicada para determinar nuestro Mercado Disponible es:
Mercado potencial de cada distrito que se observa en tabla 12 * P6 (Sl
%) que se observa en la Tabla 13 * P7 que se observa en la Tabla 11 (%) *
Edad (total%) que esta en la Tabla 10.
De esta manera obtuvimos el mercado disponible para nuestro nuevo

producto.

Tabla 25
Mercado Disponible (2019-2023)

MERCADO DISPONIBLE
(2019-2023)
item Distritos P6 P7 2019 2020 2021 2022 2023
3 LA MOLINA 22. 38. 6,106 6242 6376 6510 6,643
60% 10%
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5 MIRAFLORES 22,
60%
6 SAN BORJA 22,
60%
9 SANISIDRO 22,
60%
10 SANTIAGO DE 22,
SURCO 60%
TO
TAL

38.

10%

38.

10%

38.

10%

38.

10%

2,507

3,644

1,525

11,738

25,520

2,535

3,692

1,540

11,949

25,959

2,569

3,746

1,560

12,165

26,415

2,609

3,804

1,584

12,384

26,890

2,654

3,867

1,612

12,606

27,383

Elaboracién Propia

4.2.3. Mercado Efectivo.

Esta conformado por una parte del mercado disponible y esta formado

por el conjunto de consumidores que ademas de la necesidad especifica,
tienen la INTENCION DE COMPRAR el bien o servicio que ofrece el nuevo

negocio. En nuestro caso sera los que compren compota.

El mercado efectivo es definido a través de dos preguntasen el

cuestionario de encuesta.

Tabla 26

Pregunta de encuesta: ¢ Estaria dispuesto a comprar nuestro producto?

P8( Pregunta N° 7 de la encuesta)

Sabias que la papaya es buena para la cicatrizacion, problemas renales, anemia,

ayuda a mantener

un buen sistema inmunolégico y bueno para la piel. Sabiendo esto, ¢ Estarias dispuesto

a comprar la compota de papaya ademas endulzado solo con

stevia?
item Distritos Sl % NO % TOTAL
3 LA MOLINA 60.8% 39.2% 100%
5  MIRAFLORES 60.8% 39.2% 100%
6  SAN BORJA 60.8% 39.2% 100%
9  SANISIDRO 60.8% 39.2% 100%
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10 SANTIAGO DE 60.8% 39.2% 100%
SURCO

Elaboracion Propia

Tabla 27
Pregunta de encuesta: ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por nuestro producto?

Elaboracion Propia

La formula aplicada para determinar nuestro Mercado Efectivo es:
Mercado disponible de cada distrito que se observa en tabla 15 * P8
(Sl %) que se observa en la Tabla 16* P9 que se observa en la Tabla 17 (%).
De esta manera obtuvimos el mercado disponible para nuestro nuevo

producto.

Tabla 28

Mercado efectivo

3 LA MOLINA 61% 49.00% 1,819 1,860 1,900 1,940 1,979
5 MIRAFLORES 61% 49.00% 747 755 765 777 791
6 SAN BORJA 61% 49.00% 1,086 1,100 1,116 1,133 1,152

9 SAN ISIDRO 61% 49.00% 454 459 465 472 480
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10 SANTIAGO DE 61% 49.00% 3,497 3,560 3,624 3,689 3,756
SURCO

TOTAL 7,603 7,734 7,870 8,011 8,158

Elaboracién Propia

4.2.4. Mercado Objetivo.

Segun lo establecido, jnuestro producto “Papiya!” va para los sectores
socioecondémicos A, By C de los distritos provenientes de la provincia de
Lima: La Molina, San Borja, San Isidro, San, Santiago de Surco y Miraflores.

La férmula aplicada para determinar nuestro Mercado Objetivos:
Mercado Efectivo de cada distrito que se observa en tabla 16 * la captacion
objetivo que se observa en la tabla 17 (por cada afo).

De esta manera obtuvimos el mercado Objetivo para nuestro nuevo producto.

Tabla 29

Parametros para obtener el Mercado objetivo

MERCADO OBJETIVO

CONCEPTO 2019 2020 2021 2022 2023
Captacion objetivo 7% 7.35% 7.72% 8.10% 8.51%
Crecimiento 5%

Elaboracién Propia

Tabla 30

Mercado objetivo

MERCADO OBJETIVO

Nro. DISTRITOS 2019 2020 2021 2022 2023
3 LA MOLINA 127 137 147 157 168
5 MIRAFLORES 52 56 59 63 67
6 SAN BORJA 76 81 86 92 98
9 SAN ISIDRO 32 34 36 38 41
10 SANTIAGO DE 245 262 280 299 320

SURCO
TOTAL 532 568 607 649 694

Elaboracién Propia



4.3. Prondstico de ventas

Tabla 31

Pronostico de Ventas 2019 - 2023

Ano VENTA Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembr Octubr  Noviem  Diciem TOTA
e e bre bre L
Estacionalidad  8.00% 6.00% 12.00%  13.00%  8.00% 6.00%  5.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00 12.00 100.00
2019 329,69
% % %
3
Ventas 2017 26375 19782 39563 42860 26375 19782 16485 16485 19782 26375 36266 39563
Estacionalidad  8.00% 6.00% 12.00%  13.00%  8.00% 6.00%  5.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00 12.00 100.00
2020, 352,12
% % %
0
Ventas 2018 28170 21127 42254 45776 28170 21127 17606 17606 21127 28170 38733 42254
Estacionalidad  8.00% 6.00% 12.00%  13.00%  8.00% 6.00%  5.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00 12.00 100.00
2021 376,22
% % %
6
Ventas 2019 30098 22574 45147 48909 30098 22574 18811 18811 22574 30098 41385 45147
Estacionalidad  8.00% 6.00% 12.00%  13.00%  8.00% 6.00%  5.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00 12.00 100.00
2022 402,13
% % %
3
Ventas 2020 32171 24128 48256 52277 32171 24128 20107 20107 24128 32171 44235 48256
Estacionalidad  8.00% 6.00% 12.00% 13.00% 8.00% 6.00% 5.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00 12.00 100.00
2023 429,97
% % %
3
Ventas 2021 34398 25798 51597 55896 34398 25798 21499 21499 25798 34398 47297 51597

Elaboracién Propia



Prondstico de Venta del 2019-2023

Figura 33. Pronéstico de Ventas 2019 - 2023

Elaboracién propia
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4.3.1. Demanda Diaria (Botella)

Tabla 32

Demanda diaria

86

Ano VENTA Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembr Octubre Noviembr Diciemb TOTAL
e e re

Venta mensual 26,375.44 19,781.5 39,563.1 42,860.0 26,375.4 19,781.5 16,484.6 16,484.6 19,781.58 26,375.4 36,266.23 39,563.1 329,693.0
B 329693 8 6 9 4 8 5 5 4 6 0

demanda diaria 1,098.98 824.23 1,648.47 1,785.84 1,098.98 824.23 686.86 686.86 824.23 1,098.98 1,511.09 1,648.47

Venta mensual 28,169.60 21,127.2 42,254.4 45,775.6 28,169.6 21,127.2 17,606.0 17,606.0 21,127.20 28,169.6 38,733.20 42,254.4 352,120.0
2020 352,120 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

demanda diaria 1,173.73 880.30 1,760.60 1,907.32 1,173.73 880.30 733.58 733.58 880.30 1,173.73 1,613.88 1,760.60

Venta mensual 30,098.08 22,573.5 45,147.1 48,909.3 30,098.0 22,573.5 18,811.3 18,811.3 22,573.56 30,098.0 41,384.86 45,147.1 376,226.0
2021 376,226 6 2 8 8 6 0 0 8 2 0

demanda diaria 1,254.09 940.57 1,881.13 2,037.89 1,254.09 940.57 783.80 783.80 940.57 1,254.09 1,724.37 1,881.13

Venta mensual 32,170.64 24,127.9 48,255.9 52,277.2 32,170.6 24,127.9 20,106.6 20,106.6 24,127.98 32,170.6 44,234.63 48,255.9 402,133.0
B 402133 8 6 9 4 8 5 5 4 6 0

demanda diaria 1,340.44 1,005.33 2,010.67 2,178.22 1,340.44 1,005.33 837.78 837.78 1,005.33 1,340.44 1,843.11 2,010.67

Venta mensual 34,397.84 25,798.3 51,596.7 55,896.4 34,397.8 25,798.3 21,498.6 21,498.6 25,798.38 34,397.8 47,297.03 51,596.7 429,973.0
2023 429,973 8 6 9 4 8 5 5 4 6 0

demanda diaria 1,433.24 1,074.93 2,149.87 2,329.02 1,433.24 1,074.93 895.78 895.78 1,074.93 1,433.24 1,970.71 2,149.87

Elaboracién propia

Observacion: Se consider6 que en un mes se labora 24 dias
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Elaboracién propia
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Tabla 33

Programa de ventas mensual 2019

PROGRAMA DE VENTAS POR MESES - 2019 -

REDISTRIBUIDO (unidades de 150 gr)
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Elaboracién propia

Tabla 34
Programa de ventas mensual 2020

89

PROGRAMA DE VENTAS POR MESES - 2020 (unidades de 150 gr)

Meses

Enero Febrero Marzo  Abril Mayo Junio Julio Agosto  Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Estaci 13.00 11.00

8.00% 6.00%  12.00% " 8.00% 6.00% 5.00% 5.00%  6.00% 8.00% o 12.00% 100.0%
[0} 0 0
Papiva
| 3,165 2,374 4,748 5,143 3,165 2,374 1,978 1,978 2,374 3,165 4,352 4,748 352,120
TOTAL 3,165 2,374 4,748 5,143 3,165 2,374 1,978 1,978 2,374 3,165 4,352 4,748 352,120

Elaboracién propia

Tabla 35
Programa de ventas mensual 2021

PROGRAMA DE VENTAS POR MESES - 2021 (unidades de 150 gr)

Meses
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Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto  Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Estac 12.00 13.00 11.00 12.00
) 8.00% 6.00% 8.00% 6.00% 5.00% 5.00% 6.00%  8.00% 100.0%
io % % % %
PapiY 41,38 376,22
éf‘p' 30,008 22574 45147 48909 30098 22574 18811 18811 22574 30008 . 45147 "'
TOTA
L 30,098 22,574 45,147 48,909 30,098 22,574 18,811 18,811 22,574 30,098 41538 45,147 3767'22
Elaboracién propia
Tabla 36
Programa de ventas mensual 2022
PROGRAMA DE VENTAS POR MESES - 2022 (unidades de 150 gr)
Meses
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto  Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Estac 12.00 13.00 11.00 12.00
) 8.00% 6.00% 8.00% 6.00% 5.00% 5.00% 6.00%  8.00% 100.0%
io % % % %
PapiY 44,23 402,13
| 32,171 24,128 48,256 52,277 32,171 24,128 20,107 20,107 24,128 32,171 ,
al
TOTA 44,23 402,13
L 32,171 24,128 48,256 52,277 32,171 24,128 20,107 20,107 24,128 32,171 ,

Elaboracién propia

Tabla 37

Programa de ventas mensual 2023
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PROGRAMA DE VENTAS POR MESES - 2023 (unidades de 150 gr)

Meses

Enero Febrero Mayo Junio Julio Nov. Dic. Total
Estac 11.00
] 8.00% 6.00% 8.00% 6.00%  5.00% o 12.00% 100.0%
10 (1
PapiY 47,29 429,97
| 34,398 25,798 34,398 25,798 21,499 ,597
al
TOTA 47,29 429,97
L 34,398 25,798 34,398 25,798 21,499 ,597

Elaboracién propia



Tabla 38
Programa de ventas anual 2019 - 2023

PROGRAMA DE VENTAS - unidades de compota
Tipos
d

% 2019 2020 2021 2022 2023

PapiYa! 100.0% 329,693 352,120 376,227 402,133 429,973
TOTAL 100.0% 329,693 352,120 376,226 402,133 429,973

Elaboracién propia

4.2. Aspectos criticos que impactan en el prondstico de ventas
El prondstico de ventas que se plantea para nuestro proyecto,
Compota de papaya con muia natural endulzado con Stevia, se puede ver
afectados tanto por factores externos como internos. Ambos factores incluyen
distintos aspectos, los mismos que ahora lo analizaremos.
Los siguientes factores externos no pueden ser controlados por
nuestra empresa; es asi como la probabilidad de generar un impacto negativo

€S mayor que una positivo.

Factores externos Producto Interno Bruto.

Ingreso per capita.

Variacién de precios de insumos y productos.

Variaciones en la oferta del producto en el mercado.

Restricciones e incentivos del gobierno, si iniciaremos una empresa PYME
Impuestos.

Factores internos
Estos se encuentran bajo nuestro control: De ajuste Influira en el

analisis de estimaciones. De cambio en las operaciones

Que pueden ser por cambios en:

El proceso de produccion.

La combinacion de materiales y mano de obra.

La calidad de la compota

La estrategia de comercializacion y mercadeo.

De crecimiento



CAPITULO V

INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. Estudio de ingenieria

5.1.1. Modelamiento y seleccidén de procesos productivos

5.1.1.1. Tipo de produccion: Por lotes

La produccién por lotes es un método para hacer pequefas
cantidades de productos idénticos. También se le denomina produccién
discontinua porgque su proceso no es permanente, se interrumpe debido a
gue se efectlan una serie de operaciones a cada lote de produccién. Por lo
cual este tipo de proceso es mas adecuado para nuestra producciéon de
compota de papaya, ya que solo se trabajara un turno y se producira una

cierta cantidad de compotas.

5.1.1.2. Estrategia de procesos: Estrategia orientada al producto

La gestion del proceso tendra un enfoque en el producto, esto
debido a que existira un alto volumen de produccion y una poca variedad
en los productos. En este caso nuestro proyecto evalla la produccion de
un solo tipo de producto. De acuerdo con este enfoque las materias primas,
se reciben continuamente de los proveedores, son almacenados y se
transportados para su procesamiento. Por otro lado, el equipo a usar
tendra un propésito especial. En cuanto a los inventarios tanto el de
materia prima como el del trabajo en proceso seran bajos en relacién con

el valor del producto. (Gestion de Operaciones , 2015).

5.1.1.3. Especificaciones de la compota de papaya con mufia

endulzado con stevia
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Tabla 39

Descripcion del producto

94

Descripcion del Producto y uso presunto

Compota de Papaya con mufia endulzado
con Stevia
Compota de Papaya con ingredientes
autorizados
Composicién Pulpa de Papaya, mufia, stevia
Color y sabor de la pulpa de fruta
consistencia espesa

Nombre

Descripcion

Caracteristicas

Formadeusoy

consumidores Entre comidas, “break”
potenciales

Empaque, etiquetado y
presentaciones

Vida util esperado meses

En envases de plastico de 150mg

Elaboracién propia

5.1.1.4. Descripcion de la elaboracion de la compota elaborada con
papayay derivados

A continuacién, se presentara las fases del proceso:

5.1.1.4.1. Recepcion y Pesado
Se recepciona las papayas, muia, stevia y CMC, luego son
pesados con la finalidad de determinar el rendimiento del proceso.
Seleccion y clasificacion
Este proceso sirve para uniformizar el producto de acuerdo con las
caracteristicas de producto final. Se clasifica para mano sobre una mesay
se descarta las frutas demasiado maduras, verdes o con deterioro
microbioldgico. Otros factores importantes de clasificacion son: tamafio,
uniformidad, color, magulladuras, superficies cortadas, enfermedades,

hongos, humedad y estructura.



5.1.1.4.2. Lavado

Las frutas pueden presentar particulas como tierra y otras materias
extrafias adheridas a la superficie que deben eliminarse para garantizar
una alta calidad después del proceso. Por ello el proceso de lavado es
indispensable y se hara por el método de aspersion.

5.1.1.4.3. Desinfectado

Luego del lavado se sumerge la fruta en una solucién desinfectante
de hipoclorito de sodio en 50 ppm o 100 ppm por un tiempo no menor de
10minutos hasta 15 minutos. Posteriormente se retira la fruta de la solucion

desinfectante y se deja escurrir.

5.1.1.4.4. Acondicionado

Este proceso se realiza con una maquina pulpeadora. La maquina
extrae la pulpa de diversas frutas, simultdneamente separa las pepas y
cascara e impide que se mezclen con la pulpa y evacuarlas de forma

separada.

5.1.1.4.5. Escaldado/Coccién

Se realiza el escaldado o coccién que elimina o disminuye la carga
microbiana de la superficie de los productos, reblandece los tejidos, mejora
la apariencia del producto, disminuye la cantidad de agua y gases
contenidos en los tejidos, reduce la cantidad de enzimas y finalmente
ayuda a fijar el color de los productos fruticolas. El proceso de escaldado

para la papaya se realiza con agua caliente a 85°C por 8 minutos.

5.1.1.4.6. Licuado

En este proceso se obtiene la pulpa. Esta operacion se realiza
empleando la licuadora industrial. Se agrega acido ascorbico hasta un
maéaximo de 0.15%, para llegar a un pH permitido. En la misma maquina, se

cambia la malla a una de 0.5 mm para que la pulpa pase por un refinado.
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5.1.1.4.7. Estandarizado
Esta operacion consiste en mezclar La pulpa de papaya obtenida en
el procesado y mufia, stevia y CMC. Esto se realiza en una maquina que

permite tener una mezcla mas uniforme.

5.1.1.4.8. Coccién y concentracion
Esta operacién unitaria se realiza en una marmita con capacidad de
24 Ly permite la reduccién del contenido de humedad, la concentracién de
los sélidos solubles (°Brix) y principalmente el aumento de la temperatura
de la pulpa que permita una mayor solubilidad de la Stevia y los insumos a

anadir.

5.1.1.4.9. Envasado
El envasado se realiza en caliente, a una temperatura no menor de
85 °C, para garantizar que el envase se esterilice. El volumen de llenado
depende de la altura minima entre la superficie del producto y la tapa del
envase. Para ello, se transfiere el contenido de la marmita a un recipiente

de acero inoxidable.

5.1.1.4.10. Esterilizacion
Este proceso tiene como finalidad la inactivacion de los
microorganismos perjudiciales, principalmente mohos y levaduras que
podrian alterar la calidad del producto. Esta actividad se realiza a una

temperatura de 100° por 15 minutos.

5.1.1.4.11. Enfriado
El enfriado se realiza con chorros de agua fria generando el shock
térmico, que a la vez permite realizar la limpieza exterior de los envases de

algunos residuos del producto que se hubieran impregnado. El tiempo de



este proceso dura 15 minutos.

5.1.1.4.12. Etiquetado y Almacenado

Una vez enfriado el producto se procede a etiquetar los envases
indicando nombre del producto, fecha de produccién y el tiempo de vida
atil, determinado por la fecha de vencimiento. La compota elaborada tiene
una duracion aproximada de 6 meses, siendo almacenada a temperatura
ambiental.
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5.1.1.5. Diagrama de operaciones de proceso de la compota

elaborada de papayay derivados
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Figura 35. Diagrama de operaciones

Elaboracién propia



— ]

N
(i[) Esterilizar
N\
10 Enfriar
Etiquetas &
11 Etiquetar
Cajas
>
.
(12 Empacar

b

Paquetes de 24
unidades de compotas

Figura 36. Diagrama de operaciones

Elaboracién propia

Tabla 40

Actividades del diagrama de procesos

Actividades Cantidad

Operacién 12
Inspeccidén 8
Combinada 1
TOTAL 21

Elaboracién propia

5.1.1.6. Balance de masa

Para todo el proceso utilizaremos la ecuacion general del balance
de masa, que se define de la siguiente manera:
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(entrada de la sustancia "i") + (generacion neta de la sustancia "i")

= (salida del componente "i")

+ (acumulacion del componente "i")

Como en nuestro proceso no hay reacciones quimicas, ni

acumulacion de sustancia, es decir

(generacion neta de la sustancia "i") = 0

(acumulacion del componente i) = 0

la ecuacién general se simplifica a:

(entrada de la sustancia "i") = (salida del componente "i")

Realizamos el balance de masa en base a una produccion final de

501135 unidades de compota. En la que seguiremos las normas del

Cddex, que establece los estandares de calidad para la produccién de

compotas.

Tabla 41

Normas técnicas

NORMA TECNICA

COMPOSICION

RELACION EN PESO DE LA FRUTA
INICIAL Y PRODUCTO TERMINADO

CANTIDAD DE CONSERVANTE,
RESPECTO AL PESO DE LA FRUTA
EN (mg/Kg)

pH DENTRO DEL RANGO
PERMITIDO

45/100

500

3.5

Elaboracién propia



5.1.1.6.1. Recepcion y pesado

En este proceso, se recibe la materia prima

5.1.1.6.2. Seleccion y clasificaciéon

MERMA (10% 5729.71839TF2

572?:71.1839 SELECCION Y CLASIFICACION 515(:::73.4655

Figura 37. Balance de masa de seleccion y clasificacion

Elaboracién propia

El proceso de seleccion indica que hay perdida de materia prima,
con una merma de 10% del total:
F1=F2 +F3
57297.1839= 10%*57297.1839+ F3
F3=51567.4655 Kg

5.1.1.6.3. Lavado y desinfectado

51567.4655 LAVADO Y DESINFECTADO 52598.8148
F3 F4

Figura 38. Balance de masa de lavado y desinfectado

Elaboracién propia

En la desinfeccion se utiliza solucién preparada de hipoclorito de

sodio. Vamos a estimar un porcentaje de agua que sale del proceso del 2%
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del peso total de entrada de la fruta:

F4=F3+ 2%*F3

F4=51567.4655+ 2%*51567.4655
F4=52598.8148 Kg

5.1.1.6.4. Trozado

52598.8148
4_,.
F4

TROZADO

F6[ 42079.0518

Figura 39. Balance de masa de trozado

Elaboracién propia

F5

10519.763
"
(20% semillas y cascara)

La papaya contiene impurezas, por lo que, en este proceso, la

cantidad a desechar sera del 20% del total.

F5= 20%*F4

F5=20%*52598.814
F5=10519.763 Kg

F4=F5+ F6

52598.814=10519.763+ F6
F6=42079.052 Kg

5.1.1.6.5. Acondicionado

37871.147
‘—

F8

F6| 42079.052

ACONDICIONADO/ PULPEADORA

F7

4207.9052
"
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Figura 40. Balance de masa de acondicionado

Elaboracién propia

La maquina pulpeadora, retira los ultimos restos como cascara y

semillas que quedaron del proceso de trozado, la cantidad de desechos es

el 10% del total en peso que entra al proceso:
F7=10%*F6
F7=10%*42078.052
F7=4207.905 Kg
F6=F7+ F8
42078.052=4207.905 + F8
F8=37871.147 Kg

5.1.1.6.6. Escaldado y cocina

35977.589 ESCALDADO/ COCCION
4+
F10

F9| 1893.5573

Figura 41. Balance de masa de escaldado y cocina

Elaboracién propia

37871.147
<—

F8

El proceso de escaldado, que le da una mejor apariencia al

producto, hace uso de agua a 85°C por lo que, a esta temperatura, el agua

\Y; \Y; u j ()
resente en la papaya se va a evaporar en un porcentaje del 5% respecto

al total
F9= F8*5%
FO9= 37871,147*5%
F9= 1893.557 Kg.
F8= F9+ F10
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37871.147=1893.557+ F10

F10= 35977.589 Kg

5.1.1.6.7. Proceso y refinado

H20

25142.409

ac. Ascorbico 17.958863(F11

61137.957
F12

PROCESO Y REFINADO

Figura 42. Balance de masa de procesado y refinado

Elaboracién propia

En este proceso se agrega la solucién preparada de acido

35977.589
F10

ascorbico, con una concentracion adecuada para mantener un pH del

producto. Segun la norma del Cddex, la masa de Ac ascorbico esta en la

relacion 500mg/Kg de fruta original y para la cantidad de agua un 30% del

total del producto terminado, F10= 35977.589 Kg (masa de la fruta original)

tomando como base una produccién de 501135 unidades de compota

producidos.

Cantidad del conservante Ac ascorbico
m (Ac. Ascorbico) = 35977.589*500

m (Ac. Ascorbico) = 17958863.3 mg

m (Ac. Ascorbico) = 17.959 Kg

Cantidad de agua

m(agua)= 30%*35977.589

m(agua)= 25142.409 Kg

F11= m(agua)+ m (Ac. Ascérbico)

F11=17.959+25142.409
F11=25160.368 Kg
F10= F11+ F12
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35977.589= 25160.368+ F12
F2=611137.957 Kg

5.1.1.6.8. Estandarizado

AZUCAR 11972.5755|F13
ADITIVOS 7963.75814

ESTANDARIZADO 61137.9568
‘—
F12

F14| 81074.2904

Figura 43. Balance de masa de estandarizado

Elaboracién propia

Siguiendo con la norma del Cédex para la elaboracion de compotas,
establece que la cantidad de azlcar esta en proporcion del 15% del
producto terminado y el resto, de los aditivos (9.98%).

M(AZUCAR)= 15%*35977.589
M(AZUCAR)= 11972.576 Kg
m(aditivos)= 9.98%*35977.589
m(aditivos)= 7963.758 Kg
F13= m(AZUCAR)+ m(aditivos)
F13=19936.334 Kg

F12+ F13=F14
61137.957+19936.334=F14
F14=81074.290 Kg



5.1.1.6.9. Coccion y concentrado

F14| 81074.2904

COCCION Y CONCENTRADO Fle
= »
79817.17
F15
1257.12043

Figura 44. Balance de masa de cocina y concentrado

Elaboracién propia

Para lograr una mejor disolucién del azucar y los aditivos en la
preparacion de la compota se realiza este proceso, con el fin de aumentar
la solubilidad y disminuir la cantidad de agua.

El agua vaporizada representa el 5% del agua total.
F15= 5%*m(agua)

F15= 5%*25142.409

F15=1257.120 Kg

F14=F16+ F15

81074.290= F16+ 1257.120

F16= 79817.17 Kg

5.1.1.6.10. Envasado

F16 ENVASADO F19
] >
79817.17 77422.65
F18|2394.52

Figura 45. Balance de masa de envasado
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Elaboracién propia

El envasado se realiza en envases de 150 g, con una merma del 3.9%
F18=3.9%*F16

F18=2394.52 Kg

F16= F19+ F18

79817.17= F19+ 2394.52

F19= 77422.65 Kg

N° de envases= 77422.65*1000/150

N° de envases= 516151 unidades de compota

5.1.1.6.11. Esterilizacién

F19 ESTERILIZACION F20

=T » e T
516151 516151

UNIDADES DE UNIDADES DE

COMPOTA COMPOTA

Figura 46. Balance de masa de esterilizacién

Elaboracién propia

En este proceso no hay pérdida de masa
F19=F20
F20= 516151 UNIDADES DE COMPQOTA

5.1.1.6.12. Enfriado



F20 ENFRIADO

516151
UNIDADES DE
COMPOTA

F21 516151
UNIDADES DE COMPOTA

v
Figura 47. Balance de masa de enfriado

Elaboracién propia

En este proceso no hay pérdida de masa
F20=F21
F21= 516151 unidades de compota

5.1.1.6.13. Etiquetado y almacenado

F21 516151
UNIDADES DE COMPOTA

EITQUETADO Y ALMACENADO F23

505828

UNIDADES DE COMPOTA

F22
10323
NIDADES DE COMPOTA

Figura 48. Balance de masa de etiquetado y almacenado

Elaboracién propia

Del proceso etiquetado, los envases defectuosos son el 2%

respecto al total de envases que ingresan a este proceso.
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F22=2%*F21

F22=2%*516151

F22= 10323 unidades de compota

F21= F22+ F23

516151= 10323+F23

F23= 505828 UNIDADES DE COMPOTA/ ANO
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De los resultados obtenidos podemos elaborar una tabla, de las

composiciones para cada flujo durante el proceso.

Tabla 42

Composiciones de las materias primas e insumos 1 a 6

N° 1 2 3 4 5 6
FLUJO (Kg) 57297.1839 5729.71839 51567.4655 52598.81481 10519.763 42079.0518
FRUTA ORIGINAL 100.000% 100.000% 100.000% 98.039% 0.000% 97.549%
IMPUREZAS 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 100.000% 0.000%
AGUA 0.000% 0.000% 0.000% 1.961% 0.000% 2.451%
AZUCAR 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000%
ADITIVOS 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000%
Ac. ASCORBICO 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000%
TOTAL 100.000% 100.000% 100.000% 100.000% 100.000% 100.000%
Elaboracién propia
Tabla 43
Composiciones de las materias primas e insumos 7 a 12
N° 7 8 9 10 11 12
FLUJO (Kg) 0.00% 37871.1467 1893.55733 35977.58933 25160.3675 61137.9568
FRUTA ORIGINAL 0.000% 97.277% 0.000% 100.000% 0.000% 58.847%
IMPUREZAS 100.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000%
AGUA 0.000% 2.723% 100.000% 0.000% 99.929% 41.124%
AZUCAR 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000%
ADITIVOS 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.000%
Ac. ASCORBICO 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.071% 0.029%




TOTAL 100.000% 100.000% 100.000% 100.000% 100.000% 100.000%

Elaboracioén propia

Tabla 44

Composiciones de las materias primas e insumos 13 a 18

N° 13 14 15 16 17 18

FLUJO (Kg) 19936.3336 81074.2904 1257.12 79817.17 2394.52 77422.65
FRUTA ORIGINAL 0.000% 44.376% 0.000% 45.075% 45.07% 45.07%
IMPUREZAS 0.000% 0.000% 0.000% 0.000% 0.00% 0.00%
AGUA 0.000% 31.012% 100.000% 29.925% 29.93% 29.93%
AZUCAR 60.054% 14.767% 0.000% 15.000% 15.00% 15.00%
ADITIVOS 39.946% 9.823% 0.000% 9.978% 9.98% 9.98%
Ac. ASCORBICO 0.000% 0.022% 0.000% 0.023% 0.02% 0.02%
TOTAL 100.000% 100.000% 100.000% 100.000% 100.00% 100.00%

Elaboracién propia
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5.1.2. Seleccién de equipamiento

La seleccién de equipos se ha obtenido después de analizar y

examinar el proceso teorico la papaya, cual hemos llevado a una escala

industrial.

Para hallar la Cantidad de méquinas utilizaremos esta formula;

» # Maq.=

TRING

NHR:
NHP:

NHE:

Datos:

Se considera 22 dias habiles al mes con horas diarias de trabajo

P x
# Maquinas =
U x E
_ D
(1-f)

unidades
periodo

NHE - M
unidades

NHP NHE
— X
NHR NHP

Produccién del recurso
maquinaria
(unidad/periodo)
Tiempo estandar por
unidad

Factor de utilizacién
Factor de eficiencia
Tiempo del periodo
Demanda

Fracciéon de defectuosos
por operacion

Numero de horas reales
o brutas

Numero de horas
productivas o efectivas
Numero de horas
estandar

NHR

periodo
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5.1.2.1. Descripcion de las maquinas seleccionadas

Tabla 45

Maquinaria principal para produccion
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Maquina Proveedor Dimensiones Capacidad Precio (S/.)
Alto: 1.44 metros
Largo: 0.68metros Ancho: 0.83 50
Marmita Javar metros litros/batch 10200
Alto:1.25metros Largo:
0.85metros
Despulpado
Comek Ancho: 0.70metros 20 kg/batch 8100
ra
Diametro: 0.91metros
Escaldadora Jersa Largo: 1_83metros 180kg/batch 4500
Alto: 1.50metros Largo:
Licuadora 0.65metros 25
Principales Industrial Metvisa Ancho: 0.60metros litros/batch 8200
Mezcladora Alto: 1.50 metros
Largo: 1.60metros Ancho:
Vulcan g 40
Industrial o 0.70metros litros/batch =000

Elaboracién propia



Tabla 46

Magquinaria secundaria para produccion
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Secundarias

o Proveed ) ) ) .
Maquina Dimensiones Capacidad Precio (S/.)
or
Alto: 1.350metros
Largo: 200
Ecterilizad 2.00metros envases
sterilizador .
Jersa Ancho: 3600
0.70metros
Alto: 1.20metros 2400
Equitek Largo: 2.7metros
Llenadora Ancho: 0.35 metros envases/ 18500
hora
Alto: 1.60metros 1200
Vulcano Largo: 1.3metros /
Etiqguetadora Tech Ancho: 0.80 metros envases 11000
hora

Elaboracién propia
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Tabla 47

Equipos requeridos para produccién

Precio
Equipo Proveedor Caracteristicas (Sl)
Centro de Costo: Produccion principales
Balanza Henkel Hasta 600 kg 649
Dosificador de Koch
] Hasta 15 kg/hora, es regulado.
polvo Technik 550
Dosificadores Audion Hasta 200 It/hora, es regulado 525
Centro de Costo: Produccién secundarios
Motor mecénico sudén 3 cilindros.
Grupo
SDMO .
Electrogeno Frecuencia 50 Hz, 12 kVA. 12,500
Estacion Eléctrica ShangaiBoq De 1KV al aire libre personalizada de
u YBW 31,000
Bomba de agua Sodimac 200 -240 V y 50/60 Hz
11,800

Elaboracién propia



Tabla 48

Equipos requeridos para calidad

Centro de Costo:

Calidad
Medidor digital con un rango de 0 a 14
Medidor de pH PCE 120
pH
Hanna
Refractometro Instrument Rango: 0 a 85° Brix 240
S
TermdAmetro
WIKA Rango: -50° — 250°C 100
Bimetalico
Harman’s
Balanza Hasta 20 kg 310
SAC
Harman’s
Potenciometro 300 kg vapor / hora 600
S.A.C.
Céamara de Clima
CIMATEC Rango de temperatura: de 0 °C a 70 °C 15,000

Constante

Elaboracién propia
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Tabla 49

Elementos auxiliares de planta

Precio
Equipo Proveedor Caracteristicas (Sl)
Centro de Costo: Almacén
Estoca Benotto Capacidad de 2000kg 1,260
Pallets World Pallet 76 X 76 cms 10
Centro de Costo: Produccioén
Alto: 0.32 metros
Plasticos REY Largo: 0.52metros Ancho:
Jabas 16.60
0.36metros
12Litros 10.50

Plasticos REY _
Baldes 20Litros 25.70

Elaboracién propia

Tabla 50

Equipos y elementos de seguridad de produccion

Precio
Equipo Proveedor Caracteristicas (S1)
Centro de costo:
Produccion
Alcance de 60 m?, no es nocivo para
Repeledor de ratas Fujitel 130

la produccion




Piso
. . . Shangai Suelo de vinilo antideslizante 7,200
antideslizamiento
Canaletas Shangai Canaleta profesional de acero 7,200
Elaboracién propia
Tabla 51
Equipos y elementos de seguridad para la planta
Precio
Equipo Proveedor Caracteristicas (S1)
Centro de costo: Toda
la planta
Incluye 25 aspersores, instalacion,
equipos y planos. También incluye
Sistema contra ProtectSecur sistema completo de alarma contra 22,000
incendios ityKallc incendios (sirena, luces de
emergencia, sensores).
Kit de 8 camaras de seguridad
i i i i Hikvision
Sistema de vigilancia Sodimac 11,520
Turbo HD 720
lluminacion Sodimac Led circular de 20W y 220 V 33

Elaboracién propia
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5.1.2.2. Equipos para oficina

Tabla 52

Equipos requeridos para la oficina

Equipo Marca Especificaciones Precio (S/.)
Disco duro 500GB Windows 7
Computadoras Advance Home Basic RAM 4GB 1,825
Laptops Lenovo Disco duro 1000GB RAM 8GB 2,750
Imprime, copia y escanea
Impresoras EPSON P pay 220
Cartuchos recargables
Resolucioén : 800X600
Proyectores EPSON 1,850
RELACION DE ZOOM 1.0 - 1.35
Cantidad de anexos:10
Central telefénica Anura 599
Teléfonos encomodato*
Refrigeradora Indurama Capacidad 210 L 799
Microondas RECCO Capacidad 20 L 151

Elaboracién propia
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Asi mismo, se emplean los siguientes utensilios:

Termometro
Cuchillos
Ollas
Colador

Los insumos utilizados son:
Detergente ecologico
Agua

Agua desmineralizada
Acido citrico

Alcohol de 90°C

5.2. Determinacién del tamarfio

5.2.1. Proyeccion del crecimiento

Papiya! proyectard su crecimiento a la misma razén de crecimiento

de las ventas de compotas naturales en Peru.

Tabla 53

Proyeccion de crecimiento
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Proyeccion de venta snacks (millones de soles)

2015 2016 2017 2018 2019 2020
Helados 807.76 883.20 960.39 1,038.40 1,392.70 1,470.99
Galletas 3,083.93 3,127.82 3,144.19 3,178.88 3,228.10 3,289.92
Chocolates 1,048.62 1,151.84 1,253.41 1,358.47 1,468.14 1,583.60
Fruta fresca 831.22 856.43 872.90 892.22 914.48 939.69
Yogurt 764.72 787.91 803.06 820.84 841.32 864.51
Otros 672.96 693.36 706.70 722.34 740.36 760.77
TOTAL 7,209.21 7,500.56 7,740.64 8,011.14 8,585.09 8,909.48

Elaboracién propia

Regresion lineal de acuerdo con la venta de jugos tumbo.
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Tabla 54

Proyeccion de jugo de tumbo

ANO VENTA
2019 329.560
2020 352.480
2021 376.640
2022 402.040
2023 429.906

Elaboracién propia

Pronostico de ventas

500000 429.906
450000 402.040 :

400000 10 560 352 480 376.640
350000 :

300000
250000
200000
150000
100000

50000 2019 2020 2021 2022 2023

0
1 2 3 e 5

ANO —e—VENTA
Figura 49. Proyeccion de jugo de tumbo

Elaboracién propia

5.2.2. Nuestro mercado en Lima metropolitana

Nuestro mercado Objetivo son los sectores socioeconémicos A, By
C, edad entre los 15-39 afios que viven en los distritos mencionados a

continuacion:



122

Tabla 55

Poblacién por edades de los distritos objetivo

POBLACION DE DISTRITO-OBJETIVO POR RANGO DE EDADES

item Distrito 15-19  20-24 25-20 30-34  35-39  TOTAL
3 LAMOLINA 13810 14,641 12752 12842 12977 67,022
5 MIRAFLORES 4807 5779 6287 6871 6393 30,137
6 SAN BORJA 7911 8895 8439 8795 8752 42,792
9 SAN ISIDRO 3217 3,628 3710 3841 4125 18521
10 SANTIAGODESURCO 26,430 26861 25038 26710 27,388 oo

Total 56,184 59,804 56226 59,050 59,635 290’92

Elaboracién propia

5.2.3. Recursos

5.2.3.1. Relacién Tamafo — Recursos Productivos
Ahora en este punto la produccion se verd limitada por la cantidad
de recursos disponibles.
Se cuenta con la siguiente informacién sobre la produccién de las

compotas en las tres regiones seleccionadas como proveedores

Tabla 56

Produccion de las regiones

Produccion (T)

Regidén 2,015 2016 2017
Huanuco 640 729 80

Cusco 194 221 24

Junin 136 155 17

Elaboracién propia
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Tabla 57

Produccion de las regiones

Produccion
ARfo
M
2015 970
2016 1,104
2017 122
2018 382

Elaboracién propia

PRODUCCION
1200 1104
970
1000
800
600
382
400
200 122
0
970 1104 122 382
=@=Produccion

Figura 50. Grafico lineal de los recursos productivos

Elaboracién propia

Tabla 58

Producciéon de mufia

Mufia
Producci

Produccién 3

Afo M on
(kg)

2019 369 368,807
2020 526 526,392
2021 448 447,990

2022 467 467,113




2023 474 474,450
Elaboracién propia
Tabla 59
Producciéon de mufia
- PRODUCCION
ANO T
(kg) ™

2004 1,657,826.00 1627'
2005 2,413,811.00 24é3'
2006 432,114.00 432.1
2007 1,131,875.00 1131'
2008 905,536.00 905.5
2009 587,320.00 587.3
2010 470,586.00 470.6
2011 372,710.00 372.7
2012 745,401.00 745.4
2013 605,360.00 605.4
2014 1,047,469.00 10;17'
2015 969,859.00 969.9
2016 1,103,963.00 1184'
2017 121,558.00 121.6
2018 382,327.79 382.3
2019 368,806.63 368.8
2020 526,392.12 526.4
2021 447,989.51 448.0
2022 467,112.99 467.1
2023 474,450.13 4745

Elaboracién propia
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5.3. Tecnologia

5.3.1. Relacion Tamafio — Tecnologia

Tabla 60

Dias de produccioén por afio

Calculo de Dias de produccion

5 Domingos
2

2 31 de diciembre y 1 de enero

2 24 y 25 de diciembre

1 Dia del trabajador

2 28 y 29 de Julio

2 Jueves y viernes Santo

1 29 de Junio

1 Dia de los muertos

6 Total, dias de No
3 produccion

3 Dias por afio
65

3 Dias de produccién por
02 ano

Elaboracién propia
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Tabla 61

Dias de produccion por afio
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refinado

. Tiempo por
Operacion po P
PT Especificaci
(segundos) one
S
Recepcion y 480 Ojo: Se recepcionara y se pesaran el lote de papayas por 8 minutos aprox.
Pesado
Selecciony 540 Ojo: Se seleccionara el lote papayas 6ptimas para el proceso, aprox por 9 min.
clasificacion
Lavado 360 Ojo: El lavado se realiza a un lote determinado de papaya, en promedio, 6 min
Desinfectado 600 Ojo: El desinfectado por lote es en promedio 10 min
Trozado 540 Ojo: El trozado por el lote determinado en promedio es 9 min aprox y sera de manera
manual
_ 2142 Ojo: El pulpeado se realiza al lote determinado tiene un promedio de 35.7 min aprox
Escaldado/Coc 600 Ojo: Esta actividad se realizara en una marmita en 10 min aprox por lote determinado
c
ion
Procesado y 300 Ojo: El procesado tendra un promedio de 5 min aprox por lote determinado
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Estandarizado 600 Ojo: El mezclado tiene en promedio 10 min por lote determinado
Coccion y - - o . . :
1800 Ojo: Esta actividad se realizard en una marmita en 30 min aprox por lote determinado
concentracion
Envasado 377 Ojo: Se envasara en envases de 150 gramos
Esterilizacion 1130 Ojo: se esterilizara a un lote de 251 unidades de compota
Enfriado 900 Ojo: El enfriado tomara un promedio de 15 min aprox por lote de 251 unidades de
compota
Etiquetar 754 Ojo: Se etiquetara en una maquina la cual tendra un promedio de tiempo de 12.57 min
por lote
Empaquetar 2100 Ojo: Se empaquetara de manera manual en una caja 24 unidades compota de 150
gramos cada una
verificar calidad 2100 Ojo: La inspeccion se realizara en 3 segundos por producto terminado. Sera una
inspeccion rapida.
Tiempo total 15323

(*) Procesos realizados a base de

un lote

Conclusiones: El tiempo total para el proceso de un lote es de 4.30
Horas

Elaboracién propia




Para el siguiente analisis hemos realizo los siguientes cuadrados.

Tabla 62

Capacidad instalada
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Capacida
d Instalada
Criterios 2019 2020 2021 2022 202
S
Dias de produccion por afio 302.00 302.00 302.00 302.00 30
2.00
Horas laborables por dia 8.00 8.00 8.00 8.00 8.0
0
Tiempo de produccién unitario 4.26 4.26 4.26 4.26 4.2
x lote (hora) 6
Produccion diaria 2,764.86 2,764.8 2,764.8 2,764.8 2,764.8
6 6 6 6
Produccion anual 834,988.35 834,98 834,98 834,98 834,98
8.35 8.35 8.35 8.35
Elaboracién propia
Tabla 63
Capacidad utilizada
Capacidad Utilizada
2019 2020 2021 2022 2023
Tamafio Normal (produccién) 359,877.00 84,357.00 [10,671.00 438,949.00 69,338.00
Capacidad instalada 834,988.35 34,988.35 [34,988.35 834,988.35 34,988.35
% de Utilizacion (capacidad 43% 6% 0% 53% 6%
utilizada)
Capacidad Ociosa 57% 4% 1% 47% 4%

Elaboracién propia




Tabla 64

Capacidad maxima
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Capacidad Maxima
2019 2020 2021 2022 2023
Criterios 302.00 302.00 302.00 302.00 302.
00
Horas diarias 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00
Tiempo de produccion unitario x lote 6.71 6.71 6.71 6.71 6.71
(hora)
Produccién diaria 2,955.8 2,955.89 2,955.89 2,955.8 2,955.89
9 9
Produccién anual 892,678 892,678.4 892,678. 892,678 892,678.
.45 5 45 .45 45
Elaboracién propia
5.3.2. Flexibilidad
Respecto a la zona donde estara ubicada la empresa no existe una
restriccion o limitacion ya que sera es una zona industrial accesible y que
cuenta con todo lo que como empresa necesitamos (agua, energia,
cercania al mercado, a la MP, etc.).
En relacién con la demanda proyectada, disponibilidad de recursos
y capacidad de planta no vamos a tener cierta flexibilidad, debido a que
estaremos limitados por la capacidad instalada, es decir que mas de esa
cantidad no podemos pasar es lo maximo a lo que podemos llegar.
Tabla 65
Tamafio de planta
TAMARNO DE
PLANTA
CONCEPTO 201 202 2021 202 202
9 0 2 3
Demanda Proyectada 329, 352, 376,226 402, 429,
693 120 133 973
Disponibilidad de 368, 526, 447,990 467, 474,
Recursos 807 392 113 450
Capacidad Instalada 834, 834, 834,988 834, 834,
988 988 988 988

Elaboracién propia




5.3.3. Seleccion del tamafo ideal

Nos enfocaremos en 3 puntos para el tamafio de planta (demanda
proyectada, disponibilidad de recursos y capacidad instalada) llegando a la
conclusion que nuestro tamafio de planta es igual a la capacidad instalada

debido a que es la cantidad que como maximo vamos a obtener de la

empresa.

Tabla 66

Tamafio de planta optima

TAMANO DE PLANTA
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OPTIMO

CONCE 2019 2020 2021 2022 2023

PTO
Demanda Proyectada 329,693 352,120 376,226 402,133 429,973
Disponibilidad de Recursos 368,807 526,392 447,990 467,113 474,450
Capacidad Instalada 834,988 834,988 834,988 834,988 834,988

.35 .35 .35 .35 .35

TAMARNO DE PLANTA 329,693 352,120 376,226 402,133 429,973

Elaboracién propia

5.4. Estudio de localizaciéon

5.4.1. Definicién de factores de ubicacion

La determinacion de Macro localizacién se determiné en base al
mercado objetivo el cual estd en Lima, por ende, determinaremaos la micro

localizacién en dicha ciudad evaluando los distritos tales como: Ate, Santa

Anita, La Victoria y Salamanca.

Para Poder hallar la Micro localizacién aplicaremos el Método de

Gibson y Brown que es un algoritmo cuantitativo de localizacion de plantas

gue tiene como objetivo evaluar entre diversas opciones.

Factores criticos: Son factores claves para el funcionamiento de

organizacion. Su calificacion es binaria, es decir, 1 0 0 y se clasifican en:

Energia eléctrica
Mano de obra

Materia prima




Seguridad

El Factor critico de una zona se determina como el producto de las

calificaciones de los subfactores, ejemplo:

FC = Energia * Mano de Obra * Materia Prima * Seguridad

En caso de que uno de los subfactores sea calificado como O el
resultado del factor critico total de la zona sera igual a O.
Factores Objetivos: Son los costos mensuales o anuales mas

importantes ocasionados al establecerse una industria y se clasifican en:

Costo del lote
Costo de mantenimiento
Costo de construccion

Costo de materia prima

Factores Subjetivos: Estos son los factores de tipo cualitativo, pero
gue afectan significativamente el funcionamiento de la empresa. Su

calificacion se da en porcentaje (%) y se clasifican en:

Impacto ambiental
Clima social
Servicios comunitarios
Hospitales
Bomberos
Policia
Zonas de recreacion
Instituciones educativas
Transporte
Competencia

Actitud de la comunidad
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5.4.2. Determinacion de la localizacién optima

Tabla 67

Localizacion optima

Factores Factores objetico x Ao
criticos

Distrit

Energia Materia Costo de Costo Costo de
L . . de - Total
Eléctric Prima Arrendamient Mantenimient
a o Materia
Prima
Ate 1 1 46500 10456 8450 65406
Sa 1 0 47886 11674 9786 69346
nta
Anita
La 1 1 46697 10968 8678 66343
Victoria
Salama 1 1 45926 9745 8778 64449
nca

Elaboracién propia

El primer paso corresponde a calcular el valor relativo a cada factor
objetivo mediante la siguiente formulacion:

1
Cti
n 1
U Cti

FOi -

Es decir, para calcular el Factor Objetivo de la ciudad A, debera
calcularse de la siguiente manera:
1

1 1 1 1
CtA(CtA o Cta * Ctc s CtD)

FOA =




Tabla 68

Factores objetivos de la localizacion

Costo de
Arrendamiento

Ate 46,500

Santa 47,886

Anita

La 46,697

Victoria

Salama 45,926

nca

Elaboracién propia

Costo
de
Materi
a
Prima

10,456
11,674

10,968

9,745

Costo de

Mantenimiento

8,450
9,786

8,678

8,778

65.406
69,346

66,343

64,449

El siguiente paso corresponde a la determinacion de los Factores

subjetivos. El caracter subjetivo de los factores de orden cualitativo hace

necesario asignar una medida de comparacion que valore los distintos

factores. Por ejemplo:

Tabla 69
Factores subjetivos

Factor Subjetivo

Total
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253555556
239149406

249974447

25732059

|Ponderacion Deficiente Bueno Excelente

\Disponibilidad de Mano de obra |

{Servicios comunitarios
Clima social

'Impacto social

Total

Elaboracién propia

30%
35%

20%
15%
100%

EIEIEIE:

15%
18%
10%

8%

En el caso de que la disponibilidad de la mano de La victoria sea

"buena" su ponderacion sera del 15%, en el caso de que sea "excelente"

serd del 30% y de esta manera se determinan el resto de los factores

30%
35%
20%
15%
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segln su ponderacién y para los distritos restantes. Para nuestro ejemplo

las ponderaciones se asignaron asi:

Tabla 70

Factores subjetivos

Disponibilidad de Mano de 30% 15% 15% 30% 30%
obra

Transporte (vias de 35% 18% 18% 18% 35%
acceso)

Clima social 20% 10% 10% 10% 20%

Impacto social 15% 15% 8% 15% 8%

Total 100% 58% 51% 73% 93%

Elaboracién propia

El siguiente paso corresponde a la combinacién de los factores

criticos, objetivos y subjetivos mediante la formula del algoritmo sinérgico:

IL; = FC{(FO; * @) + [(1 — a)(FS))]}

Donde alfa equivale al nivel de confiabilidad, en nuestro ejemplo
sera del 80%, es decir que alfa equivale a 0,8.El indice de localizacion se
calculara entonces asi:

El siguiente tabulado muestra los indices de localizacion de todos
los distritos, podemos observar el mayor indice de localizacion y seria la

mejor opcion seria el distrito de Salamanca.



Tabla 71

Indicador de localizaciéon

Ate 0.318844
445

Santa Anita 0.293319
525

La Victoria 0.345979
557

Salamanca 0.391856
472

Elaboracién propia
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5.4. Distribucién de planta

Almacén
= de PT 30 m
cuadrados

Oficinas 25 m cuadrados m

SOpEIpEND
Wg 0121AI8S

=
J :
o o
- ll ¥ IL S8 t
[ B
o o
- (=5
55 L
[}
[y ]
=
Patio de
maniohras 50 m
cuadrados

Comedar 10 m
cuadrados

Figura 51. Distribucion de planta

Elaboracién propia



5.5.1. Factores que determinan la distribucion

5.5.1.1. Factor Material

Los factores fundamentales por considerar en el material son:

tamano, forma, volumen, peso y las caracteristicas fisicas, que influyen en

el proceso de produccion y en

las maneras de manipulacién y

almacenamiento. Donde encontramos los siguientes elementos:

Tabla 72

Factor material
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i Propiedades o
Tipo de |Estado Requerimientos de
material | del - Fisicas Mecanicas Quimicas el . Forma Dimensiones acarreo y almacenaje
material
* Fruta blanda pH: Método * Contenedor para
y mantecosa potenciométrico vegetales del
* Color: Verde refrigerador
amarillento y naranja * Temperatura ambiente
Papaya Sélido |* Olor: - - Ovalad 15
* Sabor: a cm
* Tipo: Polvo * Mantener secas
* Color: Verde oscuro las zonas dg
almacenamiento
* Textura suave * Almacenar el insumo a
Mufia Sélido |* Humedad: 16% - - Polvo (Particulas) una temperatura de
24°C
* Punto de ebulliciéon
entre 150 y 300 °C
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* Tipo: Polvo * Soluble en agua * Mantener secas
* Color: Blanco * Resistencia a los acidos las zonas d_e
almacenamiento
CMC Sélido |* Viscosidad - * - Polvo (Particulas) * Almacenar el insumo a
* Estabilizante una temperatura de
24°C
* Tipo: Polvo * Masa molecular: * Mantener secas
« punto de fusion: 238 804,80 g/mol las zonas dg
* Ph: 3,8 almacenamiento
°C * Soluble en agua * Almacenar el insumo a
Stevia Sélido |* Soluble en - alcohol etilico y metilico - Polvo (Particulas) una temperatura de
agua etanol y * No es hidrolizable por 24°C
metanol L
emulsion
* Color: Blanco *Alta resistencia al * Buena No es
* Alta rigidez y dureza plegado y a los esfuerzos reS|st§nCIa guimica condu.c_tor de
permanentes * Resiste las electricidad
Envases * Dilatacion termica: * Elevada resistencia | esterilizaciones repetidas -
de Sélido |33 x 10 -7 por °C al desgaste himedas o secas- sin Envase Cajas
plastico entre empafiarse
20y 400°C
* Densidad: 2,23
g/cm3
* Elevada rigidez *Alta resistencia al * Buena No es
y dureza plegado y a los esfuerzos|resistencia quimica conductor de
* Color: Blanco permanentes * Resiste las electricidad
» * Elevada resistencia | esterilizaciones repetidas
Cuchar Solido al desgaste hamedas o secas- sin Cuchar Largo: 8.5 cm Bolsas
itas empafarse a

Elaboracién propia
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5.5.1.2. Factor Maquinaria
El factor maquinaria obtiene como objetivo determinar el nimero de
maquinas que se requieren para cumplir con la produccién, ya que de esto
se podré tener una idea del espacio requerido en la planta.

Se utilizaran 8 maquinas que son las siguientes:

Marmita (Concentrar)

La marmita es una olla industrial cubierta con una tapa, cual queda
totalmente ajustada y sirve para procesar alimentos nutritivos en grandes
volumenes y en la industria del procesamiento de alimentos se utiliza para
efectuar diferentes procesos en los que se involucren transferencias de

calor de forma indirecta.
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Tabla 73

Especificaciones técnicas

ESPECIFICACIONES TECNICAS

Material Acero inoxidable AISI 304 calibre 12 el
cuerpo y 14 la camisa

Capacidad 100 Litros

Potencia del motor reductor 0.3 Hp

Agitador Tipo ancla con raspadores en teflon

Dimensiones Alto: 144 cm Alto: 68cm Ancho: 83cm

Sistema Sistema de volteo por palanca

Presion de trabajo 20 PSI

Elaboracién propia

Despulpadora (acondicionar)

La despulpadora sirve para la extraccion de la pulpa de las frutas,
vegetales y hortalizas, cual luego se logra la separacion de la pulpa de los
demas residuos como en este caso son las pepas y la cascara de papaya.
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Tabla 74

Especificaciones técnicas

ESPECIFICACIONES TECNICAS

Material Acero inoxidable AISI 430

Aprovechamiento de la fruta 50% - 90%

Alimentacion 110V, 60Hz

Dimensiones Ancho: 85cm Ancho: 23cm
Alto: 47cm

Motor ¥ CV

Capacidad de produccién 50 a 110kg de frutas por hora

Tubo de entrada de la fruta y salida de la 30cm de circunferencia

pulpa

Elaboracién propia

Tabla 75
Rendimiento
Fruta Pulpa Aprovechamiento Kg/h
Papaya X 70% 8
4

Elaboracién propia

Escaldadora

La escaldadora sirve para limpiar la materia prima (la papaya), cual
la suciedad es desechada por el agua como también brinda un
ablandamiento parcial y previene la alteracion inactivando enzimas,

disminuyendo la carga microbiana.
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Tabla 76
Ficha técnica Escaldadora

ESPECIFICACIONES TECNICAS

Material Acero inoxidable 304
Variable (dependiendo del tiempo

Capacidad de produccion de escaldado y el producto a

manejar)
Estructura Perfil tubular con bases para anclaje
Tolvas Tolvas de carga y descarga
Variador de frecuencia 220 0440V
Transmisién con motorreductor 0.75, 1 0 1.5 Hp con catarinas, cadena y
guarda

Licuadora Industrial

Tabla 77
Ficha técnica de licuadora

ESPECIFICACIONES TECNICAS

Material Acero inoxidable
Capacidad de produccion 15 litros
Vaso conico, cual forma un efecto de
Estructura . ) .
remolino hacia las cuchillas
Motor 2HP a 3600RPM, 110 voltios
. . Alto 124cm
Dimensiones

Profundidad: 49cm Ancho:
37cm
Sistema Sistema volcable
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Mezcladora

Tabla 78
Ficha técnica mezcladora
Material Acero inoxidable
Capacidad de produccién 500Kg
Motor 10Hp
Caracteristicas Obtiene mezanine, escalera tanque
volumétrico de 65It
Fuerza motriz Base de contra-arbol
Descarga Parte inferior

Llenadora
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Tabla 79
Ficha técnica de llenadora

ESPECIFICACIONES TECNICAS

Material Acero inoxidable 304

Tipo de acabado Sanitario

Capacidad 10 a 15 envases/min

Dimensiones Ancho: 0.500m Largo total: 0.600m
Altura

total: 1.950m

Tanque de alimentacién 30litros

Estructura Piston neumatico de dosificacion, y
pedal de activacion

Valvula de llenada Independiente

Etiquetadora

Tabla 80
Ficha técnica etiquetadora

ESPECIFICACIONES TECNICAS

Estructura Acero Inoxidable T-304
Caracteristicas Despachador de etiquetas fabricado en Aluminio
Pulido

Facil ajuste y centrado de etiqueta Planchador
para una mejor aplicacion de la etiqueta

Dimensiones Ancho: 1.20 Mts. Largo: 3.05Mts. Alto: 1.50 Mts.
Peso 90 Kgs.
Capacidad de produccion 30-40 E.P.M

Consumo Eléctrico 52.73 Kw/H.
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Tabla 81
maquinas por afio 2019

PROCESO D (kg) f( defectuosos) # de Maquinas
(hora/ano)

Acondicionado 29928.5498 10.00% 29928.4498 2112.0000 0.2678 1
'scaldado/Coccién 29928.4498 0.00% 29928.4498 0.0027 0.90 0.85 2112.0000 0.0494 1
'rocesado y refinado 29928.4498 1.00% 29928.4398 0.0053 0.90 0.85 2112.0000 0.0987 1
standarizado 29928.4398 0.00% 29928.4398 0.0063 0.90 0.85 2112.0000 0.1158 1
Jocciony 35242.3500 0.00% 35242.3500 0.0200 0.90 0.85 2112.0000 0.4363 1

concentracion
‘nvasado 35242.3500 3.90% 219011.4500 0.0004 0.90 0.96 2112.0000 0.0500 1
‘sterilizacion 219011.4500 0.00% 219011.4500 0.0013 0.90 0.85 2112.0000 0.1694 1
tiquetado y 219011.4500 2.00% 501134.0000 0.0008 0.90 0.85 2112.0000 0.2585 1

Almacenado

Fuente: elaboracion propia

Tabla 82
Maquinas en el afio 2020

PROCESO f (defectuosos) % #de
(hora/ano) Méaquinas

Acondicionado 32775.5610 10.00 32775.4610 0.0119 0. 2112.0000 0.2932
%

Escaldado/Coccidn 32775.4610 0.00% 32775.4610 0.0027 0.90 0.85 2112.0000 0.0541 1
Procesado y refinado  32775.4610 1.00% 32775.4510 0.0053 0.90 0.85 2112.0000 0.1081 1



Estandarizado
Cocciony
concentracion

Envasado

Esterilizacion
Etiquetado

y
Almacenado

32775.4510
32775.4510

32775.451

kg
239847.5806

239847.5806

0.00%
0.00%

3.90%

0.00%
2.00%

32775.4510
32775.4510

239847.5806

239847.5806
528160.0000

0.0063
0.0200

0.0004

0.0013
0.0008

0.90
0.90

0.90

0.90
0.90

0.85
0.85

0.96

0.85
0.85

2112.0000
2112.0000

2112.0000

2112.0000
2112.0000
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0.1268
0.4057

0.0548

0.1856
0.2724

Fuente: elaboracion propia

Tabla 83

Maquinas en el afio 2021

Acondicionado
Escaldado/Coccidn
Procesado y refinado
Estandarizado
Cocciony
concentracion
Envasado
Esterilizacion
Etiquetado y
Almacenado

35266.3541
35266.2541
35266.2541
37577.1244
37577.1244

37577.1244
260680.7100
260680.7100

10.00%
0.00%
1.00%
0.00%
0.00%

3.90%
0.00%
2.00%

35266.2541
35266.2541
35266.2441
37577.1244
37577.1244

260680.710
260680.710
558636.000

0.0119
0.0027
0.0053
0.0063
0.0200

0.0004
0.0013
0.0008

0.90
0.90
0.90
0.90

0.90
0.90
0.90

0.85
0.85
0.85
0.85

0.96
0.85
0.85

2112.0000
2112.0000
2112.0000
2112.0000
2112.0000

2112.0000
2112.0000
2112.0000

0.3155
0.0582
0.1163
0.1454
0.4652

0.0595
0.2017
0.2881

f (defectuosos) % “--E -(hora/afio) # de Maquinas

N

e

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 84

Maquinas en el afio 2022

PROCESO f( #de
defectuo WEGUIRES
S0s) %
Acondicionado 38084.7384 10.00% 38084.6384 0.0119 0.90 0.70 2112.0000 0.3408 1
Escaldado/Coccién 38084.6384 0.00% 38084.6384 0.0027 0.90 0.85 2112.0000 0.0629 1
Procesado y 38084.6384 1.00% 38084.6284 0.0053 0.90 0.85 2112.0000 0.1256 1
refinado
Estandarizado 40580.2948 0.00% 40580.2948 0.0063 0.90 0.85 2112.0000 0.1570 1
Coccibny 40580.2948 0.00% 40580.2948 0.0200 0.90 0.85 2112.0000 0.5023 1
concentraciéon
Envasado 40580.2948 3.90% 281514.3588 0.0004 0.90 0.96 2112.0000 0.0643 1
Esterilizacion 281514.358 0.00% 281514.3588 0.0013 0.90 0.85 2112.0000 0.2178 1
8
Etiquetad 584316.180 2.00% 596241.0000 0.0008 0.90 0.85 2112.0000 0.3075 1
oy 0
Almacena
do

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 85

Maquinas para el afio 2023

PROCESO f( H #de
defectuosos (Hora/afo) Maquinas
) %
Acondicionado 40902.8143 10.00% 40902.7143 0.0119 0.90 0.70 2112.0000 0.3660 1
Escaldado/Coccion 40902.7143 0.00% 40902.7143 0.0027  0.90 0.85 2112.0000 0.0675 1
Procesado y refinado  40902.7143 1.00% 40902.7143 0.0053 0.90 0.85 2112.0000 0.1349 1
Estandarizado 47192.3697 0.00% 47192.3697 0.0063  0.90 0.85 2112.0000 0.1826 1
Cocciony 47192.3697 0.00% 47192.3697 0.0200 0.90 0.85 2112.0000 0.5842 1
concentracion
Envasado 47192.3697 3.90% 302345.781 0.0004  0.90 0.96 2112.0000 0.0690 1
5
Esterilizacion 302345.781 0.00% 302345.781 0.0013 0.90 0.85 2112.0000 0.2339 1
5 5
Etiqguetado 302345.781 2.00% 624043.000 0.0008 0.90 0.85 2112.0000 0.3219 1
y 5 0
Almacenado

Fuente: elaboracion propia



Factor Hombre

Inicia las actividades del proceso y el control de las operaciones, resulta fundamental
brindarle las condiciones adecuadas para lograr un eficiente desempefio. Debe tenerse en

consideracion que el tiempo estdndar asume tiempos suplementarios que dependen

directamente del trabajador y sus condiciones de trabajo.

Condiciones de trabajo y seguridad

Necesidades de mano de obra

Tabla 86

Nimero de trabajadores para el afio 2019

Recepcion y 74561.7181 0.00% 74561.7181 | 0.0044 0.90 0.80 [2112.0000 0.2179
Pesado
Seleccion y Suma
clasificacion 49806.0732 10.00% 49805.9732 | 0.0167 0.90 0.80 [2112.0000 0.5459 de
Lavado 44825.4659 0.00% 44825.4659 | 0.0167 0.90 0.80 [2112.0000 0.4913 numero
Desinfectado 29928.5498 0.00% 29928.5498 | 0.0083 0.90 0.80 [2112.0000 0.1640 de#H
Trozado 29928.5498 20.00% 29928.3498 | 0.0167 0.90 0.80 [2112.0000 0.3280 1.5292
Acondicionado
Escaldado/Cocci




on
Procesado y
refinado
Estandarizado Sum
= ade
Coccion y
numero
concentracion de # H-
Envasado M
Esterilizacion
Enfriado 219011.4500 0.00% 219011.4500 |0.0030 0.90 0.80 2112.0000 0.4321
Etiquetado y
Almacenado 1.8779
Fuente: elaboracion propia
Tabla 87
Nimero de trabajadores para 2020
Recepcion y 32448.1024 0.00% 32775.8610 | 0.0044 0.90 0.80 2112.0000 | 0.0958
Pesado
Seleccion y
Suma
clasificacién 32775.8610 10.00% 32775.7610 | 0.0167 0.90 0.80 2112.0000 | 0.3592 de
Lavado 32775.7610 0.00% 32775.7610 | 0.0167 0.90 0.80 2112.0000| 0.3592 nume
Desinfectado 32775.7610 0.00% 32775.7610 | 0.0083 0.90 0.80 2112.0000| 0.1796 ro de
#H
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Trozado 32775.7610 20.00% 32775.5610 | 0.0167 0.90 0.80 2112.0000 | 0.3592 1.2573
Acondicionado
Escaldado/Coccioén
Procesado y
refinado
Estandarizado Suma
de
Cocciony numer
concentracion 5 ode#
H-M
Envasado
Esterilizacion
Enfriado 239847.5806 0.00% 239847.5806 | 0.0030 0.90 0.80 2112.0000 | 0.4732
Etiquetado y
Almacenado 1.9739

Fuente: elaboracion propia




Tabla 88

NUmero de trabajadores para 2021
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Recepcion y
Pesado | 35266.6641 | 0.00% | 35266.6641| 0.0044 0.90 0.80 |2112.0000 0.1031 1
Seleccion y Suma
Clasificacion| 35266.6541 |10.00% | 35266.5541| 0.0167 0.90 0.80 |2112.0000 0.3865 de
Lavado | 35266.5541 | 0.00% | 35266.5541| 0.0167 | 0.90 | 0.80 |2112.0000 0.3865 2 | Cns
Desinfectado | 35266.5541 | 0.00% | 35266.5541| 0.0083 0.90 0.80 |2112.0000 0.1933 H
Trozado | 35266.5541 | 20.00% | 35266.3541| 0.0167 0.90 0.80 |2112.0000 0.3865 1.3529
Acondicionado
Escaldado/Coccion
Procesado y
Refinado Suma
Estandarizado de
— numer
Coccion y ode#
Concentracion 3 H-M
Envasado
Esterilizacion
Enfriado | 260680.7100 | 0.00% |260680.7100| 0.0030 0.90 0.80 |2112.0000 0.5143
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Fuente: elaboracién propia

Tabla 89

Numero de trabajadores para 2022

n

Procesado y

Recepcion y

Pesado 38085.0484 0.00% 38085.0484 | 0.0044 | 0.90 0.80 |2112.0000 0.1113 1
Seleccion y Suma

clasificacion 38085.0384 10.00% 38084.9384 | 0.0167 | 0.90 0.80 |2112.0000 0.4174 de
Lavado 38084.9384 |  0.00% 38084.9384 | 0.0167 | 0.90 | 0.80 [2112.0000| 04174 | g” d”;e;

Desinfectado 38084.9384 0.00% 38084.9384 | 0.0083 0.90 0.80 [2112.0000 0.2087 H
Trozado 38084.9384 20.00% 38084.7384 | 0.0167 0.90 0.80 |2112.0000 0.4174 1.4610

Acondicionado
Escaldado/Coccio

Suma
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refinado de
numer
Estandarizado ode#
Cocciony H- M
3
concentracion
Envasado
Esterilizacion
Enfriado 281514.3588 0.00% 281514.3588 | 0.0030 0.90 0.80 [2112.0000 0.5554
Etiquetado y
Almacenado 2.3336

Fuente: elaboracion propia

Tabla 90

Numero de trabajadores para 2023

Recepcion y
Pesado 40903.1243 0.00% 40903.1243 | 0.0044 0.90 0.80 | 2112.000 0.1195 1
0
Seleccion y Suma
clasificacion 40903.1143 10.00% 40903.0143 | 0.0167 0.90 0.80 | 2112.000 0.4483 de
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0 numer
ode#
Lavado 40903.0143 0.00% 40903.0143 | 0.0167 0.90 0.80 2112.000 0.4483 2 H
0
Desinfectado 40903.0143 0.00% 40903.0143 | 0.0083 0.90 0.80 2112.000 0.2242
0
Trozado 40903.0143 20.00% 40902.8143 | 0.0167 0.90 0.80 2112.000 0.4483 1.5691
0
Acondicionado
Escaldado/Co
ccion
Procesado y
refinado Slérena
Estan_darizado numer
Cocciony ode #
concentracion 3 H- M
Envasado
Esterilizacion
Enfriado 302345.7815 0.00% 302345.7815 | 0.0030 0.90 0.80 [2112.0000 0.5965
Etiquetado y
Almacenado 2.1656

Fuente: elaboracion propia
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Factor Movimiento

Por lo general en este punto se trata sobre los movimientos de
los materiales ya sea materia prima como también los productos
terminados, el objetivo es identificar que la produccion sea la
correcta, a fin de que los procesos se desarrollen sin problemas y
se esté aprovechando de manera eficiente todos los materiales.
Entre puntos fijos de una ruta
Sobre area limitadas

Sobre areas grandes

Factor Espera

La espera es un elemento que fluye naturalmente con el
proceso, sefalando asi ciertos defectos o ventajas en el mismo, la
espera en algunos casos representa una solucion para realizar un
Optimo aprovechamiento de la materia prima.
Area de recepcion del material entrante
Almacenajes dentro del proceso

Demoras entre operaciones

Factor Servicio

Son aquellos servicios de una planta donde tanto las
actividades, elementos y personal sirven y auxilia a la produccion,
los servicios mantienen y conservan en actividades a los
trabajadores, materiales y maquinaria.
Accesos
Instalaciones para uso del personal
Calefaccion y ventilacion

Oficinas
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Factor Edificio

Es el lugar o espacio fisico donde vamos a acomodar y a
ubicar de manera coherente, I6gica y organizada todos los
recursos, equipos, herramientas, personal y demas elementos
usados e implementados para el desarrollo y crecimiento de la
industria.
Edificio de uno o varios pisos
Forma del edificio y ventanas

Sétanos, cubiertas y techos

Factor Cambio

Las condiciones de trabajo siempre estaran cambiando y esos
cambios afectaran a la distribucién en mayor o menor grado, el
cambio es una parte basica de todo concepto de mejora.
Flexibilidad de la distribucion
Expansion

Cambios externos

Distribucion de equipos y maquinas
Permite la determinacion de areas requeridas por los diferentes

factores de la disposicion de planta.
Es un método de célculo de superficies de distribucion. Para cada
elemento a distribuir, la superficie total necesaria se calcula a partir
de tres superficies:

Superficie estatica (Ss)

Superficie de gravitacion (Sg)

Superficie de evolucion (Se)



Filtro prensa

MOVILES
Operarios 165 300
hee 107
Hem 165
k 077

Elaboracién propia
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Tabla 91

Analisis para tamafio de planta

Area (método Guerchet) 73.17
Oficina 25
Comedor 10
Patio de maniobras 50
Almacén de MP 25
Area de servicios 12
Almacén de PT 30
Total 225.17

Elaboracién propia

Para la determinacion de las
dimensiones del terreno a
adquirir: L x L/2 = 228.61
L=21.38m =22m L/2 =10.69m = 11m

L/2

L

Se recomienda un terreno de 22 m x 11m = 242m2



CAPITULO VI
ASPECTOS ORGANIZACIONALES

6.1. Consideraciones legales y juridicas

La empresa inclinara por ser una sociedad anénima cerrada
(SAC), se ha seleccionado dicha forma de sociedad, ya que
mayormente la SAC puede ser concebida por pocas personas tanto
juridicas como naturales (méximo 20 socios), cuales pueden cooperar
eficazmente y que se tenga como limite 20 socios no implica que se
vea limitada su posibilidad de manejar y operar capitales
considerables.

Igualmente, En este caso, las acciones no se adscriben en
Registros Publicos.

Por lo general, este tipo de sociedad (SAC) esta establecida
por familias o amigos, ya que es una sociedad bastante dindmica como
también posee la posibilidad de no contar con un directorio que es un
organo de la sociedad del directorio que es un érgano de la sociedad,
las atribuciones de representacion legal y de gestion de la sociedad
recaeran en el gerente general, quien debe tener las suficientes
cualidades para liderar una empresa y con respecto a las Juntas
Generales de Accionistas consiguen ser convocadas mediante de
correo electrénico.

La empresa se va a instaurar de la siguiente manera:

Obtener el nombre de la empresa, cual sera elegido por los
representantes de la compaiiia, pero se determinara que dicho nombre
sea atrayente para el consumidor, no tan extenso y conciso para el
cliente como también se evaluara que dicha denominaciéon (nombre
elegido) no se encuentre en la Superintendencia Nacional Registros
Publicos y posteriormente se lleva a cabo la inscripcion para la reserva
del nombre, cual debe ser completa y abreviada en los Registros

Publicos.

Preparacion de la minuta de constitucion, cual es un contrato
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de suscrito por los fundadores o miembros de la compafiia que debe
cumplir con lo siguiente:

Identificar a los socios fundadores teniendo como minimo a dos
personas naturales o juridicas.

La presentacion del documento de identidad (DNI) del titular y los
socios

Monto capital y su division de acciones

Forma de pago de capital suscrito

La minuta se presenta ante un notario, quien derivara el
contrato (minuta) a la escritura publica, cual se deben presentar dos
documentos relevantes, original y copia de la minuta de constitucion y

también el pago de los derechos notariales.

Inscripcién de la empresa en el registro de personas juridicas
en la entidad de SURNAP, cual comienza con la presentacién de una
solicitud de inscripcién en la que se deberan incluir el documento de

identidad y el comprobante de pago los derechos registrales.

Inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), es el
documento que identifica e individualiza a los contribuyentes, personas
juridicas, para fines tributarios, cual se debe cumplir con los siguientes
requisitos:

Recibo de agua, luz o teléfono.
Partida de nacimiento original y copia.
DNI del representante legal con las actualizaciones de la

constancia de sufragio.

Se deben inscribir a todos los trabajadores de la compafiia a
ESSALUD, es un organismo publico descentralizado de derecho
publico interno y también se encuentra adscrita al Ministerio de Trabajo

y Promocion del Empleo.

Registrar las planillas de todos trabajadores y debe ser
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aprobado por la autoridad administrativa del trabajo (AAT) del lugar

donde se ubica la compaiiia.

Obtener la autorizacion de licencia de funcionamiento de la

empresa (indispensable), ya que nuestra empresa tendra una planta.

6.2. Disefio de la estructura organizacional deseada
Para determinar como serd la estructura organizativa de
nuestra empresa hemos analizado los siguientes aspectos:
Tamafio: en nuestro caso la empresa sera una empresa pequefia.
Tecnologia: la tecnologia condiciona el comportamiento humano y

asimismo la estructura organizativa.

Gerente
general

P
]efe ]efe de lefe de ]efe de 1. ]e
Comercial Finazas Marketing Logistica Prod

|
Jefe de

Recursos

Humanos
Encargado de I_ I_ L
bienestar

Figura 52. Organigrama de la empresa

Elaboracién propia

Entorno sectorial y social: en nuestro caso la empresa esta en



el sector industrial, por lo tanto, la empresa tendra un grado de

complejidad.

6.3. Disefio de los perfiles de puestos clave

6.3.1. Gerente General

Identificacion:
Nombre del Cargo: Gerente General. NUmero de personas que
ocupan el cargo: 1 Resumen del Cargo:

Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar,

coordinar, analizar, calcular y deducir el trabajo de la empresa, ademas

de contratar al personal adecuado, efectuando esto durante la jornada
de trabajo. Los funcionarios que supervisa el Gerente General,

Gerente de planta y Gerente de Administracion y Finanzas.

Actividades Regulares:

Establecer, planificar y dirigir el cumplimiento de los objetivos,
mision y vision de la empresa. Formular estrategias en base a la
informacidn adquirida por los reportes de las areas de la empresa.
Ejercer la representacion legal de la Empresa.

Controlar y supervisar los reportes financieros, comparando
resultados reales con los presupuestados

Establecer reuniones con todos los jefes de area para
determinar la situacion actual de la empresa.

Coordinar con los jefes de area para la determinacion de los

presupuestos correspondientes de cada area

Requerimientos: Idioma: inglés.

Estudios Superiores: Universitarios

Titulos: Ingeniero Industrial, Ingeniero Comercial, Ingeniero en

Administracion de Empresas.

Estudios Complementarios: Computacién, administracion,
finanzas, contabilidad, comercializacién y ventas, Nivel avanzado de

sistema office.
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Experiencia: Que tenga 3 afios de experiencia como minimo en

cargos similares.

6.3.2. Supervisor

Identificacion:
Nombre del Cargo: Gerente Administrativo. Namero de p
Personas que ocupan el cargo: 1 Resumen del cargo:
Planificar, organizar, dirigir, supervisar la ejecucion y controlar los
procesos técnicos de los sistemas administrativos de personal,
contabilidad, tesoreria, abastecimiento y/o control patrimonial, a fin de
gue la institucién disponga oportunamente de los recursos necesarios

para cumplir con su mision.

Actividades Regulares:

Controlar el cumplimiento de los roles y responsabilidades
asignadas a los jefes de area. Controlar el cumplimiento de las
politicas y normas laborales de la empresa.

Establecer reuniones con los jefes de area para determinar los
objetivos a corto plazo de la empresa.

Coordinar con los jefes de area la planificacion de las
actividades laborales para un determinado periodo de tiempo.

Requerimientos: Idioma: inglés.

Estudios Superiores: Universitarios y/o Técnicos.

Titulos: Administraciéon, Contabilidad, Ingenieria o afines

Estudios Complementarios: En administracion, gestion publica
o afines, tener maestria en temas vinculados a la funcion, Nivel
avanzado de sistema office.

Experiencia: mas de 3 afios de experiencia profesional general
(desde la obtencién del grado de bachiller, experiencia especifica en el

area de trabajo y experiencia prestando servicios al Estado Peruano.
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6.3.3. Jefe de Produccioén

Identificacion:

Nombre del Cargo: Jefe de produccion.

Numero de personas que ocupan el cargo: 1

Resumen del cargo: Comprueban que haya suficiente materia
prima en stock y que el espacio de almacenamiento disponible para los
productos terminados sea suficiente; se aseguran de que cada pedido
se termine a tiempo y de que cumpla con los requisitos de los clientes.
Ademads, suelen ser los responsables de aplicar los procedimientos de
salud y seguridad en la empresa.

Requerimientos: Coordinar, dirigir y supervisar las labores del
personal. Gestionar las herramientas y maquinarias del area de
produccion Supervisar el cumplimiento del plan de produccion.

Supervisar que el personal cumpla con las politicas y normas
laborales vigentes. Realizar reportes del estado actual del area de
Produccion.

El coste de las materias primas.

Los nuevos disefios de los productos Requerimientos:

Idioma: Inglés.

Estudios Superiores: Universitarios.

Titulos: Ingeniero Quimico, Ingeniero Industrial

Estudios Complementarios: Conocimiento técnico sobre la
industria en la que se trabaja. En algunos sectores, los gerentes de
produccién necesitan tener conocimientos y cualificaciones técnicas,
por ejemplo, en ingenieria.

Experiencia: 3 a 5 afios de experiencia en el puesto.

6.3.4. Jefe de Logistica

Identificacion:

Nombre del Cargo: Jefe de Logistica.

Numero de personas que ocupan el cargo: 1

Resumen del cargo: Programar, coordinar, ejecutar y controlar

el abastecimiento oportuno de bienes materiales y prestacion de
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servicios que requieren las unidades funcionales de la institucion, a fin
de gue dispongan de los bienes materiales para cumplir su mision.

Actividades Regulares:

Formular el Plan Anual de Contrataciones de la institucion.
Proponer los lineamientos y directivas internas del Sistema
Requerimientos:

Idioma: inglés

Estudios Superiores: Universitarios y/o Técnicos.

Titulos: Carrera Terminada en las areas de Administracion de
Empresas o Administracion Informatica, contabilidad o carreras afines.
Estudios Complementarios: En ventas al sector publico y privado en el
ramo de las telecomunicaciones, tecnologias, equipos y sistemas,
infraestructura para centros de datos, manejo de licitaciones y en
general participacion en el desarrollo de proyectos integrales.

Experiencia: 3 afios de experiencia en compras y ventas,

mercancias, finanzas.

6.3.5. Jefe Comercial

Identificacion:

Nombre del Cargo: Jefe Comercial Nimero de personas que
ocupan el cargo: 1

Resumen del cargo: Encargado de definir la politica de
compras de productos o servicios para una empresa en términos de
cantidad, calidad y precio. Responsable de la adquisicion de productos
y materiales necesarios en la empresa para desarrollar su actividad
normal en las diferentes secciones.

Actividades Regulares: Mantener los contactos oportunos con
proveedores para analizar las caracteristicas de los productos,
calidades y condiciones de servicio.

Evaluar permanentemente los costos de los insumos a comprar,
mediante analisis comparativos tanto de precios como de
caracteristicas de calidad, a fin de controlar los costos de produccién

del negocio Emitir los pedidos de compra en el plazo adecuado para

166



gue su recepcion se ajuste a las necesidades de cada seccion.

Participar en las pruebas y control de muestras para asegurar
gue reunen las condiciones especificadas.

Estar atento a todas las ofertas de productos nuevos que
puedan llegar a beneficiar a la parte de produccion.

Estudiar la situacién en el mercado, precios, flujo y calidad de
los productos a adquirir.

Controlar los plazos de entrega, estado de los articulos,
recepcion y condiciones de las facturas y entrega de estas a
contabilidad para su registro, pago y contabilizacion.

Requerimientos: Idioma: inglés.

Estudios Superiores: Universitarios.

Titulos: Titulado de las especialidades de Ingenieria Industrial,
Economia y administracion. Estudios Complementarios: Experiencia en
el manejo de recursos y manejo de personal.

Experiencia: 3 a 5 afios de experiencia en el puesto.

6.3.6. Jefe de Recursos Humanos

Identificacion:

Nombre del Cargo: Jefe de Recursos Humanos.

NuUmero de personas que ocupan el cargo: 1

Resumen del cargo: En el organigrama general de una
compafiia, el Jefe de Recursos Humanos depende directamente del
Gerente de Administracién y su objetivo es gestionar estratégicamente
el area de Recursos Humanos de la empresa.

Actividades Regulares: Planificacion estratégica del capital
humano, en relacién con su organizacion y desarrollo.

Poner en marcha con la maxima eficiencia el Plan de Recursos
Humanos, asi como el presupuesto anual de Recursos Humanos
destinado a su ejecucion.

Toma de decisiones estratégicas relacionadas con la
organizacion de la plantilla, como la gestion de movilidad geografica.

Plan de comunicacion interna. Garantizar canales de comunicacion
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efectivos y suficientes entre los diferentes niveles de la empresa, asi
como entre los trabajadores.

Definicion de la politica y protocolos de reclutamiento de
personal, asi como de despido y sucesion. Definir protocolo para
gestionar las crisis de ambiente laboral, asi como los conflictos
internos.

Disefiar Plan de Seguridad y prevencion de Riesgos Laborales.
Requerimientos:

Idioma: inglés.

Estudios Superiores: Universitarios. Titulos: Carrera profesional
en Psicologia

Estudios Complementarios: Licenciatura en psicologia,
Experiencia en control de ausentismo, experiencia en legislacion
laboral, Experiencia en reclutamiento y experiencia en pruebas
psicométricas.

Experiencia: 3 afios de experiencia en cargos similares

6.3.7. Jefe de Marketing

Identificacion:

Nombre del Cargo: Jefe de Marketing.

Numero de personas que ocupan el cargo: 1 Resumen del
cargo:

Poner en marcha la publicidad, hay que destacar el producto
para asi poder ser mas conocidos en el mercado, aplicando estudio de
mercado, preferencia de los usuarios, etc.

Actividades Regulares:

Disefiar e implementar el Plan de Marketing de la organizacion.
Definir las estrategias de marketing para la oferta de productos o
servicios.
Planificar, elaborar y gestionar el presupuesto del departamento,
bajo unos estandares de eficiencia y optimizacion de recursos.
Analizar las acciones del departamento y evaluar y controlar los

resultados de estas. Dirigir y liderar el equipo de trabajo.



Requerimientos: Idioma: inglés.

Estudios Superiores: Universitarios.

Titulos: Titulado de las especialidades de Ingenieria Industrial,
Marketing, administracion. Estudios Complementarios: Experiencia en
el manejo de recursos y manejo de personal.

Experiencia: 2 afios de experiencia en el puesto.

6.3.8. Jefe de Ventas

Identificacion:

Nombre del Cargo: Jefe de Ventas

Numero de personas que ocupan el cargo: 1

Resumen del cargo:

Deseado que conozca la ley de adquisiciones, sensibilidad para
el manejo de los tiempos y lo necesario para atender licitaciones o
cualquier procedimiento adquisitivo de instituciones de gobierno
capacidades y habilidades en la documentacién de proyectos,
evaluacién de requerimientos para proponer alternativas de solucion,
orden y disciplina para dar seguimiento a sus compromisos y
actividades, analisis, planeacion, evaluacion y resultado por objetivos.

Actividades Regulares:

Organizar, dirigir y coordinar el funcionamiento del area de
ventas de acuerdo con un pronéstico de ventas.

Planeacion y presupuesto de ventas.

Analisis del volumen de ventas, costos y utilidades. Medicion y
evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas.

Monitoreo y control clientes, prospectos y proyectos. Orientar,
dirigir y motivar a los vendedores

Seguimiento a las propuestas comerciales y cierre de ventas.
Apoyo en la facturacion, entrega de productos y cobranza.

Lograr las certificaciones requeridas por la empresa.

Establecer en conjunto con la direccion general las cuotas de
ventas a cubrir. Auxilio en el reclutamiento, seleccion y entrenamiento

de la fuerza de ventas.
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Compromiso para identificar los cursos, seminarios, materiales,
recursos y medios disponibles que apoyen su desarrollo profesional
con el objeto de mejorar los beneficios

Requerimientos: Idioma: inglés.

Estudios Superiores: Universitarios y/o Técnicos.

Titulos: Carrera Terminada en las areas de Administracion de
Empresas o Administracion Informatica, carreras afines.

Estudios Complementarios: En ventas al sector publico y
privado en el ramo de las telecomunicaciones, tecnologias, equipos y
sistemas, infraestructura para centros de datos, manejo de licitaciones
y en general participacion en el desarrollo de proyectos integrales.

Experiencia: 3 afios de experiencia como Asesor de Ventas

6.3.9. Operario de Produccion

Identificacion:

Nombre del Cargo: Operario

Numero de personas que ocupan el cargo:5

Resumen del cargo:

Se requieren profesionales con destreza manual,
acostumbrados a realizar trabajos repetitivos bajo mucha presion, muy
comprometidos con la calidad y que tengan una clara orientacion hacia
el trabajo y el cumplimiento de las normas.

Actividades Regulares:

Realizar las actividades de corte, pelado o rebanado de la
materia prima (cascara de cacao y papaya), dependiendo del puesto al
gue haya sido asignado.

Mantener el orden y limpieza de su puesto de trabajo y de las
herramientas que use.

Reportar su progreso al jefe de Operaciones. Requerimientos:

Idioma: Natal

Estudios: Secundaria Completa

Experiencia: No necesita tener experiencia, se capacitara al

personal.
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6.4. Remuneraciones, compensaciones e incentivos
Hoy en dia surge un problema respecto a la fuerza laboral ya
gue las generaciones actuales en su mayoria son miles quienes no son
personas estables sino lo contrario, algunas empresas se preocupan y
lo ven como una gran amenaza. Por esta razén, varias de las
empresas buscan maneras de retenerlos y fidelizarlos con incentivos y
compensaciones; estos mencionados pueden variar a través del

tiempo ya que dependen de la satisfaccion del trabajador.

6.4.1. Remuneracion

Es el pago que viene en forma de sueldo o salario
correspondido por el esfuerzo que realiza una persona bajo un trabajo
profesional o una determinada tarea impuesta por su empleador. Por
otra parte, su valor puede variar por diferentes conceptos sean
externos, cambio de valor de la remuneracion minima vital, cambio de
tasa de alguna variable perteneciente a las cargas sociales o
beneficios sociales, como también internos, comisiones por ventas,
bonos y otros similares.

Se dan por diferentes criterios los cuales se dan a continuacion:

171



Tabla 92

172

Criterios
CRITERIO CLASIFICACIONES CONCEPTO
por tiempo por mes (sueldo). por dia (jornal). por hora (jomal)
porla forma de fijarse
por rendimiento destajo. comision, habilitacion, premios. participacion
porlaforma de en dinero
satisfacerse ; . . .

en especie habitacion, alimentos, transporte. servicios. etc.
principales 1as basicas pactadas por tareas, categoria. horario

porsu entidad
accesorias adicionales. premios. plus. bonificaciones. en especie

fijas predeterminadas e invariables
porsu aleatoriedad
wvariables comisiones. destajo. horas extra, etc.
nominales se miden en dinero de curso legal
por supoder adquisitivo
reales se miden por su poder de compra
por su incidencia en los directas remuneracion bruta del trabajador
costos - : 3 > =
indirectas incluye gontribuc. patronales y licencias remuneradas
negociacion individual por encima del SMVM y de los basicos de convenio
porlaforma de negociacion colectiva por encima del SMIVM
determinacién decision oficial trabajo agrario. servicio doméstico. asignaciones remunerativas
porlos jueces en juicio donde se controvierte su monto o su prueba

Elaboracién propia

Aumento de S/ 80
incremento rige desde el
1° de abril para grandes
v medianas empresas y
desde el 1° de mayo

En S/ para pequefas empresas

{ segundo tramo

De Ollanta Humala

Durante el gobiernode Alan Garcia

oct Ene Dic Feb Ago May Mar
2007 2008 2010 2011 2011 2012 2016 2018




Figura 53. Evolucion del sueldo minimo en el Pera

Fuente: SBS — DIARIO LA REPUBLICA

Bonificacion de salud = 1.50
ESSALUD 9.00
SENATI 0.75

SCTR 1.24

TOTAL 1249

Figura 54. Cargas sociales

Elaboracién propia

Gratificaciones 16.67
Vacaciones 8.33
CTS 9.72

Figura 55. Beneficios sociales

Elaboracién propia
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Tabla 93

Planilla propuesta para los trabajadores de Papiya!

PLANILLA DE TRABAJADORES DE

174

PAPIYA!
TOTAL DE BENEFICIOS Y | Vacaciones [ratificacion CTS ESSALUD | ESSALUD SENATI SCTR
CARGAS
146.46% 8.33% 16.67% 9.72% 1.50% 9.00% 1.24%
MANO DE OBRA CANTIDAD SALARIO SALARIO SUELDO SUELDO SUELDO TOTAL SUELDO
BRUTO NETO IMENSUAL TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL
Mano de Obra Directa 3 6 12
Operarios 5 S/ 930.00 5/ 4,650.00 S/ 6,810.49 B/ 20,431.48 B/ 40,862.96 IS/ 81,725.92
Mano de Obra Indirecta
Jefe de Produccién 1 5/ 1,500.00 5/ 1,500.00 5/2,196.93 B/ 6,590.80 B/ 13,181.60 B/ 26,363.20
Jefe de Control y Calidad 1 5/ 1,500.00 5/ 1,500.00 5/2,196.93 B/ 6,590.80 B/ 13,181.60 B/ 26,363.20
suma S/
4,393.87
Admiracion
Gerente General 1 S/ S/ S/ < 8,128.6 S 16,257.3 S 32,514.61
1,850.00 1,850.00 2,709.55 | / 51/ 1]/
Gerente de Finanzas 1 S/ S/ S/ S 7,2498 S 14,499.7 S 28,999.52
1,650.00 1,650.00 2,416.63 | / 81/ 6]/
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Jefe de cobranzas S/ 1,250.00 S/ 1,250.00 | S/ S/ 5,492.33] S/ 10,984.67| S/ 21,969.33
1,830.78
Encargado de seguridad y S/ 1,250.00 S/1,250.00 | S/ S/ 5,492.331 S/ 10,984.67) S/ 21,969.33
bienestar 1,830.78
Personal de seguridad S/ 930.0] S/1,860.00 | S/ S/ 8,172.59] S/ 16,345.18) S/ 32,690.37
0 2,724.20
Personal de limpieza S/ 500.0| S/ 500.00 | S 732.31] S/  2,196.93] S/ 4,393.87] S/ 8,787.73
0 /
Marketing y Ventas
Gerente Comercial S/ 1,500.00 S/1,500.00 | S/ S/ 6,590.80] S/ 13,181.60}) S/ 26,363.20
2,196.93
Asesor de Ventas S/ 1,400.00 S/1,400.00 | S/ S/ 6,151.41] S/ 12,302.83} S/ 24,605.65
2,050.47
Jefe de Logistica S/ 1,400.00 S/1,400.00 | S/ S/ 6,151.41] S/ 12,302.83} S/ 24,605.65
2,050.47
Encargado de distribucion y S/ 1,250.00 S/1,250.00 | S/ S/ 5,492.33] S/ 10,984.67) S/ 21,969.33
transporte 1,830.78
Jefe de Marketing S/ 1,250.00 S/1,250.00 | S/ S/ 5,492.33] S/ 10,984.67) S/ 21,969.33

1,830.78
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6.4.2. Compensacién

La compensacion es la retribuciéon que se da al empleado
cuando este da una participaciéon mayor en base a lo solicitado.
Ademaés, se considera como un factor decisivo para retener empleados
con alto potencial e incentivarlos a poner todo su empefio para
alcanzar las metas organizacionales. Pero estas compensaciones no
tienen Unicamente que ver con dinero en si, algunas se basan en los
logros de los colaboradores, mientras que otras, estan incluidas en el
contrato para todos por igual.

6.4.2.1. Tipos de compensaciones:

6.4.2.1.1. Compensaciones directas empleados

Monetarias Bonos
Compensaciones indirectas para empleados
Beneficios no econdmicos
Seguros de salud
Seguros de vida
Plan de jubilacién
Capacitaciones
Ofrecer a los empleados la oportunidad de aumentar sus
conocimientos en las areas de interés tanto para ellos como para la
empresa es una estrategia muy valiosa, ya que a futuro ambos son los
beneficiados.
Recreativos
Fomentando el bienestar integral e incentivarlos mediante
oportunidades de descanso, como entradas a parques recreativos,

vacaciones, actividades recreacionales para las familias y mas.
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Ante lo expuesto, nosotros nos basaremos en:

Incentivos

El incentivo abarca a premios distribuidos a los trabajadores de
una empresa en funcién de su rendimiento individual o en equipo, o del
rendimiento global de la empresa. Mas que nada se busca que el
empleado se sienta bien consigo mismo en el ambiente de trabajo y
pueda realizar sus actividades en forma satisfecha.

Tipos de incentivos monetarios Aumento de sueldo.

Bonificaciones por objetivos. Comisiones.

6.4.2.1.2. Incentivos no monetarios Hay que destacar al empleado

del mes

Felicitar y motivar al equipo de trabajo.
Horarios flexibles.
Viajes.
Ventajas de implementar un programa de incentivos
Motivacion
Los incentivos laborales mantienen a tu equipo motivado, incrementa
su productividad y a realizar mejor la mayoria de las actividades que se
les ha asignado.
Sana competencia
Generaria una sana competencia, si solo un niumero determinado de
personas recibe los incentivos basados en el desemperio individual o
grupal.
Retencién
Se busca retener a los empleados por un largo plazo, para ello ofrecen
incentivos ya sean aumentos o bonos, y asi lograr que el empleado se

guede mas tiempo.
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6.5. Politica de recursos humanos
Politica de Ingreso
La incorporacién del personal profesional se basara en el
mérito y la excelencia a través de procedimientos técnicos como
entrevistas filtro, desarrollo personal en dénde se pueda apreciar sus
competencias y que estas denoten que pueden cumplir con las
exigencias y objetivos de la empresa. Obviamente para poder laborar

dentro de la empresa el candidato debe no tener antecedentes penales

o0 judiciales que perjudiquen la imagen de la empresa, se contrataran
mayores de edad y el cumplimiento del horario sera de extrema

importancia.

Politica de Capacitacién

La empresa capacitard a sus empleados en sus respectivos
rubros durante la primera semana con el fin de que se integren al
sistema a los cambios culturales y tecnoldgicos, se incluira
capacitaciones profesionales de ser necesarias para el cumplimiento
de los objetivos de la empresa, el desarrollo personal a su vez es

indispensable.

Politica de Remuneraciones

Las remuneraciones se daran de acorde al mercado, las
funciones a desempeifiar y el progreso significativo de la empresa, se
incorporard al mejor personal disponible. Para mantener al personal
satisfecho habra incentivos econémicos y no econémicos como el

desarrollo individual, profesional y colectivo.

Politica de Evaluacion de Desempefio
La clave del negocio radica en una cultura de alto rendimiento

reforzada por un desarrollo y una compensacion diferenciada, esto se

dara gracias al alineamiento de responsabilidades claras y desafiantes,

asi como por el hecho de que cada empleado deber& ser consciente

del impacto que su trabajo tiene en la empresa.
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El jefe y el empleado trabajaran juntos para garantizar que los
objetivos se cumplan. De esta forma se podra reconocer y
recompensar a los empleados con un alto desempefio, asimismo
gestionar con integridad los casos de bajo desempefio. En nuestra
empresa los ascensos se daran dado el desempefio en cuanto a

resultados, conducta y potencial de crecimiento futuro.

Politica de Calidad de vida laboral

Se desarrollard una cultura basada en la confianza, el respeto
mutuo y el didlogo se establecera y mantendra las relaciones
individuales y colectivas positivas como un buen clima de trabajo,
horarios adecuados para el refrigerio, ambientes limpios, zonas
seguras de trabajo y el respeto hacia el horario de salida, lo cual se

considera un requisito fundamental de su trabajo. La empresa

garantizara que se establezca una comunicacion directa y frecuente en

el lugar de trabajo entre todos los miembros involucrados mediante

informes diarios o semanales segun sea necesario.

Politica de Desvinculacion

La empresa tendra una politica de renovacion de contratos
cada 6 meses para practicantes pre profesional y profesional, y una de
1 afio para cargos mas altos. La desvinculacion se dara para el
personal mayor a los 60 afios (opcional), mientras que los mayores de

65 afios seran desvinculados totalmente, con el proceso adecuado
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CAPITULO VI

PLAN DE MARKETING

7.1. Estrategias de Marketing

7.1.1. Fuerza de negociacion de clientes

En el segmento de mercado y sobre todo los sustitutos
disponibles, en la cual se enfoca la industria la percepcion de los
consumidores es fuerte, su poder es dominante puesto que existen
varias firmas que ofrecen los mismos productos con diferenciaciones

irrelevantes por eso se busca fidelizar a los clientes.

7.1.2. Poder de negociacién de proveedores

Tiene poco poder de negociacion de proveedores en esta
industria. Existe en el mercado muchos proveedores donde la industria
puede elegir por quien le dé ventajas de compras y lograr mejores

acuerdos de negociacion.

7.1.3. Amenaza de nuevos competidores

Existe amenaza para los nuevos competidores puesto que, al
intentar entrar una nueva empresa a una industria, ésta podria tener
barreras de entradas, tales como la falta de experiencia, lealtad del
cliente, falta de canales de distribucién, aunque podria facilmente
ingresar si se dedica a un nicho en especial como es el caso de mi

negocio.

7.1.4. Presién de productos sustitutos

Las papillas constituyen un producto sustituto de las compotas,
asi como también los cereales, jugos, néctares y colados que algunas

firmas optan por estos sustitutos y compiten en cuestion de precios
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7.1.5. Rivalidad entre competidores

Toda empresa intenta mejorar su participacion en el sector. El
grado de concentracion de las empresas en la industria es fuerte, las
empresas posicionadas intentan incrementar su produccion. Las firmas
mas representativas en el mercado de compotas son Cosecha de oro,
Molitalia. En el caso de nuestra empresa el competidor cercano es
Alicorp ya que este producto se distribuye en los supermercados
populares y tenemos el mismo publico objetivo.

7.1.6. Andlisis FODA

7.1.6.1. Fortalezas
Precios competitivos
Mano de obra calificada
Producto Nutricional

7.1.6.2. Oportunidades

Nicho del mercado no explotado

El gobierno incentivo a la produccion nacional
Aranceles altos para productos importados

Numero de participantes reducido

7.1.6.3. Debilidades

Poca experiencia en el mercado
Falta de inversion que permita ampliar capacidad productiva
Limitada capacidad de produccién

Poco personal que debe atender todas las tareas del negocio

7.1.6.4. Amenazas
Los hébitos alimenticios de las personas
Competidores con gran infraestructura y con extensa variedad de

productos naturales
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La recesion econdmica global y sus efectos en la economia

nacional

Sustitutos posicionados

Tabla 94
Matriz FODA
Oportunidades Amenazas
Estratégicas Estratégicas
Fortalezas Diferenciales Establecernos en el Ganar la confianza de los
mercado con precios clientes mediante la
accesibles para fidelizar promocién de los mejores
clientes. compradores
Concientizar a los empleados
de la situacién econémica y de
los recursos disponibles dentro
de la empresa e incentivar a
cada uno de los miembros al
ahorro y eficiencia del trabajo
Debilidades Criticas Presentaciones del Aplicacion de las redes

producto a posibles clientes sociales y Pagina Web de la
como estrategia de empresa para informar sobre
mercadeo. las ventajas de la utilizacion

del producto.

Elaboracién propia



7.1.7. Estrategia de producto

La empresa se va a dedicar a vender un producto nutritivo con
un publico objetivo en los jévenes universitarios y publico en general.
La Compota seréa elaborado con ingredientes naturales de alto valor
proteico y vitaminico, saborizantes naturales, con base a una excelente
calidad y seran expuestos en novedosos e higiénicos envases. Su

precio sera accesible acorde a las caracteristicas de higiene y calidad.

7.1.7.1. Producto

Jerarquia de producto
o Familia de necesidades

Satisface la necesidad de alimentacion.

¢ Familia de producto

Alimentos

o Clase de producto

Conservas de alimentos nutritivos.

e Linea de productos
Compotas, por lo general el mercado tienen un precio similar en

esta clase de conservas.

e Tipo de producto

Compotas de fruta

e Marca
Papiya!

Compotas

e Producto concreto

Compota PapiYa! de papaya
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Figura 56. Marca de la empresa

Elaboracién propia

7.1.7.2. Niveles del producto
Bésico
Nuestro producto, cual es la compota de papaya satisfacerla el

apetito de los consumidores eficientemente, ya que nuestro bien
obtiene propiedades y beneficios para la salud del ser humano como:
funciones antioxidantes, mejora las defensas naturales (vitamina C),
mejora el estrefiimiento (fibra) como mayormente sufren las personas
gue poseen la enfermedad de gastritis, buen diurético, regenera la piel

(vitamina A), prevencion de enfermedades cardiovasculares.

Real
La compota no solo tiene propiedades y caracteristicas

relevantes que brindan beneficios para el organismo, sino que también
dicho producto mostrara una calidad inigualable porque el bien estara
elaborado de pura fruta ademas no tendra ningun tipo de persevantes
ni colorantes que son tan dafinos para el organismo de las personas.
Asi mismo, el producto estard en un envase de plastico, ya que es un
material reciclable y saludable como también la etiqueta que sera
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cautivadora para los "ojos del consumidor"”, cual sera fabricada con
material biodegradable.
Aumentado
En la parte posterior de la etiqueta llamativa se estara
otorgando unas recomendaciones o tips para mantener una

alimentacion saludable, cual nos diferencia de nuestros competidores.

7.1.7.3. Componentes

Envase y etiqueta:

Nuestro envase de plastico da la facilidad que los
consumidores puedan transportar sus productos sin un mayor riesgo,
aparte el sellado de los envases sera a base de aluminio con el fin de
la conservacion del producto, nuestros envases estaran acorde con la
Sostenibilidad Ambiental ya que al ser de plasticos pueden ser

reciclables.

Figura 57. Envase de producto

Elaboracién propia
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Figura 58. Etiqueta del producto

Elaboracién propia

o Nombre del producto

e Logo de la marca

¢ Ingredientes y contenido

e Valores nutricionales

e Teléfonos de atencion al cliente
o Registro de DIGEMID

e Codigo de barras

e Fecha de fabricacion

e Fecha de vencimiento caducidad
e Numero de lote

e Peso del contenido (peso neto)

Empaque:
El empaque que se utilizara para envolver los envases son
cajas que contengan 12 unidades, ya que dichas cajas contienen un
maximo de cantidad de envases. También dichas cajas que se usaran

para el empacado seran de un material que pueda ser reutilizado.

Marca:

El nombre de la marca sera PapiY4, se escogi6 dicho nombre
porque es atrayente, cautivador y vistoso para el consumidor como
también en dicha denominacion se indica una parte del nombre de la
fruta que se utilizara en la elaboracién de la compota (papaya).



7.1.8. Estrategia de Precio

Una estrategia de precios es un marco de fijacion de precios
basico a largo plazo, cual establece el precio inicial para un producto y
la direccién propuesta para los movimientos de precios a lo largo del
ciclo de vida del bien.

Existen 3 tipos de estrategias de precios:

o Penetracién: Cuando ofrecen siempre precios inferiores a los
de la categoria y los compradores dan al producto un valor
superior al precio que tiene.

¢ Alineamiento: Cuando el precio corresponde con el valor medio
del mercado y con el que los compradores le atribuyen.

e Seleccién: Cuando el precio corresponde con el valor que los
compradores dan al producto, pero es muy superior al valor

medio de mercado.

Para nuestro producto se elegira la estrategia de penetracion
de mercados porque se desea lograr que la empresa aumente su
participacibn de mercado, ya que sera un producto que recién
ingresara al mercado. También opta por dicha estrategia porque
consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion
de mercado rapida y eficaz, significa que para obtener agilmente a un
gran numero de consumidores y conseguir una gran cuota de

mercado.

188



Tabla 95

Costos unitarios de la materia prima
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MATERIAL PRECIO CANTIDAD
PROD.
PAPAYA S/0.09 2,558.7901 S/ 3,882.96
STEVIA S/0.00 0.3685 S/ 36.85
AGUA S/0.03 767.6370 S/ 76.76
HARINAS S/0.03 937.2149 S/ 9,372.15
CMC S/0.00 0.6397 S/ 38.38
TOTAL 4,264.6502 S/ 13,407.11
RECIPIENTES S/0.25 7107.75041 S/ 1,776.94
CAJAS S/0.50 312.128158 S/ 156.06
ETIQUETA S/0.15 7923.31506 S/ 1,188.50
TAPAS S/0.20 8456.68413 S/ 1,691.34
Costos S/ 4,812.84
totale

S

Elaboracién propia

Haciendo un andlisis en los precios, se hizo una investigacion
en como podria variar nuestros precios de acuerdo con la producciéon

de los siguientes afios.

Tabla 96

Precio al por mayor del producto

Precio al por mayor | Costo unitario con ANO
IGV
S/ 333| S/ 3.50 2019
S/ 333| S/ 3.50 2020
S/ 333| S/ 3.50 2021
S/ 3.33| S 3.50 2022
S/ 3.33| S 3.50 2023

Elaboracién propia



7.1.9. Estrategia de distribucidn

Distribucion es el medio que utilizarA nuestro producto
(compotas) para llegar a las manos del cliente. Por ello, primero se
optard por determinar el mejor tipo de distribucién para nuestro bien,
cual se tomara en cuenta los distritos seleccionados para vender las
compotas son Santiago de Surco, San lIsidro, San Borja, Miraflores y
La Molina, ya que nuestro mercado objetivo son personas de 15 a 45
afios de Lima Metropolitana que pertenezcan a los niveles socios

econémicos Ay B.
Los tipos de distribucién son:

e Distribucion directa: Cuando la misma empresa produce el bien
también hace cargo de hacer llegar el producto al consumidor
final.

e Distribucion indirecta: La compafiia que elabora el producto

utilizan intermediarios para poder vender sus bienes.

En este caso, se seleccionara la distribucion indirecta, ya que
nuestra empresa por el momento no tendra tienda fisica y por ello no
vendera sus productos directamente a sus clientes, pero si contara con
intermediarios para hacer llegar las compotas al mercado de
consumidores finales. Asi mismo, se elegiré dicho tipo de distribucion
porque permite un rapido crecimiento con minima inversion de capital,
aumenta la notoriedad de la marca a medida que se incorporan nuevos
distribuidores, puedes disponer de una accién de marketing mas local,
con promociones mas actualizadas a las necesidades de los clientes

locales, se asegura una clientela fija y estable.

PRODUCTOR ’ > MINORISTA »| CONSUMIDOR

Figura 59. Canal corto

Elaboracién propia
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Los minoristas son compafias que venderan nuestros
productos (compotas) al consumidor final o también son conocidos
como ultimo eslabén del canal de distribucién, el que est4 en contacto
con el mercado.

En segundo lugar, se inclinard por seleccionar una de las tres

estrategias de distribucion, cuales son las siguientes:

Estrategia de distribucion intensiva
Estrategia de distribucion selectiva
Estrategia de distribuciéon exclusiva

La estrategia que se llevardA a cabo es la estrategia de
distribucion selectiva durante la etapa de introduccién del producto, ya
gue nuestro producto estara posicionado en un cierto niamero de
puntos de venta. También, dicha estrategia se singulariza porque la
compafiia busca que haya un considerable nimero de minoristas que
pueden hacer llegar el producto al cliente final. EI namero de
intermediarios es menor a comparacién de la distribucién intensiva y es
una éptima opcidén para productos en los que el cliente suele compara
precios antes de comprar el bien.

Se proyecta ofrecer nuestro producto (compota) en tiendas,
minimarkets que se encuentren en los distritos seleccionados
(Santiago de Surco, San Isidro, San Borja, Miraflores y La Molina)

Posteriormente, la compafiia obtendra un canal ofensivo, ya
nuestra empresa lanzard un producto y entrarAd al mercado con
técnicas mas agresivas, pero con el obstaculo de que, por cada nuevo
producto estrenado, existira también un actor establecido que buscara

defender su posicion.

Posicionamiento en Supermercado
Las compotas serdn vendidas en una estrategia de mercado en
Plaza Vea, ya que esta cadena de Supermercados Peruanos, son la

gue abarca con mas tiendas en los distritos donde nos queremos
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posicionar.

Elegimos a la compafiia peruana Supermercados Peruanos
(SPSA) gque maneja las marcas Plaza Vea, Vivanda y Mass, porgue ha
consolidado como la compaiiia lider del canal de supermercados en el
afio 2017.

Sus ingresos de los supermercados han crecido S/82 millones,
un 8.0% méas que el mismo periodo del afio anterior. Se ha podido
posicionar por su eslogan “A pesar de un entorno con el consumo
lento, nuestra estrategia de ‘precios bajos todos los dias’, y esto
continda teniendo un efecto positivo en las ventas mismas tiendas.
Este eslogan nos ayudaria indirectamente a traer a nuestro publico y

ver como una opcion a nuestro producto al alcance de todos.

Tabla 97
Posicionamiento en supermercado Plaza Vea

Distrito ploz(méa

La Molina Av. La Molina 1080

Av. Raul Ferrero 1205 Urb. Remanso Il Etapa
Miraflores Av. Arequipa4651
San Isidro Av. Camino Real 1335

Av. Belén manzana V

Av. Paseo de la Republica # 3440

Calle Morelli cuadra uno (CC. LaRambla)

San Borja ) ,
Av. Angamos Este 2337. (Coliseo Dibos)

Calle Remington 151-159



- CC. Jockey Plaza, Av. Javier Prado Este4200

Santiago
'ag - Av.Jacaranda 890 Urb. Valle Hermoso
de
- Av. Benavides cdra 51
Surco

- Mz.B2Lt 10 Urb. Los Rosales Surco. (cdra 1
de Av. Ayacucho).

- Av. Caminos del Inca 351 Chacarilla.

- Av. Aviacion 5150 Tienda B Urb.
Residencial Higuereta.

Elaboracién propia

Los principales factores que explican este resultado son el
crecimiento en ventas mismas tiendas de 3.9%, el crecimiento en sala
de ventas de supermercados de 12 mil m2 desde el tercer trimestre del
2016 (un incremento de 4.3%) y la apertura de 92 tiendas Mass.

Supermarkets

15t

% Supermercados
Peruanos sa

< 36.1%,

27.8%

o,
cencosud

36.0%

Figura 60. Posicionamiento en supermercados
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Figura 61. Principales tiendas de Supermercados Peruanos en los distritos de

Miraflores, La Molina, Surco, San Borja y San isidro.

Elaboracién propia

Figura 62. Principales tiendas de Supermercados Peruanos en los distritos de

Miraflores, La Molina, Surco, San Borja y San isidro.

Elaboracién propia
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7.1.10. Estrategia de promocién y publicidad

La promocion es un elemento que tiene como objetivo
persuadir, informar y recordar al publico sobre los productos que la
empresa les ofrece, pretendiendo de esa manera, influir en todas sus

actitudes y los comportamientos del consumidor.

7.1.10.1. Promocidn

De acuerdo a nuestro estudio de demanda en los ultimos afios
el tipo de alimentacién ha ido cambiando radicalmente y la comida
saludable ha sido aceptada con una alta demanda especialmente por
los jovenes y por personas que llevan una vida llena de estrés, ya que
tratan de alimentarse de la mejor manera posible, por ello el dia del
lanzamiento oficial, jse brindaran algunas muestras gratis de compota
Papiya! que permitan que el cliente tenga la oportunidad de comparar
la calidad y caracteristicas de los productos con otros y asi poder

decidir consumirlo posteriormente con una gran probabilidad.

Estas presentaciones de degustaciones se haran en los
mismos puntos de venta o en ferias donde se pueda presentar nuevos
productos de la misma rama que nosotros. La frecuencia de estas
muestras al ser un producto nuevo en el mercado se hara 4 veces al
mes y sera 1 impulsadora por 5 horas cada dia, estas degustaciones
se haran en ferias aledafias a universidades, ademas mandaremos
cartas de presentaciones a instituciones para estar presentes en las
ferias académicas también, de ahi las degustaciones se
implementaran en los mismos supermercados que sera una vez a la
semana en 3 tiendas principales de plaza vea ya que este
supermercado de Intercorp es el que cuenta con mas tiendas en los
distritos de Surco, La Molina, San Borja y Miraflores, segun el ranking
de supermercados, Supermercados Peruanos son los que ocupan el
primer lugar con un 36.3% de participacion mientras Cencosud con un
35,7%, es por eso que hemos decidido que nuestros productos seran

exhibidos en Plaza Vea, la programacion de las degustaciones es
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aprobada por la cadena. El contacto debera ser directo de empresa a
cadena, esta es la Unica parte que logistica que no estara a cargo de la
agencia.

La cadena de Supermercados Peruanos debido a las
estrategias de precios que maneja con su competencia esta
manejando precio mas bajo por todo el mes en un producto, ya no
aceptan descuentos por semana. Estos se van a manejar maximo en
dos meses en el afo.

Finalmente, nuestra empresa presentara una campafa en la
cual se basa en la situacion de la calidad de salud y alimenticia que se
esta tomando hoy en dia muy a la ligera, ya que muchas personas
poseen malos habitos alimenticios, en su mayoria se debe al estilo de
vida ajetreada que tienen. Sin embargo, esta situacién va en aumento,
y lo que queremos es concientizar sobre los habitos alimenticios en las
personas. Esta campafia sera dos veces al afio por lo cual no ayudara
a promocionar nuestro producto y poder llegar a nuestro publico con la
informacidon necesaria respecto a la alimentacion, esta campafa sera

en el mes de Junio (aproximado).

7.1.10.2. Publicidad

La plataforma social media mas popular es Facebook e
Instagram ocupa aun segundo lugar, segun Ipsos Apoyo en el estudio
gue realizo el 2017 sobre el perfil del usuario de las redes sociales del
Pert. Es por ello por lo que la empresa ha decidido en poner en
practica la publicidad de anuncios diarios. Adicionalmente se creara
una pagina Web como un espacio de informaciéon para nuestros
usuarios donde pueden enterarse de la elaboracion del producto y las
propiedades nutritivas que tiene nuestro producto, ademdas pueden

tener conocimiento acerca de nuestros lugares de ventas.

Por otro lado, como se mencioné anteriormente, las ferias
gastronémicas son una buena manera de presentar productos nuevos

por ello es por lo que se va a optar estar en ellas, sobre todo en las
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mas visitadas por el publico.

Chat box
Programa informatico que permite interactuar con los usuarios
a través del chat (simulando ser un operador o una persona) que se
encontrarq en nuestra pagina web, cual nos permitird poder resolver

todas las dudas de nuestros clientes automaticamente.

Redes Sociales

Dicha herramienta es la mas estable, ya que obtiene un bajo
costo (es conveniente para nuestra compafiia, ya que recién ingresara
al mercado) para la empresa como también es bastante util y posee
una facilidad de uso. Ademas, no solo se trabajar4 presentando
imagenes de nuestro producto (compotas) sino también se trabaja
juntamente con textos interesantes, cual lo acompafien con el objetivo
de acaparar la atencién del lector para que asi pueda llegar a donde la
compafiia desea como, por ejemplo: La pagina web de la marca.

Se utilizara Facebook e Instagram como las redes sociales

principales para dar a conocer nuestro producto.

Email marketing

Campafias de invitacion: Se establecera un "atractivo" para
crear un interés en el lector de visitar nuestra pagina web y redes
sociales. Se elaboraran concursos, organizando eventos u ofreciendo
material atrayente para que puedan introducir sus datos personales y
gustos alimenticios de snacks saludable con el propdsito de aumentar
tu base de datos.

Campafas de fechas especiales: Se formara promociones para
las fechas especiales como el dia de madre, dia del padre, dia de los
enamorados, cual se lanzard campafias especiales, cual ayudara a la
empresa conseguir ventas como también influir aceptar nuevos
clientes que se sientan atraidos por nuestras ofertas. Por ejemplo:

Llevar tres compotas y pagar dos compotas.
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Tabla 98

Promocién de ventas
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Detalle 2019 2020 2021 2022 2023
Promocion de
ventas
Cantidad de Degustacién 48 48 60 60 75
Presupuesto por Degustacion S/7,800.00 S/8,760.00| S/9,660.00f S/9,660.00| S/10,785.00
Campafia sobre la Gastritis S/2,950.00| S/2,950.00 S/2,950.00| S/2,950.00| S/2,950.00
Total Promocion S$/10,750.00| S/11,710.00 | S/12,610.00| S/12,610.00| S/13,735.00
Publicidad
Costos de Medios Web S/13,800.00| S/14,040.00| S/14,400.00| S/14,640.00| S/15,000.00
Publicidad en tiendas S/5,000.00 S/6,000.00| S/6,000.00| S/6,400.00| S/6,700.00
Total Publicidad S$/18,800.00| S/20,040.00| S/20,400.00| S/21,040.00| S/21,700.00
Total (S/.) S/29,550.00| S/31,750.00| S/33,010.00| S/33,650.00| S/35,435.00

Elaboracién propia

En los costos de Campafia, hubo costos que se repetian dentro
de los costos de publicidad, es por ello por lo que esos costos no estan
incluidos al sacar el total, el costo de la campafia nos costara S./ 3850,

estos costos se detallaran en el capitulo X




CAPITULO VI

PLANIFICACION FINANCIERA

8.1. La Inversidn

8.1.1. Inversion en activos fijos

Estos seran todos los gastos y costos que tendra el proyecto
para asi dar inicio a la realizacion de este, esto abarcara tanto la
Inversién Fija Tangible (que estan expuestas con la depreciacion)

como una inversion Fija Intangible.

8.1.1.1. Inversion fija tangible

8.1.1.1.1. Maquinas y equipos
Maquinas de produccion:

Se evalud varias propuestas de proveedores asi fijaremos
nuestros presupuestos a un precio considerando la calidad del bien, el
tiempo de obsolencia, los costos de mantenimiento, el valor de
reventa, capacidad. En los precios también estan incluidos costos de

instalacion.
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Tabla 99

Costo en soles de las maquinas de produccion
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item Concepto Tipo Canti Unidad PU (Soles) Valor v Precio
dad (Soles) (Soles) (Soles)
Produccion

1 Marmita Magquinaria 1 unidad  8,700.00 7,372.88 1,327.12 8,700.00

2 Despulpadora Magquinaria 1 unidad  8,100.00 6,864.41 1,235.59 8,100.00

3 Escaldadora Maquinaria 1 unidad  4,500.00 3,813.56 686.44 4,500.00

4 Licuadora Industrial Maquinaria 1 unidad  8,200.00 6,949.15 1,250.85 8,200.00

5 Mezcladora Industrial Maquinaria 1 unidad  5,000.00 4,237.29 762.71 5,000.00

6 Esterilizadora Maquinaria 1 unidad  3,600.00 3,050.85 549.15 3,600.00

7 Llenadora Magquinaria 1 unidad  18,500.00 15,677.97 2,822.03 18,500.00

8 Etiquetadora Maquinaria 1 unidad  11,000.00 9,322.03 1,677.97 11,000.00

9 Balanza Equipo 2 unidad 479.50 812.71 146.29 959.00



10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21
22

jabas de plastico

carretilla de mano

mesas de acero

pallets

Baldes

Grupo electrégeno

Bomba de agua

Estoca

Refractbmetro

Termoémetro

Camara de clima

constante

Potenciémetro

instrumento medidor

Elementos

Elementos

Elementos

Elementos

Equipo

30

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

17.00

130.00

750.00

15.00

25.00

12,500.00

11,800.00

1,260.00

200.00

100.00

15,000.00

600.00

432.20

220.34

2,542.37

50.85

105.93

10,593.22

10,000.00

2,135.59

169.49

84.75

12,711.86

508.47

77.80

39.66

457.63

9.15

19.07

1,906.78

1,800.00

384.41

30.51

15.25

2,288.14

91.53

201

510.00

260.00

3,000.00

60.00

125.00

12,500.00

11,800.00

2,520.00

200.00

100.00

15,000.00

600.00



23

24

25

26

27

28

29

30

de ph

Laptop*

Escritorios + silla

Juego de estantes**
Sistema sensorial de

limite de gas

Tachos de residuos

Contenedores de
residuos

Sistema sensorial de
limite de gas

Contenedor de
produccion RRSS

Subtotal

15

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

270.00

1,825.00

350.00

400.00

3,000.00

30.00

80.00

2,500.00

930.00

228.81

1,546.61

296.61

677.97

2,542.37

381.36

338.98

2,118.64

788.14

106,575.42

41.19

278.39

53.39

122.03

457.63

68.64

61.02

381.36

141.86

19,183.58

202

270.00

1,825.00

350.00

800.00

3,000.00

450.00

400.00

2,500.00

930.00

125,759.00

Elaboracién propia

Tabla 100



Costo en soles de las maquinas de administracion
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i ] ] ) Valor IGV Precio
Item Concepto Tipo Cantidad Unidad PU (Soles)
(Soles) (Soles) (Soles)
Administracion
26 Laptop* Equipo 7 unidad 1,825.00 10,826.27 1,948.73 12,775.00
27 Impresora multifuncional Equipo 1 600.00 508.47 91.53 600.00
28 Juego de estante Elementos 1 400.00 338.98 61.02 400.00
29 aire acondicionado Equipo 1 1,500.00 1,271.19 228.81 1,500.00
30 mesa de reunion Mobiliario 1 650.00 550.85 99.15 650.00
Escritorios y sillas
31 ergonémicas giratorios Mobiliario 7 450.00 2,669.49 480.51 3,150.00
32 Fluorescentes Equipo 46 6.50 253.39 45.61 299.00
33 Teléfono Equipo 1 100.00 84.75 15.25 100.00
34 Papelera Mobiliario 7 10.00 59.32 10.68 70.00
35 Silla de espera Mobiliario 5 50.00 211.86 38.14 250.00
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36 proyector 1 1,328.00 1,125.42 202.58 1,328.00
Subtotal 17,900.00 3,222.00 21,122.00
Elaboracién propia
Tabla 101
Costo en soles de las maquinas de ventas
. ] ] ] Valor IGV Precio
Item Concepto Tipo Cantidad Unidad PU (Soles)
(Soles) (Soles) (Soles)
Ventas
37 Laptop* 5 1,825.00 7,733.05 1,391.95 9,125.00
38 Papelera 1 10.00 8.47 1.53 10.00
39 Juego de estantes 1 400.00 338.98 61.02 400.00
40 Teléfono 1 100.00 84.75 15.25 100.00
41 Mesa de despacho de ventas 1 300.00 254.24 45.76 300.00
42 escritorios y sillas 5 450.00 1,906.78 343.22 2,250.00
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Subtotal 10,326.27 1,858.73 12,185.00
Elaboracién propia
Tabla 102
Costo en soles de las maquinas del comedor
. ] ] Unida Valor IGV Precio
Item Concepto Tipo Cantidad PU (Soles)
(Soles) (Soles) (Soles)
Comedor
Mobiliar
43 Mesa de pléstico io 2 1,000.00 1,694.92 305.08 2,000.00
Mobiliar
44 sillas de plastico io 6 20.00 101.69 18.31 120.00
45 Microondas Equipo 2 200.00 338.98 61.02 400.00
46 Refrigeradora Equipo 1 799.00 677.12 121.88 799.00
47 Cafetera Equipo 1 100.00 84.75 15.25 100.00
Mobiliar
48 Mesa de pléastico io 1 180.00 152.54 27.46 180.00
Subtotal 3,050.00 549.00 3,599.00

Elaboracién propia



Tabla 103

Costo en soles de las maquinas de seguridad
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. ] ) ) Valor IGV Precio
Item Concepto Tipo Cantidad Unidad PU (Soles)
(Soles) (Soles) (Soles)
Seguridad

49 Botiquin de Emergencia Elemento 2 55.00 93.22 16.78 110.00

50 Extintor Elemento 5 70.00 296.61 53.39 350.00

51 Kit contra incendio Elemento 1 3,200.00 2,711.86 488.14 3,200.00

52 Alumbrado de Emergencias Elemento 1 200.00 169.49 30.51 200.00

53 Sefializacion Elemento 1 30.00 25.42 4.58 30.00

54 Céamaras de seguridad Equipo 4 1,700.00 5,762.71 1,037.29 6,800.00

EPPs (incluye vestimenta y

55 botas) Elemento 5 140.00 593.22 106.78 700.00

56 Resguardo de seguridad 1 30.00 25.42 4.58 30.00

57 Dispositivo de seguridad 1 43.00 36.44 6.56 43.00

58 Guantes nitrilo 18



59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

Guantes polietileno

Guantes aluminizados

Lentes de seguridad

Mascarillas

Mascarillas especiales

Tapones

Audifonos industriales

Casco

Guardapolvo

Botas

Tocas

Subtotal

20

20

18

12

6.00

4.00

52.00

4.00

10.00

8.00

3.00

30.00

25.00

25.00

30.00

10.00

91.53

67.80

132.20

23.73

169.49

122.03

30.51

50.85

63.56

169.49

203.39

76.27

10,915.25

16.47

12.20

23.80

4.27

30.51

21.97

5.49

9.15

11.44

30.51

36.61

13.73

1,964.75

207

108.00

80.00

156.00

28.00

200.00

144.00

36.00

60.00

75.00

200.00

240.00

90.00

12,880.00
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Elaboracion propia



8.1.1.1.2. Local Alquiler

De acuerdo con el estudio de planta, la localidad estratégica para
ubicar la planta de produccién es el distrito de Salamanca, ya que nuestro
Mercado Objetivo se posiciono en la ciudad de Lima como macro
localizaciéon. En salamanca se encontré un local 250m2, cada metro
cuadrado se alquila un aproximado de S./ 45,926 anual. El local hallado se
encuentra en una zona industrial y apto para el funcionamiento de una
empresa como la nuestra. Segun los calculos hallados la capacidad de la
planta fue 249.45 m2, esta capacidad cumple con el local hallado.

8.1.1.1.3. Edificacién del local
Involucra todas las areas de la empresa como el area de
produccién, almacenes, oficinas, areas de servicio, etc. La siguiente tabla
detalla los costos de edificacion, teniendo en cuenta nuestras areas

principales de la empresa.
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Tabla 104

Costo en soles de las edificaciones

210

. Canti ) Valor IGV Precio
Item Concepto Unidad PU
dad (Soles) (Soles) (Soles)
1 Construccion de paredes faltantes segin plano 10,000.00 11,800.00 21,800.00
2 instalaciones Eléctricas 7,200.00 8,496.00 15,696.00
3 Construccion de canales y sumideros 4,500.00 5,310.00 9,810.00
Pintado de paredes y techos pintura y resina
4 epoxica 5,000.00 5,900.00 10,900.00
5 Instalacién de puertas de emergencia 1,100.00 1,298.00 2,398.00
6 Piso antideslizamiento 2,000.00 2,360.00 4,360.00
7 Colocacion de drywalls 1,800.00 2,124.00 3,924.00
8 Pintando de paredes 1,000.00 1,180.00 2,180.00
9 Remodelacion de Sanitarios 2,000.00 2,360.00 4,360.00
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Total 34,600.00 6,228.00 40,828.00

Elaboracién propia

Tabla 105

Resumen en soles de activos tangibles

o Costo
Descripcidn Valor (Soles) IGV (Soles) %
(Soles)

Terreno 0%
Garantia 0%
Edificacion 34,600.00 6,228.00 40,828.00 19%
IME Produccién 106,575.42 19,183.58 125,759.00 58%
IME

Administracién 17,900.00 3,222.00 21,122.00 10%
IME Ventas 10,326.27 1,858.73 12,185.00 6%
IME Comedor 3,050.00 549.00 3,599.00 2%
IME Seguridad 10,915.25 1,964.75 12,880.00 6%

Total 183,366.95 33,006.05 216,373.00 100%

Elaboracién propia



8.1.2. Inversion en activos intangibles

Esta continuidad basicamente por todos aquellos gastos constitutivos
necesarios para poner nuestro proyecto en marcha. Estos gastos son: gastos
de constitucion, registro de marca y patente, de obtencion, licencias, software,
intereses preoperativos, legalizacion de libros, contables, etc.

Se sometera gastos por concepto de capacitacion e induccién a los 5
operarios de la planta, asi como para el desarrollo de servicios, habra costos
de licencias informatica, para el uso legal de computadoras, asi como la
capacitacion al personal y disefio de la pagina Web de la empresa, para asi

poder llegar a los clientes con y hacer conocida nuestra marca.

Tabla 106

Resumen en soles de activos intangibles

item Actividad Area Valor IGV (Soles) Frecio
(Soles) (Soles)

Administraci

1 Blsqueda y reserva de nombre SUNARP on 21.19 3.81 25.00
Administraci

2 Evaluacion escritura publica (Notario Publico) on 436.44 78.56 515.00
Administraci

3 Inscripcion Registros Publicos -SUNARP on 35.59 6.41 42.00
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10

11

12

13

14

15
16

Autorizacion Planillas de Pago

Apertura y Legalizacion de Libros Contables

Licencia Municipal de Funcionamiento

Otros gastos notariales

Inscripcién en el registro sanitario de Alimentos

Certificado de Libre Comercializacion de

alimentos

Certificado de uso de registro sanitario

Habilitacion Sanitaria

Validacién Técnica del Plan HACCP

Registro de Marca

Desarrollo e implementacion ERP

Disefio y Hosting de Pagina Web

Software para el proceso de OC, OV, Facturacion

Administraci

on 4.24
Administraci

6n 110.17
Ventas 271.19
Administraci

on 211.86
Produccion 67.80
Ventas 161.02
Produccion 228.81
Produccion 449.15
Administraci

on 449.15
Ventas 440.68
Administraci

on 847.46
Ventas 2,542.37
Ventas

0.76

19.83

48.81

38.14

12.20

28.98

41.19

80.85

80.85

79.32

152.54

457.63

5.00

130.00

320.00

250.00

80.00

190.00

270.00

530.00

530.00

520.00

1,000.00

3,000.00
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17

18

Otros gastos administrativos

Otros gastos de ventas

Total

3,220.34
Administraci
on 169.49
Ventas 169.49
9,836.44

579.66

30.51

30.51

1,770.56

214

3,800.00

200.00

200.00

11,607.00

Elaboracién propia
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8.1.3. Inversion en capital de trabajo

En el rubro de la Inversion todos los costos incurridos en los
insumos y, la mano de obra y el acondicionamiento de la planta para el
primer mes del 2019.

Tabla 107

Inversién en soles del capital de trabajo

Soles 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 1,153,467.00 1,233,680.00 1,318,233.00 1,407,133.00 1,504,664.00
Ratio % 5.05% 5.05% 5.05% 5.05% 5.05%

Requerimiento  58,225.40 62,274.44 66,542.56 71,030.11 75,953.33
KW

Incremental 4,049.04 4,268.12 4,487.55 4,923.23
Recuperacion
del Capital de

Trabajo 75,953.33

Elaboracién propia

8.1.4. Inversién gastos preoperativos

Tabla 108

Inversién en soles de gastos preoperativos

. Are Valor IGV Costo
ltem Concepto %
a (Soles) (Soles) (Soles)
1 Compensaciones 4,000.00 4,000.00 5%
2 Capacitaciones 5,000.00 5,000.00 6%

3 Otros gastos extras 14,000.00 14,000.00 17%
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4 Influencers 3,000.00 3,000.00 4%
Encargado de las
5 redes Sociales 8,400.00 8,400.00 10%
6 Muestras gratis 900.00 900.00 1%
7 Radio 4,281.00 4,281.00 5%
Otros gastos extras
8 de ventas 14,000.04 14,000.04 17%
9 Alquiler 25,847.46 4,652.54  30,500.00 36%
Total 79,428.50 4,652.54 84,081.04 100%
Elaboracién propia
8.1.5. Costos del proyecto
Tabla 109
Total inversiones en soles
Total
Concepto %
(Soles)
Activos tangibles 58%
216,373.00
Activos intangibles 3%
11,607.00
Gastos preoperativos 23%
84,081.04
Capital de trabajo 16%
58,225.40
Inversion total 100%
370,286.44

Elaboracién propia

Entonces el costo del proyecto para las Compotas seria S/ 370,286.44



Esto incluye la inversién fija tangible, la inversién fija intangible, y la

inversion en capital de trabajo por un periodo de 3 meses.

8.1.6. Inversiones futuras

Las inversiones estaran en funcién a la cantidad de las maquinarias
qgue podrian aumentar de acuerdo con el crecimiento de la empresa. De

esta manera no se realizaran inversiones futuras.

8.2. Financiamiento

8.2.1. Endeudamiento y condiciones.

Segun el costo del proyecto para Papiya que es 370,286.44 de los
cuales 216,373.00 Activos Fijos, activos intangibles 11,607.00, inversion de
gastos preoperativo 84,081.00 y el resto 58,225.40 es Capital de Trabajo.
La compra de los Activos Fijos se financiara de la siguiente manera: 74%
por Accionistas y el 26% CAJA MINICIPAL SULLANA con una TEA de
24.79%.

Tabla 110

Aporte en soles de socios

Aporte
Concepto %
(Soles)

Anthonny Andia 20%
54,526.38

Angela Carrasco 20%
54,526.38

Angie Gutiérrez 20%
54,526.38

Leo Salas 20%
54,526.38

Olenka Palacios 20%
54,526.38

Total Aporte 100%

272,631.89
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Elaboracién propia

Tabla 111

Datos generales del financiamiento en soles

Monto
Descripcién %
(Soles)
Aporte Propio 74%
272,631.89
Banco 26%
97,654.55
Total 100%
370,286.44

Elaboracién propia

Al término de cada mes se pagara una cuota de S/. 2,716.64 cada

mes por un periodo de 60 meses, equivalente a 5 afios.

Tabla 112

Condiciones del préstamo

Concepto Valor
S/
Importe por desembolsar
97,654.55
Tasa de interés efectiva* 24.79%
Plazo de amortizacion 60
Tipo de amortizacion Variable
Tipo de cuota Fija
S/
Valor de la cuota mensual
2,716.64

Elaboracién propia



Operaciones Activas /| CREDITOS

°
CAJA MunicCiFrFAaL
- SULLANA

INFORMACION DE TASAS DE COSTO EFECTIVO ANUAL, COMISIONES Y GASTOS

*Tasa de Costo Efectivo Anual (TCEA) en un afio de 360 dias. Tarifas vigentes desde el 02 de Abril del 2014

N e v REsARIAL
ONEDA NACION TCEA*

DOLARES TCEA*
RANGOS MINIMA* | MAXIMA* | | RANGOS MINIMA | MAXIMA
Hasta 2,999 48.50% 68.48% | [ Hasta 3.999 36.97% 4561% |
De 3,000 a 4,999 4509% | 63.24% || De4.000a7.999 35.18% | 42.13% |
De 5,000 a 9,999 40.92% | 57.27% || De 8.000a9.999 3263% | 37.93%
De 10,000 a 14,999 36.87% | 51.45% || De 10,0002 19.999 27.09% | 32.34%
De 15,000 a 19,999 34.49% | 46.26% || De 20,000a 29999 23.99% | 26.09%
De 20,000 a 29,999 29.84% | 39.91% || De 30,000 a 49,999 261% | 24.63%
De 30,000 a 49,999 2682% | 35.22% || De 50,000a 99,999 21.24% | 23.26%
De 50,000 a 99,999 23.87% | 30.63% || De 100,000 a mas 20.19% | 22.21%
De 100,000 a 199,999 242% | 271.57%
De 200,000 a 299,999 20.98% | 24.55%
De 300,000 a mas 18.16% | 20.18%
Figura 63. Informacion de tasas
Fuente: Caja Sullana
Tabla 113
Cronograma de pagos en soles
- Saldo
Préstamo Amortizaci Intereses Cuota Einal
inal
(Soles) on (Soles) (Soles) (Soles)
Mes (Soles)
Mensua Préstam
Total Mensual 1.9% |
0
1
97,654.55 897.74 1,818.90 2,716.64 96,756.81
2
96,756.81 914.46 1,802.18 2,716.64 95,842.35
3
95,842.35 931.49 1,785.15 2,716.64 94,910.86
4
94,910.86 948.84 1,767.80 2,716.64 93,962.02
5
93,962.02 966.52 1,750.12 2,716.64 92,995.50
6
92,995.50 984.52 1,732.12 2,716.64 92,010.98
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10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

92,010.98

91,008.13

89,986.59

88,946.03

87,886.09

86,806.40

85,706.61

84,586.33

83,445.18

82,282.78

81,098.73

79,892.62

78,664.05

77,412.60

76,137.84

74,839.33

73,516.64

72,169.31

1,002.86

1,021.53

1,040.56

1,059.94

1,079.69

1,099.80

1,120.28

1,141.15

1,162.40

1,184.05

1,206.11

1,228.57

1,251.45

1,274.76

1,298.51

1,322.69

1,347.33

1,372.42

1,713.78

1,695.10

1,676.08

1,656.70

1,636.95

1,616.84

1,596.36

1,575.49

1,554.24

1,532.59

1,510.53

1,488.07

1,465.18

1,441.88

1,418.13

1,393.95

1,369.31

1,344.21

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

91,008.13

89,986.59

88,946.03

87,886.09

86,806.40

85,706.61

84,586.33

83,445.18

82,282.78

81,098.73

79,892.62

78,664.05

77,412.60

76,137.84

74,839.33

73,516.64

72,169.31

70,796.89
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26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

70,796.89

69,398.90

67,974.87

66,524.33

65,046.76

63,541.67

62,008.55

60,446.88

58,856.11

57,235.72

55,585.14

53,903.83

52,191.19

50,446.66

48,669.63

46,859.51

45,015.67

43,137.48

41,224.32

1,397.99

1,424.02

1,450.55

1,477.57

1,505.09

1,533.12

1,561.68

1,590.76

1,620.39

1,650.57

1,681.32

1,712.63

1,744.53

1,777.03

1,810.13

1,843.84

1,878.18

1,913.17

1,948.80

1,318.65

1,292.61

1,266.09

1,239.07

1,211.55

1,183.52

1,154.96

1,125.87

1,096.24

1,066.06

1,035.32

1,004.00

972.11

939.61

906.51

872.80

838.45

803.47

767.84

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

69,398.90

67,974.87

66,524.33

65,046.76

63,541.67

62,008.55

60,446.88

58,856.11

57,235.72

55,585.14

53,903.83

52,191.19

50,446.66

48,669.63

46,859.51

45,015.67

43,137.48

41,224.32

39,275.52
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44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

39,275.52

37,290.42

35,268.35

33,208.61

31,110.51

28,973.33

26,796.35

24,578.81

22,319.98

20,019.07

17,675.30

15,287.88

12,855.99

10,378.81

7,855.48

5,285.16

2,666.96

1,985.10

2,022.07

2,059.74

2,098.10

2,137.18

2,176.99

2,217.53

2,258.84

2,300.91

2,343.77

2,387.42

2,431.89

2,477.18

2,523.32

2,570.32

2,618.20

2,666.96

731.54

694.57

656.90

618.54

579.46

539.65

499.10

457.80

415.73

372.87

329.22

284.75

239.45

193.31

146.32

98.44

49.67

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

2,716.64

37,290.42

35,268.35

33,208.61

31,110.51

28,973.33

26,796.35

24,578.81

22,319.98

20,019.07

17,675.30

15,287.88

12,855.99

10,378.81

7,855.48

5,285.16

2,666.96

0.00

Elaboracién propia

Tabla 114
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Cronograma de pagos anual en soles

Descripci
i 2019 2020 2021 2022 2023 Total
on
Amortizaci
6n 11,947.95 14,909.72 18,605.69 23,217.86 28,973.33 97,654.55
Intereses
20,651.71 17,689.94 13,993.96 9,381.80 3,626.32 65,343.74
Escudo
Fiscal 5,575.96 4,776.28 3,638.43 2,439.27 942.84 17,372.79
Total

27,023.70 27,823.38 28,961.23 30,160.39 31,656.81 145,625.50

Elaboracién propia

8.2.2. Capital y costo de oportunidad

El monto total que los socios aportarian representa el 79% del total
gue los costos por concepto de Activos Fijos (Tanto Tangibles como
Intangibles) y como la empresa estan conformado por 5 socios; el aporte
individual y equitativo esta representado en la siguiente tabla.

Tabla 115
Aporte de socios en inversiones en soles

Concepto Aporte %

Anthonny Andia 20%
54,526.38

Angela Carrasco 20%
54,526.38

Angie Gutiérrez 20%
54,526.38

Leo Salas 20%
54,526.38

Olenka Palacios 20%
54,526.38

Total Aporte 100%
272,631.89

Elaboracién propia
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Tabla 116
Modelo CAPM
Tasa
Concepto
%
. . R
Tasa Libre de Riesgo EEUU . 4.83%
o R
Rendimiento del Mercado EEUU M 9.83%
Beta desapalancado B 0.55
Beta apalancada B
0.6958
Riesgo Pais Peru (Tasa %) 1.41%
Tasa Impositiva Peru (IR) 26%
Costo Deuda (Kd) 25%
Razoén capital (K/D+K) 74%
Razén Endeudamiento (D/(D+K)) 26%

Elaboracién propia

Beta Apalancada=  Beta desapalancada*(1+(1-t)*(D/C))
Beta Apalancada = 0.6958

Figura 64. Calculo de la beta apalancado

Elaboracién propia

Tabla 117

Calculo del Cok del proyecto

Calculo del COK Apalancado

COK Nominal 7.58%
COK Nominal + Riesgo Pais 8.99%
COK apalancado del proyecto 8.99%

Elaboracién propia

8.2.3. Costos de capital promedio ponderado

El célculo del costo promedio de capital ponderado (WACC) es una



tasa que mide el costo medio del activo financiado tanto por capital propio
(aportacion de los socios) como por recursos de terceros (cualquier tipo de
deuda). A continuacién, se muestra el calculo del WACC para el proyecto.
Debido a que COK tedrico (8.99%) no resulta atractivo para un
inversionista en la actualidad, este se ajustara de acuerdo con lo que es el
minimo rentable para él. Dentro del modelo no se consideran variables que
también intervienen directamente en el célculo de una rentabilidad. Por ello

hallar el cok ajustado, el cual es 8.99%

Tabla 118

Calculo del costo promedio ponderado del capital

Costo de capital promedio ponderado
(Wacc)

COK apalancado

Costo Deuda (Kd)

Razdn Capital (K/(D+K)

Razdn Endeudamiento (D/(D+K)

Impuesto a la renta
WACC

8.99
%
24.7
9%
73.6
3%
26.3
7%
26%
11%

Elaboracién propia
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8.3. Presupuesto Base

8.3.1. Presupuesto de Ventas

El precio de venta que se definié esta dividido en ventas al por mayor y
ventas al por menor. Para el 2019 se empezara con S/ 3.5 y se mantendri
hasta los proximos 5 afios respectivamente. Se manejara una politica de
inventarios de 3% (cubre una semana de lead time) para el calculo del
presupuesto de ventas de Papiya! que permitan cubrir toda la demanda
proyectada desde el 2019 hasta el 2023.

Tabla 119

Programa de ventas mensual en soles 2019
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Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto  Setiembre Octubre Noviembre  Diciembre  Total
Estacionalidad ~ 8.00% 6.00% 1200 1300 800 6.00% >00 >0 6.00% 8.00% 11.00% 12.00%
% % % % %

Volumen 329,56
ventas (unidades) 26,365 19,774 39,547 42,843 26,365 19,774 16,478 16,478 19,774 26,365 36,252 39,547 0

VV unitario
(Soles) 2.97 2.97 2.97 297 297 297 297 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97

Ventas 977,51
(Soles) 78,201.27 58,651.69 117,300.42 127,076.69 '8,201.27 58,651.69 18,875.42 8,875.42 58,651.69 78,201.27 107,527.12 117,300.42 4.41

14,076.2 175,95
IGV (Soles) 14,076.23 10,557.31 21,114.08 22,873.81 3 10,557.31 8,797.58 8,797.58 10,557.31 14,076.23  19,354.88 21,114.08 2.59
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Precio venta 138,414.5 149,950.5 92,277.5 57,673.0 57,673.0 1,153,
(Soles) 92,277.50  69,209.00 O 0 0 69,209.00 0 69,209.00 92,277.50 126,882.00 138,414.50 467.00
Al contado 110,731.6 119,960.4 73,822.0 46,138.4 46,138.4 1,125,
(80%) 73,822.00 55,367.20 O 0 0 55,367.20 0 55,367.20 73,822.00 101,505.60 110,731.60 784.10
Al crédito 18,455.5 11,534.6 11,534.6 27,682
(20%) 18,455.50  13,841.80 27,682.90 29,990.10 O 13,841.80 O 0 13,841.80 18,455.50 25,376.40 27,682.90 .90
Elaboracién propia
Tabla 120
Programa de ventas mensual en soles 2020
Febr ) May . ) ) Noviem Dicie Tot
Meses Enero Marzo Abril Junio Julio Agosto Setiembre Octubre
ero o] bre mbre al
. ) 6.00 12.00 13.00 8.00 12.0
Estacionalidad 8.00% 6.00% 5.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00%
% % % % 0%
Volumen 352,48
ventas (unidades) 28,198 21,149 42,298 45,822 28,198 21,149 17,624 17,624 21,149 28,198 38,773 42,298 0
VV unitario
(Soles) 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97
Ventas 62,730.0 125,460.1 135,912.7 83,638. 125,460. 1,045,
(Soles) 83,638.14 8 7 1 14 62,730.08 52,274.58 52,274.58 62,730.08 83,638.14  115,004.66 17 491.53
IGV (Soles) 15,054.86 11,291.4 22,582.83 24,464.29 15,054. 11,291.42 9,409.42 9,409.42 11,291.42 15,054.86  20,700.84 22,582.8 188,18
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2 86 3 8.47
Precio venta 74,021.5 148,043.0 160,377.0 98,693. 148,043. 1,233,
(Soles) 98,693.00 0O 0 0 00 74,021.50 61,684.00 61,684.00 74,021.50 98,693.00 135,705.50 00 680.00
Al contado 59,217.2 118,434.4 128,301.6 78,954. 118,434. 1,204,
(80%) 78,954.40 0O 0 0 40 59,217.20 49,347.20 49,347.20 59,217.20 78,954.40 108,564.40 40 071.40
Al crédito 14,804.3 19,738. 29,608.6 29,608
(20%) 19,738.60 0 29,608.60 32,075.40 60 14,804.30 12,336.80 12,336.80 14,804.30 19,738.60  27,141.10 0 .60
Elaboracién propia
Tabla 121
Programa de ventas mensual en soles 2021
Febr Marz Abri Juni ) Setiem Octub Novie Diciemb
Meses Enero Mayo Julio Agosto Total
ero o] I o] bre re mbre re
) ) 6.00 12.0 13.0 8.00 6.00 5.00
Estacionalidad 8.00% 5.00% 6.00% 8.00% 12.00%
% 0% 0% % % % %
Volumen
ventas (unidades) 30,131 22,598 45,197 48,963 30,131 22,598 18,832 18,832 22,598 30,131 41,430 45,197 376,640
VV unitario
(Soles) 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97
Ventas 67,027.9 134,058. 145,229 89,371.6 67,027.9 55,857.6 122,885.5
(Soles) 89,371.61 7 90 .24 1 7 3 55,857.63 67,027.97 89,371.61 9 134,058.90 1,117,146.61
IGV (Soles) 16,086.89 12,065.0 24,130.6 26,141. 16,086.8 12,065.0 10,054.3 10,054.37 12,065.03 16,086.89 22,119.41 24,130.60 201,086.39
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3 0 26 9 3 7
Precio venta 79,093.0 158,189. 171,370 105,458. 79,093.0 65,912.0 105,458.5 145,005.0
(Soles) 105,458.50 0O 50 .50 50 0 0 65,912.00 79,093.00 O 0 158,189.50 1,318,233.00
Al contado 63,274.4 126,551. 137,096 84,366.8 63,274.4 52,729.6 116,004.0
(80%) 84,366.80 O 60 40 0 0 0 52,729.60 63,274.40 84,366.80 O 126,551.60 1,286,595.10
Al crédito 15,818.6 31,637.9 34,274. 21,091.7 15,818.6 13,182.4
(20%) 21,091.70 O 0 10 0 0 0 13,182.40 15,818.60 21,091.70 29,001.00 31,637.90 31,637.90

Elaboracién propia

Tabla 122

Programa de ventas mensual en soles 2022

Febr ) Juni Juli Setiemb Octubr Noviemb Diciem To
Meses Enero Marzo Abril Mayo Agosto
ero o] (o] re e re bre tal
) ) 6.00 12.00 13.0 6.00 5.0
Estacionalidad 8.00% 8.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00% 12.00%
% % 0% % 0%
Volumen 402,04
ventas (unidades) 32,163 24,122 48,245 52,265 32,163 24,122 20,102 20,102 24,122 32,163 44,224 48,245 0
VV unitario
(Soles) 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97 2.97
Ventas 71,548.3 143,099.5 155,023. 71,548.3 59,624. 1,192,
(Soles) 95,398.73 1 8 31 95,398.73 1 58 59,624.58 71,548.31 95,398.73 131,172.88 143,099.58 485.59

IGV (Soles)
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17,171.77 12,878.6 25,757.92 27,904.1 17,171.77 12,878.6 10,732. 10,732.42 12,878.69 17,171.77 23,611.12 25,757.92 214,64
9 9 9 42 7.41
Precio venta 84,427.0 168,857.5 182,927. 112,570.5 84,427.0 70,357. 112,570.5 1,407,
(Soles) 112,570.50 O 0 50 0 0 00 70,357.00 84,427.00 0 154,784.00 168,857.50 133.00
Al contado 67,541.6 135,086.0 146,342. 67,541.6 56,285. 1,373,
(80%) 90,056.40 O 0 00 90,056.40 O 60 56,285.60 67,541.60 90,056.40 123,827.20 135,086.00 361.50
Al crédito 16,885.4 36,585.5 16,885.4 14,071. 33,771
(20%) 22,514.10 O 33,771.50 O 22,514.10 O 40 14,071.40 16,885.40 22,514.10 30,956.80 33,771.50 .50
Elaboracién propia
Tabla 123
Programa de ventas mensual en soles 2023
Febr Ma ) Juni ] Setiemb Octubr Noviem Diciemb
Meses Enero Abril Mayo Julio Agosto Total
ero rzo o] re e bre re
. . 6.00 12. 13.0 6.00
Estacionalidad 8.00% 8.00% 5.00% 5.00% 6.00% 8.00% 11.00% 12.00%
% 00% 0% %
Volumen
ventas (unidades) 34,392 25,794 51,589 55,888 34,392 25,794 21,495 21,495 25,794 34,392 47,290 51,589 429,906

VV unitario



(Soles) 2.97
Ventas

(Soles) 102,010.17
IGV (Soles) 18,361.83
Precio venta

(Soles) 120,372.00
Al contado

(80%) 96,297.60
Al crédito

(20%) 24,074.40

2.97

76,507.6
3

13,771.3
7

90,279.0
0

72,223.2
0

18,055.8
0

2.97

153,01
8.22

27,543
.28

180,56
1.50

144,44
9.20

36,112
.30

2.97

165,769.
49

29,838.5
1

195,608.
00

156,486.
40

39,121.6
0

2.97

102,010.1

7

18,361.83

120,372.0

0

96,297.60

24,074.40

2.97

76,507.6
3

13,771.3
7

90,279.0
0

72,223.2
0

18,055.8
0

2.97

63,756.36

11,476.14

75,232.50

60,186.00

15,046.50

2.97

63,756.36

11,476.14

75,232.50

60,186.00

15,046.50

2.97

76,507.63

13,771.37

90,279.00

72,223.20

18,055.80

2.97

102,010.17

18,361.83

120,372.00

96,297.60

24,074.40

2.97

140,266.95

25,248.05

165,515.00

132,412.00

33,103.00

231

2.97

153,018.22

27,543.28

180,561.50

144,449.20

36,112.30

1,275,138.
98

229,525.0
2

1,504,664.
00

1,468,551.
70

36,112.30

Elaboracién propia

8.3.2. Presupuesto de Produccion

Para encontrar el presupuesto de produccion, utilizamos la siguiente

formula.

Presupuesto de produccion = Presupuesto de Ventas + Inventario

Final- Inventario Inicial



Tabla 124

Plan de producciéon mensual en unidades 2019
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Mar Abr Ma Jun Juli Ago Setiem Octu Noviem Diciem Tota
2019 Enero Febrero ) )
p4o] il yo io 0 sto bre bre bre bre I
o 9,5 8,5 1,3 3,8 10, 23,2 25,5
Inventario Inicial 0 2,569 26,814 29,269 20,838 0
03 34 02 71 805 61 87
. 1,1 1,2 9,88
Stock de seguridad 791 593 86 g5 791 593 494 494 593 791 1,088 1,186 ;
Produccion regular 38, 35, 28, 26, 28, 20,0 30,0 336,
28,934 26,708 18,547 27,821 25,595
(Plan 1) 578 611 934 708 934 31 47 448
48, 44, 30, 30, 39, 43,2 55,6 336,
Acumulado 28,934 29,277 45,361 57,090 46,433
081 145 236 579 739 92 34 448
Demanda 39, 42, 26, 19, 16, 16,4 26,3 329,
] 26,365 19,774 19,774 36,252 39,547
pronosticada(ventas) 547 843 365 774 478 78 65 562
8,5 1,3 3,8 10, 23, 26,8 29,2 6,88
Inventario final 2,569 9,503 25,587 20,838 6,886
34 02 71 805 261 14 69 6
Elaboracién propia
Tabla 125
Plan de produccion mensual en unidades 2020
Inventario
nicial 6,886 14,001 25,449 18,464 5,239 12,354 12,936 18,854 25,678 27,166 23,416 18,598 6,886
nicia
Stock de
) 846 634 1,269 1,375 846 634 529 529 634 846 1,163 1,269 10,574
seguridad
Produccion 35,313 32,597 35,313 32,597 35,313 21,731 23,542 24,448 22,637 24,448 33,955 31,239 353,13
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Regular (Plan 1) 3
360,01
Acumulado 42,199 46,598 60,762 51,061 40,552 34,085 36,478 43,302 48,315 51,614 57,371 49,837
Demanda
. 352,48
pronosticada(venta 28,198 21,149 42,298 45,822 28,198 21,149 17,624 17,624 21,149 28,198 38,773 42,298
s)
Inventario
- 14,001 25,449 18,464 5,239 12,354 12,936 18,854 25,678 27,166 23,416 18,598 7,539 7,539
inal
Elaboracién propia
Tabla 126
Plan de produccion mensual en unidades 2021
Ener Marz ) ) ) Setiemb Novie Dicie
2021 Febrero Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre Total
o] o] re mbre mbre
Inventario 7,53 22,72
nicial 9 12,721 24,607 8,241 13,423 23,422 28,132 33,748 33,787 28,104 20,629 7,539
nicia
Stock de 11,29
) 904 678 1,356 1,469 904 678 565 565 678 904 1,243 1,356
seguridad 9
Produccion 35,3 47,08 375,7
32,597 32,597 35,313 32,597 23,542 24,448 22,637 24,448 33,955 31,239
Regular (Plan 1) 13 4 70
42,8 69,80 383,3
Acumulado - 45,318 4 57,204 43,554 46,020 46,964 52,580 56,385 58,235 62,059 51,868 09
Demanda
) 30,1 45,19 376,6
pronosticada(ven 31 22,598 . 48,963 30,131 22,598 18,832 18,832 22,598 30,131 41,430 45,197 38
tas)
Inventario 12,7 24,60
- 01 22,720 . 8,241 13,423 23,422 28,132 33,748 33,787 28,104 20,629 6,671 6,671
inal




Elaboracion propia

Tabla 127

Plan de produccién mensual en unidades 2022
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) Juni ) Setiem Octub Noviem Dicie
2022 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Julio Agosto Total
o] bre re bre mbre
Inventario 17,13 11,4
o 6,671 9,821 18,296 8,332 19,957 23,397 27,743 26,258 30,766 20,497 6,671
Inicial 5 82
Stock de 12,06
) 965 724 1,447 1,568 965 724 603 603 724 965 1,327 1,447
seguridad 1
Produccién 43,46 32,5 398,8
35,313 32,597 47,084 35,313 23,542 24,448 22,637 36,671 33,955 31,239
Regular (Plan 1) 2 97 58
60,59 44,0 405,5
Acumulado 41,984 42,418 65,380 . 43,645 79 43,499 47,845 50,380 62,929 64,721 51,736 29
Demanda
] 52,26 24,1 402,0
pronosticada(venta 32,163 24,122 48,245 5 32,163 - 20,102 20,102 24,122 32,163 44,224 48,245 38
s)
Inventario 19,9
- 9,821 18,296 17,135 8,332 11,482 - 23,397 27,743 26,258 30,766 20,497 3,491 3,491
inal
Elaboracién propia
Tabla 128
Plan de produccion mensual en unidades 2023
Febrer Setiem Noviem Diciemb
2023 Enero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre Total
o bre bre re
Inventario 3,491 16,183 22,986 18,481 6,055 18,747 25,550 27,597 30,550 27,393 29,672 16,337 3,491
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Inicial
Stock de
) 1,032
seguridad
Produccion
47,084
Regular (Plan 1)
Acumulado 50,575

Demanda

pronosticada(ven 34,392

tas)

Inventario

final

16,183

774

32,597

48,780

25,794

22,986

1,548

47,084

70,070

51,589

18,481

1,677

43,462

61,943

55,888

6,055

1,032

47,084

53,139

34,392

18,747

774

32,597

51,344

25,794

25,550

645

23,542

49,092

21,495

27,597

645

24,448

52,045

21,495

30,550

774

22,637

53,187

25,794

27,393

1,032

36,671

64,064

34,392

29,672

1,419

33,955

63,627

47,290

16,337

1,548

41,652

57,989

51,589

6,400

12,89

432,8
13
436,3
04

429,9
04

6,400

Elaboracién propia

8.3.3. Presupuesto de Compras

El presupuesto de Compras fue calculado de acuerdo con los

requerimientos que se necesita para lograr cubrir nuestra demanda.



Tabla 129

Requerimientos de materia prima en unidades 2019 - 2023
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) Saldo
Cantidad/ %
Insumos inicial 2019 2020 2021 2022 2023
U. PT merma
(Kg)
Papaya 0.102965 0.1514 32% 50,944.66 53,471.09 56,898.76 60,394.73 65,536.16
Acido
ascorbico 0.000239 0.0002 1% 81.19 85.22 90.68 96.25 104.45

Stevia 0.000013 0.0000 1% 4.42 4.64 4.93 5.24 5.68
Agua 0.027000 | 0.0273 1% 9,175.85 9,630.90 10,248.27 10,877.95 11,803.99
Mufia 0.020000 0.0202 1% 6,796.93 7,134.00 7,591.31 8,057.74 8,743.70
CMC 0.000023 0.0000 1% 7.82 8.20 8.73 9.27 10.06

0.150000 0.1992 67,010.87 70,334.05 74,842.69 79,441.17 86,204.04

Elaboracién propia



Tabla 130

Plan de compras mensual en soles 2019
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Sald . Ener Febrer Marz ) May ) ) Agost Setiemb Octu Noviem Diciemb
o Items Abril Junio Julio Total
o inicial 0 o] o] o] o] re bre bre re
Papaya 5,038.33 4,650.72 6,717.66 6,201.01 5,038.33 4,650.72 5,038.33 3,488.04 3,229.63 5,232.14 4,844.53 4,456.91 58,586.36
Acido
ascorbico 1,047.36 966.79 1,396.46 1,289.06 1,047.36 966.79 1,047.36 725.09 671.37 1,087.65 1,007.08 926.50 12,178.87
Stevia 37.99 35.07 50.66 46.76 37.99 35.07 37.99 26.30 24.35 39.46 36.53 33.61 441.80
Mufia 2,922.63 2,697.78 3,896.77 3,597.07 2,922.63 2,697.78 2,922.63 2,023.33 1,873.43 3,035.05 2,810.20 2,585.35 33,984.65
CMC 40.33 37.23 53.78 49.64 40.33 37.23 40.33 27.92 25.85 41.88 38.78 35.68 468.99
12,115.3
Total 9,086.65 8,387.58 3 11,183.55 9,086.65 8,387.58 9,086.65 6,290.69 5,824.64 9,436.19 8,737.12 8,038.05
1 Envase 4,918.78 4,540.36 6,558.26 6,053.87 4,918.78 4,540.36 4,918.78 3,405.27 3,152.99 5,107.99 4,729.57 4,351.15 57,196.16

1 Etiqueta
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3,761.42 3,472.04 5,015.14 4,629.43 3,761.42 3,472.04 3,761.42 2,604.03 2,411.11 3,906.11 3,616.73 3,327.35 43,738.24
Cucharit
1 a 1,446.70 1,335.40 1,928.90 1,780.55 1,446.70 1,335.40 1,446.70 1,001.55 927.35 1,502.35 1,391.05 1,279.75 16,822.40

1 Cajas 337.56  311.59 450.08 415.46 337.56  311.59 337.56  233.70 216.38 350.55 324.58 298.61 3,925.23

Tapas 2,893.40 2,670.80 3,857.80 3,561.10 2,893.40 2,670.80 2,893.40 2,003.10 1,854.70 3,004.70 2,782.10 2,559.50 33,644.80

Cinta
adhesiva 48.22 44,51 64.30 59.35 48.22 44,51 48.22 33.39 30.91 50.08 46.37 42.66 560.75
13,406.0 17,874.4 13,406.0 13,406.0 13,921.7 155,887.5
Total 9 12,374.71 7 16,499.76 9 12,374.71 9 9,281.03 8,593.44 8 12,890.40 11,859.02 7
22,492.7 29,989.8 22,492.7 22,492.7 23,357.9 261,548.2
4 20,762.29 0 27,683.31 4 20,762.29 4 15,571.72 14,418.08 6 21,627.51 19,897.06 4

Elaboracién propia

Tabla 131

Plan de compras mensual en soles 2020

Saldo ; Ener Marz ) ) ) Ago Seti Octu Novie Diciemb
o Items Febrero Abril Mayo Junio Julio Total
inicial 0 o] sto embre bre mbre re

Papaya 6,149.12 5,676.18 6,149.12 5,676.18 6,149.12 3,784.06 4,099.42 4,257.18 3,941.83 4,257.18 5,912.65 5,439.71 61,491.75
Acido
ascorbico 1,278.27 1,179.96 1,278.27 1,179.96 1,278.27 786.63 852.18 884.98 819.42 884.98 1,229.12 1,130.80 12,782.84

Stevia  46.37 42.80 46.37 42.80 46.37 28.54 30.91 32.10 29.73 32.10 44.59 41.02 463.71
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Mufia 3,566.97 3,292.63 3,5666.97 3,292.63 3,566.97 2,195.05 2,377.98 2,469.49 2,286.57 2,469.49 3,429.80 3,155.45 35,670.00
CMC 49.22 45.44 49.22 45.44 49.22 30.29 32.82 34.08 31.55 34.08 47.33 43.55 492.25
11,089.9 11,089.9
Total 6 10,237.01 6 10,237.01 11,089.96 6,824.57 7,393.31 7,677.83 7,109.09 7,677.83 10,663.48 9,810.53 110,900.55
Envase 6,003.21 5,541.49 6,003.21 5,541.49 6,003.21 3,694.27 4,002.14 4,156.16 3,848.29 4,156.16 5,772.35 5,310.63 60,032.61
Etiquet
a 4,590.69 4,237.61 4,590.69 4,237.61 4,590.69 2,825.03 3,060.46 3,178.24 2,942.81 3,178.24 4,414.15 4,061.07 45,907.29
Cuchari
ta 1,765.65 1,629.85 1,765.65 1,629.85 1,765.65 1,086.55 1,177.10 1,222.40 1,131.85 1,222.40 1,697.75 1,561.95 17,656.65
Cajas 411.99 380.30 411.99 380.30 411.99 253.53 274.66 285.23 264.10 285.23 396.14 364.46 4,119.89
Tapas 3,531.30 3,259.70 3,631.30 3,259.70 3,531.30 2,173.10 2,354.20 2,444.80 2,263.70 2,444.80 3,395.50 3,123.90 35,313.30
Cinta
adhesiva 58.86 54.33 58.86 54.33 58.86 36.22 39.24 40.75 37.73 40.75 56.59 52.07 588.56
16,361.6 16,361.6 11,327.5 10,488.4 11,327.5
Total 9 15,103.28 9 15,103.28 16,361.69 10,068.70 10,907.79 7 8 7 15,732.48 14,474.07 163,618.29
27,451.6 27,451.6 19,005.4 17,597.5 19,005.4
5 25,340.28 5 25,340.28 27,451.65 16,893.26 18,301.10 1 7 1 26,395.97 24,284.60 274,518.84

Elaboracién propia



Tabla 132

Plan de compras mensual en soles 2021
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Saldo . Ener Febr Marz ) May Juni ] Agost Seti Novie Dici
o Items Abril Julio Octubre Total
inicial o ero o] o] o o] embre mbre embre
Papaya 6,149.12 5,676.18 8,198.83 5,676.18 6,149.12 5,676.18 4,099.42 4,257.18 3,941.83 4,257.18 5912.65 5,439.71 65,433.58
Acido
ascorbico 1,278.27 1,179.96 1,704.36 1,179.96 1,278.27 1,179.96 852.18 884.98 819.42  884.98 1,229.12  1,130.80 13,602.26
Stevia  46.37 42.80 61.83 42.80 46.37 42.80 30.91 32.10 29.73 32.10 44.59 41.02 493.44
Mufia  3,566.97 3,292.63 4,755.96 3,292.63 3,566.97 3,292.63 2,377.98 2,469.49 2,286.57 2,469.49 3,429.80 3,155.45 37,956.57
CMC 49.22 1.89 65.63 45.44 49.22 45.44 1.37 1.42 1.31 1.42 47.33 43.55 353.25
11,089.9 10,193.4 14,786.6 10,237.0 11,089.9 10,237.0
Total 6 6 1 1 6 1 7,361.86 7,645.18 7,078.85 7,645.18 10,663.48 9,810.53 117,839.09
1 Envase 6,003.21 5,541.49 8,004.28 5,541.49 6,003.21 5,541.49 4,002.14 4,156.16 3,848.29 4,156.16 5,772.35 5,310.63 63,880.90
Etiquet
1 a 4,590.69 4,237.61 6,120.92 4,237.61 4,590.69 4,237.61 3,060.46 3,178.24 2,942.81 3,178.24 4,414.15 4,061.07 48,850.10
1 Cuchari 18,788.50



ta 1,765.65 1,629.85 2,354.20
1 Cajas 41199 380.30 549.31
1 Tapas 3,5631.30 3,259.70 4,708.40
Cinta

1 adhesiva 58.86 54.33 78.47

16,361.6 15,103.2 21,815.5
Total 9 8 9

1,222.40

285.23

2,444.80

40.75

11,327.57

1,222.40

285.23

2,444.80

40.75

11,327.57

1,697.75

396.14

3,395.50

56.59

15,732.48
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4,383.98

37,577.00

626.28

174,106.77

27,451.6 25,296.7 36,602.2
5 4 0

18,972.75

18,972.75

26,395.97

291,945.86

Elaboracién propia

Tabla 133

Plan de compras mensual en soles 2022

Saldo 3 Ener Febr Marz
o Items
inicial o] ero 0

Ago

sto

Octu

bre

Noviem

bre

Total

Papaya 6,149.12 5,676.18 8,198.83
Acido
ascorbico 1,278.27 1,179.96 1,704.36

Stevia  46.37 42.80 61.83

Mufia  3,566.97 3,292.63 4,755.96

4,257.18

884.98

32.10

2,469.49

6,385.59

1,327.43

48.15

3,704.14

5,912.65

1,229.12

44.59

3,429.80

69,453.94

14,438.01

523.75

40,288.69
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CMC 49.22 45.44 65.63 60.58 49.22 45.44 32.82 34.08 31.55 51.12 47.33 43.55 555.98
11,089.9 10,237.0 14,786.6 13,649.1 11,089.9 11,516.4
Total 6 1 1 3 6 10,237.01 7,393.31 7,677.83 7,109.09 4 10,663.48 9,810.53 125,260.37
Envase 6,003.21 5,541.49 8,004.28 7,388.54 6,003.21 5,541.49 4,002.14 4,156.16 3,848.29 6,234.07 5,772.35 5,310.63 67,805.86
Etiquet
a 4,590.69 4,237.61 6,120.92 5,650.06 4,590.69 4,237.61 3,060.46 3,178.24 2,942.81 4,767.23 4,414.15 4,061.07 51,851.54
Cuchari
ta 1,765.65 1,629.85 2,354.20 2,173.10 1,765.65 1,629.85 1,177.10 1,222.40 1,131.85 1,833.55 1,697.75 1,561.95 19,942.90
Cajas 41199 380.30 549.31 507.06 411.99 380.30 274.66 285.23 264.10 427.83 396.14 364.46 4,653.34
Tapas 3,531.30 3,259.70 4,708.40 4,346.20 3,531.30 3,259.70 2,354.20 2,444.80 2,263.70 3,667.10 3,395.50 3,123.90 39,885.80
Cinta
adhesiva 58.86 54.33 78.47 72.44 58.86 54.33 39.24 40.75 37.73 61.12 56.59 52.07 664.76
16,361.6 15,103.2 21,815.5 20,137.3 16,361.6 10,907.7 11,327.5 16,990.9
Total 9 8 9 9 9 15,103.28 9 7 10,488.48 0O 15,732.48 14,474.07 184,804.21
27,451.6 25,340.2 36,602.2 33,786.5 27,451.6 18,301.1 19,005.4 28,507.3
5 8 0 3 5 25,340.28 0 1 17,597.57 3 26,395.97 24,284.60 310,064.58

Elaboracién propia



Tabla 134

Plan de compras mensual en soles 2023
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Saldo . Ener Febrer ) Juni ) Ago Setie Octu Novi Dicie
o Items Marzo Abril Mayo Julio Total
inicial o o] sto mbre bre embre mbre
Papaya 8,198.83 5,676.18 8,198.83 7,568.12 8,198.83 5,676.18 4,099.42 4,257.18 3,941.83 6,385.59 5,912.65 7,252.95 75,366.59
Acido
ascérbico 1,704.36 1,179.96 1,704.36 1,573.25 1,704.36 1,179.96 852.18 884.98 819.42 1,327.43 1,229.12 1,507.73  15,667.13
Stevia  61.83 42.80 61.83 57.07 61.83 42.80 30.91 32.10 29.73 48.15 44.59 54.69 568.34
Mufia 4,755.96 3,292.63 4,755.96 4,390.10 4,755.96 3,292.63 2,377.98 2,469.49 2,286.57 3,704.14 3,429.80 4,207.27 43,718.48
CMC 65.63 45.44 65.63 60.58 65.63 45.44 32.82 34.08 3155 51.12 47.33 58.06 603.32
14,786.6 10,237.0 11,516.4 10,663.4
Total 1 10,237.01 14,786.61 13,649.13 14,786.61 1 7,393.31 7,677.83 7,109.09 4 8 13,080.71 135,923.86
1 Envase 8,004.28 5,541.49 8,004.28 7,388.54 8,004.28 5,541.49 4,002.14 4,156.16 3,848.29 6,234.07 5,772.35 7,080.84 73,578.21
Etiquet
1 a 6,120.92 4,237.61 6,120.92 5,650.06 6,120.92 4,237.61 3,060.46 3,178.24 2,942.81 4,767.23 4,414.15 5,414.76 56,265.69
Cuchari
1 ta 2,354.20 1,629.85 2,354.20 2,173.10 2,354.20 1,629.85 1,177.10 1,222.40 1,131.85 1,833.55 1,697.75 2,082.60 21,640.65
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1 Cajas 549.31  380.30 549.31 507.06 549.31 380.30 274.66 285.23  264.10 427.83 396.14 485.94 5,049.49
Tapas 4,708.40 3,259.70 4,708.40 4,346.20 4,708.40 3,259.70 2,354.20 2,44480 2,263.70 3,667.10 3,395.50 4,165.20 43,281.30
Cinta
adhesiva 78.47 54.33 78.47 72.44 78.47 54.33 39.24 40.75 37.73 61.12 56.59 69.42 721.36
21,815.5 15,103.2 11,327.5 16,990.9 15,7324
Total 9 15,103.28 21,815.59 20,137.39 21,815.59 8 10,907.79 7 10,488.48 0 8 19,298.76 200,536.69
36,602.2 25,340.2 19,005.4 28,507.3 26,395.9
0 25,340.28 36,602.20 33,786.53 36,602.20 8 18,301.10 1 17,597.57 3 7 32,379.47 336,460.55
Elaboracién propia
8.3.4. Presupuesto de Produccién y Venta
Tabla 135
Costo de produccién y ventas en soles 2019 - 2023
Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Costo de materia prima e insumos
22,734.78 315,953.24 308,845.98 331,243.61 346,688.94
Planilla de sueldos
400,896.39 400,896.39 430,046.61 430,046.61 430,046.61
Gastos de ventas
36,734.45 156,247.62 156,247.62 156,247.62 156,247.62

Gastos administrativos
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34,875.98 34,875.98 34,875.98 34,875.98 34,875.98
Gastos de produccion
120,892.63 122,439.89 124,539.10 126,680.13 129,828.90
Alquiler
30,500.00 30,500.00 30,500.00 30,500.00 30,500.00
Total
646,634.24 1,060,913.14 1,085,055.29 1,109,593.95 1,128,188.05
Elaboracién propia
8.3.5. Presupuesto de Gastos Administrativos
Tabla 136
Presupuesto de gastos administrativos mensual en soles 2019
Febrer Marz ) May Juni ) Ago Setiemb Octub Novie Dicie
Enero Abril Julio Total
o] o] o] o] sto re re mbre mbre
Gerente General
2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 2,709.55 32,514.61
Gerente de
Finanzas 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 2,416.63 28,999.52
Jefe de cobranzas
1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 21,969.33
Encargado de
bienestar y seguridad  1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 21,969.33
Personal de
seguridad 2,72420 2,724.20 2,724.20 2,724.20 2,724.20 2,724.20 2,724.20 2,724.20 2,724.20 2,72420 2,724.20 2,724.20 32,690.37

Personal de
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limpieza 732.31 732.31 73231 73231 73231 73231 73231 73231 73231 732.31 732.31 732.31 8,787.73
Servicio de Agua
249.12 249.12 249.12  249.12 249.12 249.12 249.12 249.12 249.12 249.12 249.12 249.12 2,989.41
Servicio de luz
152.44 152.44 152.44  152.44 15244 152.44 152.44 15244 152.44 152.44 152.44 152.44 1,829.30
Internet
300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 3,600.00
Materiales de
Oficina 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 2,000.00
Depreciacion de
inmuebles 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 269.06 3,228.71
Amortizacion
19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 19.05 228.56
Compensaciones
333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 333.33 4,000.00
Capacitaciones
416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 416.67 5,000.00

Otros gastos adm.
1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 12,000.00

Total operativos 15,150.5 15,150.5 15,150.5 15,150.5 15,150.5 15,150.5
15,150.57 15,150.57 . . . . . = 15,150.57 15,150.57 15,150.57 15,150.57 181,806.88

Elaboracién propia
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Tabla 137

Presupuesto de gastos administrativos trimestral en soles 2020

Trimestre Trimestre Trimes Trimestre
1 2 tre 3 4
Gerente General
8,128.65 8,128.65 8,128.65 8,128.65
Gerente de Finanzas
7,249.88 7,249.88 7,249.88 7,249.88
Jefe de cobranzas
5,492.33 5,492.33 5,492.33 5,492.33
Encargado de bienestar y
seguridad 5,492.33 5,492.33 5,492.33 5,492.33
Personal de seguridad
8,172.59 8,172.59 8,172.59 8,172.59
Personal de limpieza
2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93
Servicio de Agua
747.35 747.35 747.35 747.35
Servicio de luz
457.32 457.32 457.32 457.32
Internet
900.00 900.00 900.00 900.00
Materiales de Oficina
500.00 500.00 500.00 500.00
Depreciacion de inmuebles
807.18 807.18 807.18 807.18
Amortizacion
57.14 57.14 57.14 57.14
Canastas navidefias
1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Capacitaciones
1,250.00 1,250.00 1,250.00 1,250.00
Otros gastos adm.
3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Total operativos
8,719.00 8,719.00 8,719.00 8,719.00
Total trimestral
45,451.72 45,451.72 45,451.72 45,451.72
Total anual con planilla
181,806.88

Elaboracién propia
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Tabla 138

Presupuesto de gastos administrativos semestral en soles 2021

Semestre 1 Semestre 2

Gerente General 16,257.31

16,257.31
Gerente de Finanzas 14,499.76

14,499.76
Jefe de cobranzas 10,984.67

10,984.67
Encargado de bienestar y seguridad 10,984.67

10,984.67
Personal de seguridad 16,345.18

16,345.18
Personal de limpieza 4,393.87

4,393.87
Servicio de Agua 1,494.71

1,494.71
Servicio de luz 914.65

914.65
Internet 1,800.00

1,800.00
Materiales de Oficina 1,000.00

1,000.00
Depreciacion de inmuebles 1,614.36

1,614.36
Amortizacion 114.28

114.28
Canastas navidefias 2,000.00

2,000.00
Capacitaciones 2,500.00

2,500.00
Otros gastos adm. 6,000.00

6,000.00
Total operativos 17,437.99

17,437.99
Total semestral 90,903.44

90,903.44
Total anual con planilla 181,806.88

Elaboracién propia



Tabla 139

Presupuesto de gastos administrativos anual en soles 2022

Anual

Gerente General

32,514.61
Gerente de Finanzas

28,999.52
Jefe de cobranzas

21,969.33
Encargado de bienestar y seguridad

21,969.33
Personal de seguridad

32,690.37
Personal de limpieza

8,787.73
Servicio de Agua

2,989.41
Servicio de luz

1,829.30
Internet

3,600.00
Materiales de Oficina

2,000.00

Depreciacion de inmuebles

3,228.71

250
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Amortizacion

228.56
Canastas navidefias

4,000.00
Capacitaciones

5,000.00
Otros gastos adm.

12,000.00
Total operativos

34,875.98
Total anual

181,806.88

Elaboracién propia

Tabla 140

Presupuesto de gastos administrativos anual en soles 2023

Anual

Gerente General

32,514.61
Gerente de Finanzas

28,999.52
Jefe de cobranzas

21,969.33
Encargado de bienestar y seguridad

21,969.33
Personal de seguridad

32,690.37
Personal de limpieza

8,787.73
Servicio de Agua

2,989.41
Servicio de luz

1,829.30
Internet

3,600.00
Materiales de Oficina

2,000.00

Depreciacion de inmuebles
3,228.71
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Amortizacion

228.56
Canastas navidefias

4,000.00
Capacitaciones

5,000.00
Otros gastos adm.

12,000.00
Total operativos

34,875.98
Total anual

181,806.88

Elaboracién propia



8.3.6. Presupuesto de Marketing y ventas

Tabla 141

Presupuesto de gastos de ventas mensual en soles 2019

253

Diciemb
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre  Octubre Noviembre Total
re

Gerente Comercial

2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93 2,196.93  2,196.93 2,196.93 26,363.20
Asesor de Ventas

2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47  2,050.47 2,050.47 24,605.65
Jefe de Logistica

2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47 2,050.47  2,050.47 2,050.47 24,605.65
Encargado de
distribucién y
. . 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 21,969.33
ransporte
Jefe de Marketing

1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 1,830.78 21,969.33
Influencers

250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00  3,000.00
Encargado de las
redes Sociales 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 8,400.00
Muestras gratis

75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 900.00
Depreciacion de
inmuebles 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 184.65 2,215.75



Amortizacion
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113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 113.42 1,361.02

Materiales de
Oficina 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 2,000.04

Radio

356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 356.75 4,281.00
agua

62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 62.28 747.35
Electricidad

152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 152.44 1,829.30
otros gastos

1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Total 13,020.6 13,020.6 13,020.6 13,020.6 13,020.6 13,020.6 156,247.6

13,020.64 a a 13,020.64 / 13,020.64 13,020.64 13,020.64 13,020.64 >
Total anual 156,247.6

2

Elaboracién propia



Tabla 142

Presupuesto de gastos de ventas trimestral en soles 2020
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Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4

Gerente Comercial

6,590.80 6,590.80 6,590.80 6,590.80
Asesor de Ventas

6,151.41 6,151.41 6,151.41 6,151.41
Jefe de Logistica

6,151.41 6,151.41 6,151.41 6,151.41
Encargado de distribucion y

transporte 5,492.33 5,492.33 5,492.33 5,492.33

Jefe de Marketing

5,492.33 5,492.33 5,492.33 5,492.33
Influencers

750.00 750.00 750.00 750.00
Encargado de las redes Sociales

2,100.00 2,100.00 2,100.00 2,100.00
Muestras gratis

225.00 225.00 225.00 225.00
Depreciacion de inmuebles

553.94 553.94 553.94 553.94
Amortizacion

340.25 340.25 340.25 340.25
Materiales de Oficina

500.01 500.01 500.01 500.01
Radio

1,070.25 1,070.25 1,070.25 1,070.25
agua

186.84 186.84 186.84 186.84
Electricidad

457.32 457.32 457.32 457.32
otros gastos

3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Total

39,061.91 39,061.91 39,061.91 39,061.91
Total semestral

39,061.91 39,061.91 39,061.91 39,061.91

Total anual

156,247.62
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Elaboracién propia

Tabla 143

Presupuesto de gastos de ventas semestral en soles 2021

Semestre 1 Semestre 2

Gerente Comercial 13,181.60

13,181.60
Asesor de Ventas 12,302.83

12,302.83
Jefe de Logistica 12,302.83

12,302.83
Encargado de distribucion y transporte 10,984.67

10,984.67
Jefe de Marketing 10,984.67

10,984.67
Influencers 1,500.00

1,500.00
Encargado de las redes Sociales 4,200.00

4,200.00
Muestras gratis 450.00

450.00
Depreciacion de inmuebles 1,107.87

1,107.87
Amortizacién 680.51

680.51
Materiales de Oficina 1,000.02

1,000.02
Radio 2,140.50

2,140.50
agua 373.67

373.67
Electricidad 914.65

914.65
otros gastos 6,000.00

6,000.00
Total 78,123.81

78,123.81
Total semestral 78,123.81

78,123.81

Total anual 156,247.62




Elaboracién propia

Tabla 144

Presupuesto de gastos de ventas anual en soles 2022

Anual
Gerente Comercial 26,363.20
Asesor de Ventas 24,605.65
Jefe de Logistica 24,605.65
Encargado de distribucién y transporte 21,969.33
Jefe de Marketing 21,969.33
Influencers 3,000.00
Encargado de las redes Sociales 8,400.00
Muestras gratis 900.00
Depreciacion de inmuebles 2,215.75
Amortizacion 1,361.02
Materiales de Oficina 2,000.04
Radio 4,281.00
agua 747.35
Electricidad 1,829.30
Otros gastos 12,000.00
Total 156,247.62
Total anual 156,247.62
Elaboracién propia
Tabla 145
Presupuesto de gastos de ventas anual en soles 2023
Anual

Gerente Comercial 26,363.20
Asesor de Ventas 24,605.65
Jefe de Logistica 24,605.65
Encargado de distribucién y transporte 21,969.33
Jefe de Marketing 21,969.33
Influencers 3,000.00
Encargado de las redes Sociales 8,400.00
Muestras gratis 900.00
Depreciacion de inmuebles 2,215.75
Amortizacién 1,361.02

Materiales de Oficina 2,000.04
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Radio 4,281.00
agua 747.35
Electricidad 1,829.30
Otros gastos 12,000.00
Total 156,247.62
Total anual 156,247.62
Elaboracién propia
8.3.7. Presupuesto de Gastos Financieros
Tabla 146
Presupuesto de gastos financieros anual en soles 2019 - 2023
Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023 Total
- S/
Amortizacion
11,947.95 14,909.72 18,605.69 23,217.86 28,973.33  97,654.55
S/
Intereses
20,651.71 17,689.94 13,993.96 9,381.80 3,626.32 65,343.74
) S/
Escudo Fiscal
5,675.96 4,776.28 3,638.43 2,439.27 942.84 17,372.79
Total
27,023.70 27,823.38 28,961.23 30,160.39 31,656.81 145,625.50

Elaboracién propia
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8.4. Presupuestos Resultados

8.4.1. Estado de Gananciay perdidas proyectado

Se realizé el analisis del estado de ganancia y pérdidas de dos formas, no
tomando los gastos financieros en el primer cuadro; mientras que, para el
segundo cuadro si se tomaron en cuentas estos gastos financieros.

A continuacion, se presentan los resultados.

Tabla 147

Estado de resultados anuales en soles 2019 - 2023

2019 2020 2021 2022 2023
Ingreso 977,514.41 1,045,491.53 1,117,146.61 1,192,48559 1,275,138.98
Costo de ventas 464,166.79 478,684.65 515,058.26 535,318.01 564,862.75
Material directo 261,548.24 274,518.84 291,945.86  310,064.58 336,460.55
Mano de obra directa 81,725.92  81,725.92 98,573.30 98,573.30 98,573.30
Costos indirectos 120,892.63 122,439.89 124,539.10 126,680.13 129,828.90
Utilidad bruta 513,347.62 566,806.88 602,088.35 657,167.58 710,276.24
Gastos
administrativos 181,806.88 181,806.88 181,806.88 181,806.88 181,806.88

Gastos de ventas 156,247.62 156,247.62  156,247.62  156,247.62 156,247.62

Utilidad operativa 175,293.11 228,752.37  264,033.84  319,113.07 372,221.73

Gastos financieros 20,651.71 17,689.94 13,993.96 9,381.80 3,626.32
Utilidad antes de

impuestos 154,641.40 211,062.43 250,039.88 309,731.27 368,595.41
Impuesto a la renta 51,711.47 67,481.95 77,889.98 94,138.36 109,805.41
Utilidad neta 102,929.93 143,580.48 172,149.89 215,592.92 258,790.00

Elaboracién propia
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8.4.2. Estado de Situacion Financiera proyectado

Tabla 148

Estado de situacion financiera anual en soles 2019 - 2023

260

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Activo
Caja y bancos 43,372.96 211,707.56 472,592.78 656,942.67 884,705.79 1,224,674.46
Capital de trabajo 58,225.40 62,274.44  66,542.56 71,030.11 75,953.33 -
Cuentas por cobrar 27,682.90 29,608.60 31,637.90 33,771.50 36,112.30
Existencias 7,352.50 7,869.25 7,158.93 3,691.44 6,635.23
Crédito fiscal 75,484.69 - - - - -
Activo fijo e intangible  193,203.39 193,203.39 193,203.39 193,203.39 193,203.39 193,203.39
Amortizacién - 18,369.66  36,739.32  55,108.99 73,478.65 91,848.31
Depreciacion - 1,967.29 3,934.58 5,901.86 7,869.15 9,836.44
1,117,846.
Total 370,286.44 483,851.12 733,077.25 904,864.00 80 1,368,777.07
Pasivo

Obligaciones

financieras CP 11,947.95 14,909.72  18,605.69 23,217.86 28,973.33 -
Sueldos por pagar 12,371.31 16,884.99 20,003.19 24,77850 29,487.63
Cuentas por pagar 22,876.57 24,328.82 25,838.71 28,038.38
IGV por pagar - 8,244.10 99,441.92 111,146.74 123,501.98 135,739.51
Obligaciones - -

financieras LP 85,706.61 70,796.89  52,191.19 28,973.33 0.00 0.00

Patrimonio

Capital
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272,631.89 272,631.89 272,631.89 272,631.89 272,631.89 272,631.89

Reserva legal - 10,292.99  24,651.04 41,866.03 63,425.32 89,304.32

Utilidades retenidas - - 92,636.94 221,859.37 376,794.28 570,827.90

Utilidad del ejercicio - 92,636.94  129,222.44 154,934.91 194,033.63 232,911.00
1,109,977.

Total 370,286.44 481,883.84 729,142.67 898,962.14 65 1,358,940.63

Elaboracién propia

Flujo de caja proyectado

Tabla 149

Flujo de caja operativo anual en soles 2019 - 2023

20
FLUJO OPERATIVO @ 2019 2020 2021 2022 2023

Ventas
1,153,467.00 1,233,680.00 1,318,233.00 1,407,133.00 1,504,664.00

Total de ingresos
1,153,467.00 1,233,680.00 1,318,233.00 1,407,133.00 1,504,664.00
Egresos
Compras de materia
directo 261,548.24 274,518.84 291,945.86 310,064.58 336,460.55

Mano de obra directa
81,725.92 81,725.92 98,573.30 98,573.30 98,573.30

Costos indirectos
120,892.63 122,439.89 124,539.10 126,680.13  129,828.90

Gastos administrativos
181,806.88 181,806.88 181,806.88 181,806.88 181,806.88

Gastos de ventas
156,247.62 156,247.62 156,247.62 156,247.62  156,247.62

Impuesto a la renta
51,711.47 67,481.95 77,889.98 94,138.36 109,805.41

Total de egresos
853,932.76  884,221.10  931,002.75 967,510.88 1,012,722.66

Flujo Operativo 299,534.24  349,458.90 387,230.25 439,622.12 491,941.34

Elaboracién propia
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Tabla 150

Flujo de caja econdmico anual en soles 2019 - 2023

FLUJO DE CAJA
ECONOMICO

2018 2019 2020 2021 2022 2023

Flujo operativo
- 299,534.24 349,458.90 387,230.25 439,622.12 491,941.34

Flujo de capital
370,286.44 4,195.06 95,173.80 106,659.19 118,578.75 135,739.51

Flujo Econémico 370,286.44 303,729.30 444,632.70 493,889.44 558,200.88 627,680.85

Elaboracién propia

Tabla 151
Flujo de caja del servicio de la deuda anual en soles 2019 - 2023

FLUJ
O DE

SERVICI
O DEUDA

Présta
mo 97,654.55

Amorti
zacion 11,947.95 14,909.72 18,605.69 23,217.86 28,973.33

2018 2019 2020 2021 2022 2023

Interés
20,651.71 17,689.94 13,993.96 9,381.80 3,626.32

Escud
o fiscal 5,575.96 4,776.28 3,638.43 2,439.27 942.84
Flujo - - - - -
de deuda 97,654.55 27,023.70 27,823.38 28,961.23 30,160.39 31,656.81

Elaboracién propia

Tabla 152
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Flujo de caja financiero anual en soles 2019 - 2023

FLUJO DE CAJA
FINANCIERO

2018 2019 2020 2021 2022 2023

Flujo econémico

Flujo de deuda

Flujo de caja
financiero

370,286.44 303,729.30 444,632.70 493,889.44 558,200.88 627,680.85

97,654.55 27,023.70 27,823.38 28,961.23 30,160.39  31,656.81

272,631.89 276,705.60 416,809.32 464,928.21 528,040.49 596,024.03

Elaboracién propia



CAPITULO IX
EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

9.1. Evaluacion financiera

9.1.1. TIR

La tasa interna de retorno (TIR) nos da una medida relativa de la
rentabilidad, es decir, va a venir expresada en tanto por ciento. El principal
problema radica en su célculo, ya que el nimero de periodos daré el orden de
la ecuacion a resolver. Para resolver este problema se puede acudir a
diversas aproximaciones, utilizar una calculadora financiera o un programa
informético.

Para el proyecto, se determinara el TIRM, el mismo que parte del supuesto
gue los flujos futuros se reinvierten a la tasa del COK y no de la TIR; con lo
cual se estaria reflejando mejor el rendimiento promedio del proyecto. El

resultado:

9.1.2.VAN

El VAN toma en cuenta el valor actual de los flujos futuros, asi como el
desembolso inicial que se realiza para poner en marcha el negocio. Ademas,
dependiendo del resultado del VAN se determinara si el proyecto debe ser
llevado a cabo o no.

De acuerdo con los resultados obtenidos, VAN > 0, nuestro proyecto
puede ser realizado pues generard ganancias. Cabe sefialar que se
obtuvieron dos VAN con diferentes enfoques, flujo de caja econémico y el flujo

de caja financiero.
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Tabla 153

Calculo del VAN econémico en soles

265

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo
) - 370,286.44
econémico 303,729.30 444,632.70 493,889.44 558,200.88 627,680.85
WACC 11.46%
VANE
1,343,535.67
TIRE 102.3%
TIRM 45.7%
Elaboracién propia
Tabla 154
Calculo del VAN financiero
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo -
] ) 276,705.6 416,809.3 464,928.2
financiero 272,631.89 ) 528,040.49  596,024.03
COK 8.99%
VANF
1,453,079.74
TIRF 126.9%
TIRM 53.0%

Elaboracién propia



9.1.3. ROE

Tabla 155

Calculo del ROE econémico

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo -
) 303,729.3 444,632.7 493,889.4
econémico 370,286.44 0 0 558,200.88 627,680.85
Flujo
272,510.8 444,632.7 493,889.4
descontado 8 0 558,200.88 627,680.85
Total flujos
2,396,914.7
descontados
4
Inversién
370,286.44
ROE 547.3%
Elaboracién propia
Tabla 156
Calculo del ROE financiero
ANO Afo O Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Flujo -
276,705.6 416,809.3 464,928.2
financiero 272,631.89 0 ) 528,040.49 596,024.03
Flujo
253,884.8 350,893.4 359,122.4
descontado 8 1 374,233.63 387,577.23
Total flujos
1,725,711.6
descontados 3
Inversién
272,631.89
B/C 533.0%

Elaboracién propia
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9.1.4. Ratios

Tabla 157
Ratios de endeudamiento

2019 2020 2021 2022 2023
Pasivo 106,322.02 210,000.37 207,669.94 203,092.53 193,265.52
1,165,675.1
Patrimonio 375,561.82 519,142.30 691,292.20 906,885.11 1
Ratio de
endeudamiento 0.28 0.40 0.30 0.22 0.17
Elaboracién propia
Tabla 158
Ratios de liquidez
2019 2020 2021 2022 2023
Activo
corriente 177,083.05 309,017.40 576,613.18 766,769.60 998,122.06
Pasivo
corriente 11,947.95 35,525.13 157,809.18 178,696.61 203,092.53
Ratios de
liquidez 14.82 8.70 3.65 4.29 491
Elaboracién propia
Tabla 159
Ratios de rentabilidad
201 202 202 202 202
9 0 1 2 3
Rendimiento del 68. 27. 24, 23. 22.
Patrimonio 91% 66% 90% 77% 20%
53. 19. 19. 19. 18.
Rendimiento del Activo 49% 59% 02% 29% 91%

Elaboracién propia
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9.2. Andlisis de Riesgo

9.2.1. Analisis de punto de equilibrio

El punto de equilibrio de un proyecto es aquel nivel ventas que iguala
al total de los costos, es decir, es aquel punto donde no existen ganancias ni
pérdidas. En el punto de equilibrio el proyecto cubre todos sus costos, tanto

los fijos como los variables.

Formula para calcular el punto de equilibrio.

Obtenemos los datos estos datos de los flujos de caja.

Tabla 160

Punto de equilibrio en soles

Concepto 2019 2020 2021 2022 2023 Total
105,660.6 110,900.5 117,839.0 125,260.3 135,923.8 595,584.5

MD 7 5 9 7 6 3
OCIF 120,892.6 122,439.8 124,539.1 126,680.1 129,828.9 624,380.6

3 9 0 3 0 5
155,887.5 163,618.2 174,106.7 184,804.2 200,536.6 878,953.5

Envase 7 9 7 1 9 3
Costo total 382,440.8 396,958.7 416,484.9 436,744.7 466,289.4 2,098,918.

variable 7 3 6 1 4 71
459,171.7

Mano de obra 81,725.92 81,725.92 98,573.30 98,573.30 98,573.30 5
Gastos 181,806.8 181,806.8 181,806.8 181,806.8 181,806.8 909,034.4

administrativos 8 8 8 8 8 2
156,247.6 156,247.6 156,247.6 156,247.6 156,247.6 781,238.1

Gastos de ventas 2 2 2 2 2 2
Costo fijo 419,780.4 419,780.4 436,627.8 436,627.8 436,627.8 2,149,444,
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Unidades
336,448 353,133 375,770 398,858 432,813 1,897,022

Punto de
equilibrio (unidades) 229,464 227,895 235,031 233,352 231,173 1,155,819

Elaboracién propia

9.2.2. Andlisis de sensibilidad

Tabla 161

Analisis de sensibilidad parametros de entrada en soles

FLUJO DE CAJA DE
SENSIBILICIZACIONES

DATA
INPUT
Precio de venta S/.4.50
cantidad de productos 74660
tasa de crecimiento Vol.de vtas. 5.00%
Inversion inicial S/.712,87
5.00

Costo de oportunidad 14%
Costo de oportunidad mensual 1%
Impuesto a la renta 1%

Elaboracién propia

Tabla 162



Andlisis de sensibilidad escenarios en soles

PESIMISTA CONSERVADOR OPTIMISTA
S/.4.00 S/.6.50 S/.7.00
30000 74660 90000
3.00% 5.00% 8.00%

S/.100,000 S/.712,875 S/.900,000

12% 14% 16%
1.00% 1.17% 3.00%

Elaboracién propia
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Tabla 163

Analisis de sensibilidad en soles 2019

Afi0 2019

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
Ingresos a 1 2 3 4 ] & i
Ingrs wta. 92,34 E9.236 13841 {60,010 S2.a1 65,236 ]
wolumen de venta 26,375 19782 39563 42260 26,270 19782 1643
Total de ingresos = 92,3 | 5 9236 | S 13847 [ 5L fB00I0[ 5L SR3M([ S B3.206 | S BTRYI
Eqresos
Inwersion Si. Fa6, 142
COSTO DE PRODUCCION S 3325 | 5. 29506 | 5. H325 | 5. 20506 | S5 3325 ( 5. 29506 | 5. 31328
GASTOS DE YENTA S 12951 5. 12,951 SL 12951 SI. 12,951 51 12,951 51 12,951 SI. 12,95
ASTODS DE PRD ¥ ¥TS NETAS 5. M2T6 51 42458 Si H2T6 51 42458 SL4L2T6 Sl 42458 51 2T
GASTOS ADMINISTRATI¥YDS St 15325 | 5L 15325 | 51 15325 | 5L 15325 | 51 15325 [ 51 15325 | 6. 1532%
IGY S 236 |5 2316 51 2316 | S 2316 | 51 -2.316 ) 51 2316 | 51 -2.316
IMPUESTOA LA RENTA 117 Sl 5380 5. 199 | 51 16.719 | 51, 20,024 | 5. 5390 S 199 | 51, -7.048
total de eqresos S -686141.96) 5. 62676| 51 55666| Si 74005 S5t 75491 S 62676 ] 51 55666 51 50,234
Flujo economico Si  -68614196) 5. 29638| 5L 13570] Si. 64466 [ 51 74519] S) 29638 S 13570 SI. 7458

Elaboracién propia



Tabla 164

Andlisis de sensibilidad en soles 2020

Elaboracién propia

ANO 2020
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto S
13 19 15 16 17 18 139 20
98,594 73,945 147,830 160,215 95,594 73,945 61,621 61,621
28,170 21,127 42,254 45,776 28,170 21,127 17,606 17,606
Si. 98594 | S 73.945| Sl 147830 S.. 160215 | Si. 98,594 | SI. 73,945 | Si. 61,621] Si. 61,621| SI
Si. 32,934 | S1. 30,991| SiI. 32,934 | S!. 30,991 SI. 32,934 | SI. 30,991 SI. 32,934 | S!. 33,905 | S|
Si. 12,951 S1. 12,951| S1. 12,951 | S!. 12,.951| S1. 12,951| S!. 12,951 S1. 12,951| SI. 12,951| S
Si. 45,885 S!. 43,942 Sl. 45,885 S!. 43,942 Sl. 45,885 S!. 43,942 Sl. 45,885 Sl. 46.856 S|
Sl 15,325 | Sl. 15,325 | S1. 15,325 | S1. 15,325 | Si. 15,325 | Si. 15.325| Si. 15,325 | Si. 15,325 | Si
SiI. 4595 | S1. 4595| S 4595|S1. 4595|Sl. 4595|S!. 4595|Sl. 4595|Sl. 4,595| S
S!. 8682| S1. 8682| S!I. 8682| SI. 9859| S). 9859| SI. 9.859| S). 9.859| SI. 9.859| S
Si. 74,487 | S1. 72544 | S1. 74,487 | S1. 73.721| S1. 75,664 | SI. 73.721| Sl. 75,664 | SI. 76.635] Si
Si._24.107 | Si. 1.401) S). 73.403| SI. 86,494 | Si. 22,930 Si. 224 | Sl. -14.043| SI. -15.014] S|
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Tabla 165

Andlisis de sensibilidad en soles 2021

ARD 2021
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto 5
25 26 27 25 23 30 3 32

105,343 79,005 158,015 171,183 105,343 79,008 EE 840 EG 840

30,093 22,574 45147 45,903 30,033 22574 18.8M 18,811
Si. 105,343 | St 72,003 | Si. 158.015 | Si. 171183 | Si 105,343 | St 73,003 | S 55,840 | S 65,840 | Si.
Sl 34,663 | 51. 32,547 | 51 34663 | 51 32,587 | 5. 34663 | 51. 32,587 | 51 34,620 | 5. 35.656 | 5!
51 12.951| 51 12.951| 5. 12,951 | 51. 12.951| 5. 12,951 | 5. 12.951 | Si. 12,951 | 5. 12.951| Si
"5t 47,614 " 5I. 45.498  Si. 47,614 Sl 45.538 51 47,614 Si. 45.538 Sl 47.571 SI. 48.607 Sl
51 15.325 | 51. 15.325 | 51. 15.325 | 5. 15.325 | 51. 15.325 | 5. 15.325 | 5. 15.325 | 5. 15.325 | Si
TSt 7.806 | 51 7.806 | 5. 7.806 | 5i. 7.806 | 5i. 7.806 | 5. 7.806 | 5. 7.806 | 5. 7.806 | 5i
51 7.975 | 5L 7.975 | 5L 7.975 | 51 7.975 | 5L 7.975 | 5L 7.975 | 5L 7.975 | 5L 7.975 | 5i
5. 97.368.60 | 5! 71.032.73| 5! 150.040.33 | 5!. 163.208.27 | S5!. 97,368 60| 5!. 7¥1.032.73| S!. 57.864.80] Si. 57 864.80 ) S/

Elaboracién propia
Tabla 166
Andlisis de sensibilidad en soles 2022
AND 2022
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto E
e 26 el 28 23 30 3 32

112,537 84.448 1658.636 182.9M 112,597 84.445 70.373 70.373

3217 24.128 48,256 52,277 32.1M 24,126 20,107 20,107
Si. 112,597 | S 84.448 | 5. 168,896 | S 182.971| Si. 112,597 | & 84,448 | SI. 70373 | S 70,373 | SL.
Si. 36.521| Si. 34,302 | Si. 36.521| Si. 34.302 | SL 36.521| SL 34.302 | Si. 36.521| Si. 37.630 | Si
St 12,951 | S 12,951 | SL 12,951 | S 12,951 | Si. 12,951 | Si. 12,951 | Si. 12,951 | S 12,951 | Si
=2 49,472 "SI 47.253 "SI 49.472 " Sl 47.253 "SI 49,472 " SL. 47,253 SL. 49,472 " Sl 50,581 Si
Si. 15.325 | S 15.325 | S 15.325 | S 15,325 | St 15,325 | St 15,325 | St 15.325 | S 15,325 | Si
"5t 8.768 | Si. 8.768 | SI. 8.768 | SI. 8,768 | SI. 8,768 | SI. 8,768 | SI. 8.768 | Si. 8.768 | Si
St 9.364 | Si. 9.364 | Si. 9.364 | S 9.364 | Si. 9.364 | Si. 9.364 | Si. 9.364 | Si. 9.364 | Si
Si. 103.233.56 | Si. 75.084.22 | 5. 159.532.22 | Si. 173.606.83 | Si. 103.233.56 | Si. 75.084.22 | Si. 61.009.56 | Si. 61.009.56 | S¢

Elaboracién propia
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Tabla 167

Andlisis de sensibilidad en soles 2023

ARID 2023
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
25 26 2 28 2 30 3 R
120,333 90,294 180,589 195,638 120,393 30,294 75,245 75,245
34,338 25,798 51597 55,837 34,338 25,738 21499 21499

Sl 20333[S.  902%4|S. 1805835l  195638(S.  120393[S. 902348 TS245|8. 75245

St 38517(Sl. 3645(Sl. 38517 S 36,45/ S 38517 Sl 36,45| Sl 38517 Sl 39,703
Sl 12951/ Sl 12,951| 8. 12951{Sl.  12951{S.  12951|Sl 12,951| Sl  12,951| S 12,951
Sl 51469 SI. 43,096 SI. 51463 SI. 49,096 SI. 51469 Sl 493,096 SI. 51469 SI. 52,655
St 15,325( Sl 15325(Sl.  15325|SI.  15325| Sl 15,325 Sl 15325|Sl.  15325| SI. 15,325
Sl 97998 97998  9,799|S. 9,799 Sl 9,799|S1.  9,793|St.  9,799|Sl. 9,799
Sl 10,853| Sl 10,853( Sl  10.853|S. 10,853 SI. 10,853 SI. 10,853| St.  10,853| SI. 10,853

51 109,539.95] S1. 79,441.81] S1. 169,736.21] Si. 164,785.28] S1. 109,539.95] Si. 79,44181] . 64,392.75 1. 64,392.75

Elaboracién propia



Tabla 168

Analisis de sensibilidad por dos afios en soles

PORLOS 2

ANOS
VAN S/. 762,257
TIR 81.71%
PRI 36
B/C 0.98
VABenef. S/. 2,096,239.07
VACost. S/. 1,448,398.58

Elaboracién propia

9.2.3. Andlisis de escenarios

Tabla 169

Inputs de andlisis de escenarios

Escenario
Pesimista

Escenario
Conservador

Escenario
Optimista

El precio baja a
S/3.00, la cantidad
de productos
vendidos

s e reduce a 20

000

El precio baja a S/3.50,
la cantidad de
productos vendidos se
reduce a 27474

El precio baja a
S/4.50, la cantidad
de productos
vendidos se reduce

a 40
000

Elaboracién propia
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CAPITULO X
EVALUACION SOCIAL

10.1 Identificacion y Cuantificacion de impactos

Para poder analizar el impacto del sistema de produccion y luego
implementar un Sistema de Gestion Ambiental es indispensable primero
saber si este resulta necesario 0 no. Y para poder saber esto, se requiere
hacer un diagnostico del proceso de produccion del proyecto, evaluando
los factores contaminantes generados por la planta si es que se
encuentran dentro de los limites maximos permisibles segun la norma
ambiental establecida. El objetivo principal de este capitulo es el poder
identificar las entradas y salidas de los procesos, luego identificar los
aspectos e impactos ambientales que originan, después detectar el
aspecto que mayor impacto ambiental tiene y luego proponer eco
indicadores que nos ayudaran a poder medir, evaluar y controlar los
factores contaminantes a lo largo de todo el proceso de produccion.

Una entrada es todo aquel elemento que ingresa al proceso de
producciéon y que le agrega valor al mismo de manera significativa,
mientras que una salida es todo aquello que es la consecuencia del
proceso de trasformacion del material en ingreso con otros elementos que

participaron del mismo.

10.1.1. Impacto Ambiental

Matriz de impactos ambientales
A continuacion, se procedera a explicar en una tabla los principales
aspectos ambientales identificados en cada proceso, lo cual ayudara a la

construccion de la matriz de impactos ambientales
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Tabla 170

Identificacién de aspectos ambientales

Cajas de Consumo RRNN Generacion RRSS Madera
., madera inorganicos
Recepciony
pesado de materia Papel Consumo insumos Generacion RRSS Papel
prima inorgénicos
Seleccién y Recepcién Consumo de materia Generacion Papaya en mal
Clasificacion de materia prima RRSS orgéanicos estado
prima
Papayas Consumo materia prima Generacion de Desecho de
RRSS orgéanicos suciedad
Lavado y
desinfectado Agua Consumo de agua Generacién Derrame de agua
Cloro Consumo de cloro 32 Derrame de cloro
RRSS

inorganicos
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Trozado Papayas Consumo materia prima Generacion de Semillas y
RRSS orgénicos cascaras
Papayas Consumo materia prima Generacién RSS Semillas y
Acondicionado organicos cascaras
Energia Consumo de energia Generacion de Ruido
eléctrica Ruido
Agua Consumo de agua
Escaldado/Coccio Energia Consumo energia Generacion de Ruido
eléctrica eléctrica

Papayas

Consumo materia prima

ruido
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Generacion
Acido ascorbico| Consumo de acido de Aditivos residuales
Proceso y refinado ascorbico
de
RRSS
inorganicos
Papayas Consumo de materia
prima
Energia Consumo energia Generacion de| Ruido estruendoso
eléctrica eléctrica ruido
Insumos Consumo de Insumos
. Mezcla Consumo de mezcla
Estandarizado
Energia Consumo de energia
eléctrica eléctrica Generacion de| Ruido
ruido
Energia Consumo de energia Generacion Gas de vapor
eléctrica eléctrica de vapor
Cocciony Mezcla Consumo de mezcla
concentrado

Agua

Consumo de agua
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Envases
Consumo de materiales
Envasado Generacion de| Envases, tapas
Tapas
RRSS
Energia Consumo energia , -
inorganicos
Eléctrica eléctrica
Esterilizacion Energia Consumo energia Generacién de| Gas de vapor
Eléctrica eléctrica vapor
Enfriado Agua Consumo de agua Derrame de Agua derramada
agua por
filtraciones
Compotas Generacion de| Residuos de compota
RRSS
Etiquetado y Energia Consumo energia
Almacenado Eléctrica eléctrica
Etiquetas Consumo de materia Generacién Plastico, protector etiqueta
prima de RRSS
inorganicos

Elaboracién propia
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10.1.1.1. Matriz de valoracién de impacto ambiental

Metodologia de valoracion:

Esta matriz es elaborada con la finalidad de exponer los principales
impactos ambientales que estan presentes en cada uno de los procesos
productivos del proyecto de estudio. Cabe mencionar que la elaboracion de
esta matriz se llevé a cabo gracias a los analisis minuciosos descritos
anteriormente, tales como la identificacién de las entradas y salidas de
recursos en cada proceso, la matriz de aspectos ambientales. Asimismo,
existen diversos puntajes que se les ha atribuido a cada uno de los
procesos con relacion al grado de impacto que ocasionan al medio
ambiente. Sin embargo, estos nimeros no fueron plasmados al azar, sino
gue se tuvo en consideracion criterios muy importantes que seran descritos
detalladamente.

Los criterios considerados describen cada uno de los elementos que
conforma la matriz Leopold: en la primera columna se presenta todos los
procesos que participan en la elaboracion del producto del proyecto, y las
actividades que se llevan a cabo en cada uno de dichos procesos. Luego,
en las siguientes dos columnas, se procedera a describir los aspectos
ambientales que estan presentes en las actividades descritas en la matriz,
es decir todos aquellos elementos de las actividades. Asimismo, también
se describiran a detalle los diversos impactos ambientales que generan
dichos aspectos.

Se procedera a exponer aquellas variables que nos ayudaran a poder
brindarle un puntaje de grado de impacto ambiental a cada una de las
actividades gue se llevan a cabo en los procesos. En este caso, se
utilizaran tres variables muy importantes al momento de evaluar los
criterios de evaluacién. Cabe mencionar que cada uno de los criterios esta
valorizado en una escala del 1 al 5, segun la escala del método Delphi. A
continuacion, se presentaran estas variables con el criterio que se tuvo
para poder otorgarles un valor numérico. Luego, se procedera a llenar esta

matriz con los criterios que se presentaran a continuacion:
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La frecuencia (f). - Indicador que muestra el grado de ocurrencia de los
aspectos ambientales que se desarrollaran en los procesos, es decir, con
gué reiteracidén ocurren dichos aspectos a lo largo de un determinado
periodo de trabajo; por ejemplo, la frecuencia de ocurrencia de consumo de

energia en una jornada de trabajo. A continuacion, se describird el criterio

de evaluacién que se tuvo en consideracion:

Tabla 171

Escala de Frecuencia de Aspectos Ambientales

Frecuencia 9

Esc  Descripcion Cantidad de
ala veces
1 Ocurre casi nunca totalde0 a5
2 Ocurre de vez en total de 6 a 10
cuando
3 Ocurre casi total de 11 a 15

ocasionalmente

4 Ocurre con frecuencia total de 16 a 20
5 Ocurre todo el tiempo total de 21 a 25

Elaboracién propia

La gravedad (g). - Variable que manifiesta el grado de agravaciéon que
tienen los aspectos ambientales, tanto en el area de trabajo hacia los
trabajadores mismos como para la comunidad aledafia a la donde se
ubicara la instalacién de planta de produccion. Este factor nos indicara qué
tan peligroso resulta la generacién de estos impactos ambientales. A

continuacion, se describira el criterio de evaluacién que se tuvo en

consideracion:
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Tabla 172

Escala de Gravedad de los Aspectos Ambientales

Gravedad

Escala  Descripcion Casos

1 Inocuo para la salud  No existe dafio alguno

Alergias por polvillo, rasgufios
2 Dafio permisible y
3 N Fracturas, heridas profundas,
Dano severo -

asfixias

4 Grave Riesgo eléctrico, caidas
mortales,

Elaboracién propia

La probabilidad (p). - Es la expectativa de que ocurra o no dichos
aspectos ambientales, es decir, es la posibilidad de ocurrencia de cada
aspecto en cada uno de los procesos de produccion de la empresa. A
continuacion, se describira el criterio de evaluacién que se tuvo en

consideracion:

Tabla 173

Escala de Probabilidad de Aspectos Ambientales

Probabilidad

Escal Descripcion Porcentaje
a

1 Posibilidad casi nula 0 a 20%

2 Posibilidad significativa 21 a 40%

3 Posibilidad regular 41 a 60%

4 Posibilidad confiable 61 a 80%

5 Posibilidad muy certera 80 a 100%

Elaboracién propia

El criterio general para identificar si un aspecto ambiental genera un

impacto significativo para el ambiente, es multiplicar las tres variables antes
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descritas (F, G y P), si el producto resultante es mayor o igual que 40,
entonces se puede catalogar dicho aspecto como critico y, por tanto, se
deben proponer mejoras para mitigar dicho impacto o en el mejor de los
casos, eliminarlo.

A continuacion, se presentara el desarrollo de la matriz de valoracion de

impacto ambiental.



286

Tabla 174

Matriz de valoracion de impacto ambiental

Consumo de Agotamiento de 2 2 2 8
L, RRNN recursos naturales
Recepcion y pesado de
materia prima Consumo de Agotamiento de 2 2 2 8
insumos recursos
Consumo de Agotamiento 3 1 2 6
energia recursos
Seleccién y Ocupacional Dafio a la salud 2 3 3 18
Clasificacion Humana
Consumo de Agotamiento 2 3 4 24
materia prima recursos naturales
Consumo de agua  Agotamiento de 3 1 2 6
recursos
Lavado y desinfectado Generacion de Contaminacion del 3 1 3 9

RRSS inorganicos  suelo



Consumo de cloro

Ocupacional
Trozado
Consumo de

materia prima

Acondicionado Cohsumo de
(pulpeadora) materia prima

Consumo energia

Agotamiento recurso
no renovable

Darfo a la salud
Humana

Agotamiento
recursos naturales

Agotamiento
recursos naturales

Agotamiento de

recurso
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24

24

16

36

Consumo energia

Agotamiento de

recurso

60

Escaldado/Coccion
(Escaldadora) Consumo de agua
Consumo de
materia prima
Consumo de acido
ascorbico
Proceso vy
(licuadora) materia prima

Generacion de

Agotamiento de

recurso

Agotamiento
recursos naturales

Agotamiento
recurso no renovable

Agotamiento

recursos naturales

Contaminacion

12

24

36
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ruido Sonora

Consumo de Contaminacion del 2 2 4 16
: Insumos suelo
Estandarizado _ o

(Mezcladora) Generacion de Contaminacion 3 3 3 27

ruido Sonora
Consumo de Agotamiento de 3 5 3 45

energia eléctrica recurso

Generacion de Contaminacion Del

vapor Aire
Consumo de agua Agotamiento de 3 1 2 6
recurso
Consumo de Contaminacién del 3 4 2 24
materiales suelo
Envasado (Llenadora) 0
Consumo energia Agotamiento de 3 4 3 36

eléctrica recurso




289

Enfriado Consumo de agua
Etiquetado y
Almacenado Consumo energia
(etiqguetadora) eléctrica
Consumo de
materiales

Agotamiento de 3 3 4 36
recurso
0
Agotamiento de 3 3 4 36
recurso
Agotamiento 3 3 3 27

recursos no

renovables

Elaboracién propia



A través de los resultados, se puede concluir que los procesos que
mayor impacto ambiental tienen en sus actividades son:
Escaldado/Coccion, Coccion y concentrado y Esterilizador, por haber
excedido el nimero permisible que permite la estabilidad del proceso en
cuestiones ambientales.

Por esta razdn, estas areas serdn manejadas bajo mayor control
mediante supervisiones y capacitaciones sensibilizando, porque se
mostraran las magnitudes que pueden ocasionar estas en un futuro. Al
tomar y cumplir las acciones mencionadas se lograra mitigar cualquier

problema o accidente a futuro

Identificacion del impacto ambiental

Para la identificacion del impacto ambiental generado por la
elaboracion de compotas a base de papayas hemos utilizado una lista de
chequeo con la cual hemos hecho un adecuado control de procesos de
nuestra produccién. Hemos enlistado los diversos factores que intervienen
en nuestra produccion y como estos afectan de manera positiva o negativa
al medio ambiente.

Por ejemplo, el mayor uso de las frutas que intervienen en la
elaboracion de nuestras compotas genera que estas frutas se revaloricen,
lo que ocasiona que se incremente el sembrio de estas frutas generando
un beneficio a la naturaleza al aumentar mas &reas verdes. Lo contrario a
este beneficio positivo seria el incremento de usos de insecticidas que son
un perjuicio al medio ambiente.

Cuantificacién del impacto ambiental
Cuadro de cuantificacion ambiental del proceso de elaboracién de

compotas
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Tabla 175

Cuantificacion ambiental del proceso de elaboracién de compotas

291

Contaminacién del aire Si Corta Lenta 0.3 -2.3 Baja
Contaminacién del suelo Si Corta Lenta 0.2 -1.8 Baja
Contaminacion del agua Si Corta Lenta 0.3 2.1 Baja
Afectacion de la salud No - - - -

Elaboracién propia

Observamos segun el cuadro usado por la metodologia EPM que la
cuantificacion del impacto ambiental de nuestro proceso de produccion en
la fabricacién de las compotas hechas a base de papaya no tiene efectos
nocivos sobre el medio ambiente. Su efecto sobre el medio ambiente es
baja casi nula por lo cual se argumenta que la fabricacion de nuestros

productos es aceptable.

10.1.1.2. Impactos relevantes por ubicacion

Se puede decir que no existen impactos directos por la ubicaciéon de
nuestra dado que los niveles de, ruido, se encuentran dentro de los limites
permisibles.

Generacion de efluentes liquidos

Los impactos generados por los efluentes liquidos son los que se
generan debido al contenido de suciedad que se presenta cuando se
termina el proceso en cada maquina, el efluente es por el lavado de la
limpieza de las maquinas, los cuales podrian ocasionar que se sature la

red del alcantarillado y ocasionar un impacto ambiental. Es por ello por lo



gue se manejara con cuidado y con una alta precaucién para poder evitar

estos tipos de incidentes.

Generacion de residuos solidos
Los residuos soélidos generados debido al proceso productivo son
residuos en su mayoria industriales no peligrosos, y también en su
comercializacién. Los residuos no presentan alto nivel de contaminacién

debido a que los insumos utilizados son orgénicos.

Generacion de ruido
El ruido ambiental que se genera debido a la actividad productiva de
la planta no genera niveles que afecten a los niveles exteriores de la
comunidad, teniendo en cuenta que la empresa se encuentra dentro de un
area funcional. Sin embargo, los impactos generados por la Operacién de
la planta al ambiente interno son significativos, en el Unico proceso donde
se genera ruido en el proceso de licuado, pero este ruido es de escala

moderada para las demas personas que trabajan en la planta.

Manipulacion de sustancias peligrosas
En el proceso productivo se llegan a generar y utilizar pocas
sustancias peligrosas, ya que su actividad principal es la elaboracién de un
producto comestible. Sin embargo, se manipulara sustancias peligrosas
como el azufre y la soda caustica, la soda se manipulara en la limpieza de
las maquinas y el azufre para poder alejar los insectos de nuestra planta,
estos materiales se manejaran de una manera adecuada y con el uso de

EPP correspondientes.
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Resguardos de seguridad. Son aquellos medios de

proteccién que impiden a aquellas personas que acceden a puntos

de peligro de la maquina. (impide la apertura de este resguardo

hasta que la maquina esté completamente parada).

Dispositivos de seguridad

Detector de presencia: Detiene la maquina cuando una persona

entra dentro del limite de seguridad de la maquina.

De movimiento residual: Esta disefiado para evitar acceso cuando

es parada la maquina a las partes que estén en movimiento por

inercia.

De mando a dos manos: Requiere ambas manos para accionar la

maquina, evitando asi que el operador pueda sufrir atrapamiento de

SuUS manos.

EPPs. Cuando las medidas son insuficientes, se impone

la utilizacién de equipos de proteccion personal (EPP), con el fin

de prevenir los riesgos residuales. Desde el punto de vista técnico,

los EPP actuan disminuyendo algunos de los componentes

factoriales de riesgo. (ISO, 45001, 2018)

Resumen del sustento econdémico para la ejecucion para las

medidas tomadas:

Tabla 176

Cuantificacion ambiental del proceso de elaboracion de compotas
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Cantidad Costo Unitario Total
Resguardo de 1 S/ 30.00 S/ 30.00
seguridad
Dispositivo de 1 S/ 43.00 S/ 43.00
seguridad
Guantes nitrilo 18 S/ 6.00 S/ 108.00
Guantes polietileno 20 S/ 4.00 S/ 80.00
Guantes 3 S/ 52.00 S/ 156.00
aluminizados
Lentes de seguridad 7 S/ 4.00 S/ 28.00


http://blogseguridadindustrial.com/ropa-de-proteccion-personal/

Mascarillas 20 S/
Mascarillas 18 S/
especiales
Tapones 12 S/
Audifonos 2 S/
industriales
Casco 3 S/
Guardapolvo 8 S/
Botas 8 S/
Tocas 9 S/
Capacitaciones
TOTAL
ANUAL

10.00
8.00

3.00
30.00

25.00
25.00
30.00
10.00

S/
S/

S/
S/

S/
S/
S/
S/
S/

S/

294

200.00
144.00

36.00
60.00

75.00
200.00
240.00

90.00

5,000.00

6,490.00

Elaboracién propia

Desechos Sélidos

Los residuos solidos generados en la planta son divididos en dos

grupos:

Domeésticos: Se refiere a aquellos residuos provenientes de las
oficinas y comedor. Como restos de comida, papeles, plasticos en
pequefias cantidades u otros productos inorganicos. Estos desechos seran
almacenados en recipientes de plastico, que luego son transportados a los

contenedores de residuos respectivamente para que posteriormente sean

enviados al botadero municipal.

GRIS

AMARILLO

Desechos en

general Metilicos

Plastico y envase
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Figura 65. Clasificacion de contenedores de residuos

Elaboracién propia

Merma: Se refiere a los residuos generados en la planta de
produccion que se da durante el proceso del producto. Por ello se deberia
evitar la contaminacién por la putrefaccion de estos residuos organicos que

generarian la proliferacion de malos olores y virus y/o bacterias.

La solucién adecuada ante este problema detectado es reciclar
todos estos residuos, para luego vender a una empresa que pertenezca al
rubro de reutilizacion de residuos organicos, en este caso nuestra empresa
seré proveedora de la empresa ABOCOST, ante tal acuerdo, nuestra
empresa tendra un ingreso econémico razén de la venta de los residuos
organicos a un costo unitario de S/ 0.13 cada kilogramo; como se presenta

en el siguiente cuadro:

Tabla 177

Venta de desperdicios

ANO 2019 ANO 2020
Cantidad Ingreso Cantidad Ingreso
Venta de desperdicios  18423.28905 S/ 2,395.03 19416.86846 3/ 2,524.19
ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023
Cantidad Ingreso Cantidad Ingreso Cantidad Ingreso
20537.23262 5/ 2,669.84 21919.72526 S/ 2,849.56 22941.80523 5/ 2,982.43

Elaboracion propia

Desechos liquidos

Los vertidos liquidos de la empresa seran de tres tipos: industriales



296

y domésticos.
Sin embargo, nuestra empresa no tendra una gran cantidad de
desperdicio de aguas residuales ya que el proceso involucra agua en tres

estaciones de once apartes de la limpieza general.

Emisiones de gases.

Nuestra empresa empleara un sistema sensorial de emisiones a la
atmosfera que consiste en la activacion de la alarma cuando percibe el
exceso 0 limite establecido de gases resultantes de la coccién y el
concentrado del producto

Tabla 178

Resumen del sustento econdémico para la ejecucion para las medidas tomadas

Cantidad Costo Total

Sistema sensorial de limite de 1 S/ 3,000.00 S/ 3,000.00
gas
Tachos de residuos 15 S/ 30.00 S/ 450.00
Contenedores de residuos 5 S/ 80.00 S/ 400.00
Sistema sensorial de limite de 1 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00
energia
Contenedor de produccién 1 S/ 930.00 S/ 930.00
RRSS

S/ 7,280.00

Elaboracién propia

10.1.2. Impacto Econémico

En esta situacion el impacto econdmico sera beneficio, positivo, ya
gue el precio presentado es accesible para los niveles socioeconémicos B
y C, por otro lado, el producto con 150 gramos ofrece la cantidad para un
precio justo de S/3.50 a un precio similar si lo comparamos con sus
competidores que ofrecen los mismos tipos de productos nutritivos.

Mediante el estudio del impacto econémico se buscara tomar
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decisiones tales como:

Se Justificara todas las tomas de decisiones de inversion frente a la
sociedad y ante oras entidades publicas, asi como comunicar a través de
nuestras paginas Web o medios de Comunicacion.

Proporcionar toda informacion cuantitativa y cualitativa sobre los
impactos de produccion, empleos o medioambiental.

Permiten atraer el interés de patrocinadores y otras fuentes de
financiamiento de proyectos. Tenemos 3 impactos en las cuales debemos
centrarnos para poder tener un resultado certero del impacto econémico de
nuestro proyecto, estos son:

Impacto directo: Se corresponde con la produccién y el empleo
generados en aquellos sectores que son receptores directos de las
inversiones. Ademas, se refiere a los gastos que atrae la organizacién del

evento o el despliegue de la nueva infraestructura.

Tabla 179
Numero de empleos 2019 - 2020

ANO 2019 ANO 2020
Cantidad Costo Cantidad Costo
Numero de empleos 19 S/ 400,896.39 19 S/ 400,896.39
Elaboracién propia
Tabla 180
Numero de empleos 2021 - 2023
ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023
Cantidad Costo Cantidad Costo Cantidad Costo
20 S/430,046.61 20 S/ 20 S/ 430,046.61
430,046.61

Elaboracién propia

En el siguiente cuadro se presentara las compras realizados a nuestros

proveedores:



Tabla 181

Compra a proveedores anual 2019 - 2020
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Elaboracién propia

ANO 2019 ANO 2020
REQUERIMIEN Cantidad (kg) Costo Total Cantidad (kg) Costo Total
TOS
Papaya 51659.96615 S/ 59,408.96 54446.02018 S/ 62,612.92
Mufia 6891.674793 S/ 34,458.37 7263.347091 S/ 36,316.74
Stevia 4.465805266 S/446.58 4.706648915 S/470.66
CMC 7.753134142 S/465.19 8.171265478 S/490.28
Unidades Costo Total Unidades Costo Total
Envases de Pyrex 341172.0195 S/57,999.24 359571.6382 S/61,127.18
Etiquetas 341172.0195 S/ 44,352.36 359571.6382 S/ 46,744.31
Cajas 14215.50081 S/ 16,163.02 14982.15159 S/ 17,034.71
Tapas 341172.0195 S/ 34,117.20 359571.6382 S/ 35,957.16
Cucharitas 341172.0195 S/ 17,058.60 359571.6382 S/ 17,978.58
Elaboracién propia
Tabla 182
Compra a proveedores anual 2021 - 2023
ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023
Cantidad (kg) Costo Total Cantidad (kg) Costo Total Cantidad (kg) Costo Total
57587.58598 S/ 66,225.72 61464.17515 S/ 70,683.80 64330.14638 S/ 73,979.67
7682.446278 S/ 38,412.23 8199.600931 S/ 40,998.00 8581.934548 S/ 42,909.67
4,978225188 S/ 497.82 5.313341403 S/ 531.33 5.561093587 S/ 556.11
8.642752062 S/ 518.57 9.224551047 S/ 553.47 9.654676366 S/ 579.28
Unidades Costo Total Unidades Costo Total Unidades Costo Total
380319.1227 S/ 64,654.25 405920.8381 S/ 69,006.54 424848.2449 S/ 72,224.20
380319.1227 S/ 49,441.49 405920.8381 S/52,769.71 424848.2449 S/ 55,230.27
15846.63011 S/ 18,017.62 16913.36826 S/ 19,230.50 17702.01021 S/20,127.19
380319.1227 S/ 38,031.91 405920.8381 S/ 40,592.08 424848.2449 S/ 42,484.82
380319.1227 S/ 19,015.96 405920.8381 S/ 20,296.04 424848.2449 S/ 21,242.41



Impacto Indirecto: Se corresponde con la produccion y el empleo
generados en los sectores que se benefician indirectamente de las
inversiones y del gasto, es decir, aquellos que suministran a los sectores
directamente afectados los bienes y servicios necesarios para su actividad.

Impacto inducido: Se corresponde con la produccion y el empleo
gue se genera gracias al consumo de bienes y servicios que realizan los
empleados de los sectores que se benefician, directa o indirectamente, de
las inversiones y gastos. El impacto econdémico que tendremos seréa
positivo, ya que generaremaos una mayor tasa de empleo, al ser una
empresa grande tendremos varios puestos de trabajos para una gran
cantidad de personas, ayudaremos a la economia de nuestro pais, ya que
nuestras ventas seran constantes, y sobre todo tendremos una rentabilidad
totalmente positiva desde un inicio del proyecto, esto se vera reflejado en
los indicadores evaluados anteriormente (VAN y TIR)

A continuacién, se presentara la siguiente tabla de los gastos de
impuestos, estos generan un impacto inducido por la ejecucion de nuestro

proyecto:

Tabla 183
Pago de arbitrios e impuestos 2019 - 2023
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ANO ANO 2020 ANO ANO 2022 ANO 2023
2019 2021
Arbitrios (0.06%) S/ S/ S/ S/ 23,522.80 s/
13,365.34 21,320.84 18,919.48 28,440.44
Impuesto a la S/ S/ S/ S/ 39,204.66 S/
Renta 65,712.90 35,534.73 31,532.46 139,832.19

Elaboracién propia
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10.1.3. Impacto Social

PapiYa apoya el desarrollo sostenible disefiando y suministrando
productos ecoeficientes, por otro lado, la empresa utilizara focos
ahorradores, y en los empaques donde se entregaran las compotas seran
reciclables y ecoldgicos. La empresa persigue el desarrollo sostenible
como un aspecto integral de todos los que conforman la gestion de
negocio, ademas esforzandonos mantendremos un balance entre los
requerimientos sociales, ambientales y econémicos: Las siguientes

consideraciones gque se tendran en cuentan son:

Enfocarse totalmente en la reduccién de los impactos ambientales,
a través del ciclo de vida del producto.
Asegurar que las operaciones y los procesos cumplan con las normas y
legislaciones ambientales vigentes.
Asociacion con organizaciones externas para asi poder mejorar la
sostenibilidad y reducir los impactos ambientales a futuro.
Tomar en consideracion los factores de desarrollo sostenible en todos los
aspectos del negocio
Sensibilizar a la poblacion joven-adulta sobre el problema silencioso de la
gastritis que es consecuencia de los malos habitos alimenticios, para ello
nuestro proyecto promovera campafias de sensibilizacion y despistaje con
convenios de centros de salud cercanas a las Universidades (donde

mayormente se encuentra la poblacion joven-adulta).

Compromiso con la Sociedad
Ya que los envases seran a base de plasticos estos envases se

podran reciclar, los puntos de ventas como Tottus, Metro, Wong entre otros
contaran con recipientes donde se podran botar los recipientes de plastico
para luego ser reciclados. El impacto en la comunidad seréa el de mantener
limpias las calles, la reduccion de basura y ademas mantener una buena
imagen. Se propondra a las demas empresas cercanas que sigan nuestro
sistema modelo de reciclaje. Por Gltimo, debido que los potes que
usaremos para PapiYéa son de plasticos, se colocara en la etiqueta un

simbolo de reciclaje y un mensaje para asi dar razon a la gente y
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concientizar sobre lo que pasa en el medio ambiente.

Compromiso con los colaboradores
Se dara la debida atencion a los colaboradores de la empresa

incentivandolos con capacitaciones y al area administrativa facilitarle las
herramientas para que realicen su trabajo en un ambiente que tengan las
condiciones para asi desarrollar un trabajo en equipo. Se escucharay se
podra tomar en cuenta las nuevas propuestas de los colaboradores que
puedan aportar nuevas ideas al trabajo, asimismo se brinda talleres de
motivacion para el desarrollo de un trabajo satisfactorio. Tendremos
encuestas que se brindara trimestralmente para los colaboradores para asi
conocer su satisfaccion en el ambiente laboral, todo eso ser& evaluado al
final de cada evaluacion por el Gerente general y por el asistente de

bienestar.

Capacitacién al Personal

Se sabe que la capacitacion es algo fundamental y se suma
importancia durante la vida laboral y profesional, ya que de esta depende el
funcionamiento que deben tener el personal o grupo asociado, la
capacitacion es en si el punto fuerte para que haya un desarrollo exitoso.

Es de suma importancia recalcar que no es lo mismo la
capacitacion y el desarrollo de personal esto viene siendo como el presente
y el futuro.

En los beneficios que la organizacion llega a tener con la
capacitacion es que mejora el conocimiento del puesto a todos los niveles,
y como consecuencia aumenta la moral de la fuerza de trabajo y al mismo
tiempo estimula a cada persona la relacién dentro de la empresa, Muy
aparte de las capacitaciones como en el ambiente laboral, se haran otro
tipos de capacitaciones como en el uso de las herramientas de los
programas Office (Word y Excel), buenas practicas de manufactura,

normas ISO y sobre las nuevas tecnologias que se implementaran.

10.2 Plan de reduccién de Impactos

Para la reduccién se tuvo y se tendra en cuenta lo siguiente:
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Los impactos ambientales evaluados anteriormente por diferentes criterios
y que han sido generados por la produccién estaran bajo control mediante
sistemas especiales, herramientas y elementos que ayudaran a controlar el
uso de algunos recursos como también ayudard a prevenir futuros
percances.

Los residuos generados por la ejecucion de nuestro producto,
estara en venta para un cliente cual rubro pertenezca a la elaboracion del
compost, este cliente recogera diariamente nuestros residuos organicos
desde nuestra planta hasta su punto de interés.

Respecto al impacto social, nuestro proyecto generara puesto y
oportunidades de trabajo, cuales mano de obra sera loca y asimismo ser
beneficiaran segun la ley dictamine, porque nuestra empresa estara al
alcance de lo que rige la ley.

Ademas, nuestra empresa creara una campafa de
concientizacion sobre la gastritis, como se menciond anteriormente, segln
nuestros alcances se planea ejecutar una o dos veces al afio de la

siguiente manera:

10.2.1. Camparfa de concientizacién sobre la gastritis

Temética
La teméatica de esta campafia se basa situacién de la calidad de
salud y alimenticia que se esta tomando hoy en dia muy a la ligera, ya que
muchas personas poseen malos habitos alimenticios, en su mayoria se
debe al estilo de vida ajetreada que tienen. Sin embargo, esta situacion va
en aumento, y lo que queremos es concientizar sobre los habitos

alimenticios en las personas.

Publico:
Nuestra poblacion beneficiaria para esta actividad seran los jévenes

universitarios.

Objetivos:

Fomentar e informar las consecuencias de los malos habitos
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alimenticios

Concientizar la importancia de los alimentos en la salud.

Disminuya el porcentaje de casos de gastritis en la poblacién joven.
Adulta

Nuestro publico objetivo relacione el producto con las campafas

de concientizacion de la gastritis, lo cual se lleva a buena causa.

Medios y estrategias:

Para la campafia de concientizacion; la invitacion serd mediante
redes, y quien los haga sera nuestro influencer contratado en el periodo y
la informacion sera brindada por medio de flyers, volantes y jovenes que
promocionen nuestra campana.

En nuestro stand atendera un doctor y dos auxiliares, quienes

realizara el diagnostico del estado actual de la salud de los universitarios.

Evaluacion
Revisar lo realizado y el impacto de la campafia en funcién de los
recursos destinados a la misma (humanos, econdmicos, materiales). -
Hacer encuestas a la poblacion destinataria de los mensajes con
preguntas claves para determinar el grado de toma de conciencia con

respecto a la problematica que se trabajo.

Tabla 184

Sustento econdmico y costo por campafa

RAZON COSTO
INFLUENCER 500
ENCARGADO DE 700
LAS REDES
SOCIALES
MUESTRAS GRATIS 450

Elaboracién propia
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Tabla 185
Otros gastos
OTROS GASTOS
AFICHES VOLANTES | 200
CAMPANA DE 2000
CONCIENTIZACION
TOTAL | 3850

Elaboracién propia

Recomendaciones:

Uso responsable de la energia. Reviso periédicamente los
consumos Y los aislamientos térmicos en equipos tales como los del frio y
calor.

Ademas, es importante el consumo de agua responsable. Realizar
un control periodico de los consumos y aplicar las mejores técnicas
disponibles.

Gestion de los materiales y residuos peligrosos.

Optimizar los envases de los productos, realizando un plan de
prevencién de envases especifico. Donde se empaquetara las compotas
sera de materiales reciclables
Mejorar la competitividad de industria considerando el factor ambiental y
elabora productos mas sostenibles. Potenciar el ecodisefio.

Considerar el medio ambiente y hacer que sea una parte importante
de esta gestion, implantar sistemas de gestion ambiental y responsabilidad
social empresarial.

Reducir el volumen y cargar contaminante de los vertidos de agua

residual. Gestionar técnicas para reducir la contaminacion en origen.
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CONLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Las conclusiones a las que llega el estudio de prefactibilidad son las
siguientes:

De acuerdo con el estudio estratégico, se demostro que existe un
escenario favorable para realizar una inversion en la produccién de
compotas debido al crecimiento en el cuidado de la salud, mayor
preocupacion en los habitos. El entorno econdémico-politico también se
mantuvo estable proyectandose un PBI de mas de 4% para los afios del
proyecto. Estrategia en el analisis FODA se escogié la diferenciaciéon
basada en que sera el Unico producto con mufia en las compotas y en la
calidad que tendra el mismo. Por dltimo, los estudiantes buscan productos
practicos que no les tome mucho tiempo en usarlo o consumirlos por ello
es 6ptimo el escenario para el proyecto.

El estudio de mercado reveld que la compota con mufia tendra
como publico objetivo socioeconémicos Ay B. El precio establecido fue de
S/ 3.5, donde fue un precio accesible, La muiia es insumo que se adhiere a
nuestra compota por los nutrientes que lleva y a la vez ayuda a prevenir la
gastritis.

En cuanto al estudio técnico, se determin6 que el mejor lugar, luego
de la evaluacién de factores, sera ubicar la planta en un local de 250m2 en
Salamanca en donde también estaran las oficinas administrativas. Con el
balance de masa realizado en el laboratorio de procesos industriales, se
identificé las cantidades de insumos, la preparacion de las maquinas y los
tiempos para cada proceso.

En el estudio legal, se decidi6 la sociedad que se ajusta a las
necesidades sea la Sociedad Anénima Cerrada para la pequefia empresa
gue estara afecto al Impuesto a la Renta e IGV y alineado a las normas de
Indecopi, Ley MYPE, entre otros. En las normas legales, se debe llegar a la
certificacion de DIGESA que entrega el MINSA. Esta certificacion
representa el uso de las buenas practicas en el manejo de alimentos y
bebidas para el consumo humano. En el estudio organizacional, se pudo

definir los puestos necesarios para poder empezar la empresa la cual



306

contara con 20 colaboradores. Se aumentara el sueldo de acuerdo con la

inflacién ano a ano.

Recomendaciones

La compafiia PapiYa! Debe corroborar siempre el sabor y aroma de
las compotas elaboradas con papaya, mufia, stevia y CMC para que no
obtenga mas adelante algun dilema de calidad, ya que existe competencia
en el mercado que cuida la calidad de su producto.

Realizar una investigacion mas profunda sobre los alimentos
nutritivos que puedan ayudar a la prevencion y mejora de la gastritis
(enfermedad) para en el futuro enriquecer variedad de compotas con la
finalidad que el publico elija el sabor que mas le agrade.

Aplicar diferentes promociones variadas u ofertas para ofrecer al
publico objetivo con el propésito que dicha poblacion se familiarice con
nuestra marca y se convierta en un consumidor fiel.

Permanecer en constante capacitacion a los trabajadores para que
se identifiquen totalmente con la produccion de nuestro producto y con la
misma empresa, pero principalmente se mejore en la competitividad.

No dejar de pagar impuestos, ya que lo Unico que originara es que
se presenten dilemas arduos y la situacion se empeore porque los créditos
fiscales se repudian de pagar se retornaran como impagables por los
recargos.

Economizar para futuras contingencias con el fin que en el futuro
estos ahorros pueden simbolizar una salvacion para que prosiga nuestro
negocio, ya que cualquier contingencia que se descubra se puede
solucionar o solventar con dicha reserva de dinero en efectivo que hemos
ido obteniendo con vigor.

Negociar siempre asertivamente con los proveedores, ya que
nuestros proveedores son los aliados estratégicos para nuestra empresa
entonces una negociacion solida y correcta seré punto clave para
posteriormente no quedarnos sin recursos econémicos.

Considerar ingresar a nuevos mercados donde exista la posibilidad

gue el pablico objetivo acepte y apruebe nuestro producto, ya que
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actualmente la comparniia se encuentra distribuyendo los productos en los
supermercados.

Establecer una comunicacién eficaz con el personal de la empresa,
ya que la comunicacién es un elemento esencial para que la organizacion
sea mas productiva porque si existe una comunicacion interna activa se
puede establecer planes de accién que ayuden y proteger la obtencion de
los objetivos y desarrollar un buen clima laboral.

Imponer al &rea comercial para que logren sus metas y obtengan por
seguro que en el corto aplazamiento los dilemas financieros de la empresa
seran menores, ya que se transformara en una entidad rentable que
originara ganancias.

Comprometerse a regenerar y mejorar la distribucion de la planta

con la finalidad de no estropear espacios necesarios.
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