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RESUMEN EJECUTIVO
GENERALIDADES DEL PROYECTO
Antecedentes del proyecto
Determinaciones del problema y oportunidad encontradas del proyecto

Seleccionar 3 problemas:

Hay muchas empresas que producen alimentos balanceados bésicos, pero no suplementos que ayuden a

mejorar el crecimiento, y asi se evite una mala formacion de ellos.

Por ser un producto innovador el precio de la materia prima incrementara, ya que se utilizara plantas

autdctonas que es el valor agregado del producto.

Actualmente existe deficiencia en la manera de alimentar a las aves, ya que un ave debe estar en buenas
condiciones y su alimentacion debe ser balanceada. Un claro ejemplo tenemos, que algunos empresarios

de granjas por ahorrar costos alimentan a sus aves con productos premix basicos.
Priorizar un problema de los 3 problemas anteriores:

Nosotros pensamos que los 3 problemas planteados son importantes, pero priorizamos la deficiencia que
actualmente existe en la alimentacion de aves. Hoy en dia las compafiias avicolas crian las aves lo méas
rapido posible, aproximadamente 6 semanas, el cual se le alimenta con una seria de alimentos para
acelerar el crecimiento, sin pensar en el consumidor final y la calidad de ave que se tiene que ofrecer a

un ser humano.

Desinterés en el
cumplimiento de Aumento de merma

EFECTO _ estandares de calidad por malformacién de
L en alimentacién de las aves.

aves.

Deficiencia en alimentacion de aves

Baja regulacion de L -,
Poca conciencia por Reduccion de costos en
CAUSA normas de

. L. parte de los que crian los alimentos de las
alimentacion de la

las aves. aves.
aves.

Esquema propio




Realizar a través de esta crianza se consigue gran cantidad, pero no calidad. Ademas, estas aves
son mas frecuente a las enfermedades por lo que se requiere el uso de antibioticos, haciendo que
exceda el nivel permitidos de quimicos en el ave.
Actualmente estamos en tiempos que la gente busca lo mas saludable posible para su salud, por

lo cual la gente tiene un nivel alto de exigencia con su alimentacion.

Nosotros proponemos a nuestros clientes un suplemento a base de plantas autdctonas
acompafado de un asesoramiento para que puedan dar la cantidad adecuada, por el cual se podra
criar el ave sin temor a que este atrape enfermedades o0 no crezca al peso 6ptimo que se requiera.
A diferencia de los suplementos comunes, el suplemento que ofrecemos incrementaran el

sistema inmunolégico del ave y se podra obtener un ave de alta calidad.

CAUSAS:
Baja regulacion de normas de alimentacion de las aves.

Las reglas estan aprobadas por el ministerio de agricultura para el sistema Sanitario Avicola,
pero no todas las empresas en este rubro las estdn cumpliendo, pues las empresas para el
aumento o engorde de estos animales agregan sustancias fuera de lo establecido a los alimentos

de las aves.
Poca conciencia por parte de los que crian las aves.

Ultimamente las empresas que crian estos animales no les importan o no tienen conciencia de
que esas aves mal alimentadas sirven como alimento para la vida humana. Solo piensan en
generar mas utilidades para ellos, dandoles productos de mala calidad para el rapido crecimiento

y engorde de estas aves.

Reduccion de costos en los alimentos de las aves.



Para que haya un menor costo en la alimentacion balanceada, las empresas avicolas ponen
composiciones que no estén establecidas de acuerdo a la ley. Cualquier costo bajo es mas una

pérdida de insumo (aves) como de clientes.

EFECTOS:
Desinterés de la aplicacion de estandares de calidad en alimentacion para aves.

Las empresas deben saber que sus proveedores deben cumplir con los estandares de calidad
de acuerdo a la ley, mientras mejor es la calidad de los alimentos que se le da, mayor va a ser

la ganancia, ya que habria méas conciencia por la vida humana y reduccion de merma.
Aumento de merma por malformacion de las aves.

Las empresas se quejan de la demasiada merma que tienen por la malformacion, pero si ellos
se dieran cuenta o controlan el alimento con una buena calidad para sus aves, estas mermas

se reducirian enormemente.

Arbol de solucion:

Concientizar a largo plazo Optimizar
a las personas que produccion a traves
desean consumir de suplementos
alimentos mas naturales. balanceados.

Reducir guimicos en los alimentos para las aves es mejorar la
calidad de vida del ave y del ser humano a largo plazo

Utilizar recursos

Remplazar el naturales para

antibidticos pro.du[:tns can fabricacion de
tecnica en

tradicionales, reducir suplementos.
productos naturales
estandarizados,

resistencia bacteriana
¥ residuos maximos

Esquema propio



EFECTOS:
Remplazar los antibidticos tradicionales y reducir la resistencia bacteriana y residuos maximos.

Actualmente la alimentacion de las aves no es del todo nutritivo para su salud y de los que son
beneficiados que en este caso somos los consumidores asi que se quiere nutrir a las aves con
un alimento balanceado y nutritivo, asi reducir la resistencia bacteriana que contienen por la

mala alimentacion.
Desarrollar productos con técnica de productos naturales estandarizados.

Se quiere mejorar la alimentacion de las aves con productos naturales y con técnicas de crianza
especiales y estandarizadas para lo cual se necesita un producto con la cantidad exacta de

nutrientes para que las aves crezcan y se crien sanamente.
Utilizar recursos naturales para fabricacion de suplementos.

Para la salud de la vida humana, se ofrece suplementos que contengan recursos naturales como
frutas, verduras y otros aditivos a un precio mddico para que pueda ser probado, utilizado y sea

agregado como una alimentacion buena y fija para sus aves.
SOLUCIONES:
Concientizar a largo plazo a los criadores.

Una de las finalidades de la empresa es concientizar a los clientes que tener aves de calidad y
garantia establecida es sindnimo de estar consumiendo aves bien nutridas sin inyectarles
alguna sustancia que puedan afectar la salud del pollo y por consiguiente afectar la salud de

quienes lo consumen. Optimizamos produccion a través de nuestros suplementos.

Nos hemos llevado con la sorpresa de que hay pocas empresas que nutren correctamente a las
aves y queremos optimizar la produccion de estas a través de suplementos con alimento

balanceado con frutas, verduras, etc.



Argumentacion del proyecto suplemento para aves.
Ahora con el boom de comer sano y no solo para la gente, sino también dar alimentos naturales a
las aves, ya que es lo que nosotros como consumidor final obtenemos. Pensamos en el proyecto

de elaborar alimentos balanceados para aves a base de plantas autoctonas.

“Actualmente existe una expansion de la produccion de alimentos balanceados, especialmente

para el sector avicola (alrededor del 91%), porcino y ganado de engorde.” (Minagri, 2015)

Producto 2007 P/ 2008 P/ 2009 P/ 2010P/ 2011P/ 2012P/
Alimentos Balanceados para Aves 1,925,541 2,077,312 2,197,211 2,303,491 2,379,489 2,557,143

Fuente: Minagri

Alimentos Balanceados para Aves

2007P/ 2008P/ 2009P/ 2010P/ 2011P/ 2012P/

Fuente: Elaboracion Propia

Como se observa en el grafico elaborado gracias a la fuente de Minagri. La demanda en el Peru
por el alimento balanceado en el sector avicola ha ido en aumento no solo por las diferentes
empresas ya sean formales o informales que se tienen en el pais, sino también por el aumento de
consumo de dicho sector como se sabe la produccion de pollos y huevos esta en aumento y ello

nos conlleva a tener mayores cantidades de alimentacion para el sector avicola.




“La produccion agropecuaria registré un crecimiento de 1.8 % en el primer bimestre del afio,
pese a los fendmenos climéticos (huaicos, lluvias e inundaciones) que azotaron al pais en ese
tramo™.

Segun el Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri)

También tomamos en cuenta que las granjas 0 empresas que crian toman poca conciencia de la
alimentacion y es por ello que se tienen que llevar a cabo los cuidados necesarios en dicho sector.
Por ello con un suplemento natural se tendra mejores resultados, como: Mayor calidad de
producto, mejor alimentacion de los consumidores y la buena reputacion recomendada por los

consumidores satisfechos.

Objetivo general
El presente proyecto tiene como principal objetivo incorporar al mercado suplementos para aves,
reduciendo quimicos y mejorar el estdndar de vida tanto del animal y del humano a largo plazo.
Serd introducida al mercado como un producto con las caracteristicas de reducir pollos

defectuosos y una calidad de vida humana

Reducir quimicos en los alimentos para aves
ofreciendo un suplemento natural. Mejorando el
estandar de vida tanto del humano como la de
ave para un largo plazo.

Fabricacion de suplementos para alimentacion de
PROPOSITO aves reduciendo quimicos y agregando plantas
autoctonas.

OBJETIVO GENERAL

RESULTADO
Bolsa de suplementos de 50kg

ACTIVIDADES | do. Mezclado, Evasado, ts

Elaboracion propia


http://gestion.pe/noticias-de-sector-agricola-8164
http://gestion.pe/noticias-de-minagri-20200

ANALISIS DEL ESTUDIO DEL MERCADO PARA SUPLEMENTO DE AVES

Descripcion
Nuestro suplemento tendrd como nombre comercial de “SUPLAVIT”, el cual es un suplemento
dirigido a aves con un alto contenido natural (frutas, verduras, coca, maca) para combatir distintas
deficiencias o enfermedades creadas, generadas o genéticamente atraidas en su crianza. De esta
manera, el ave podra obtener un ciclo de vida mejor, reduciendo sus debilidades en su proceso de
la crianza, por ende, con esta optimizacion la mejora de calidad de vida a base de su alimentacion
de estas, nos ayuda a mantener una correcta alimentacion y obtener un producto de calidad frente
a los competidores; ellos nos conlleva a que los consumidores de dichos productos tengan una

alimentacion balanceada y sana.

Seleccién del segmento del mercado

Actualmente, en nuestro pais hay fuertes productores designados al abastecimiento y cuidados de
pollos a distintas industrias para la venta de estas, bajo esta premisa, contamos que al pasar de los
afios esta tendencia aumente y el mercado crezca.

Luego de lo anteriormente mencionado, podemos afirmar que existen mdltiples zonas que
expresan su calidad mediante las condiciones aplicadas al ave, por ello, buscan productos
(suplementos) y acondicionamientos (infraestructura) que rindan y mejoren la calidad en sus aves.
Nuestra segmentacién de mercado es un business to business (B2B), por motivo que nosotros
vendemos SUPLAVIT para las empresas avicolas y ellos aplicaran a sus aves la cantidad

adecuada para una alimentacion natural a base de plantas autoctonas.

Segmentacion Demogréfica:
El producto va dirigido a:

Zonas Avicolas: Porque estan enfocados a la crianza y venta de aves y su proteccion es vital para

asegurar la calidad de vida de las aves.



Industrias: Porque su produccién anual abastece a grandes mercados y disminuir el nimero de
incidentes y brindar un producto de mayor calidad en estos tiempos para la diferenciacion contra

competidores es vital.

Granjas: Familiares o personales, las cuales querran contar con un producto de calidad y en caso
que no esté destinado para la venta, se conoce que se desea cuidar y optimizar el ciclo de vida del

ave.
Segmentacion psicografica:

Clase Social: Nuestro producto va dirigido a las zonas B y C, ya que presenta una propuesta de
valor con un precio intermedio pero la manera de pensar se considera un factor predominante que

el sector D/E no estara dispuesto a adquirir por el momento.

Estilo de Vida: Al que estamos dirigidos es el cual esta orientado al cuidado y el uso de productos

naturales.

Andlisis de la demanda

Estudio de mercado aplicado al prondstico de ventas:

En el siguiente cuadro presentamos informacion en tablas por afios del 2012 al 2016, enfocados
como tema de estudio y trabajo a la venta de pollos anual en nuestro pais (recalcar que para este

estudie se utilizé un afio base 1 el cual es igual al 2012)
Venta de aves segun afio:

Ano Venta
(Miles de
toneladas)
1381
1434
1504
1621.8
1694.7

Fuente: SIEA

gl A W N



Grafica de venta en miles de toneladas afio 2012 al 2016

Venta (Miles de toneladas)

2000
% 1500 S & < L *
S 1000
o
“.-3 500 @ Venta (Miles de toneladas)

0
0 1 2 3 4 5 6
Afos

Datos graficados de la tabla
anterior.
Elaboracién propia

A continuacién, pasaremos a aplicar el método de Regresion Lineal donde se utilizard para
encontrar un prondéstico para los siguientes afios, y de esta manera entender aproximadamente la

tendencia.

Para este ejercicio nuestras ventas en estudio de mercado, utilizaremos la variable Afio como
nuestra variable “X”; y Venta como la “Y”, para el procedimiento adecuado de encontrar la linea

de tendencia, la cual nos va a permitir encontrar el prondstico.

_ VENTA (MILES DE TONELADAS)

1,381 Venta (Miles de toneladas) - === Lineal (Venta (Miles de toneladas))
1,434 2,500

1,504 y=81.52x+12825
1,622 2,000

N
1500 g

1,000

OVl (N |W[N |-

500

=
o

Elaboracién Propia
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_ VENTA (MILES DE TONELADAS)

1 1,381 Venta (Miles de toneladas) ===« Lineal (Venta (Miles de toneladas))

2 1,434 2,500

3 1,504

4 1,622 2000 g

5 1695 |

6 1771.62 1500

7 1853.14 y=81.514x+1282.6
1,000

8 1934.66

9 2016.18 500

10 2097.7

Elaboracién Propia

En esta tabla contamos con el pronostico final para los proximos 5 afios, los cuales nos ayudaran

a comprender el aumento de la demanda y su crecimiento a lo largo de los datos histéricos.

¢Por qué sacamos las ventas de pollos? Porque somos una empresa que brinda un producto
natural a las compafiias del sector avicola, entonces quiere decir, mientras mayor venta de pollos

alla, mayor crianza y mayor sera la cantidad que el granjero necesitara de nuestro suplemento.

Elasticidad.
La elasticidad de la demanda de nuestro Proyecto.

En el caso de nuestra idea de negocio, se comprende que se comparte el tipo de economia a nivel
de elasticidad como lo es con la venta de pollos en Lima, Per(. Y es debido a esta razén que
consideramos que nos encontramos en una demanda totalmente elastica, y es que la razén
fundamental de esta aproximacién es la falta de data vigente y que a mayor venta de pollo,
aumenta la produccion para satisfacer la demanda y a su vez el alimento para pollos se beneficia
directamente, y por ultimo, un factor indirecto que beneficia a nuestra propuesta es que el clima
en Lima estd variando con tendencia a ser himedo, el cual es de las principales causas de

enfermedades mortales a los pollos.
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(X) P(X) i
PreCIO Cantidad Precio(¥) \
(Sl.) (Toneladas) } e
3.84 1000 I\
348 1090 1000 10;10 Cantidad(X)

En el anterior grafico se puede apreciar como la demanda tiene un comportamiento elastico,

donde se presenta el incremento de la demanda como respuesta a la disminucion del precio.

Andlisis de la oferta
Nosotros estamos dispuestos a vender segin en el foco de asignacion en Lima Metropolitana y
Callao, el cual fue de 265,9 millones de unidades en el 2016, con un peso total 728,1 mil t, cifras
inferiores en 1,4% y 1.9% respectivamente, en comparacion con la cantidad de aves. No obstante,
y de manera similar al 2015, el 95,9% del total de masa ofertada correspondio a pollos y el 4,1%
restante a gallinas (3,4%) y gallos, patos y pavos (0,7%). Segin Minagri.

G.I: Lima Metropolitana: Oferta de Aves
(Unidades y peso),

2015-16

280,0 269,8 750,0
5 2700 265,9 7400
= 260.0 730,0 ‘q‘;
a ' 720,0 T
= 250,0 7100 &
& 2400 7000 =
= —
L] 2320,0 690.0
= 680,0
S .
< 2200 670.0

210,0 660,0

200,0 650,0

2015 2016
mm Mile de t e Millones de Unidades
Fuente: SIEA-MINAGRI Elaboracion: DGPA-DEEIA

Fuente: SIEA-MINAGRI
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Como sabemos por el lado de la oferta de pollos va en aumento, hay mas competidores y eso nos
conviene porque nosotros produciremos suplementos para los pollos, que les da la vitamina para
que ellos crezcan de la mejor manera. Nuestro producto al ser hecho a base de plantas autdctonas
con una presentacion bastante préctica, nos hace competentes en el mercado nacional, ademas de
sus caracteristicas benéficas que ofrece para una vida saludable para estos animalitos. No hay
muchas empresas que produzcan suplementos para aves en base de plantas autdctonas. Pero si
hay competencia en alimentos balanceados como Purina y en la parte de suplementos y otros
productos, esta la empresa Reinmark y Moligranjeros.

Analizando empresas del sector agropecuario consideramos que empresas como Purina,
Moligranjeros y Reinmark tienen un porcentaje considerable en el mercado de suplementos y
alimentos balanceados, debido a que tienen una linea de productos en alimentos para aves que
pueden ampliar esta en linea con suplementos. Para tener mejor conocimiento de estas empresas

haremos un breve analisis de estas.
PURINA

Es una marca agricola bien reconocida en el mundo. Por més de 100 afios posicionado con su

logo que simboliza una investigacion innovadora, productos de nutricién animal con buena

calidad y servicios eficaces para criadores.
N
||
-
Purina

Fuente: Purina

Ventaja competitiva de Purina:

Ofrece a sus clientes criadores industriales y fabricantes de alimentos balanceados ejecutivos de

ventas. Lo cual crea un sistema de gestion personalizada logrando un buen resultado.

Hacen uso de la gestion para la preparacion de sus productos por lo cual ayudan a sus animales

principales a mantenerlos sanos y bien productivos.
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Cuentan con un laboratorio que esta actualizado con la ultima tecnologia de analisis NIR. Estan

sometidos a auditorias de seguridad y buenas practicas, cuentan con analisis internacionales.

Su actividad va mas alla de los productos que ofrecen, cuentan con calidad de ingredientes y

seguridad alimentaria tanto en su produccion como en sus procesos.
REINMARK

El Grupo REINMARK se forma gracias a la necesidad de mejorar la condicion de vida
mediante productos naturales. Ellos cuentan con staff de profesionales con especializacion alta

poniendo como prioridad su ética, enriqueciendo y preservando el medio ambiente.

) REINMARK

BATECHOLOGIA AL SERWICHD DE L& VDA

Fuente: Reinmark

Ventaja competitiva de Reinmark

Cuentan con un centro de investigacion para la promover la asesoria de proyectos de

investigacion en los areas de agropecuaria, nutricion, bioseguridad, saluda publica y animal.

Buscan a través de productos biotecnoldgicos una preservacion en la condicion de vida humana y

animal.
Ofrecen éxitos, desarrollo y mercadeo de productos altamente naturales por la biotecnologia.
MOLIGRANJEROS

Sociedad dedicada a la elaboracion y ofrecimiento de alimentos balanceados para animales, tales
como aves (pollos y patos de carne, gallinas y codornices de postura), porcino, vacuno, caprino,
equinos, cuyes y conejos. Cuentan con una propia marca Molinup de producto balanceado,

medicado y vitaminado que es muy recomendado para la nutricion de aves, porcinos, etc.

ENOLGRANEROS ¢

Fuente: Moligranjeros
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Ventaja competitiva de Moligranjeros Peru

Se encuentran de manera permanente a la vanguardia en la nutricion animal, asi como también

por la preferencia y confianza que tiene el publico con la marca Molinup, la cual producen.

Ofrece otros productos como implementos para crianza de animales de granja, tales como:

Bebederos, comedores, implementos para cuyes, etc.

Hacen servicio de mezclado de insumos como maiz, torta de soya, harina de alfalfa, aceite

vegetal, etc.

Ponen a su disposicion para sus clientes vitaminas, minerales, premezclas, antibioticos,

aminoacidos y vacunas

Grafico de empresas productoras

G.4: Lima Metropolitana: Masa comercializada,
segun empresa productora, 2016
(698 269,4 t = 100%)

Pecuaria San Cirilo _\ Ganaderia Santa

Elena
14,9%

Redondos
20,5%

Otro?%_/
25,2

San Fernando
20,2%

Fuente: SIEA-MINAGRI Elaboracion: DGPA-DEEIA

Fuente: SIEA — MINAGRI

Tabla de principales empresas comercializadoras de pollo.



15

G.5: Lima Metropolitana: Principales empresas
comercializadoras de pollo en pie, 2016/15

San Fernando
Redondos

Ganaderia Santa Elena
Pecuaria 5an Cirilo

Otros

0.0 10.0 20.0 300 400

Fuente: SIEA-MINAGRI Elaboracion: DGPA-DEEIA

Fuente: SIEA - MINAGRI

Gréfica de principales zonas de distribucion 2015-2016

G.6: Lima Metropolitana: Masa comercializada
de pollo en pie, segln Centro de distribucion; 2015-16

(%)

Caquetd
Comas
o

Santa Anita
Villa & Sahador
Sa

Fuente: SIEA-MINAGRI Elaboracién: DGPA-DEEIA

Fuente: SIEA - MINAGRI

PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO

Identificacion de los mercados
La educacion y valores en las personas son claves para entender y comprender nuestro producto y
su incursion en el mercado. Debido a esta premisa, consideramos que nuestro producto debe
penetrar barreras fijas que estdn presentes dentro de la sociedad peruana en el consumo de
alimentos, y es que la mayoria de empresas no se rigen bajos los estandares de proteccion e
higiene de los animales por ahorro de gastos extras o inversion en infraestructuras que protejan a

estos.

El nivel de educacién y concientizacion, a la vez es importante como personas indirectas y esto es
debido a que las personas con mas estudios presentan la tendencia de incurrir en mayores niveles y

posibilidades econdmicas, sin contar su conocimiento y necesidad por mejores puntos en su vida,
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refiriéndonos a productos alimenticios, artefactos, etc. Por lo que estos consumidores con la
adecuada educacion proporcionaran un alto factor de peticiones y la satisfaccion al cliente tendera
a subir, por lo que obtener productos mas sanos, frescos sera una ventaja competitiva para las

zonas avicolas y asi, responder este nuevo mercado.

Por otro lado, también encontramos el mercado de competencias entre empresa, y esto debido a
que la produccion de aves para el consumo, siempre presentan un porcentaje de muertes, ya sea
por enfermedades, condiciones, etc., los cuales afectan al nivel de productividad y “desperdicios”.
Por esta razon, se considera que las empresas estarian a disposicion de la compra del producto

estrella que proponemos.

Por lo tanto, consideramos que el consumo de nuestro producto puede ser beneficioso y aplicado
en ciertas zonas, donde la calidad y presentacion correcta de un producto pueda llegar a ser lo mas
privilegiado entre consumidor y empresa, considerando a su vez también el incremento que ha

tenido el consumo de la produccion avicola respecto al afio pasado.
Mercados potenciales y recurrentes existentes para nuestro producto, se refleja en:

Mercado Potencial: Aquellos que opten por un mejor cuidado de sus animales durante su ciclo de
produccién. Esto quiere decir que, empresas destinadas a este sector, afectas a valores y

necesidades de entregar un producto mejor, adquiriran el producto.

Mercado Disponible: Zonas avicolas que se dediquen a la crianza y cuidado de aves. Nuestro
sector de enfoque de producto también llegan a personas cuidadoras y portadoras de aves, por lo

que la educacion y trato correcto de estés influye en su compra de un producto para su cuidado.

Por otro lado, la educacion incurre en este mercado porgue los ciudadanos con mayor educacion,
tendran mayor posibilidad de obtener distintos puestos de trabajo, por lo tanto adquiriran
productos de mayor calidad bajo sus estdndares. Debido a esto, la necesidad de las empresas por

entregar un producto mas natural y de mejores caracteristicas conllevaria al consumo del producto.

Mercado Indirecto: Potencial mercado que se generara por beneficios y mayor cuidado a los
animales, ademaés del mercado potencial que se generara luego de campafas de concientizacion
que se estan accediendo en el mundo actual, donde el animal es lo mas primordial desde su primer

dia de vida.
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Eleccién del Unico método de proyeccion
Para la realizacion de este segmento se tomo en cuenta tres puntos, el alcance, la fuente de datos y
el método de proyeccion. De los cuales el primero esta compuesto por la data historica ofrecida y
encontrada por distintos fuentes u organismos publicos, con el proposito de asegurar la veracidad

y calidad de nuestro proyecto.

Para poder acceder a una mejor proyeccion, ha sido necesario entender las distintas zonas de Lima

Metropolitana con sus variados distritos:

LIMA METROPOLITANA

Fuente: Internet

Fuente: Internet

Seleccion del método de proyeccion:

Para esta parte del proyecto, existen distintas formas o maneras de encontrar y seleccionar un
método de proyeccion adecuado para el trabajo, ademas del apoyo en si existe 0 no un mercado

potencial para el producto a destinar.



18

Los métodos o técnicas se encuentran desplegadas en cualitativas y cuantitativas. A pesar de esta
premisa, para objetivos del proyecto se decidié trabajar con el método cuantitativo, ya que
presentan la caracteristica de que al ser nimero dentro de sus célculos, cualquier factor,

supuesto, etc. No careceran de ambiguiedad.

Dentro de esta introduccion, el método que méas se adecua a nuestra proyeccion es el de
Regresion Lineal, debido a que es el que mejor grado de confiabilidad tiene y por lo tanto el
menor error por prondstico. Por otra parte, es el método que permite conocer la relacion directa o

inversa entre las variables a estudiarse.

Presenta las siguientes ventajas:

Se considera esta herramienta como util para identificar posibles relaciones entre variables.
Agregacion de datos para dar a conocer si las variables se encuentran relacionadas.

Prondsticos de ventas anuales

La realizacion del prondstico de ventas representa una de las partes mas importantes del plan de
negocio, debido a que nos permitira elaborar una gréafica con una determinada tendencia que nos
servira como de referencia en la toma de decision de mercadotecnia, produccion,

aprovisionamiento y flujo de caja.

En el siguiente cuadro presentamos informacion en tablas por afios del 2012 al 2016, enfocados
como tema de estudio y trabajo a la venta de pollos anual en nuestro pais (recalcar que para este

estudie se utiliz6 un afio base 1 el cual es igual al 2012).

Produccion de animales vivos segun afio

1 1381
2 1434
3 1504
4 1621.8
5 1694.7

Fuente: SIEA - MINAGRI
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Grafica de venta en miles de toneladas afio 2012 al 2016

Venta (Miles de toneladas)

° 2000 *
@ YR IR 4
< 1000
% ¢ Venta (Miles de
£ 0 toneladas)
0 2 4 6

ARos

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, pasaremos a aplicar el método de Regresion Lineal donde se utilizard para
encontrar un prondstico para los siguientes afios, y de esta manera entender aproximadamente la

tendencia del consumo del pollo en nuestro pais.

Para este ejercicio de nuestras ventas en estudio de mercado, utilizaremos la variable Afio como
nuestra variable “X”; y Venta como la “Y”, para el procedimiento adecuado de encontrar la linea

de tendencia, la cual nos va a permitir encontrar el prondstico.

_ VENTA (MILES DE TONELADAS)

1,381 Vienta (Miles de toneladas) = w Linezal | Wiznta (Mibes die toned adas))
1434 2,500
1,504
1,622 2,000 g
1,635 T

171ez 1,500 | el

1853. 14 v= H1.514x 1 1 28LE

1,000

1534, 65

2006, 15
2097.7

e

w fea [~ e ||k |w k]

500

[
(=]

Elaboracion Propia
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En esta tabla contamos con el prondstico final para los proximos 5 afios, los cuales nos ayudaran
a comprender el aumento de la demanda y su crecimiento a lo largo de los datos historicos. Por

ultimo, se comprende que existen nuevos mercados a la vez para la oferta de venta de pollos.

Nosotros atenderemos al 1.40% del mercado, ya que abasteceremos a la granja Don Miguelon y

la granja Avicola. Entonces tenemos los siguientes datos anuales.

Prondstico POLLOS 1.40% ALIMENTO KG CONCENTRADO sacos
1771.66 |1771660000( 24803240 49606480 99213 19842.6
1853.18 |1853180000( 25944520 51889040 103779 20755.8
1934.7 1934700000 27085800 54171600 108344 21668.8
2016.22 |2016220000| 28227080 56454160 112909 22581.8
2097.74 |2097740000| 29368360 58736720 117474 23494.8

Elaboracién propia

22 DIAS

8 HORAS DIARIAS
1654 Sacos mensuales

75 Sacos diarios

Elaboracién propia

En base a la demanda mensual que es 1654 pronosticaremos los siguiente meses teniendo en
cuenta que en algunos meses la venta de pollos aumenta, por lo cual para nosotros son meses
antes como febrero a 2%, mayo 1%, en julio baja a un 4%, setiembre aumenta a 8%, octubre a 10%
para la demanda de pollos que se venderan en noviembre y mas en diciembre; es por eso que

nuestra demanda para diciembre baja de 10%.

2017:

Cantidades unidaces ~ mes '
A 3 A T NV T W W 1

Elaboracién propia — Flujo de Caja
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2018:

Sosdedlg [ LMD | BT BT W[4 A5 ) 100 | 105 | LN | L | 126 | 10

2019: Elaboracién propia — Flujo de Caja

Cantidades unidades  mes'0"
202Gu0s deSlg | 100 | %L | %60 | %60 | LA06 | 0006 | A06 | 1064 | 4073 | L | 14 | 104 | L9
2020 Elaboracién propia — Flujo de Caja

Cantidades unidades ~ mes 0" |
G delle | 120 | o0 | w0 | o 0w | e | u | um || 0m | 8 | 1

Elaboracién propia — Flujo de Caja

2021:
Cantidades unidades ~ mes'("
s Gedlg | 100 | 1009 | 4030 | 100 | 403 | 1038 | 48 | 1w | e | g0 | 130 | 3 |4 |

Elaboracién propia — Flujo de Caja

Aspectos criticos que afectan los pronosticos de ventas

Hay dos factores:

Factores externos.

Factores internos.

Factores externos

Este factor no es controlable y algunas veces afectan las ventas, como en los siguientes:
Ingreso per capita.

Poder adquisitivo de la moneda

Producto Interno Bruto (PBI).

Impuesto.

Variaciones en la oferta del producto en el mercado.
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Precios de mercado libre de insumos y productos.
La competidores.
Incentivos del gobierno

Factores internos
Factores que podrian ser controlados por la sociedad y son los siguientes:

Ajuste a las estimaciones futuras por variaciones experimentadas en anteriores afos.
Fuentes de aprovisionamiento.

De cambio en las operaciones

De crecimiento.

Podria ser el aumento de la sociedad y productos que comercializan para el incremento de la

capacidad operativa.

TECNICAS DE ESTUDIO
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Descripcion del proceso

Proceso productivo de suplemento de ave
Recepcion

En esta primera area, se procede al encuentro de variados insumos que son vitales para continuar
con la produccion de la organizacion. Por esta razdn, se recepciona con sumo cuidado los sacos y
galones que contienen productos quimicos y las respectivas jabas que presentan las frutas y
verduras. Un operario se encarga de la evaluacion de la calidad de las frutas y verduras,
procediendo inmediatamente al area de lavado; el siguiente comienza con la seleccion interna de

los productos no perecibles, y a continuacién se llevan al almacén designado a insumos.

A continuacion ejemplos de los insumos recepcionados y sus presentaciones:

Fuente: Foto de Metro

Recepcion, verificacion de calidad y almacenamiento de frutas

Fuente: Foto del Proveedor
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Recepcion de galones de los distintos acidos

Fuente: Foto del Proveedor

Ejemplo de sacos recepcionados respecto a acidos
Seleccién, lavado y picado

En esta area, luego de transportar las frutas y verduras, procede el comienzo del proceso
designado para la eliminacion de desperdicios e impurezas, ademas de corroborar por segunda
vez que el estado de la calidad recibida de estos se la dptima. A continuacién, se separa la

cantidad de merma que son generados de la materia prima, la cual consta del 10% del total.

Por ultimo, un porcentaje de frutas son exprimidas por sus caracteristicas y uso en la
concentracion. Por otro lado, algunas frutas (dependiendo su uso, caracteristicas, etc.) y todas las

verduras son picadas para luego pasar al proceso de fermentado.

Fuente: Foto
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Picado de frutas y verduras.
Fermentado y Secado:

Agquellos insumos que se designan para el proceso de licuado, son puestos en una zona de reposo
por los proximos siete dias para el comienzo 6ptimo del proceso de fermentado. Después de este
periodo, se realiza una mezcla con Silica, la cual es elaborada para obtener una consistencia; en

otras palabras, una especie de masa.

Finalmente, una vez obtenida la masa, se envia al area de secado, la cual es una zona
especializada en donde se trabaja el material y es donde el producto en proceso pasa a secarse

completamente hasta obtener una harina, que esta compuesta a base de verduras y frutas.

Fuente: Internet

Proceso de fermentacion de frutas.
Mezclado y tamizado:

Para este proceso, se utiliza la mezcladora de tornillo, en donde en la parte inferior de la maquina,
se inserta la harina obtenida del proceso anterior (estd en base frutas y verduras) y los siguientes
insumos. Una vez que todo esté dentro del Tornillo, estos insumos son mezclados y
seguidamente transportados a la tamizadora, la cual separa cumple el rol de revision de calidad,

ya que separa los desechos e impurezas para asi, obtener el producto final.



27

Empaquetado:

El suplemento obtenido luego del proceso de tamizado eliminando los desperdicios, son llevados
y llenados en sacos de 5 kilogramos cada uno. Luego de este proceso de llenado, se lleva a la

cosedora, en donde se comienza a cerrar uno a uno los sacos.

Por ultimo, una vez llenados y cosidos, se apilan en paletos, los cuales pasan al almacén de

productos terminados. Ejemplo de apilamiento en pallets de producto terminado.

Fuente: Internet

Balance de equipos
Para la elaboracion del producto, segln descripcion del diagrama de operaciones, es necesaria la
utilizacion de maquinaria, mano de obra directa y herramientas. Se busca optimizar el rendimiento

de la produccién en funcién de la automatizacion del proceso.
Para el proceso de nuestro producto se utiliza maquinaria para las siguientes operaciones.
MEZCLADORA DE TORNILLO

Esta maquina mezcladora gira en su eje principal guiando por las cintas helicoidales el cual
impulsa la manufactura hacia la pared de la tina, mientras que las soleras internas impulsan al
centro logrando con éxito una mezcla en movimiento homogéneo en la esquina de la mezcladora.

Es ideal para la obtencion de mezclas homogéneas de todo tipo de solidos de diferentes.
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Xinxiang 200 2000 740 2000 17 §/.7,800.00
Changzhou 180 1800 700 2100 1.5 §/.7,500.00
Sower 180 1700 460 1900 2.2 §/.7,200.00

Tabla . Maquinas de tornillo transportador
Fuente: Pagina web de cada proveedor
Elaboracion propia

Se escogera la mezcladora de tornillo de Changzhou por su precio intermedio y su bajo consumo

de energia. Ademas por la confiabilidad que este proveedor brinda en sus equipos.

Grafico. Mag. Mezcladora de
tornillo.

TAMIZADORA

Equipo de tamizado y rectangular vibratorio. Ayuda a separar mezclas de particulas sélidas de
diferentes tamafios. Facil de operar y mantener. Que aporta en el proceso de sacar harina Tiene
un bajo consumo de alto rendimiento y bajo costo. Estructura completamente cerrada, disefio
automatico, mas adecuado para las operaciones de ductos.

Yu Tong 160 2100 750 780 0.7 $/.4,950.00
Dayong 150 2000 700 700 0.6 $/.4,800.00
Retesh 180 2200 750 750 0.8 $/.5,000.00

Tabla. Maquinas Tamizadoras
Fuente: P4gina web de cada proveedor

Elaboracion propia
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Se escogera la tamizadora del proveedor Yu Tong por la capacidad intermedia entre los 3 y las

dimensiones que tiene esta maquina. También por su facilidad de uso y menos paros de

produccién con una garantia de 3 afios.

Graéfico . Tamizadora
Fuente: Pagina web Yu Tong

SECADORA INDUSTRIAL

Esta maquina alcanza la temperatura de trabajo deseada, el flujo de aire caliente (forzado a

circular por el ventilador) se distribuira uniformemente en la cAmara de horneado para transferir

el calor a los productos a ser secados o deshidratados y asi lograr el propésito del proceso. El

buen disefio de aislamiento asegura las operaciones de alta temperatura por tiempos prolongados,

sin afectar en mayor medida la vida util, facilitando el alcanzar el maximo grado de proteccién

del medio ambiente y la reserva de energia. Revestimiento disefio estético, hecho de acero

inoxidable o calidad de acero laminado en frio.

Cadec 180 960 960 960 2.6 5/.4,800.00
Dayong 200 1100 1000 1000 2.4 5/.5,800.00
CW Maquinaria 160 960 960 960 2.5 $/.5,500.00

Tabla . Maquinas Secadoras

Fuente: Pagina web de cada proveedor

Elaboracion propia

Se elegiré al proveedor Cadec por su bajo precio de inversion y una capacidad de 180 kg/h.
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Gréfico . Secadora industrial
Fuente: Pagina web Alibaba

COSEDORA DE SACO

La maquina cosedora de sacos ofrece la calidad, durabilidad y productividad que se espera. Este
sistema de costura portatil liviano cierra con rapidez bolsas tejidas y laminadas de maultiples

capas, con una eficiencia sin fisuras.

Mango ergondémico para la mejor operacion del equipo.
Tiene un sistema de corte incorporado.

Fabricado con mango en ABS en acero al carbono pintado.
Pie levanta prensador.

Faja de distribucion 160xI.

New Star 40 375 400 360 0.9 $/.480.00
Fischbein 100 650 300 1000 1 $/.1,000.00
Hekrotex 60 530 460 420 0.9 $/.590.00

Tabla . Méquinas Cosedoras de Sacos
Fuente: Pagina web mercado libre
Elaboracion propia

Se elegira al proveedor Hekrotex por su capacidad y las dimensiones que tiene. Ademas requiere
menos ajustes y mantenimiento, reduciendo asi, paros en produccion y costos.

Gréfico . Cosedora de Sacos
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Herramientas y equipos auxiliares

Las herramientas y equipos auxiliares de planta buscan dar apoyo a las operaciones de

produccion. En la siguiente tabla se muestran los que se utilizaran:

BOTIQUIN DE

EMERGENCIA 55
EXTINTOR 70
KIR CONTRA

INCENDIOS 1000

ALUMBRADO DE
EMERGENCIA 200

SENALIZACION 30

CAMARAS DE

SEGURIDAD 1700
TOTAL

MAQUINARIA

SECUNDARIA S/ 3,055.00

ELABORACION PROPIA

Los equipos secundarios son los que participaran en la actividad de produccion y en el de
logistica como los pallets, los anaqueles que nos serviran para poner los sacos de 5 kg, las
apiladoras nos ayudaran a levantar cargas grandes de un lado al otro y finalmente la balanza

electrdnica participa para tener un saco exacto de 5kg de suplementos que no sea gramos de mas

i menos [ mw e [

Pallets Produccién 150
Anaqueles Produccion 1250
Apiladoras Produccion 6600
Balance electronica Produccién 500
TOTAL MAQUINARIA SECUNDARIA S/. 8,500.00

ELABORACION PROPIA
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Célculo de Maquinaria

En base al diagrama de operaciones y la capacidad de disefio que se espera abarcar se calcula la

cantidad de méaquinas necesarias del proceso.

Merma 5%

P DEMANDA 1,654.00 1742 bolsas/mes ‘
CAPACIDAD Kg/h bolsas/h h/bolsa
MEZCLADOR 180 36 0.028

T TAMIZADOR 160 32 0.031

SECADOR 180 36 0.028
COSEDOR 60 12 0.083
E 0.80
0.90
8 horas/turno
H 1 turno/dia
20 dias/mes
160 horas/mes

Fuente: Elaboracion propia

#Maquinas

MEZCLADOR
TAMIZADOR
SECADOR
COSEDOR

Fuente: Elaboracion propia

MEZCLADORA DE TORNILLO

Estos sellos diariamente buscan de desperfectos. Se debe reemplazarlos por el sello mecanico

cada afno.

TAMIZADORA
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Los tamices estan marcados con el nimero de serie y vienen con documentacion, incluidos datos
estadisticos sobre las aberturas y el diametro del alambre se tiene que revisar el manual y de

acuerdo al uso hacerle el mantenimiento que por lo general es cada afio.

SECADORA INDUSTRIAL

Limpiar los componentes y compartimento y compartimientos. Frecuencia mensualmente: se
debe limpiar las aletas del ventilado.
Primero se debe poner en marcha el equipo y luego vuelva a colocarlos como estaban.
Segundo, debe limpiarlo con una aspiradora, el ventilador del aspirador. Por ultimo deben

limpiar el filtro con un aspirador, quitar la rejilla que se encuentra adelante.
COSEDORA DE SACOS

Es importante adquirir los conocimientos necesarios para el correcto uso de esta maquinas para
coser saco, para gque se puedan tener un mantenimiento efectivo, evitando asi problemas en
procesos productivos y creando algin cuello de botella, el tiempo de mantenimiento es también
segun el uso pero el promedio es cada medio afio, algunas piezas como las agujas si es necesario

cambiarlas ni bien se dafen.

Balance de infraestructura

En el tamafio ideal de la planta se tiene que tener en cuenta otras areas que influyen en el

desempefio del negocio.

Almacén de Materia Prima

En esta area se almacenara la materia prima como las plantas autdctonas, los acidos, las frutas,
silica, etc. Ademas se almacenaran los sacos del producto terminado y los envases de cajas de
carton en caso se empaqueten en varios sacos cuando haya pedidos.

El almacén debe estar en la capacidad de abastecer a toda la planta de materia prima. Es por eso
que se ha destino un area de 35 m2, ya que las cajas de frutas, los sacos de acidos y diferentes
plantas autdctonas entraran. Ademas los estantes y los pallets que estaran ocuparan se debe saber
que hay 2 m2 de espacio.

El area de almacenamiento de materias primas es de 35 m2.



Almacen de Productos Terminados (PT)
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El almacén de PT serd solo destinado para la Unica y exclusivamente almacenar los productos

envasados que se encuentren en cajas de carton. Con esto se busca el aprovechamiento de

espacio mediante estanteria y una adecuada distribucién para la manipulacion de la carga.

El almacén debe estar en la capacidad de recibir todos los productos terminados. Es por eso que

se ha destinado 36 m2 con ayuda de un ingeniero civil, ya que en esta area se recibiran sacos de

5kg y también cajas con 6 sacos 0 mas.

Fuente: Internet

Area de produccion del suplemento:

Para la elaboracion de la bebida instantanea, contara con el espacio necesario para la seguridad

de los operarios, en el cual se ubicara en esta area.

Usaremos el método de Guerchet. Para ello, recopilamos la siguiente informacion:

Largo de maquinas
Ancho de maquinas
Altura de maquinas

Numero de maquinas

Numero de lados por donde se utilizan las maquinas.
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DIMENSIONES

LARGO ANCHO ALTURA N
SECADORA 0.96
PUNTO ESPERA |2.00 2.00 1.00 0.00 1.00
MEZCLADORA |1.80 0.70 2.10 1.00 1.00
PUNTO ESPERA |2.00 2.00 1.00 0.00 1.00
TAMIZADORA |2.10 0.75 0.78 1.00 1.00
PUNTO ESPERA |2.00 2.00 1.00 0.00 1.00
CONGELADORA|[1.29 0.73 0.92 3.00 1.00
APILADORAS 0.95 0.68 1.90 4.00 4.00
\V[O)/IN=] TRANSPALETA |1.72 0.69 1.38 0.00 1.00
OPERARIOS 0.00 0.00 1.65 0.00 9.00

Elaboracion propia

Para el calculo de las areas requeridas para cada maquina se calcula el area estatica, area
gravitacional y evolutiva. El area de produccion total es la suma de las areas de cada maquina.

Célculo de areas:
Area estatica = largo x ancho
Area gravitacional = largo x ancho x N

Area evolutiva = A.estética + A. gravitacional * K

Ss*nx*h A
. s xqy MOVILES
2« Ssxnxh o ESTATICOS
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Area productiva:

ESTATIC GRAVITA EVOLUTIV
A C. A

ELEMENTO
= SS

MOVILES

hem 1.68
hee 1.06
k 0.80

El area productiva total es de 41.76 m2.

Laboratorio de Calidad
Al elaborar un producto de consumo alimentario para aves es necesario salvaguardar la calidad

de nutrientes que se quiere brindar a los clientes.
Para esta area solo se destinara 4m2 ya que solo estara una persona y pequefios insumos que

seran analizados. Con ayuda de un ingeniero civil.



Seguridad y prevencion (TOPICO)

Se ubica una pequefia estacion médica para el auxilio de cualquier emergencia dentro de las
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instalaciones. Ademas, se ubican los equipos de prevencion de riesgo correspondientes a

seguridad y salud en el trabajo.

Se considera una camilla en caso se necesite atender una emergencia.

Elaboracion propia

Servicios Higiénicos y Vestuario de Personal

H |10 0.3
Hf 1.75 - 5 K 0
] L A H
Elemento Ti niMN 58| SG |[SE| ST
Pe (m) | (m) | (m)
Camilla Fijo |1|1| 20 | 15 | 14 |3.0)| 30 15 [E:
Sillas para camilla Fijo |1)2| 08 | 08 | 10 (06|13 % 25
Estantes para elementos de n 0.
sequridad Fijo |2|1| 10 | 05 | 09 |05| 05 3 26
Gabinete de Primeros Auxilios Fijo |2|1| 04 | OB | 06 |03| 03 ﬂ2 1.7
Mesa para equipos Fijo |1]|2| 20 | 08 | 08 16| 32 11 6.2
Sillas para mesa de equipos Fijo |{1)1| 06 | 05 | 05 |03 |03 ﬂ2 08
Personal MovI 13 - 175 |-
2
Superficie total (m2) | 6

Los servicios higiénicos y vestuarios deben estar condicionados de tal manera que brinden las

comodidades necesarias a los empleados y obreros de produccién. Segin la norma sanitaria de

construccién los requerimientos minimos son (Salud Arequipa, 2016):

Empleados y | Instalacion :
ohreros og Lavatorio Duchas Urinarios | Behederos
1 a8 1 5 1 1 1
10a 24 2 4 2 1 1
25a 49 3 3 2 1
Més de 50 1 - adicional | por cada 20
Unicad personas

Fuente: Salud Arequipa



Por lo tanto, el area es:

Hf 175 [Hm 1.20 |K 0.34
Elemento Tipo n M L{m) [ A(m) [H(m)| 55 3G SE sT
Lavatorio Fijo 1 1 0.3 0.3 1.2 01 0.1 0.1 02
Duchas Fijo 1 1 14 14 25 20 20 13 53
Urinarios Fijo 1 3 0.5 0.4 0.7 0.2 06 0.3 11
Bebederos Fijo 1 3 0.3 0.3 1.2 01 03 0.1 05
Inodoros Fijo 1 3 0.6 0.9 1.1 0.5 16 0.7 29
Casilleros Fijo 5 1 0.4 0.9 1.0 0.3 03 0.2 42
Bancas Fijo 1 3 11 1.0 1.5 11 33 15 59

Cperarios Movil| 5 - - - 175 - - - -
Superficie total (m2) 201

Area de Servicios Higiénicos y Vestuario para Operarios
Elaboracion Propia

Areas Administrativas
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Lugar donde se ubicara todo el personal administrativo. Incluye todo el equipamiento que se

necesite para poder ejercer su labor.

Se calcula los servicios higiénicos para hombres y mujeres. La superficie minima es:

Hombres Hf 175 |Hm | 1.00 (K 0.29

Elemento Tipo |n|N| L{m) |A(m)|H{(m)| S5 | SG | SE | ST

Lavatorio Fijo 111 03 03 |12 |01 |01 0102

Urinarios Fijo 113 05 04 | 07 |02 |06 |02 ] 10

Inodoros Fijo 113 06 09 |11 |05 |16 06| 28
Operarios Mavil 4] - - - 1.75 - - - -

Superficie total (m2) 4.0

Servicios Higiénicos para Area Administrativa

Elaboracién Propia

El &rea total para servicios higiénicos del area administrativa es 4 m2. Esta rea estara dentro del

area total administrativa por ser uso exclusivo de la misma.

Dentro de la superficie administrativa se incluira las areas de:

Gerencia General

Area de F. y Contabilidad
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Area de Ventas
Area administrativa

Aproximadamente el total de personas que laboraran en estas &reas son 6. Por lo que el &rea
minima destinada para esta area viendo los lados que ocuparan cada mueble y escritorio es de
48m2.

En total el 4rea de administracién cuenta con 52 m2.

Estacionamiento para Proveedores y Despacho
Para calcular el area del estacionamiento se usa la norma A.010. Que establece los estandares de

la superficie de transito (Sencico, 2016).

n Largo Ancho Superficie (m2)
Entrada de
Proveedores ! 5 2.9 125
Salida de Producto 1 5 25 12.5
Superficie Total 5
para Estacionar

Largo espacio de maniobra (Norma) (m) 6.5

Ancho espacio de maniobra (aproximado de local) (m) 10

| Superficie Total 90

Elaboracion propia
estacionamiento para Area administrativa

Estacionamiento para Area Administrativa

Area destinada para el estacionamiento de vehiculos del area administrativa. Para calcular el area
del estacionamiento se usa la norma A.010. Que establece los estandares de la superficie de
transito (Sencico, 2016).

n Largo Ancho Superficie (m2)
Para empleados 3 5 25 37h
Para personas con
discapacidad 1 5 25 125
Superficie _Tutal 50
para Estacionar
Largo espacio de manicbra (Norma) (m) 65
Ancho espacio de maniobra (aproximado de local) (m) 10
| Superficie Total 115

Elaboracion propia
estacionamiento para Area administrativa



AREA TOTAL DE LA PLANTA

Areas Requeridas unidad tamafio
Almacen de materia prima m2 15.00
Almacen de productos terminados m?2 35.00
Area de produccion m?2 41.76
Laboratorio de calidad m?2 4.00
Seguridad y prevencién (TOPICO) m?2 21.60
Servicios Higiénicos y Vestuario de
Personal m?2 20.10
Areas Administrativas m2 52.00
Estacionamiento para Proveedores y
Despacho m?2 115.00
Estacionamiento para Area
Administrativa m?2 90.00
TOTAL 394.46

Elaboracion propia

Un area total de todo el terreno es 394.46 m2

AREATOTAL| 394.46
LARGO(L) 28
ANCHO(L/2) 15

Elaboracion propia

ITEM COSTOFOR TOTAL(S/.)
UNIDAD '

Costo de terreno S/.474500.00
Costo de construccion $/.112175.00
Licencia de defensa civil S$/.224.00
licencia de funcionamiento $/.100.00

INVERSION INICIAL (TOTAL) S/.586,999.00

Elaboracion propia
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Balance staff

Almaceneros (movimiento de mercaderia):

Estos operarios son los encargados del movimiento y abastecimiento del producto, alimento
balanceado, manteniendo un orden correcto en el almacén, tomando en cuenta normas de
seguridad, inventarios correctos y actualizados. También cumplen con las funciones de abastecer
a los camiones los cuales llegan para el recojo de la mercaderia que va a ser trasladada a los

diferentes puntos de venta.
Operarios (mezcla y elaboracion del producto):

En esta parte los operarios tienen una funcion distinta y con un grado mas de produccion ya que
son los encargados de realizar los diferentes procesos para elaborar el producto, alimento
balanceado para aves, el cual tiene que pasar diferentes procesos productivos antes de ser
envasados en sus respectivos sacos. También se encargan de realizar correctamente elaborar
correctamente el producto terminado teniendo en cuenta el peso correcto, las normas de

salubridad y la calidad del producto a entregar.
Supervisor de operaciones:

Se encarga de mantener en orden y mantener correctamente el funcionamiento del area ya sea
productiva y de mezcla como el del abastecimiento y movimiento de mercaderia en los
almacenes, teniendo en cuenta que siempre debe presentar los reportes para mantener un trabajo
optimo en la sociedad y siempre teniendo en cuenta las normas de seguridad, tomando decisiones
correctas con respecto a la buena elaboracion del trabajo y manteniendo también un ambiente

laboral célido y confortable para los trabajadores.
Transporte (tercerizados):

Es una operacién en la linea de produccion la cual nos va a permitir optimizar costos y tiempo ya

que se trabajaria con una empresa puntual y confiable.

Mas adelante se detallara cada uno de los puestos incluyendo los puestos administrativos y jefes.



Balanza de entradas

En la siguiente tabla, se mostraran los insumos necesarios para los distintos procedimientos

mencionados anteriormente y completarlos con los trabajos necesarios para llegar al producto

terminado.

A la vez, vale recalcar que estos datos han sido calculados para dos toneladas de produccion y es
que al inicio de cada ciclo de produccion, para optimizar cada maquina, proceso y pronosticos

estimados, se ha concluido que trabajar 80 sacos por inicio de proceso es lo mas recomendable

para la organizacion.

Balance de Insumos (2 Toneladas)

INnsumos Unido de M Precio(S/.) Cantidad Total

1| Algas Kilos 12 10 120
2|Maca Kilos 23 20 460
3| Caolin/Ben{Kilos 5 380 1900
4| Acido Form]Litros 2 11.667 23.334
5| Acido propi| Litros 2.3 16 36.8
6]V.M.E (coc|Kilos 120 30 3600
7|BicarbonatKilos 20 10 200
8|Cloruro de |Kilos 30 0.6 18
9| Fosdical Kilos 6.8 10 68
10]Propianato |Kilos 2 5 10
11|Sal Kilos 0.8 4 3.2
14]Silica Kilos 0.5 400 200
15|Papaya Vel Kilos 1.3 200 260
16]Yacon Kilos 2 200 400
17| Alfalfa Kilos 2.5 280 700
18|Espinaca |Kilos 1.1 200 220
19] Achicoria |Kilos 2.5 500 1250
20| Perejil Kilos 2 120 240
21|Pina verde |Kilos 2 200 400
22|Uva Kilos 2.93 100 293
23| Limon Kilos 7 20 140
24|Sabila Kilos 5 240 1200
Total 11,742.33

ELABORACION PROPIA
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Tamarno
Para el tamafio de planta aplicaremos el método de Guerchet. Para ello, recopilamos la
siguiente informacion:
Largo de maquinas
Ancho de maquinas
Altura de maquinas
NUmero de maquinas
NUmero de lados por donde se utilizan las maquinas.

Informacion organizada en la siguiente tabla:

GUERCHET

DIMENSIONES

LARGO ANCHO ALTURA N
SECADORA 0.96 0.96
PUNTO ESPERA |2.00 2.00 1.00 0.00 1.00
MEZCLADORA |1.80 0.70 2.10 1.00 1.00
PUNTO ESPERA |2.00 2.00 1.00 0.00 1.00
TAMIZADORA |2.10 0.75 0.78 1.00 1.00
PUNTO ESPERA |2.00 2.00 1.00 0.00 1.00
CONGELADORA|[1.29 0.73 0.92 3.00 1.00
APILADORAS 0.95 0.68 1.90 4.00 4.00
VIO\WIN=) TRANSPALETA (1.72 0.69 1.38 0.00 1.00
OPERARIOS 0.00 0.00 1.65 0.00 9.00

ELABORACION PROPIA

Para el calculo de las areas requeridas para cada méaquina se calcula el area estatica, area
gravitacional y evolutiva. El area de produccion total es la suma de las areas de cada maquina.

Calculo de areas:
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Area estatica = largo x ancho
Area gravitacional = largo x ancho x N

Area evolutiva = A.estética + A. gravitacional * K

Ss*nx*h q
. s« MOVILES
2+ Ssxnxh o ESTATICOS

Area productiva:

ESTATIC GRAVITA EVOLUTIV
A C. A

ELEMENTO
. SS SS*n*H  SS*n

0.88

4.00 0.00 4.00 4.00 3.19 7.19
1.26 1.26 2.65 1.26 2.01 4.53
4.00 0.00 4.00 4.00 3.19 7.19
1.58 1.58 1.23 1.58 251 5.66
4.00 0.00 4.00 4.00 3.19 7.19
0.93 2.79 0.85 0.93 2.97 6.70
0.65 0.00 491 2.58 0.00 0.00
\VIG)VATN =3 1.18 0.00 1.63 1.18 0.00 0.00
0.50 0.00 10.73 6.50 0.00 0.00
ELABORACION PROPIA
hem 1.68
hee 1.06

k 0.80
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El area productiva total es de 41. 84 m2.

Locacion

Para la localizacion de nuestra planta hemos considerado 3 posibles ubicaciones: Lurin, Puente
Piedra y Huaral. Para encontrar la ubicacion mas adecuada utilizaremos el método cualitativo

ranking de factores teniendo en cuenta 7 factores que se muestran a continuacion:

| LOCALIZACION DE PLANTA

Importancia del
factor

RANKING DE FACTORES

1 CERCANIA AL MERCADO CcM EXCELENTE 3
1 COSTO DEL TERRENO CT BUENO 2
1 ABASTECIMIENTO DE SUMINISTROS AS MALO 1
1 TRANSPORTE T

2 COMPETIDORES C

3 CERCANIA A PROVEEDORES CP

3 MANO DE OBRA MO

ELABORACION PROPIA

Para la calificacién se tomaran 3 valores: 3 para excelente, 2 para Bueno y 1 para malo. La
calificacion varia respecto al factor que se evalla.
En el siguiente cuadro mostraremos la informacién obtenida de diversas fuentes que

utilizaremos al momento de calificar cada factor en la tabla de ponderacion.




FACTOR
™M

LURIN

CERCANIA AL MERCADO EXCELENTE

Disponibilidad de
terreno:180.26 km?2.
Costo accesible

COSTO DEL TERRENO CT

DISTRITOS
PUENTE PIEDRA

BUENO

Disponibilidad de
terreno: 71.48 km2.
El costo es accesible
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HUARAL
EXCELENTE
El costo de terreno
es mas econémico
que Luriny Puente
Piedra

Masa de agua dulce

ABASTECIMIENTO DE SUI

Masa de agua dulce

El sector presenta

carretera
Panamericana Sur

con transito fluido
TRANSPORTE

del Rio Lurin: 110.48| del Rio Chillén:
. . problemas de
millones de m3 de | 193.87 millones de .
escasés hidrica.
agua m3 de agua
Cuentacon la El transito es fluido
Cuentacon la
carretera en la carretera

Panamerinera
Norte con transito
congestionado

rumbo alas zonas
de Chancay y
Huacho.

Grado intermedio

COMPETIDORES

Grado Alto de

Grado intermedio

cp
CERCANIA A PROVEEDOF

de empresas empresas de empresas
competidoras competidoras competidoras
Cercaa Cercaa Mas lejano a
proveedores por proveedores por proveedores(Por
carretera sur carretera norte Pasamayo)

Costo de mano de
obra medio

MO

MANO DE OBRA

C. de MO alto

Cost. de MO medio

Elaboracion propia

Se muestra en continuacion el peso del factor:

9) T C

1 1 1 1 1 6 21.43%
0 1 1 1 1 6 21.43%
1 1 1 1 1 6 21.43%
1 0 1 1 1 6 21.43%
0 0 0 1 1 2 7.14%
0 0 0 0 1 1 3.57%
0 0 0 1 0 1 3.57%

28

Elaboracion propia

Finalmente se califica a cada factor segun criterio propio y se multiplica por el peso de cada

factor. Se suman los todos los puntajes de cada posible ubicacién y se elige el mayor puntaje.
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LURIN PUENTE PIEDRA HUARAL
FACTOR CALIFICAC. PUNTAIJE CALIFICAC. PUNTAIJE CALIFICAC. PUNTAIJE

c™M 3 0.6429 2 0.4286 3 0.6429

cT 2 0.4286 2 0.4286 3 0.6429
2 0.4286 3 0.6429 0 0

3 0.6429 2 0.4286 1 0.2143

2 0.1428 1 0.0714 2 0.1428

2 0.0714 2 0.0714 1 0.0357

2 0.0714 2 0.0714 3 0.1071

2.4286 2.1429 1.7857

Elaboracion propia

Como podemos observar la mejor ubicacion es Lurin pues supera en puntaje a las otras

ubicaciones.

Otros

Céamaras y Alarmas de seguridad

Estos métodos de seguridad son un conjunto de elementos necesarios para cuidar a las personas y
equipos instalados en las plantas de algunas personas que quieren perjudicar a la empresa y por
el contrario lo que nosotros queremos es no ser victima de algin robo y proteger todo lo

invertido en el negocio. El precio estimado es de S/ 2000.00

’\ .
®

a8 ‘\ A\

Fuente: Internet

Cadigo de barras

Este codigo de barras servird para tener un mejor control de todo lo que llega al almacén y a la
vez se podra guardar automaticamente en el sistema del area logistica. El precio estimado es de
S/500.00
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Filente: internet

Seguros

Para contratar una prima de seguro es importante conocer los diferentes tipos de pdélizas que

ofrece el mercado.

Seguros Rimac

RIMAC

Odo \fa Seguros
Sesm&en

Fuente: internet

Sus precios varian dependiendo la edad. Para una persona mayor de 35 afios, el seguro mas
econdmico es Rimac Seguros el cual es para el conyuge, titular y 2 hijos menores todo
dependiendo del tarifario de la asegurados.

Seguro pacifico

O

Fuente: internet
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La aseguradora este sefiala que la mas econémica poliza es eco. El costo es por los esposos, dos

hijos y titular

Mapfre

MAPFRE

Tu aseguradora global de confianza

Fuente: internet

Mapfre ofrece a sus clientes la poliza Trébol Salud lo cual puede ser anuales por persona o por
familia. 65 afios es la edad maxima si es que se desea contratar el seguro. el plazo es anual y se

cobra por atencién.

Tomamos la decision de contratar la de seguros Rimac por el tiempo que tiene en Peru y por las
facilidades y bondades que dan a comparacion de los otros seguros. El precio estimado es de S/
2000.00

El precio estimado es de S/ 1000.00 por todos los trabajadores.

Licencia funcionamiento de planta

Para nuestra planta que ya cuenta con las medidas ya especificadas se tendra la autorizacion para

nuestro establecimiento con un area de 100 m2 a 500m2. El precio estimado es de S/ 100.00
Licencia de defensa civil

El precio estimado es de S/ 224.00
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CERTIFICADO DE b1 DE
DEFENSA CIVIL DE DETALLE
N°_001979 sML-20 13

L Subgerencis e Dotansa Crn Grpano sncivanis do s Mizoocciin Técnics de Srouided on Cotnse
G o0 Cumpriento e ko estedle e ort o DS N~ 0662007 £-CM ha reakeacis 13 irapacesin Thomen
e

1 gus susanbe CERTNICA Gue al obolo 06 Irspectitn antes sedniads CUMPLE con o
Ficema el wiraten

AN AN

N AN AN AN AN

Fuente:il\i/lunicipalidad de Lima

Capacitaciones

Las capacitaciones que se haran en nuestra empresa seran tanto para los operarios como para los
almaceneros cada 6 meses debido a los cambios tecnoldgicos que existen en la actualidad y que

sera una necesidad esta. El precio estimado es de S/ 1500.00

Fuente: Internet
Vestimenta

Area de produccion

4 almaceneros (botas punta de acero, jean, guantes de seguridad, lentes, casco)

Fuente: Internet
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Area de produccion

e 4 operarios (botas punta de acero, guantes de seguridad, lentes, casco, toca, mascarilla)

| Proteccion Auditiva = Proteccion Para Cabeza

—

Proteccién Respiratoria — Proteccién Visual

Accesorios

Proteccion Para
Manos

Ropa de Proteccion | __— 2

Proteccion Para Pies

Fuente: Internet

ASPECTOS ORGANIZACIONALES

Consideraciones legales y Juridicas

El tipo de negocio que se optara es por una Sociedad Anonima Cerrada, ya que segun la
Sociedad Nacional de Industrias es la mas recomendable para empresas pequefias, porque cuenta
con una cantidad reducida de accionistas (maximo 20 accionistas) y puede funcionar sin un
directorio. Pero si debe anotar todas las participaciones de transferencias en su libro de Matricula
de Acciones de Sociedad Cerrada.

Los datos a considerar para la creacion de la empresa son:
Nombre de la compafiia: SUPLAVIT S.A.C.

La compafiia es elegida por el grupo de representantes de la empresa, pero antes de tener el
nombre final se debe hacer una busqueda en Registros Publicos para saber si hay alguna otra
empresa con este mismo nombre, luego de saber que ninguna otra empresa tiene este nombre

inscrito se pasa a realizar la reserva de nombre SUNARP.
Preparacion para la anotacion de la constitucion:

Identificar a los socios fundadores.
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Dar a conocer quien tendra mas poder en la empresa, esto es muy necesario para la parte de
financiamiento, ya que seré las personas encargadas a sola firma.

Forma de pago del capital suscrito, el cual puede ser dinerarios o no dinerarios.

Inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC):

Es la presentacion de la documentacion ante la SUNAT para la inscripcion en el RUC vy los

siguientes pasos son:

DNI del representante legal o gerente general.

Plan de una estructura organizacional deseada

Se dividira en las siguientes areas: operaciones, administracion y comercial, ademas se creara un

area de servicio

Logistica:

Se realizaran inventarios mensuales y semestrales.

Se mantendra el punto de reposicion actualizada.

Cuando se reciba algun producto del proveedor debe ser revisado correctamente.
Se encargara del despacho del producto.

Administracion:

En esta area se debe planificar y llevar a cabo las actividades.
Se debe seleccionar al personal de trabajo.

Dar facturas tanto al crédito como al contado.

Emision de cheques para pago de proveedores y acreedores.

Realizaran los cobros necesarios a los clientes deudores
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Produccion:

El jefe de almacén debe separar los productos a producir.

Pesar cada producto.

Embalar, sellar y poner en el almacén de productos terminados.
Servicio:

Velara por la limpieza de las oficinas y planta.

Revisar constantemente las cdmaras de seguridad.

Velara por el servicio de seguridad.

Gerente General

Departaménto

Departamento de Departamento
Produccion Administrativo

Logisteo

Jefe de Sesundad

Jefe de Lozstics
Industra :

Amacenérn

Jefede planta Jefe de Fnanzas Jefe de ventas

Fuente: Elaboracién Propia
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Plan de los perfiles de puestos claves de trabajo
Segun el diagrama estructural de nuestra empresa, a continuacion, detallamos las funciones y/o

perfiles de los puestos de trabajo:

Puesto: Gerente General

FUNCIONES A REALIZAR:
Hara el seguimiento respectivo a cada area, en plena coordinacion con los jefes.
Realizar la revision de cada estado financiero.
Autorizar las compras requeridas de la empresa junto con el coordinador de Compras.
Vigilar las actividades administrativas y operaciones.

Firmar los cheques y revisarlos

P: Jefe de logistica
FUNCIONES:
Contactar a proveedores y realizar las compras.
Realizar OC para los proveedores en el tiempo requerido.
Revisar el inventario de materia prima.
Reportar directamente al Gerente General de las actividades mensuales realizadas.
Mantener una buena coordinacion con el chofer de la empresa para los respectivos pedidos.

Realizar la verificacion que la materia prima.
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Puesto: Jefe de Finanzas
FUNCIONES:

Hacer los flujos de caja y conciliar con los bancos.
Revisar cada documento.

Velar por los roles.

Realizar los estados financieros.

Declarar de los impuestos y hacer pagos respectivos.
Cargo: Jefe de Ventas
FUNCIONES:

Control de la necesidad de producto de los clientes.
Realizar visitas a clientes para darles la atencidn requerida.
Participar en charlas de sus areas

Coordinar con su equipo de venta para las visitas.

Sumar a mas clientes de integraciones a su cartera.
Pues: Jefe de seguridad Industrial
FUNCIONES:

Crear normas de seguridad para los trabajadores

Hacer cumplir las normas establecidas

Realizar una revision mensual de las diferentes areas de la empresa y hacer una
retroalimentacion

Mantenerse actualizados con las normas de calidad y seguridad para aplicarla en la

empresa
Cargo: Jefe de Planta
FUNCIONES:

Planear las cantidades de cada produccion.
Apoyar al jefe de produccion en sus actividades diarias.

Enviar requerimiento de materia prima e insumos.
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Supervisar al personal de operaciones.
Suministrar informe al gerente general, con relacion a la produccion.

Mantener el minimo stock.
Cargo: Operarios
FUNCIONES:

Realizar aseos y limpieza de su area de trabajo.
Cargar los productos en diferentes almacenes.
Realizar el reporte de algin problema en los equipos.

Hacer uso de los equipos de EPP.

Remuneraciones, composiciones e incentivos

Este concepto es aplicable para todo efecto legal. Este concepto es lo que el trabajador recibe por

los servicios brindados y la forma de su libre disposicion.

Remuneraciones variable, ocasional y fija.

Remuneracion variable estan agregados el destajo, las comisiones realizadas y otros similares.
Remuneracion ocasional suele ser generado por las andlogas o sobretiempo.

Remuneracion fija el pago de este se abona por el monto igualitario de acuerdo a la ley.
Gratificacion por Fiestas Patrias y Navidad:

Este concepto se realizara cada semestre el cual se debe multiplicar por dos a su sueldo bruto.
Asignacion Familiar

Se le otorgara al trabajador o trabajadora que cuente con al menos 1 hijo.

Seguro de Vida

Se pagara a la empresa Mapfre por el costo mas barato que nos ofrece y por el servicio completo.
Compensacion por Tiempo de Servicio CTS

La CTS equivale el 8.33% el cual se designa al trabajador por pertenecer a planilla.
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Calculando la remuneracion e incentivos de nuestros trabajadores

En lo que respecta nuestro estudio, para el célculo de las remuneraciones de nuestros
trabajadores las realizaremos de la siguiente manera a pesar de que no sea un hecho realista pero

es un estimado de lo que podriamos gastar en pagos al personal:

Remuneraciones Mensuales Elaboracion Propia

Eemumneracion hensual
Eemuneraridn Basica Aszignacién Familiar

Area de administracion

Gerente general 5/ 5,000.00 5/ 85,00
Jefe de Finanzas 5/ 2,000.00 S/ 8500
Jefe de Venta 5/ 2,000.00 S/ 8500
Area Logistica
Jefe de logistica 5/ 2,000.00 518500
Almacenero 1 5/.1,000.00 518500
Almacenero 2 5/.1,000.00 518500
Area de Produccién
Jefe de Planta 5/ 2,000.00 5. 8500
Jefe de Seguridad Industnial 5/ 2,000.00 5. 8500
Operario 1 5/, 830,00 5. 8500
Operario 2 5/, 830,00 5. 8500
Operario 3 5/ 850,00 S 8500
Operario 4 5/ 850,00 S 8500
Servicios
Seguridad 5/ 850,00 S 8500
Limpieza 5/, 830,00 5. 8500
5l
Tatal 5/.22,100.00 1,190.00

Total de menzualidad
empleada S/ 23.290.00 X mes

Fuente: Elaboracion Propia
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Politica de Recursos Humanos
La compafiia se debe basar unica y exclusivamente a sus politicas establecidas. A los
trabajadores se los capacitara y perfeccionara a sus actividades a realizar. Ademas se les dara

incentivos econémicos y no econdmicos por su desempefio.

Objetivos de la Politica de RRHH

Se desarrollara un sistema de recursos humanos con procedimientos y politicas de seleccion.
Remuneraciones, retenciones y constante capacitacion.

Promoveremos los climas laborales de armonia y comparierismo.
Fomentaremos la identidad y compromiso con la empresa.

Politicas de RRHH

Politica de ingreso

Incorporaremos a profesionales altamente calificados, cuyas habilidades estén en similitud con
los objetivos de la empresa y su manual de funciones. Este procedimiento sera de manera
transparente, evitando la discriminacion lo cual se basara Unicamente en la excelencia y
eficiencia.

Politica de capacitacion

Nuestra empresa dard capacitaciones a los trabajadores para que ellos puedan adaptarse
rapidamente a los cambios organizacionales, tecnolégicos y culturales. De tal manera como
empresa estaremos contribuyendo al desarrollo profesional de nuestros trabajadores.

Politica del desarrollo de RRHH

Esta politica busca utilizar las capacitaciones para su evaluacion constante. Este considerara
politicas especificas en: remuneraciones, prevencion de riesgo, evaluacién de desempefio y
perfeccionamiento.

Politica de remuneraciones

Se ofrecera incentivos de acuerdo a la rentabilidad de la empresa. Muy aparte las remuneraciones
0 incentivos podran ser no economicas, a traves de reconocimientos lo cual el personal se sienta
identificado con su trabajo y su desenvolvimiento en la empresa.

Politica de calidad laboral

Como empresa promoveremos un ambiente arménico y de mucho comparierismo a través de
eventos como almuerzo de navidad, dia de la madre, padre, etc.
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PLANIFICACION DE MARKETING
Estrategia para el marketing
Los mercados de consumo vienen a estar integrado por los consumidores de dicho producto, en
este caso el alimento balanceado para pollo.

En este caso tenemos que tomar en cuenta las diferentes caracteristicas de los consumidores a los
que estamos enfocados para ello tenemos que hacer un estudio de mercado el cual nos permita
saber que sectores son los que mas consumen este producto, también que clase social es la que

compra dicho producto, tenemos que tomar en cuenta las diferentes caracteristicas:
Caracteristica demografica:

En la parte demografica tomamos en cuenta las edad, raza, sexo, ocupacion, educacién entre
otros. En nuestro caso nos enfocamos a personas mayores de edad de cualquier sexo con
educaciéon un ocupacién que gira entorno a la alimentacion de pollos para que ellos puedan
comprar sus productos ya sea para venderlos, su propia empresa o funcionando como terceros

(proveedores).
Caracteristica psicogréfica:

En la parte psicogréfica se toman en cuenta lo que son los intereses, opiniones, actividades,
valores y actitudes. En este caso tendriamos que ver los intereses que tienen las diferentes
empresas con respecto a nuestro proyecto, que tonto puede influenciar en el mercado y que
opiniones se puede obtener de ello, también se debe tener una estadistica la cual nos permita
saber que sectores estdn mas interesados que otros lo cual nos permitiria acercarnos a ese

mercado
Caracteristica de conducta:

En lo que se debe a la conducta, es como el consumidor reacciona con respecto al producto, las
tasas de uso o compra de dicho producto, que tan leal pueden ser a las marcas si es que podemos
tener la posibilidad que dejen de consumir otras marcas y puedan consumir la nuestra y los
beneficios que los consumidores buscan. Con respecto a nuestro proyecto tendriamos que hacer
un estudio del mercado de que marcas se encuentran ya asentadas en el mercado de cada sector y

que tan bien se llevan con los consumidores y con ello poder ingresar o no al mercado de ese
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sector y poder utilizar un valor agregado a nuestro producto el cual les permita a los

consumidores obtener el beneficio que ellos buscan y salir beneficiados ambas partes.
Caracteristica geografica:

En lo que se debe a la parte geogréafica hay diferentes formas de obtener estas caracteristicas ya
sea por la region, densidad de la poblacion, el tamafio del mercado e incluso el clima. Tomando
en cuenta todas estas caracteristicas ello nos permitiria hacer una segmentacion de mercado para
poder llegar a todos los sectores que estamos dirigidos, con respecto a la caracteristica del clima
es un punto muy importante ya que tal vez hay zonas en las cuales los productos que ofrecemos
no tienen el mismo tiempo de vida que en otras zonas, en lo que se debe a la region, también
depende de la distancia y tiempo de recorrido ya que el producto puede llegar pero en un tiempo
un poco prolongado lo cual no nos permitiria estar siempre enviando solo a ese lugar sino que
tendriamos que coordinar con varias zonas aledafias para llevar el producto y minimizar costos y

tiempo.

Estrategia del producto

En lo que se refiere a la estrategia utilizada para el producto utilizamos una estrategia funcional
de marketing utilizando un enfoque de marketing mix, la cual nos permite tener un valor
agregado en lo que se debe en este punto al producto. En este caso para lo que se debe a la
estrategia de producto se toman en cuenta los aspectos o caracteristicas como el packing, imagen,
marca y garantia.
En lo que se refiere al packing tomamos en cuenta el correcto abastecimiento de los productos
individuales realizando en ello el packing correcto para no tener inconvenientes a futuro con el

producto a entregar.

Con respecto a la imagen del producto a elaborar y entregar (alimento balanceado para aves),
como se sabe el producto tiene que tener una presentacién correcta, apreciable y Ilamativa para la
compra de dicho producto, ellos nos permitiria atraer un mayor publico y aumentar nuestras
ventas. En lo que respecta a la marca, se tiene pronosticado que mientras mas carteras de clientes
tengamos y aquellos clientes sean de un alto rango de confianza, con mucho tiempo y correcta
trayectoria en el mercado nos va a permitir que la marca sea conocida mucho mas rapido y
obteniendo mayores beneficios y ventas del producto ofrecido.La garantia que ofrecemos con

nuestro producto es que mantenemos un régimen correcto de evaluacion de los productos que
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utilizamos siempre teniendo en cuenta la salud ya sean de los principales consumidores, en este

caso las aves, o los consumidores finales, las personas.

Estrategias del precio para el producto

En lo que respecta a la estrategia utilizada con el precio, se utiliza una estrategia de marketing
mix, la cual nos ayuda a tomar en cuenta que antes de fijar los precios del producto a ofrecer
(alimento balanceado para aves) debemos de tener en cuenta varios aspectos, como los
competidores, el mercado a donde nos estamos enfocando, los aspectos del consumidor, el

mercado, estas variables nos ayudaran a posicionar correctamente el precio del producto a vender.

En los que se debe a las distintas variables que se toman en cuenta en la estrategia de precio,
tenemos a la modificacion de precios, la cual nos permitiria comenzar con un precio basico y

mas accesible para con los compradores del producto lo cual nos permitiria ingresar al mercado.

En lo que nos referimos a la escala de descuentos ella se podria llevar a cabo siempre y cuando la

cantidad del producto adquirido sea muy amplia, en ese caso se tomaria en cuenta esa variable

Con respecto a las condiciones de pago, se puede llegar a diferentes convenios o acuerdos los
cuales los pagos pueden ser a crédito de 30, 60, 90 y 120 dias, dependiendo del comprador.

SUPPLY @l DENAND

Fuente: Internet
Estrategias de distribucion

Primero para empezar a dar la explicacién en el mercado de distribuidores, tenemos que saber el

concepto general de aquel término.

Mercado distribuidor: Manera propia con el cliente o clientes teniendo un contacto directo y
pudiendo abastecerlo cada vez que lo necesite, también tenemos la manera llamada por terceros

la cual son varios puntos de distribucion los cuales pueden ser supermercados, mercados o
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minimarkets con puntos de contacto con los clientes y dependiendo de la demanda es que se van

abasteciendo o se puede también utilizar de manera mixta.

En el proyecto que tenemos el mercado de distribucion va a ser distribucion propia y por terceros,
el primero con contrato o contacto directo con el comprador, siendo nosotros proveedor directo
de diferentes empresas o puntos de venta. Ello nos permitiria tener un mayor margen de mercado
lo cual nos permitiria sobresalir mas y tener mayor mercado que la competencia, otro punto a
tomar en cuenta es que esos productos no se venden mucho en supermercados lo cual nos

permitiria tener un punto extra en el mercado.

Con respecto al costo, para mantener una estructura correcta sobre la distribucion tenemos que
tener una correcta politica de distribucién y esto es fundamental ya que nos permite mantener a
la empresa correctamente, también se tiene que tener en cuenta que se tienen que optimizar

costos y tiempo para con ello la utilidad sea mayor para la empresa.

—

—

2

Fuente: Internet

Estrategias de promocién y publicidad

Cuando nos referimos a estrategias de promocion y publicidad podemos encontrar diferentes
herramientas de promocién y comunicacién como pueden ser las relaciones publicas, la
promocion de ventas, actividad publicitaria a través de medios de comunicacion o un marketing

directo

La empresa va a realizar algunas de estas estrategias mencionadas anteriormente, pero con la que
vamos a comenzar a utilizar es la de las relaciones publicas lo cual nos permitiria mantener una
comunicacion estratégica con el fin de fortalecer los vinculos con las diferentes empresas con las
cuales se esta trabajando, conjuntamente con ello tenemos carteles publicitarios lo cual nos

permitiria llegar a un publico mucho mayor, la ubicacién de dichos carteles publicitarios van a
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ser cercanos a alguno de los mercados en los cuales se mantiene un régimen de abastecimiento
de mercaderia lo cual permitiria que se pueda vender mucho mas, en lo que nos referimos a otro
medio de comunicacion se toma en cuenta la radio ya que los principales consumidores o

compradores y la mayoria de personas escuchan radio gran parte del dia.

Fuente: Internet

PLANIFICACION FINANCIERA
Inversion

En este capitulo los montos estan expresados en nuevos soles.

Activos fijos.
Maquinas: Este rubro se ha sub-dividido en dos grupos: que forman parte del equipo utilizado

para el control de calidad y ciertos procesos auxiliares a los principales.

Costo de maquinaria principal 18,430.00
Costo de maquinaria secundaria 8,500.00

Elaboracién propia

Las maquinas principales y secundarias a disposicion de uso en la planta son:
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MEZCLADORA DE TORNILLO 7500 7500
TAMIZADORA 1 4950 4950
SECADORA INDUSTRIAL 1 4800 4800
COSEDORA DE SACOS 2 590 1180
TOTAL DE COSTO MAQUINARIA S/. 18,430.00

Elaboracién propia

El costo de maquinaria secundaria es de 8500 soles.

“ Precio (S/.)

Pallets Produccién 150
Anaqueles Produccidon 1250
Apiladoras Produccidon 6600
Balance electronica Produccion 500
TOTAL MAQUINARIA SECUNDARIA S/. 8,500.00

Elaboracién propia

Herramientas y equipos: A continuacion, detallaremos los equipos y herramientas que

necesitaremos adicionalmente a la maquinaria detallamos a continuacion:

BOTIQUIN DE

EMERGENCIA 55
EXTINTOR 70
KIR CONTRA

INCENDIOS 1000
ALUMBRADO DE

EMERGENCIA 200
SENALIZACION 30
CAMARAS DE

SEGURIDAD 1700
TOTAL

MAQUINARIA

SECUNDARIA S/ 3,055.00

Elaboracién propia
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Muebles y equipos de Oficina:

Muebles y Equipos de Oficina Cantidad Tipo Precio Total FUENTE

Silla de Escritorio 6 Administrativo §/.50 §/.300 Mercado Libre
Escritorio 6 Administrativo §/.150 §/.900 Mercado Libre
Credencia 2 Administrativo 5/.120 §/.240 Mercado Libre
Estante 2 Administrativo /.99 5/.198 Mercado Libre
Silla de visita 3 Administrativo §/.220 5/.660 Mercado Libre
Gabinete 6 Administrativo 5/.160 5/.960 Mercado Libre
Mesa de Reunion 1 Administrativo 5/.340 5/.340 Mercado Libre
Silla de reunion 6 Administrativo 5/.60 5/.360 Mercado Libre
Mesa de Reunion 1 Administrativo 5/.340 §/.340 Mercado Libre
Silla de reunion 6 Administrativo §/.60 5/.360 Mercado Libre
Mesa de Reunion 1 Administrativo §/.340 §/.340 Mercado Libre
Silla de reunion 6 Administrativo §/.60 §/.360 Mercado Libre

TOTAL §/.5,358

Elaboracion propia

________Equipo [ Tipo | Precio(S/)

Mesa para equipos 1 500
silla 1 100
kit de laboratorio 1 1200

TOTAL 1800

Acondicionamiento de planta:

m

Paredes S/. 30,600
Techo S/. 5,600
Oficinas S/. 9,000
Servicio Generales S/. 7,350

otros S/. 14,310



Programacion de inversiones

Los activos son las equipo que tenemos Yy su vida til esta detallada a continuacion.

ACTIVE

MEZCLADORA DE TORNILLO

TAMIZADORA

SECADORA INDUSTRIAL
COSEDORA DE SACOS

APILADORA

Elaboracién propia

VALUE

7500
4950
4800
1180
6600

YEARS

66

ACTIVE
1 7500
1 4950 4950 4950
3 4800
4 6600 1180 6600 1180
5

TOTAL 0 4950 6600 1180 12450 6600 4950 5930

Elaboracién propia




Costo
Costo de Produccion

Para la politica de inventario se pone un 5% de produccion.

67
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MES1 | MESZ [ ME3 | MES4 | MESS | MESE [ MEST | MESE | MESS | MESID [ MESLL | MESL
133 181 i 134 16 1 1530 130 113 1351 1351 Al
9.3 8 AN .1 1111 1111 .00 55.00 106,84 175 117,56 105&:
1654 168 1687 187 1356 156 I7& X 154 1k ik 1905
[ 13308 1.1 5526 HEl §51.3 1E&56 | 135656 155456 | 176N | 100344 | 1JEEE
14 £l 559 % 85 E 1351 5 1,76 1 1239 2450

MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MESS | MES6 | MES7 | MESE | MESS | MES10 | MESI11 | MESL2
1055 1076 1076 120 1,3 144 1588 1509 150 1,584 1516 1583
5074 5340 3.4 6133 67.45 1018 7940 75.4 7543 7920 80.79 7910
1654 1687 1687 1647 1856 1856 178 1782 1924 216 1116 1905
000 | 140085 | 78980 | 178 | Lm000 | 126324 | 85092 | 65697 [ 50000 | 000 | 85900 | 35878
1Al 790 179 |- W& 1,63 851 857 384 ] 163 359 3

MESS | MESS | MESE | MEST | MESS | MESS | MESI0 | MESLI | MESL2
1B | 1| 1883

B3| 830 wn| w96
m | ome | s | s | 19E
13720 | 140409 | SIOD | WO00 | 5900 | 63431
o | 3| | | w | m| e W

MEST | MES | MES3
235 | 159 | 159 | 1% | 139 | e | 189 | 1766 | 17

olJ4 6281y el TLA3| TBET| B4R HIM
1534 1687 1687 1687 1856 1858 178
000 | 158078 | 115317 | 756 | L7000 | 149333

1581 1153 126 £

MESS | MESO | MESI0 | MESII | MES12

1,579 1,690 1,859 1,766 1,766 1,854 1,891 1,853
88.30 88.30 9.1 94.57 92.67

1856 1782 1782 1924 2116 2116 1905
70000 | 85900 | 63431

1388 34 438 634 583

MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MESS | MES6 | MEST
L35 | 159 | 1 | 14%
6L 697 @97 M| | a9l 9w

164 1687 1687 1687 1856
000 | 15804 | 115307 | 72561 | L7000 | 148333 | 1327.22 | 140409 | 500.00

1,581 1153 1% 474 1493 1307 1,404

MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MESS | MES10 | MES11 | MES12
1602 | 152 | 1532 | 1608 | 1641 1608
5355 s4e2|  sae2|  6227|  esso|  mam| s 7659 7659  8042| 8203|8039
1654 1687 1687 1687 1856 1856 1782 1782 1924 2116 2116 1905
000 | 141707 | 82256 | 20805 | 177000 | 128398 | 89387 | 72434 | 0000 | 70000 | 85000 | 3861
1417 823 m | 1284 894 gl I 108 192 38 86

MES1 | MES2 MES3 | MES4
W | | 092 | 148 1370 | 1,466

Fuente: Elaboraciéon Propia



Presupuesto

Presupuesto de Venta.

69

Los calculos realizados para obtener el Presupuesto de Ventas, en unidades de producto y en

unidades monetarias, se encuentra en el capitulo 3 en nuestra proyeccion de ventas.

Presupuestos costo de venta.

Los insumos que se ha pronosticado en base a la demanda proyectada.

Costo de insumos

48,555

4526

46526

46526

il

Ll

30

Presupuesto de G.A.

52,299

56,483

62,131

62,131

55,918

Fuente: Elaboracién Propia

Los gastos administrativos comprenden los sueldos del personal y en el caso de julio y diciembre

por gratificacion se duplica. También se encuentra lo que es gastos de oficina.

enero fiebrero marzo | abril | mayo | junio | julio | agosto |septiembre | octubre |noviembre| diciembre
Suekoscelpersonal | 22000 22000 2000 2200 2000 2000 44200 2000 M0 200 2000 440
Gtosdeofinaadmil 200 2000 200 20 20 .0 o e m wo o W

Presupuesto de los gasto de venta.

Los gastos de ventas incluyen la publicidad que ofreceremos mensualmente. En cual se explicd

en el capitulo de marketing.
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Enero

fehrero

marto| abri

majo

junio | juli

30000

septiembre

octubre

noviembre

diciembre

Promotion y publicdad

600

il

00| 600

600

il

il

b0l

b0l

il

600

il

Capital de trabajo
Hemos invertido S /. 627,448 en SUPLAVIT, pero un adicional de S /.102,552 es requerido. Los

S /.102,552.00 adicionales. Que esta dentro del préstamo al banco de S /.430,000. Ya tienes un

informe de socios de S /.300,000. Sumando ambos lo que hemos invertido como capital.

Estructura del capital

Inversion Inicial | S/.627,448.00
Aporte de Capital 300,000
Préstamo
Bancario 430,000
Capital de
trabajo S/.102,552.00

Elaboracién propia

Financiamiento de proyectos.
Nosotros necesitamos como inversion inicial S/. 627,448. Dentro de esto esta los muebles,

equipos y maquinaria; se incluye lo que es insumos también.

Paredes
Techo
Oficinas
Servicio Generales
otros
Costo de terreno
Magquinaria, equipo y
muebles
Insumos
total de inversion
de planta

S/. 30,600
S/. 5,600
S/. 9,000
S/. 7,350
S/. 14,310

S/. 474,500

S/. 34,088
S/. 52,000

S/. 627,448

Elaboracion propia




71

Caracteristicas de la deuda.

Tasas Activas por Unidad Bancaria
Entidad bancaria TCEA
BBVA 19.50%
Interbank 20.00%
BCP 16.80%
Banco financiero 25.30%

Elaboracion propia
tasas activas por unidad bancaria

Estructura de la deuda.

Respecto al monto a financiar, se optara por un crédito obtenido del Banco de crédito del Perd-
BCP, puesto que ofrece la menor TCEA y puede brindar la cantidad necesaria para cubrir el
monto restante de la inversion del proyecto. A continuacion se presentan las condiciones del
financiamiento por deuda.

Como se muestra en la figura el monto a financiar es 400000 soles con una tea 16.80%, a un

plazo de 5 afios.

Entidad bancaria Monto TCEA Plazo (meses) TEM
BCP 400,000 16.80% 60 0.26%

Elaboracion propia

Costo de capital.
Costo de oportunidad (COK)

COK = Rpais + Beta (Rm — Rf) + Rf

Donde:

Riesgo pais: riesgo pais EMBI+ (1.14%) (Segun Gestion del 23 de octubre)

Beta apalancada: sacamos el beta desapalancada con 0.63 de comidas procesadas (Fuente:
Damoradan, 2017). Luego de eso lo apalancamos con el método de Modigiani y Miller para

obtener un beta de 1.22. Sabiendo que el impuesto a la renta es de 30% en Peru.
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B desapalancada 0.63| |Impuesto alarenta 30%
B apalancada 1.22

Elaboracién propia

Rendimiento del mercado (Rm): Rm sera igual a 12.38% (Fuente Gestion, 11 de mayo).

Rendimiento de un activo libre de riesgo (Rf):

Con Rf pais  Sin RF pais

15.10% 13.96%
Rf 5.21%
Rm

B apalancada
Rf pais

Elaboracidn Propia

Aplicando los valores de los parametros en la formula se obtiene un 15.10% de costo de

oportunidad esperado por los accionistas.

Costo de capital promedio ponderado (WACC)

DONDE:

D es la deuda que tenemos con el banco BCP, explicado anteriormente.

E aporte realizado por los socios
COK es el C. de oportunidad hallado anteriormente.
KR la tasa de deuda impuesta por el BCP.

t impuesto a la renta en el Per( de 30%.
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| wacc  [IEEERTTENNN
Aporte de

Capital (E) | 300,000 42.86%
Préstamo

Bancario (D) | 400,000 57.14%

Total 700,000

COK 15.10%

KE 16.80%

t 30%

Elaboracion Propia

Anélisis de impuestos
Depreciacion.

Definido como pérdida de valor o el desgaste de la maquinaria por causas del proceso de
produccion y uso, eso nos conlleva a realizar mantenimientos periodicos, para que asi se

mantengan en 6ptimas condiciones y realizar sus labores.

Elaboracion Propia

Impuesto sobre la renta.
Los impuestos son la parte fundamental que pertenece a los ingresos publicos.

Después de esta definicion, encontramos que hay dos impuestos que son vitales para tomar en

consideracién en nuestras cuentas.

Impuesto a la Renta: Se define como atributo que se rinde anualmente sobre las ventas que

tengan como origen el trabajo de un capital. En el trabajo se contara con el valor porcentual el 30.
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Para efectos de nuestro trabajo hemos considerado estos dos impuestos en las distintas partes

econdmicas para entender su impacto y futuras apariciones en nuestro estado de cuenta, y

encontramos la siguiente informacion:

A continuacion, presentaremos el calculo con el 30% obtenido en nuestro flujo de caja

Enero |Febrero |Marzo |Abril Junio Sept. Octubre | Nov. Diciembr
Impuest
;e:‘ah 19848 |20245 ]20245 |23079 |25387 27164 28387 129806 |30402 29794
(30%)

Impuesto general a las ventas.

Elaboracion propia

Es aquel que se genera cada vez que se procede a una venta dentro del pais. Esto quiere decir,

que es el atributo que se paga por realizar servicios dentro de nuestro pais. En el trabajo se

contara con el valor porcentual del 18 para los calculos de los costos.

Estados financieros proyectados

Hoja de balance.

BALANCE GENERAL

Efectivo

2017
S/.104,116.02

2018
S/.205,898.59

2019
S/.286,257.01

2020
S/.148,563.53

2021
$/.213,144.21

Inventario

S/.41,884.57

$/.16,082.93

$/.31,514.58

$/.31,514.58

S/.17,474.34

Total Activo Corriente

S/.146,000.59

S/.221,981.52

S/.317,771.59

S/.180,078.11

S/.230,618.55

Planta

S/.541,684.00

S/.525,433.48

S$/.509,670.48

S/.494,380.36

S/.479,548.95

IME

S/.71,456.41

S/.34,088.00

S/.34,088.00

S/.34,088.00

S/.34,088.00

Total Activo No Corriente
Total Activo

Cuentas Por Pagar

S/.613,140.41
S$/.759,141.01
S/.0.00

S/.559,521.48
S/.781,503.00
S/.56,268.35

S/.543,758.48
S/.861,530.07
S/.209,645.81

S/.528,468.36
S/.708,546.48
S/.184,525.59

S/.513,636.95
S/.744,255.50
S/.297,529.44

Deudas Corto Plazo

S/.93,440.00

S/.93,440.00

S/.93,440.00

S/.93,440.00

S/.93,440.00

Total Pasivo Corriente

S/.93,440.00

S/.149,708.35

S/.303,085.81

S/.277,965.59

S/.390,969.44

Deudas Largo Plazo

S/.373,760.00

S/.280,320.00

S/. 186,880.00

S/.93,440.00

$/.0.00

Total Pasivo No Corriente

Capital Social

S/.373,760.00

S/.300,000.00

S/.280,320.00

S/.300,000.00

S/.186,880.00

S/.300,000.00

S/.93,440.00

S/.300,000.00

S/.0.00

S/.300,000.00

Reserva Legal

Total Pasivo+Patrimonio

S/.26,029.01

S/.793,229.01

S/.51,474.65

S/.781,503.00

Fuente: Elaboracion Propia

S/.71,564.25

S/.861,530.07

S/.37,140.88

S/.708,546.48

S/.53,286.05

S/.744,255.50




En la siguiente tabla se aprecia el Balance General del proyecto

Estado de ganancias y pérdidas.

ESTADO DE RESULTADOS 2017 2018 2019

2020

2021

Ventas netas

S/.1,042,083.07

S/.1,329,191.45

S/.1,555,866.57

S/.1,167,460.66

S/.1,349,629.89

Costo de ventas

S/.382,390.10

S/.487,743.90

S/.570,921.83

S/.428,397.14

$/.495,243.74

Gasto de ventas S/.47,000.00 S/.47,000.00 S/.47,000.00 S/.47,000.00 S/.47,000.00
Gastos administrativos S/.317,800.00 S/.317,800.00 S/.317,800.00 S/.317,800.00 S/.317,800.00
Otros gastos operativos S/.15,531.50 5/.15,531.50 S/.15,531.50 5/.15,531.50 §/.15,531.50

Gastos financieros ~~ [5/.93,440.00  [5/.93,440.00  [5/.93,440.00  [5/.93,440.00 [s/.93,440.00
Impuestoalarenta  [$/.55776.44  [5/.110,302.82  [5/.153,351.97  [5/.79,587.61 |/.114,184.40

Reseva  [5/.26,029.01  [S/.51,474.65  [5/.71,564.25  [5/.37,140.88 [/.53,286.05

Fuente: Elaboracion Propia
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Flujo de Caja.

enero |febrero\ marzo \ abril | mayo \ junio julio | agosto \septiembre\ octubre |noviembre\dici~“‘""|

febrero marzo abril mayo junio julio agosto |septiembre| octubre |noviembre |diciembr
9044 | I9Baa] LUK [ [106ds [ 5,440 1, [ 15438 | [ 1,4833Z] [ 1,240334  h,2603908 1,241,
, = 2017
Inverdién Inicial S/. 600[448 | | | |
Aporte de Capital 300,000
Inversion Inicifbrestamo y
Aporte de CapBdncario nn 400,000
Ingresos OPERATIVOS/ Inversion 66,160 67483 67,48 76,931 84,624 90,548 99,60 94,62 94,622 99,353 101,340 9P, 314
Ingreso por venta 66,160 67,483 67,483 76,931 84,624 90,548 99,602 94,622 94,622 99,353 101,340 99,314 042,083.07 o o)
| Inmgresos por Inversion (Capital)
| e O raig /9,828 71k [19,665547 |- 719,00%,3 | 84,8%sss] | 80,3884 || 900% [ URL || V2047 | U604 | o30ho8 | sodUB675 i.106 007.04
M; imiento y Reparacione! 375 623 375 299 623 375 863 0
inn{Costo de insumos 24,277 24,763 24,763 28,230 31,053 33,226 36,549 34,721 34,721 36,457 37,187 36,443 82,390.10
Costo de transporte 2,400 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 600.00
Depresiacion de maquinaria 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 086.68
.. Sueldos del personal 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 09,400.00
Mantenimiotros 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 000.00 ,284.00
Costo de idlncentivos Anuales 700 400 700 400 00.00 ’
Img alarenta (30%) 19,848 20,245 20,245 23,079 25,387 27,164 29,881 28,387 28,387 29,806 30,402 29,794
Costo de t Gastos de oficina administrativa 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 a00.00 +200.00
Depresiaci Suministro 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000.00 (g6 68
Promocion y publicidad 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 00.00
Sueldos de y 400.00
Saldos Operativos Mensuales -85,919 5,189 5,923 6,248 3,024 160 1,358 -17,250 2,868 3,490 3,991 5,328 -17,910 2,122,516
Otros a la renta (30%) 19,848 20,245 20,245 23,079 25,387 27,164 29,881 28,387 28,387 29,806 30,402 29,794 000.00
Incentivos Depresiacion de maquinaria 42389 42389 42389 423.89 42389 42389 42389 42389 42389 423.89 42389 42389 600.00
Saldas Onerativas Mensuales 500275 2%,725.55 iarE0.a5; ZGATOT4 TR 25,525130, 5754150, 31,67832 32,360.82 33,220.86 36,i53.78
Gastos de amifi 121500 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
qumwﬁzﬁz
Suministro | 5 s s N T 600 600 600 600 600 600 60 600 600 600
. Do e ELEUN 4 ann 4 ann . ann 4 ann 4 ann 4 ann . ann 4 ann 4 ann 4 ann
Promocion |95 400000 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
aldds Onerativos Mensuile 85919 3172 3467 3792 2,406 1903 557 19,197 610 5,861 4,786 6,171
Im
Dep!
4l08 291902 obstsciu - junstalo sucigwicufo IEEBYIYIE) Th0¢ 0T v'3ee 7033 182 15'7€0 08 11835 22nt st 1230 33
Pagos a los so T — - ; r - r T , r ; — r —
Pagos del prégi™™ 1" o | poer | psr 1787 1787 7,787 7,787 7,787 7787 787 R el T 77
aldos Opera 300000 4793 2000 4,069 3000 3,744/000 6,089 7,340 290 12091 2990041 2090 467 2100090,387 3000 22 41 900 2272 112,56f

monto a financiar 400,000

Tasa de Interes 16.80%

Total Intereses a pagal 67,200

Plazo Meses

Total Prestamo 467,200
Cuota mensual |- 7,786.67
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(@TNTELEMIGEL T  enero | febrero | marzo abril mayo junio julio agosto |septiembre| octubre [noviembre|diciembre
Sacos de 5kg #unuie) 1,038 1,059 1,059 1,102 1,179 1,179 1,214 1,153 1,153 1,211 1,235 1,210
"o" MES 0 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocr NOV DIC 2 O 1 9

Inversion Inicial S/.0.00|
Aporte de Capital 300,000

Préstamo Bancario 400,000

esos OPERATIVO ersio 0 83,071 84,733 84,733 88,122 94,291 94,291 97,119 92,263 92,263 96,877 98,814 96,838 03,416
Ingreso por venta 83,071 84,733 84,733 88,122 94,291 94,291 97,119 92,263 92,263 96,877 98,814 96,838 03,4

Inmgresos por Inversion (Capital)
Ingresos por Financ.

gresos Operativo 85919 |8 83,366 |- 85,649 |- 85974 |- 87910 | 91,649 |- 92,424 |- 115935 |- 90,919 |- 90,297 |- 94,449 |- 95066 |- 116310 47.66
Mantenimiento y Reparaciones 375 375 375 299 623 375 863 84,00
Costo de insumos 30,483 31,093 31,093 32,336 34,600 34,600 35,638 33,856 33,856 35,549 36,260 35,534 404,896.14
Costo de transporte 2,400 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 600.00
Depresiacion de maquinaria 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 086.68
Sueldos del personal 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 09,400.00
Otros 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 000.00
Incentivos Anuales 700 400 700 400 00.00

Impuesto a la renta (30%) 24,921 25,420 25,420 26,437 28,287 28,287 29,136 27,679 27,679 29,063 29,644 29,051
Gastos de oficina administrativa 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 400.00
Suministro 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 8,856.00
Promocion y publicidad 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 00.00

aldos Operativos Mensuale -85,919 -295 -916 -1,241 212 2,642 1,867 -18,815 1,344 1,967 2,428 3,748 -19,472 2,233,364

Impuesto a la renta (30%) 24,921 25,420 25,420 26,437 28,287 28,287 29,136 27,679 27,679 29,063 29,644 29,051
Depresiacion de maquinaria 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89

Saldos Operativos Mensuales 25,050.56 24,927.33 24,602.33 27,072.95 | 31,352.96 30,577.96 10,744.69 29,447.11 30,069.61 31,914.99 33,816.55 10,002.96

Pagos a los socios

300,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 4,500 9,000 9,000 9,000 9,000 4,500
Pagos del
préstamo 400,000 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 93,440
aldos Operaci6 ersio -785,919 8,264 8,141 7,816 10,286 14,566 13,791 -1,542 12,660 13,283 15,128 17,030 -2,284 117,140
|

monto a financiar 400,000

Tasa de Interes
otal Intereses a pag 67,200

Plazo Meses
Total Prestamo 467,200
Cuota mensual |- 7,786.67

1031
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(eLGELERIGEL IR0 enero | febrero | marzo abril mayo junio julio agosto |[septiembre| octubre [noviembre [diciembre
Sacos de 5kg 1219 1,041 1,062 1,062 | 1,147 1,147 1,227 1,350 1,282 1,282 1,346 1373 | 1,346
" MES 0 413 FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC 2 O 2 O
Inversion Inicial 5/.0.00
Aporte de Capital 300,000
Préstamo
Bancario 400,000
83281 84,946 84006 OL742 91,742 98,164 107,080 102,581 102,581 107,710 109,864 107,667 :
Ingreso por venta 83,281 84,946 84,946 91,742 91,742 98,164 107,980 102,581 102,581 107,710 109,864 | 107,667 0
Inmgresos por Inversion (Capital)
Ingresos por Financ.
Egresos Operativos 85,919 84,106 86,417 86,717 90,949 97,549 95,632 123,778 98,426 97,778 102,299 103,036 |- 124,958
Mantenimiento y Reparaciones 400 400 400 299 648 400 888 00
Costo de insumos 30,560 31,171 31,171 33,664 33,664 36,021 39,623 37,642 37,642 39,524 40,315 39,508 0,50
Costo de transporte 2,400 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 600.00
Depresiacion de maquinaria 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 08
Sueldos del personal 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 03,400.00
Otros 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 9,200.00
Incentivos Anuales 700 7,000 400 700 400 800 0,000.00
Impuesto a la renta (30%) 24,984 25,484 25,484 27,523 27,523 29,449 32,394 30,774 30,774 32,313 32,959 32,300
Gastos de oficina administrativa 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 400.00
Suministro 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 856.00
Promocion y publicidad 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 00.00
-85,919 -825 -1,470 -1,770 793 5,807 2,532 -15,798 4,156 4,803 5,411 6,829 -17,291 2,364,849
Impuesto ala renta (30%) 24,984 25,484 25,484 27,523 27,523 29,449 32,394 30,774 30,774 32,313 32,959 32,300
Depresiacion de maguinaria 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89
Saldos Operativos Mensuales 2458297 | 2443739 | 2413739 | 2873942 | 22,139.42 | 3240484 | 17,0013 | 3535377 | 3600127 38,148.23 4021196 | 15,433.46
Pagos alos socios 300,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 4,500 9,000 9,000 9,000 9,000 4,500
Pagos del
préstamo 400,000 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,187 93,440
aldos Operacion - Inversio -785,919 7,79 7,651 7,351 11,953 5,353 15,618 4,733 18,567 19,215 21,362 23,425 3,147 146,170
|
monto a financiar 400,000

16.80%

Tasa de Interes
stal Intereses a pag
Plazo Meses

Total Prestamo
Cuota mensual

67,200

467,200

7,786.67
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Cantidades unidades [V enero | febrero | marzo abril mayo junio julio agosto [septiembre| octubre [noviembre|diciembre
Sacos de 5kg 1,346 1,036 1,057 1,057 1,163 1,163 1,221 1,319 1,253 1,253 1,315 1,342 1,315
"0" MES 0 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP oct NoV DIC 2 O 2 1
Inversion Inicial $/.0.00]
Aporte de Capital 300,000
Préstamo Bancario 400,000
82,904 84,562 84,562 93,018 93,018 97,669 105,482 100,208 100,208 105,219 107,323 105,177
Ingreso por venta 82,904 84,562 84,562 93,018 93,018 97,669 105,482 100,208 100,208 105,219 107,323 105,177
Inmgresos por Inversion (Capital)
Ingresos por Financ.
gresos Operativo 85,919 - 83,254 |- 85535 |- 85,860 |- 91,175 |- 90,800 |- 94,677 |- 121,512 |- 96,218 |- 95,596 |- 100,012 |- 100,741 |- 121,872 6 4
Mantenimiento y Reparaciones 375 375 375 299 623 375 863 84.00
Costo de insumos 30,421 31,030 31,030 34,133 34,133 35,839 38,707 36,771 36,771 38,610 39,382 38,594 425,420.8
Costo de transporte 2,400 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 600.00
Depresiacion de maquinaria 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 086.68
Sueldos del personal 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 22,100 22,100 22,100 22,100 44,200 09,400.00
Otros 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 000.00
Incentivos Anuales 700 400 700 400 00.00
Impuesto a la renta (30%) 24,871 25,369 25,369 27,905 27,905 29,301 31,645 30,062 30,062 31,566 32,197 31,553
Gastos de oficina administrativa 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 400.00
Suministro 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 8,856.00
Promocion y publicidad 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 00.00
aldos Operativos Mensuale -85,919 -351 973 -1,298 1,843 2,218 2,992 -16,030 3,990 4,613 5,206 6,582 -16,695 2,326,602
Impuesto a la renta (30%) 24,871 25,369 25,369 27,905 27,905 29,301 31,645 30,062 30,062 31,566 32,197 31,553
Depresiacion de maquinaria 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89 423.89
Saldos Operativos Mensuales 24,944.40 24,819.05 24,494.05 30,172.25 30,547.25 32,71651 16,038.88 34,476.58 35,099.08 37,195.94 39,203.11 15,281.79
Pagos a los socios 300,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 4,500 9,000 9,000 9,000 9,000 4,500
Pagos del préstamo 400,000 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 7,787 93,440
aldos Operacio ersio anciamiento -785,919 8,158 8,032 7,707 13,386 13,761 15,930 3,752 17,690 18,312 20,409 22,416 2,995 152,549

monto a financiar

Tasa de Interes
Total Intereses a pagar

Plazo Meses
Total Prestamo 467,200
Cuotamensual |- 7,786.67
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Andlisis financiero
Criterios financieros: NPV, IRR, B/C, PP.
NPV

n "
VAN= —Jo + 2 R
j=1 (1+1))

NPV > 0 — si es mayor a 0 es rentable el proyecto.
NPV < 0 — si es menor a 9 el proyecto no es rentable
NPV = 0 — ni gana, ni pierde el negocio.

Hallando el NPV

ANUAL (
FLUJONETO -600,
TASA
13.24%
NPV |  5/.138,736.68
Elaboracion Propia
IRR

La férmula del TIR es:

TR=3% "¢
= (I+1)"

Para analizar nuestra Tasa Interna de Retorno y verificar si nos conveniente realizar la inversion

de SuplaVit.



ANUAL 0 1 2 3 4 5
FLUJONETO -600,448 145,162 193,410 225,768 256,382 276,997
TASA
13.24%
IRR 21.37%
Elaboracidn propia
Entonces como el IRR es mayor que el COK, si se invierte
indice de rentabilidad B/C
% CF:
I.R.z\ﬁz =1 (1 * I’)
CFo CFo
0
-600,448
total
12819080 150829.96 155479.87) 15592058 14876346 739184.68
Indice de rentabilidad (B/C)| 1.23 |

Elaborcion propia

PAY BACK SIMPLE

Es en cuanto tiempo recupero mi inversion.

Pavyback lo
ayback =

81



0 1 2 3 4 5
-600,448 145,162 193,410 225,768 256,382 276,997
| | 3.14 |aﬁos

Entonces se recuperara en el 3.14 afios.
Medida de rendimiento.
(Utilidad neta) / (Capital del accionista)

2017 2018 2019 2020 2021
Ingresos netos 1042083.07 | 1329191.45 | 1555866.57 | 1167460.66 | 1349629.89
Patrimonio de los
accionistas 300000 326029.006 | 377503.654 | 449067.907 | 486208.79
M. Performance 3.47361025 | 4.07691165 | 4.12146096 | 2.59974192 | 2.77582371
Medida de liquidez.
(Activos corrientes) / (Pasivos corrientes)

2017 ‘ 2018 2019 2020 2021
Activos corrientes | 263855.253 |231927.597 | 363760.666 | 297631.441 | 612497.202
Pasivos corrientes | 139838.247 | 133625.423 | 271571.235 | 246451.012 | 586639.311
M. Liquidez 1.88686041 | 1.73565472 | 1.33946685 | 1.20766979 | 1.04407801

Medida de eficiencia.

(Ingreso neto) / (activos actuales)

82
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2017 2018 2019 2020 2021
Ingresos netos
Activos corriente 263855.253 | 231927.597 | 363760.666 | 297631.441 | 612497.202
M. Efficiency 3.94944979|5.73106206 |4.277171 | 3.92250448 | 2.20348744

La razon se calcula dividiendo los ingresos de una compaiiia por sus activos totales. Por ejemplo,
supongamos que una empresa tiene una relacion de rotacion de activos de 5. Cada ddlar de los
activos de la compafiia genera S / .X de ingresos. Esto indica que la empresa es eficiente cuando

usa sus activos para generar ventas.

Punto de equilibrio anlisis.

ventas 66160 66160
costo fijo 200 500 600 22100 1000 24400
costo variable | 24277 2400 375 27052
depreciacion 424 424
66160 100
27052 X
40.89
aumentaran ~ 0.4089
si no se vende nada 24824

0.5911

para cubrir costos mas depreciacion 41996.09

la empresa alcanzara un punto de equilibrio

item $

ingresos 43399.40




costo variable | 17746
costo fijo 24400
depreciacion |424
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En esta parte donde vemos el andlisis de equilibrio teniendo en cuenta los datos predichos donde

podemos determinar la cantidad de costos que podemos cubrir si hacemos alguna venta, es decir,

solo lo que cubrimos

Andlisis de sensibilidad

afio 0 afios 1-5
inversion 600448
ventas 6444231.6
costos variables 2117608.0
costos fijos 1685000
depreciacion 25433
impuestos 30% 312624.9

600448 10584898.0

9984450.0

Posibles resultados



variable pesimista | expectativa | optimista
inversion 700000 |600448 580000
ventas 6000000 |6444231.6 |7000000
Costo  variable
(%) 35.29 32.86 30.25
costos fijos 1690000 |1685000 1680000
Escenarios
Pesimista:

afio 0 afios 1-5
inversion 700000
ventas 6000000
costos variables 2117608.0
costos fijos 1690000
depreciacion 25433
impuestos 30% 312624.9

700000 10145666.3

9445666.3

Optimista
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ano 0 anos 1-5
inversion 580000
ventas 7000000
costos variables 2117608.0
costos fijos 1690000
depreciacion 25433
impuestos 30% 312624.9

580000 11145666.3

10565666.3

EVALUACION SOCIAL

Identificacion y cuantificacion de impactos

Ambiental

Impacto ambiental

En el tema ambiental ya que los materiales e insumos que se tiene para la produccion de
suplemento nutricional en donde la materia prima estdn hecho de verduras y frutas de todas
maneras siempre habra un impacto como aparicion de mermas, desechos utilizacién de agua

potable, etc. Pero sera minimo por los planes que se quiere hacer y se explicara posteriormente.

-Tomaremos en consideracion el medio ambiente.
-Se haré un uso optimo de los envases.

-Se consumira el agua de manera responsable
-Valorizaremos los residuos.

-Mejorar la gestién

-Usaremos eficientemente la energia.
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Fuente: Internet

Econdmico

Impacto econdémico

Efecto positivo. Nuestros suplementos permitiran el aumento de mayor puestos de trabajo y
permite realizar un suministro continuado ademés de la calidad de un alimento de primera
necesidad, como lo son el consumo de aves de forma paralela también se dard una mejora a

distintos sectores como el turistico e industrial.

Fuente: Internet

La Inflacion

Se dice que hay inflacion cuando hay un aumento generalizado de los precios que no se limita a
determinados articulos. Como resultado, pueden adquirir menos bienes y servicios por cada sol,

es decir, cada sol vale menos que antes.
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Social

Impacto Social

Una mejor calidad de vida para las personas ya que los alimentos toman mucho mas valor
cuando estan enriguecidos con nutrientes que de otra forma carecerian, es por eso que la empresa
beneficiaria mucho a las personas ya que estarian mejor alimentados y bien nutridos, gracias a

que los aves estaran mucho mejor alimentadas.

Programas: En la actualidad hay varios programas que cuentan con este formato de proyectos
de impacto social que pueden ser de inversion, capacitaciones y capital social, muchos de estos
programas ayudan a las empresas a que puedan aportar de diferente forma a su sociedad. Estos

cuentan con programas como:

De inversién: Este se basa en invertir en un proyecto innovador que genere un impacto social en
la comunidad, teniendo en cuenta que este proyecto seré financiado por varias empresas y de esta

forma se podra aportar a la disminucion de la pobreza y aumento laboral de las personas.

Capital social: Este se basa en inversiones de capital directo al programa para que pueda
distribuir el dinero en varios proyectos empresariales, con el fin de poder apoyar y aportar a
varios proyectos que estan sin financiamiento. Como bien sabemos hay varias empresas
nacionales e internacionales que trabajan con estos tipos de programas de apoyo a la comunidad

y son: NEest, BNP Paribas, Acciona, Fundacion Kellogg, etc.

De Capacitaciones: Esto se basa en invertir en un proyecto de capacitaciones que se les da a las
personas ganaderia, artesania, etc. Para que aprendan a cOmo sacar adelante su negocio y puedan
progresar, también se les da incentivos como apoyos econ0micos para que puedan invertir y

crecer. r

(| e

Fuente: Internet
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Proyecto Empresa: Como hemos mencionado anteriormente hay varias formas de aportar a
nuestra comunidad por medio del impacto social, por ello nosotros como empresa hemos optado
por la inversion en los programas de inclusion laboral, ya que podemos contratar por medio de
estas empresas que se dedican a la capacitacion y contacto de personas de bajos ingresos, a
personas que no cuenten con trabajo y no tengo ingreso fijo. También optamos por invertir en
ingresos sostenibles, ya que de esta forma por medio de estas empresas podremos contactar a
pequefios agricultores que siembran nuestros insumos principales como frutas, verduras, etc. Y

asi podamos aportar a que sigan creciendo vendiendo sus productos.

Plan de reduccion de impacto

Impacto ambiental

El Plan se dizefara en base a la evaluacion de los impactos ambientales, dicho Plan
contemplara diferentes programas que e deben implementar durante las diferentes
actividades programadas. El Plan de Manejo Ambiental esta conformado por planes en
los coales se incluyen normas, procedimientos, especificaciones v medidas para prevenir,

temas ambientales que se generan en

Fuente: Internet



El Plan de manejo ambiental propuesto para el presente estudio contiene los siguientes
planes:

a. Plan de Prevencion v mutigacion de impactos.

b. Plan de Capacitacion v Educacion Ambiental.

c. Plan de Seguridad Industrial.

d. Plan de Manejo de Desechos

Elplan se baza en el cumplimiento de la reduccion, reutilizacidon, reciclaje ¥ recuperacion,

en las actividades del provecto.

Los principios basicos que rigen un buen manejo de los desechos solidos sof:

¢ Reduccion de precios

Este tipo de estrategia promocional offece a los consumidores un descuento de cierta
cantidad de dinero sobre el precio regular de un producto; el monto de la reduccion se
anuncia en la etiqueta o en el paquete.

Estas promociones nos permitiran atraer a los consumidores a través del precio v de esta
manera damos implicitamente una razon para que €l consumidor compre el producto en

el momento en que este viendo la promocion.

e Ofertas

Las ofertas van ligadas a las reducciones de precios v son sinonimo de compras de dos o
mas productos al mismo tiempo con un precio especial.
Los gjemplos mas comunes de ofertas son:

¢ Dos por el precio uno

» Tres por el precio de dos

* (Compre uno y reciba otro gratis

¢« (Compre uno v reciba el otro a mitad de precio
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SOCIAL

Eficiencia en el Uso del Agua

Consume agua de forma responsable.

Es importante realizar un control periédico de tus consumos v aplica las mejores técnicas
disponibles. Piensa como puedes reducir el consumo o reutiliza algunas corrientes de
agua de la instalacion.

Instalar dispositivos para el uso eficiente del agua

Pienze en aireadores de bajo fluir v depositos v otros inventos para bafios. En los inodoros
que poscen depodsitos de agua, en lugar de una manija o palanca, instale diafragmas para
ahorro de aguna. Cuando construya o remodele, busgue artefactos o dispositivos gue

funcionen con presion baja.

Sustancias Toxicas v Peligrosas

Encuentre alternativas para los productos toxicos. Hasta una tarea de oficina puede estar
usando sustancias toxicas, en la forma de foner para copiadoras, elementos de limpieza,
pegamentos, pilas v otros elementos. Examine todos los sectores de su empresa, desde la
oficina principal hasta el deposito de la fibrica, para determinar las posibilidades de
reducir el uso de sustancias toxicas. Hable con los proveedores sobre alternativas mas
ecologicas para solventes, pinturas, limpiadores v otros productos que puedan contener
Correcta eliminacion de venenos

Trace un plan para asegurarse de que todos los empleados manipulen v desechen con
seguridad las sustancias toxicas, incluyendo pilas, toner de copiadoras, pinturas, aceite de
motores, tinturas, solventes v otras sustancias. Contictese con organizmos municipales o

nacionales para localizar servicios de eliminacion de sustancias peligrosas en su zona.

Ecologice su publicidad

% a sea gque imprima de manera interna o contrate impresores profesionales. busgue
productos v procesos de impresion amigos del medio ambiente. Toda vez gue le sea
posible, use papel reciclado blangueado sin cloro o papel hecho de fibras no-arboreas
como el kenaf o 1a cafia. Busque imprenteros que wtilicen productos limpiantes diluidos
en agua v tintas de soja o vegetales. Cuoando disefie provectos de impresos, evite
elementos tales como: troquelado, adhesivos v bolsas de plastico, los cuales hacen mas

dificil o imposible el reciclaje del papel.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Teniendo en cuenta los problemas de comida en las aves que estan presentes, existe la
oportunidad de lanzar un producto que puede contar con las caracteristicas y reducir el

desperdicio.

En torno al estudio de ingenieria del proyecto, se evalud y determind un proceso de produccion
optimo, de modo que a mediano plazo aumentamos nuestra eficiencia y produccion, y como

resultado aumentamos la calidad y el costo de nuestros productos.

Todos los equipos industriales que necesitaremos para el proyecto se pueden obtener en nuestro
pais, que tienen las mismas cualidades que los equipos extranjeros y a un costo menor. Esta es
una de las razones por las cuales no se eligio importar, ademéas del alto costo del equipo

extranjero.

Debido a que la compafiia estd comenzando, tenemos poco personal para administrar la empresa,

en las oficinas tenemos a los accionistas como jefes para que sean el soporte de la empresa.

Para tener en cuenta una buena estrategia del precio de nuestro producto, analizaremos el precio
de nuestros competidores para determinar con mayor precision el precio apropiado del nuevo

producto que sacaremos para la venta.

Concluimos que nuestro VAN es mucho mejor de lo esperado, lo que hace que nuestro

financiamiento sea favorable.

De acuerdo con el analisis de sensibilidad, podemos apreciar el aumento en los precios no nos
afecta tanto por las existencias que tendremos en varios meses del afio, pero no afectaria una

disminucion de precios como producto final.

Hacer una proyeccion de nuestros gastos en 5 afios nos ayuda a tener un mejor horizonte para el

futuro de nuestra compafiia.
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Recomendaciones

Reduzca el espacio para estacionamiento de personal dentro de la planta, ya que como son pocos,
no es necesario tener mucho espacio para hacerlo, y usarlo para otras areas o implementar un

area de atencidn a clientes y proveedores.

Contratar personal mayoritariamente joven para reducir los gastos de asignacion familiar cada

cierto tiempo.

Evaluar los precios con varios proveedores, para determinar quién comprard e insumos,

maquinaria entre otros.

Mantener una buena relacion con nuestros proveedores y clientes ya que nuestro crecimiento

también depende de ellos.

Opte por nuevas investigaciones sobre otros consumos maximos de suplementos para aves para
conocer las nuevas tendencias que se presentaran en el futuro y asi poder hacer mejoras en

nuestro producto y estar siempre en un nivel competitivo.

Haga una evaluacion si es conveniente para nosotros a largo plazo aumentar o disminuir nuestro
precio segun la demanda y los nuevos competidores, o si deberiamos agregar mas cantidades a

nuestro producto

Trate de reducir nuestro costo de distribucion a través de nuestra propia inversion con una flota
de camiones, pero siempre analice si esa financiacion sera favorable en el futuro, para ver si

podemos recuperar la inversion.

Elija en el futuro cuando nuestra empresa crezca, invirtiendo en programas que nos ayudan a

optimizar nuestra produccién, como SAP o programas financieros y contables
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