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INTRODUCCION

GENERALIDADES

El proyecto tiene como objetivo observar analiticamente la viabilidad de la creacion de un
instantaneo hecho a base de sacha inchi, enfocandonos en las personas que estudian,
trabajan y realizan deportes, quienes necesitan la recuperacion de energia que gastan en el
dia a dia. Segun Peru.Info, perteneciente a PromPer( portal, estd cientificamente
comprobado que el sacha inchi es una fuente rica de proteinas e incluso contiene las mas

importantes fuentes de Omega 3, 6 y 9, esto a nivel mundial.

ANTECEDENTES

Actualmente existen variedades de productos elaborados a base de sacha inchi; como
presentaciones en polvo, aceites y extractos. La empresa INKANAL lo produce en polvo, el
cual es parecido al producto que se tiene pensado fabricar y cual viene en diferentes
presentaciones.

Segun PromPerd, el sacha inchi posee variedad de productos, lo que responde a su valor
nutricional, dentro de los que destacan aceites, capsulas, productos de belleza, harinas y

semillas.

DETERMINACION DEL PROBLEMA U OPORTUNIDAD

En la sociedad, las personas que trabajan y estudian no se alimentan de una manera
adecuada, esto no les permite obtener la energia necesaria para sus actividades diarias,
llevar una vida sana y en especial estan propensos a contraer algunas enfermedades (entre

las que estan las enfermedades cancerigenas).

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Este proyecto busca equilibrar el ritmo de vida y la alimentacion sana y correcta de las
personas, dichas personas en su afan de cuidar su salud buscan nuevas alternativas en

productos ricos en proteinas y vitaminas; debido a esta nueva forma de consumo de las
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personas, pensamos que la idea de brindar un instantdneo hecho a base de sacha inchi,

puede llegar a tener mucha aceptacién en el mercado.

También nos basamos en el gran apogeo que tienen actualmente otros productos naturales

como la quinua, la kiwicha y la maca, si bien este mercado no esta totalmente desarrollado,

se ve como una gran oportunidad de crecimiento, ya que, actualmente en este mercado no

existe muchos competidores.

OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS

OBJETIVOS GENERALES

Se tiene como obijetivo principal ofrecer un producto instantaneo elaborado a base de Sacha

Inchi que ofrezca diferentes propiedades nutritivas y energéticas, dirigido a personas que

trabajan y estudian de los sectores B y C.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) A través de nuestro andlisis econdmico y financiero, demostraremos la rentabilidad y

b)

el impacto del proyecto, mediante indicadores financieros como (VAN, TIR, ratios,
entre otros).

Desarrollar un cronograma de trabajo para la puesta en marcha con un lead time de
6 meses.

Disefiar un plan de marketing que permita captar un 20% de la participacion del
mercado en un plazo de 6 meses después del lanzamiento; teniendo como meta a

largo plazo alcanzar un 60% del mercado.

ALCANCES Y LIMITACION DE LA INVESTIGACION

ALCANCES

a)

b)

El proyecto busca solucionar el problema que tienen los estudiantes, gente que
trabaja y hace deporte, al momento de buscar un producto que ofrezca altos
contenidos de vitaminas y proteinas, con el objetivo de cuidar su salud y de obtener
mayor energia al momento de realizar sus actividades.

Este proyecto se enfoca en personas de nivel socioeconémico B y C, segun
estadisticas representan el 22.3% y 40.5% respectivamente de la poblacion limefa,
las personas que pertenecen a este grupo social residen en San Miguel, Pueblo

Libre, Jests Maria, Lince, Magdalena, Santiago de Surco, San Borja, la Molina,
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Miraflores y San Isidro; por lo tanto, estos serian los distritos donde se ofreceria el

instantaneo de sacha inchi.

LIMITACIONES

a)

b)

Limitaciones de tiempo y conocimiento del mercado: Como todo producto nuevo es
carente de informacion base. Y a pesar que existen productos similares en el
mercado, como los instantaneos de maca u otros, la percepcion al sabor del

producto, solo se hizo por encuesta.
Limitaciones de Conocimiento operacional: El investigador, por su caracter de recién

egresado, tiene leves conocimientos en el manejo de estimacidon y costos

operacionales, lo que puede verse traducido en la estimacion de los flujos de caja.

ESTRUCTURA ECONOMICA DEL SECTOR

DESCRIPCION DEL ESTADO ACTUAL DE INDUSTRIA

EMPRESAS QUE LA CONFORMAN

HERBALIFE PERU. - Herbalife no cuenta con una fabrica fisica en nuestro pais, sus
productos son importados, solo cuenta con una oficina en la Av. Del Ejército 530
Miraflores, Lima; ponemos a Herbalife dentro del grupo de las empresas que la
conforman porque ofrece variedad de productos instantdneos que tienen altos
indices de proteinas y vitaminas, que ayudan a aumentar las energias diarias; su
método de distribucién es a través de redes de mercadeo, es decir cuenta con
personas que se dedican en la venta de los productos, dandoles bonos econdémicos
y beneficios.

SANTA NATURA. — Es una empresa peruana dedicada a la comercializacion de
productos naturales, esta empresa cuenta con distintas tiendas a nivel nacional y
cuenta con una planta ubicada en Los Rosales D interior 2B Pachacamac Peru; con
respecto a su volumen de ventas ha crecido en un 60% en los Ultimos 5 afios
NESTLE. —Es una empresa de consumo masivo transnacional, la cual ofrece dos
tipos de productos, los cuales son Nesquik y Milo, quienes también ofrecen altas

proteinas y ayuda en la recuperacion de energia para personas quienes hace
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deportes, o estan en constante movimiento, su volumen de ventas a nivel mundial

segun el portal estatista representa un total de 88 mil millones de délares.

TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

Las personas se han vuelto méas exigentes con su alimentacion, cada vez buscan productos
gue no le afecte a su organismo, es por eso que se enfocan en buscar productos naturales,
segun datos de Food Revolution Latin America, el 90% de los consumidores peruanos

prefiere comprar alimentos naturales.

Podemos analizar que se debe hacer un producto que cumpla con las expectativas y
necesidades de los clientes, brindando la informacién nutricional completa, ya que de esta

forma ayudaria al cliente a seleccionar que producto va a comprar.

ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL

Actualmente el sector de producto alimentarios ha crecido en un 5% segun el Ministerio de
la produccion, lo que nos indica que el sector va en crecimiento a razones pequefias, pero
Su ascenso sera constante en los proximos afios.

La empresa que estan en el sector cuentan actualmente con lo Ultimo en tecnologia,
logrando producir a grandes escalas, todo esto gracias al crecimiento ya explicado; nuestro
producto se encuentro dentro de la rama de productos no tradicionales, los cuales estan
teniendo mucha aceptacion en el mercado nacional y el extranjero, muchos de estos no
requieren tener maquinaria ni procesos que estan a la vanguardia, dentro del cual est el
polvo elaborado a base sacha inchi.

Actualmente con la moda que tienen jévenes y adultos de hacer ejercicios, este sector ha
presentado un crecimiento del 17% segun el Ministerio de produccién, ya que dichos

consumidores optan por consumir productos naturales con el fin de cuidar su salud.

ANALISIS DEL CONTEXTO ACTUAL Y ESPERADO

ANALISIS POLITICO-GUBERNAMENTAL

El estado ha presentado un proyecto de ley de semoforizacion nutricinal, la cual
actualemente se encuentra en debate en el pleno del Congreso de la Republica, donde
explica las propiedades nutricionales del producto en diferentes combianciones; esta ley
posee 240 combinaciones de colores y numeros, esto favoreceria muchos a los productos
naturales, ya que, informaria al consumidor las propiedades nutricionales del producto que

esta comprando, si es saludable o no para su salud.
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ANALISIS SOCIAL

Los consumidores buscan informacion nutricional leyendo las etiquetas de los productos,
esta informacién la podemos apoyar en la encuesta de CPI donde nos revela que el 87% de
los peruanos lee las etiquetas de los envases.

Otra tendencia que ayudaria a nuestro proyecto es que las personas cada vez consumen
productos bajo en azucares, decimos que nos ayudaria porque nuestro es un instantaneo

bajo en azucares.

ANALISIS TECNOLOGICO

En el 2015 gracias a programa Biocomercio, aportando nuevos avances tecnologicos se
logré un beneficio para 5000 productores, esto ayudo a mejorar la produccion de sembrio
de mas de 17000 hectareas de diferentes cultivos como café, sacha inchi, cacao, entre
otros; estos productos pertenecientes a las regiones amazonica.

Con respecto a la maquinaria, en el Peru existen muchas empresas que se dedican a la

importacion y fabricacion de maquinarias para diferentes tipos de industrias.
Tabla 1. PERU: IMPORTACION PARA EL CONSUMO

MATERIAS PRIMAS NATURALES 4.2 5.29

SEMIELABORADOS 249.99 250.48 0.20%

0.63%

ELABORADOS 959.91 907.17 -5.49%

2.28%

MAQUINAS Y HERRAMIENTAS 94.65 86.72 -8.38%

0.22%

OTRO EQUIPO PARA LA AGRICULTURA 3.67 5.82 58.58%

0.01%

MATERIAL DE TRANSPORTE Y TRACCION 52.21 56.86 8.91%

0.14%

MAQUINAS Y APARATOS DE OFI.SERV Y 1434.81 1415.62 1.34%

3.56%

HERRAMIENTAS 242.96 251.24 3.41%

0.63%

PARTES Y ACCESORIOS DE MAQUINARIA 600.77 616.79 2.60%

1.55%

MAQUINARIA INDUSTRIAL 3078.83 3073.19 -0.18%

7.73%

OTRO EQUIPO FIJO 2280.06 2279.17 -0.04%

5.73%

PARTES Y ACCESORIOS DE EQUIPO DE TRANSPORTE | 1040.14 1136.95 9.31%

2.86%

EQUIPO RODANTE DE TRANSPORTE 1603.37 1627.66 1.51%

4.09%

EQUIPO FlJO DE TRANSPORTE 47.18 50.27 6.55%

0.13%

FUENTE: SUNAT

ANALISIS ECONOMICO

Un punto que favorece las inversiones es que la inflacion esta en un 4.3% en el 2017, Peru
se encuentra en el 2do puesto a nivel de Sudamérica detrds de Ecuador la cual se puede
visualizar en la tabla 3

Actualmente la demanda de productos naturales ha incrementado en un 17% segun el
Ministerio de la produccion.

Con respecto al PBI de nuestro pais ha ido en aumento desde afio 2014, se puede

visualizar en la tabla 2, a este tema le agregamos el crecimiento de consumo de productos
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naturales, ademas de los niveles bajos de inflacion; concluimos que estos tipos de

productos tendrian un gran impacto dentro de la economia del Peru.

Tabla 2.PBI

467433
482890
502341
514726

FUENTE: BCRP

Tabla 3. INFLACION

FUENTE: BCRP

ANALISIS ECOLOGICO

La materia prima de nuestro producto el cual es el sacha inchi, crece en la Amazonia del
Pert por encima de los 1700 msnm, en dichos lugares el clima es tropical, con suelos
acidos y aluviales plano, por lo tanto, tenemos dicho factores:

a) Por estar en zonas amazédnicas, el estado ha puesto politicas medioambientales,
con el fin de que no se destruya la vegetacion abundante que existe, ya que el
hombre usaba dichas zonas para la produccién de cocaina y mineria ilegal.

b) De no controlar dicho problema la produccion de muchos cultivos entre ellos el
sacha inchi no seria la éptima, y esto no ayudaria a satisfacer las demandas internas
y externas de nuestro pais.

c) Actualmente SENASA que es una entidad controlada por el Ministerio de Agricultura

y riego, se encarga de controlar las plagas, verificacion de vegetales y frutas, entra
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otras cosas, esto con el fin de que las plagas y enfermedades no se propaguen por

diferentes partes de pais y no afecte a los cultivos.
llustracion 1. SENASA

Ministerio de Agricultura y Riego

SENASA

Servicio Nacional de Sanidad Agraria

PERU

FUENTE: SENASA

ANALISIS LEGAL

Los productos comestibles deben tener certificaciébn sanitaria de DIGESA, esto lo ha
establecido el Ministerio de Salud con el fin de reducir y controlar los riegos de
enfermedades en los consumidores.

El congreso promulgé la Ley N°30021 “Ley de promocion de la alimentacion saludable para
nifos, nifnas y adolescentes”, la cual tiene como fin la proteccién de la salud y el desarrollo
de las personas, con respecto a las bebidas no alcohdlicas propone que el Ministerio de

Salud debe controlar los niveles de azucares, sodio y grasas saturadas; para reducir los

niveles de enfermedades como sobrepeso, obesidad, y otras enfermedades cronicas.

llustracién 2. "LEY DE PROMOCION DE LA ALIMENTACION SALUDABLE PARA NINOS, NINAS Y
ADOLESCENTES"

FUENTE: Presidencia del Peru
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OPORTUNIDADES

a) La situacion del mercado de productos naturales si bien no esta tan desarrollada
como otro mercado, pero nuestra oportunidad se centra en que no existe muchos
competidores, sin embargo, si un mercado de consumidores muy amplio, que nos
favorece para lograr el posicionamiento que es uno de los objetivos especificos que
se quiere lograr.

b) El sacha inchi es un cultivo cuya produccién est4 en aumento, con esto lograriamos
adquirir el sacha inchi de manera mas rapida y viable.

c) El 80% de los peruanos prefieren consumir productos naturales, de esta forma
nosotros nos enfocariamos muchos en sus necesidades, ofreciéndoles un producto
gue cumpla sus expectativas

d) El crecimiento del consumo de productos naturales crece a un porcentaje de 25%
por afio, datos confirmado por la Red de agricultura ecoldgica del Pera.

llustracion 3. CULTIVO DE SACHA INCHI

FUENTE: Bloginsumos

ESTUDIO DE MERCADO

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Este producto es un instantaneo elaborado a base Sacha Inchi, que es una mezcla micro-
particulada, la cual contiene Sacha inchi, preservantes, saborizantes y azucares naturales.
Viene en dos tipos de presentaciones: la primera es una presentaciéon con empaques de 30
gr, equivalente a 3 cucharitas; la otra presentacion es un envase de 450 g que equivale a 55
cucharitas.

COMPOSICION DE LA FORMULA

El instantaneo elaborado a base de Sacha Inchi, estd compuesto principalmente por los

frutos del Sacha Inchi como materia prima, el cual ha pasado por proceso de descascarado,
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limpieza de impureza y elementos externos; asi mismo preservantes, saborizantes que en

este caso usaremos cacao en polvo y azucares naturales como la estevia.
Tabla 4.COMPOSION DEL INSTANTANEO DE SACHA INCHI

COMPOSICION DEL
INSTANTANEO ELABORADO A

BASE DE SACHA INCHI

Elaboracién propia

CLASIFICACION DEL PRODUCTO

Segun la Organizacion Mundial de la Propiedad intelectual, el instantaneo elaborado a base
de Sacha Inchi se clasifica como clase 32, teniendo nimero de orden SO184, esto debido a
esta dentro de la categoria de Semillas o granos; en caso de consumir antes del tiempo que

indica el envase, el producto se estropea.

CONTENIDO NUTRICIONAL DE PRODUCTO

Dentro de las propiedades mas importantes del instantdneo elaborado a base Sacha Inchi
es que presenta un 54% de aceites y 33% de proteinas, lo que hace sea un producto con
una fuente de energia muy importantes para satisfacer nuestro mercado; otros puntos
importantes es que supera a los 4cidos insaturados en lo que respecta a porcentajes, y
también posee menor porcentaje que las grasa saturadas, esta comparacion la hacemos en

base a las demas semillas como la soya, girasol, oliva, etc.
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Tabla 5.CONTENIDO NUTRICIONAL DEL INSTANTANEO DE SACHA INCHI

CONTENIDO NUTRICIONAL DEL
INSTANTANEO ELABORADO A
BASE DE SACHA INCHI
33%
49%
3.70%
2.90%
5%
8.14%
36.30%
49.20%
83.40%
92.60%

Elaboracién propia

SELECCION DEL SEGMENTO DEL MERCADO

La comercializacion del instantaneo elaborado a base sacha inchi esta destinado para
personas que necesiten recuperar energia después de un dia de mucha actividad y que
gusten del consumo de productos naturales que cuiden su salud, tal es el caso de los
estudiantes, personas que trabajan y aquellas personas de la tercera edad que necesiten
mantenerse en buenas condiciones, el nivel socioeconémico al cual queremos llegar es el
nivel B y C, la cuidad que nosotros estamos enfocandonos es Lima, ya que este NSE
representa el 22.3% y 40.5% de la poblacién limefia, ademas vemos a Lima como un lugar
donde las personas viven de manera agitada y estresadas, esta condicién de vida hace que
las personas gasten muchas energias en el dia a dia, otro punto que nos enfocamos es que
las personas de la ciudad cada vez buscan méas productos naturales.

INVESTIGACION DE MERCADO

Se realizé una investigacion basandose en la oferta y la demanda de los productos
naturales; basandose en los siguiente:

a) ldentificamos la problematica.

b) Determinacién de nuestro publico objetivo.

c) Indices de aceptacion de producto.

d) Frecuencia de consumo de productos naturales.

e) Precio que el publico objetivo estaria dispuesto a pagar.

f) Andlisis y conclusion sobre los resultados obtenidos.
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Resultados de las encuestas:

Se tomd una poblacion de 119 encuestas, se tomé como referencia la segmentacion
incluyendo a personas incluidas en el NSE B y C. Los lugares donde se realizé las
encuestas fueron: fuera de supermercados, universidades y alrededores de tiendas por

conveniencia, todas estas locaciones ubicadas en las zonas 6 y 7 de Lima metropolitana.
Tabla 6.EDADES

15-30 Afos 56 47%
30-45 Afios 38 32%
M:elyor a 45 o5 21%
A0S

Total 119 100%

Elaboracién propia

Gréfico 1. EDADES

EDADES

21%, 21%

W 15-30 Afios
47%, 47% W 30-45 Afios

Mayor a 45 Afios
32%, 32%

Elaboracién propia

Tabla 7.GENERO

Masculino 56 47%
Femenino 63 53%
Total 119 100%




Elaboracién propia

Grafico 2. GENERO

Genero

B Masculino

53%, 53%

Femenino

Elaboracién propia

Tabla 8. PREFERENCIA DE PRODUCTO

Si 97 82%
No 22 18%
Total 119 100%

Elaboracién propia

Gréfico 3. PREFERENCIA DE PRODUCTOS NATURALES

PREFERENCIA DE PRODUCTOS
NATURALES

18%, 18%

‘ B Masculino

Femenino
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Elaboracién propia

Tabla 9. CONOCE EL SACHA INCHI

Si 82 69%
No 37 31%
Total 119 100%

Elaboracién propia

Gréfico 4. CONOCIMIENTO SOBRE EL SACHA INCHI

CONOCE EL SACHA INCHI

uSi

No

Elaboracién propia

Tabla 10.FRECUENCIA QUE CONSUMIRIA EL INSTANTANEO ELABORADO A BASE DE SACHA INCHI

Siempre 63 53%
Cominmente 27 23%
Rara vez 21 18%
No consume 8 7%

Total 119 100%

Elaboracién propia
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Gréafico 5. FRECUENCIA DE CONSUMO

FRECUENCIA DE CONSUMO

Elaboracién propia

W Siempre
B ComUnmente
m Rara vez

No consume

Tabla 11.MEDIOS PUBLICITARIOS DONDE NOS VERIAN

TV y Radio 27 23%
Prensa Escrita 7 6%
Redes Sociales 76 64%
Paneles Publicitarios 9 8%
Total 119 100%

Elaboracién propia
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Gréfico 6. MEDIO PUBLICITARIO EN EL QUE NOS VERIAN

Medio Publicitario en el que nos
verian

8%, 7% .
23%, 23% B TV y Radio

M Prensa Escrita

6%, 6%

Redes Sociales

64%, 64% Paneles Publicitarios

Elaboracién propia

Los resultados obtenidos fueron:
a) El 82% de los encuestados prefieren consumir producto naturales
b) EI62% de los encuestados tiene conocimiento sobre el sacha inchi
c) El 53%% de los encuestados indica que su frecuencia de consumo seria
“siempre”.
d) EIl 63% de los encuestados indica que ven publicidad a través de las redes

sociales.

Dentro de la investigacion se estudié mucho el perfil del consumidor; si bien Lima es un
mercado muy amplio, teniendo a los NSE B y C como mercados potenciales, debido a que
los consumidores que estan dentro de estos mercados son personas que trabajan, estudian
0 son empresarios medianos; estas personas deben ser mayores de 18 afios, que residan
en los distritos de San Miguel, Pueblo Libre, Jesus Maria, Lince, Magdalena, Santiago de
Surco, San Borja, la Molina, Miraflores y San Isidro.
Adicionalmente se estudio los factores que influyen en el comportamiento del consumidor,
entre estos factores tenemos:
Factor cultural
Actualmente el mercado de mercados comestibles no es muy fiable, las empresas
gue estan dentro del rubro en su afan por producir a gran escala, obvian algunos
procesos que tienen que ver con la materia prima, usando quimicos y preservantes;
debido a esto los consumidores crean ciertos paradigmas ante la aparicion de un
nuevo producto; lo que nosotros queremos hacer es cambiar esta mentalidad

ofreciendo un producto de confianza y de mucha calidad.
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Factor social

Debido al tiempo diario con el que cuentan los consumidores de nuestro mercado
objetivo, buscan acortar sus actividades béasicas para disponer de mas tiempo para
actividades que necesiten mayores detalles, esto puede ser en su entorno laboral o
académico; de esta forma buscan productos que sean de facil y rapida preparacion,
como lo son los productos instantaneos.

Factor Personal

En esta parte podemos hablar de los factores que implican en la personalidad, estilo
de vida y rutinas; estos puntos se deben tratar de manera analitica ya que al final es
lo que ayuda al consumidor a elegir un producto

En el caso de un estudiante con el afan de cumplir sus metas y planes a mediano
plazo, busca que hacer muchas activadas en simultaneo, esto le ayudaria a recortar
mas tiempo en necesidades basicas y enfocarlas en lo académico, este tipo de
consumidor normalmente le da 10 min a 15 al desayuno, por ende, busca productos
de facil y rapida manipulacién, como lo son los instantaneos.

Mientras, un empleado enfoca su tiempo a las actividades laborales de acuerdo a la
organizacion en la que labore, por lo tanto, busca un producto que no alargue sus

entregas y no afecte su eficiencia.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

La investigaciobn de mercado sirvié identificar las preferencias, necesidades y
fidelidad que tiene nuestro publico objetivo.

Se identifico el nivel aceptacion de mercado que puede tener nuestro producto.

Se puede analizar la percepcion del consumidor para determinar la publicidad a
elegir en lanzamientos futuros, esto nos sirve para obtener datos mas reales, para

que no nos genere mayores gastos.

ANALISIS DE LA DEMANDA
DEMANDA HISTORICA

La demanda estimada se ha proyectado a 7 afios, esta proyecciéon la obtenemos con el

método de grafico lineal.

Tabla 12.DEMANDA DE PRODUCTOS ACHOCOLOTADOS

2009 3,435,187
2012 3,977,190
2014 4,647,875
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Elaboracion propia — Adaptado de IPSOS Apoyo

Gréfico 7. DEMANDA PRYECTADA DE PRODUCTOS INSTANTANEOS ACHOCOLATADOS

DEMANDA(PERSONAL)
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Elaboracién propia — Adaptado de IPSOS Apoyo

Luego de mostrar los datos y gréaficos, esta informacién los obtuvimos de IPSOS Apoyo,
enfocadndonos en productos instantdneos achocolatados, como los son Milo, Nesquik y
Cocoa Winter, dentro de este analisis grafico podemos observar que la demanda ha ido en

aumento afio afos, este andlisis se basé aun NSE By C.

Grafico 8. FUNCION DEL COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA PROYECTADA DE PRODUCTOS
INSTANTANEOS ACHOCOLATADOS

Demanda de consumo de
Achocolatados
SO0
¥ = 606344x + SE+OG
4000000 B* =0,99635
SO0
il e manda
2000000 [personas)
1000000
] T T 1
2009 2012 2014

Elaboracién propia - FUENTE: IPSOS Apoyo

La ecuacion lineal obtenida de la grafico es: y = 606344x + 3*10"6, con una correlacion en

base a datos reales de 99.63%, lo cual nos demuestra que nuestra proyeccion es aceptable


http://es.ncalculators.com/number-conversion/e-x-calculadora.htm
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PROYECCION DE LA DEMANDA

Se considera los niveles socioecondmicos B y C, la poblacion limefia segun dltimo censo en
el aflo 2017 en Lima existe una poblacion de 9 millones 111 mil; el NSE B representa el

22.3% lo que nos da una poblacién de 2,031,753; mientras el NSE C un 40.5% teniendo

3,689,955 habitantes en este grupo; lo que nos da un mercado de 5,721,708.
Tabla 13.HABITANTES DE LOS NSE B Y C-LIMA

22.30% 2,031,753
40.50% 3,689,955

Elaboracién propia — FUENTE: INEI

ANALISIS DE LA OFERTA

La entrada del producto al mercado sera una nueva alternativa de consumo, este producto
ofrece aceites como lo son el Omega 3, 6 y 9, también ofrecerd un alto contenido de
vitaminas y proteinas, esto hace que el producto sea mas atractivo para los consumidores.
El sacha Inchi posee alternativas de valor agregado dentro de las que tenemaos el aceite y
harina; existen también competidores con productos sustitutos lo cuales ofrecen bebidas
instantaneas hechas a base de productos naturales u organicos; dentro de este grupo estan
los instantaneos hechos a base de frutas, los que poseen vitaminas, proteinas y minerales,
el café instando y los chocolates instantaneos.

Con el instantaneo elaborado a base de sacha inchi queremos cubrir aquella demanda del
grupo gue nosotros hemos escogido como mercado; nos apoyamos en que las personas
gue estan en nuestro mercado, buscan productos de rico sabor, después un producto con

todas las propiedades nutritivas.
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Gréfico 9. APARICION DE NUEVOS PRODUCTOS ORGANICOS Y NATURALES

PEI real'™ ve. aparicidn de comercializadores orgdnicos y naturales, Lima Metropolitana,
2002-2014 (en miles de millenes de nuewos soles)
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FUENTE: SCIELO-Angie Higuchi

El crecimiento del mercado desde el 2002 ha sido muy favorable, si bien en el 2007 hubo
cierta caida, quiza en base a la crisis que hubo en el pais luego del terremoto, ya en el 2010
la pendiente empez6 a elevarse; el grafico 15 nos muestra como ya a partir del afio 2011
este mercado empieza a elevarse en base a PBI Lima, asegurandonos lo ya identificado,
gue es en este punto donde los productos naturales entraron en la mentalidad de los
consumidores.

Gréfico 10. CRECIMIENTO DE PRODUCTOS NATURALES Y ORGANICOS.

Relacidn entre crecimiento econdmico y nimero de comercializadores organicos y
naturales, Lima Metropolitana, 2002-2014 (en miles de millones de nuevos soles)
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FUENTE: SCIELO-Angie Higuchi

APEIM clasifico a Lima por zona; nosotros queremos enfocarnos en las zonas 7 y 8, donde
se encuentran los NSE B y C, puesto que las personas que viven en estas zonas buscan

cosas que faciliten su vida y que ayude a optimizar su tiempo; en relacion a los ingresos, se
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estima que poseen sueldo entre 1000 a 2000 soles para el NSE C, mientras que para el B

los ingresos van desde los 2000 a 4000

Tabla 14 CRECIMIENTO DE PRODUCTOS NATURALES Y ORGANICOS.

[
Fora 1 (Pusnte Predra, Comas, Carabaylia) T EE i 120, 1.0 181 n7 55
Fona 2 (Independencia, Las Olves, San Martin g Porras)| g7 I"r___r: r!f;!-: Iy |_E": B Kk 53
[Fona 3 (San Jubn de Lurigancho) 40 Eg ['1-'0'; ['15'.;,'; 133 262 8.1
Fona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 13 Moz, 105 g4 BE 505 44
[Fona 5 [A1e, CNaclacays, LITgancha, Sania AN, San R E—
s, E1 Agustng) a1 | es | Tds) | 050G | 24 | 3 ) 52
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FUENTE: APEIM

PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO

EL AMBITO DE LA PROYECCION

En el @mbito de proyecciéon son mdltiple las alternativas metodologias para medir el
comportamiento futuro de varias de las variables del proyecto de inversion. Esto permite
escoger el que mas se acomoda a la presente investigacion.

La eleccién del método, esta dependera principalmente de la cantidad y calidad de los
antecedentes que se hayan encontrado, también de los resultados proyectados. La eficacia

del método elegido se establecera en funcion de su precision, sensibilidad y objetividad.

SELECCION DE MERCADO DE PROYECCION

Para poder escoger el método mas idoneo se escogid el modelo de regresion que se basa
en tres supuestos basicos, los cuales si son desviados, invalidan automaticamente cualquier
proyeccion.

De este modo, el modelo de regresién simple o de dos variables, indica y demuestra que la

variable dependiente se predice sobre la base de una variable independiente.
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MERCADO POTENCIAL

Nos enfocamos primero en la poblacion de Lima que son mas 33 millones de habitantes
segun el dltimo CENSO del 2017, segun datos el 90% de las personas prefieren consumir
productos naturales, por lo tanto, nuestro mercado se encuentra basado en el este
porcentaje de personas.

Asi mismo nuestro mercado en base a NSE representa un 40.5 % para el C y un 22.3%

para el NSE B, esto solo en base a la poblacién limefia.

MERCADO DISPONIBLE

Dado los datos obtenidos en las encuestas de la poblacién que se estudid, se obtuvo un
mercado de 84%, ya que este porcentaje respondié que prefiere consumir productos
naturales, lo cual nos un mercado de 7,653,240 de la poblacion limefa.

MERCADO EFECTIVO

Se llegbé a una conclusion gracias a que se preguntd si consumirian un producto hecho a
base de sacha inchi, el 70% respondié que, si consumiria, lo cual nos un mercado efectivo

de 6,377,700 de la poblacién limefa.

MERCADO OBJETIVO

Para este mercado, se tomé como base la segmentacion, obteniendo que sera 51% de
nuestro mercado efectivo, obteniendo un total de 3,252,627 que gustarian que tomar
bebidas elaboradas naturalmente.

PRONOSTICO DE VENTAS

Tabla 15.PRONOSTICO DE VENTAS

2017 S/4,093,708.00
2018 S/4,627,156.00
2019 S/5,184,044.00
2020 S/5,764,369.00
2021 S/6,368,129.00

ELABORACION PROPIA
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Gréfico 11. PRONOSTICO DE VENTAS

ELABORACION PROPIA

ASPECTOS CRITICOS QUE IMPACTAN EL PRONOSTICO DE VENTAS

Algunos puntos que pueden variar nuestro pronéstico de venta, serian los problemas
politicos, crisis econémica, lo cual puede llevar a constantes protesta y problemas con las
inversiones internas; otro punto importante son los desastres naturales, como la materia
prima de nuestro producto es el sacha inchi, y este cultivo crece en la selva, de ocurrir un

desastre en esa zona podria impedir que la materia prima llegue a los almacenes.

INGENIERIA DEL PROYECTO

ESTUDIO DE INGENIERIA

Para la produccion del instantaneo de sacha inchi, seguimos un diagrama de bloques, y un
DOP, para tener un seguimiento de los distintos procesos que necesita nuestro producto,
desde que la materia prima hasta el empaquetado.



MODELAMIENTO Y SELECCION DE PROCESOS PRODUCTIVOS

Gréafico 12. MODELAMIENTO Y SELECCION DE PROCESOS PRODUCTOS
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ELABORACION PROPIA

Grafico 13. DOP

Diagrama de Operaciones de Polvo de Sacha
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ELABORACION PROPIA

31



32

SELECCION DEL EQUIPAMIENTO

El equipamiento utilizado tiene que cumplir con los pardmetros de produccion descritos, y
con las especificaciones del producto; estos equipos se obtendran de proveedores

latinoamericanos, y se dividié en dos tipos: principales y secundarios

EQUIPAMIENTOS PRINCIPALES

Tabla 16.MAQUINARIA PRINCIPAL

MAQUINA DESCAPSULADORA 1 4
MAQUINA SECADORA DE GRANOS 2 15.54
MOLEDORA GRANOS 1 12
TAMIZADORA 2 8
MEZCLADORA 2 18.6
ENVAZADORA 2 9.7

FAJA TRANSPORTADA 1 12.4
SELLADORA MANUAL 2 14.4

ELABORACION PROPIA

EQUIPAMIENTO SECUNDARIO

Tabla 17. EQUIPAMIENTO SECUNDARIO

TAMICES DE MALLA 1 2
BALANZA ELECTRONICA DE PLATAFORMA 1 6
BALANZA DE PRECISION 1 1.4

ELABORACION PROPIA
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Gréfico 14. LAY OUT
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ELABORACION PROPIA

DISTRIBUCION DE EQUIPOS Y MAQUINARIAS

La distribucion se dio en base a las normas y parametros que ayuden a tener un libre
transito de una maquina a otra; en este caso nos basamos en base nuestro DOP (Grafico
13), con el fin que el diagrama de recorrido que realiza materia prima desde que entra hasta
gue sale como producto terminado sea de manera ordenada; otro punto es que existen
procesos que necesitan pesajes y analisis, por ende, en estos procesos el producto requiere
ingresar a las areas destinadas, asi que, el equipo o maquinaria estara cerca, de tal modo
gue el producto entre al &rea y cuando salga pueda seguir al siguiente proceso.

Esta informacion la apoyamos en la metodologia SLP (Systematic Layout Planning), la cual
ayuda con el problema que tienen las empresas a la hora de hacer su distribucion de planta.
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Grafico 15. TABLA RELACIONAL DE ACTIVIDADES
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ELABORACION PROPIA

DETERMINACION DEL TAMANO

PROYECCION DE CRECIMIENTO

Tabla 18.PROYECCION DE PRODUCCION EN BASE AL TAMANO DE PLANTA

2017 9,047,129
2018 9,882,675
2019 10,745,877
2020 11,636,736
2021 12,555,252

ELABORACION PROPIA
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Grafico 16. PROYECCION DE CRECIMIENTO EN BASE AL TAMANO DE PLANTA

ELABORACION PROPIA

RECURSOS

Tabla 19.RECURSOS.

Balanza electrénica para insumos

Balanza electrénica para sacha inchi entero

Balanza de precision para sacha inchi tamizado

Mesa de seleccién de sacha inchi




Mesa de acondicionado de insumos

Maquina descapsuladora de sacha inchi

Lavadero / Fregadero

Mesa para acondicionamiento pre secado

Maquina secadora de granos

Maquina moledora de granos

Maquina tamizadora

Maquina mezcladora

36
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Selladora manual

Envasadora automatica

Montacargas

ELABORACION PROPIA

TECNOLOGIA

Si bien es cierto la produccion de instantaneo elaborado a base de sacha inchi no necesita
de tecnologia de punta, nosotros hemos adicionado maquinarias que ayuden a optimizar
procesos, que nos ayude a reducir los cuellos de botella; con el objetivo de que se pueda
cumplir las demandas.

FLEXIBILIDAD

En cuanto a las posibilidades de una ampliacion en el area de produccion, es factible debido
al gran area disponible que es propiedad de la empresa y no presenta obstaculo alguno en

cuanto a oposicién de propietarios aledafios, ya que es un espacio solo para la industria.
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De acuerdo al Lay out elaborado, el cual muestra un ordenamiento de las areas, se ha

seguido los siguientes paramentos:

a) Reduccién en la congestion de procesos para la elaboracion del producto.

b) Optimizacion de las areas.

¢) Reduccién de tiempos en los procesos de produccion.

d) Adaptacion a los constantes cambio que pueden ocurrir dentro de la planta, zonas y

puestos de trabajo.

En base a los parametros anteriores, se realizd una distribucién de puestos, ya sea mdviles

o fijos, para obtener el resultado de cuanto del area de la planta va a requerir cada maquina

y los operarios.

Tabla 20.DISTRIBUCION DE PUESTOS

Balanza electronica para insumos 0.45 0.6 0.6 1
Balanza electrénica para sacha inchi entero 0.45 0.6 0.6 1
Balanza de precision para sacha inchi tamizado 0.6 0.6 0.6 1
Mesa de seleccién de sacha inchi 0.6 1.2 0.9 3
Mesa de acondicionado de insumos 0.6 1.2 0.9 3
Magquina descapsuladora de sacha inchi 15 1.3 1.2 1
Lavadero / Fregadero 1.08 0.65 0.9 3
Mesa para acondicionamiento pre secado 0.6 1.2 0.9 3
Maquina secadora de granos 1.55 0.8 2.2 4
Méquina moledora de granos 11 0.7 1.6 1
Méguina tamizadora 0.5 0.5 0.75 4
Maquina mezcladora 3 5 2.5 1
Selladora manual 1 0.75 0.3 3
Envasadora automatica 3 5 3 3
Montacargas 3 3 2.32 1
Operarios 0.8 0.3 1.65 1

ELABORACION PROPIA

Siguiendo los datos obtenidos, podemos analizar de las &reas que usaremos para la

produccion y area de nos producciéon, donde podemos poner almacenes, descarga de

materia prima e insumos, entre otras.
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Tabla 21. TAMANO DE PLANTA

196.84 346.04 542.88

ELABORACION PROPIA

El &rea total de la planta es 570 m2, de acuerdo a norma se debe usar el 82%, por lo tanto,
se esta usando el 95.24%, para prevenir la expansion y el crecimiento de la capacidad de
planta.

CAPACIDAD DE PRODUCCION

Para analizar nuestra capacidad de produccion estimamos datos en base a productos
similares; en el caso de tiempo de ciclo de producto es lo que nosotros esperamos producir
en un inicio para poder satisfacer nuestra demanda, mientras que para nuestra eficiencia
nos guiamos por el trabajo que tendra el personal y las maquinarias, en el caso del personal
el agotamiento, mientras que en las maquinas el mantenimiento y el uso diario.

Para hallar la capacidad se hizo el siguiente calculo:

HORAS DIARIAS: 18 horas/dia

Tiempo de ciclo de producto: 120 kg de sacha inchi/h
Eficiencia: 80%

Dias laborables: 313 dias

Kilogramos de sacha inchi producidos por dia

0 kg de sacha inchi h kg de sacha inchi

25 A * 18@ = 2700 Jia

Kilogramos de sacha inchi producidos por mes

kg de sacha inchi dias kg de sacha inchi
0 - * 30 = 81000

270
fa mes mes

Kilogramos de sacha inchi producidos por afio

kg de sacha inchi dias kg de sacha inchi
2700 - *313——=845100
dias afio

aio
*845 100 es la capacidad de produccion teorica.

Kilogramos de sacha inchi producidos por afio (incluyendo eficiencia)

kg de sacha inchi kg de sacha inchi
— * 0.80 = 676 080 —
aflo aflo

845100
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ESTUDIO DE LOCALIZACION

DEFINICION DE FACTORES DE UBICACION

MACRO LOCALIZACION

Dentro de este andlisis se decidié la zona general donde se pondra la planta; este analisis
es general, es decir a base al departamento; para esto se han tomado muchos factores que
ayuden a elegir correctamente, ya que estos factores influirian en el precio final del

producto.

Para esto se ha tomado 3 opciones, de las cuales Lima figura como una opcién, ya que
existe un PEA mayor, las otras dos opciones son San Martin y Ucayali, ya que el sacha

inchi crece en estas zonas, y tienen una mayor produccién de este cultivo.

Para el departamento de Lima, se escoge como opcién debido a que como se dijo antes
tiene la PEA (poblacion econdmicamente activa) més alta del pais, esto nos da como

andlisis que hay personas aptas para trabajar.
Tabla 22. POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA POR DEPARTAMENTO

Lima 7358.3
San Martin 594.9
Ucayali 277.8

ELABORACION PROPIA-ADAPTADO DE INEI

RANKING DE FACTORES

Para encontrar nuestra macro localizacion se han tomado diferentes factores tomando como
consideracion las leyes y normas en base a la fabricacién de productos alimenticios, por

ende, se ha tomado los siguientes factores:

Cercania a los proveedores de Sacha Inchi pro departamento
Cantidad de poblacién PEA

Servicio de transporte

o0 ®»

Abastecimiento de servicios basicos
E. Terrenos

Cercania a los proveedores de Sacha Inchi pro departamento
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En este andlisis existen dos opciones como lo son San Martin y Ucayali, como se explico
antes el sacha inchi crece en estos departamentos, esto pone en desventaja a Lima, pero
también se tiene proveedores en esta ciudad que ya estan posicionados, vendiendo al por

mayor y menor.

Cantidad de poblacién PEA
Es un punto muy importante, ya que se puede asegurar la contratacion de operario y otros,
y obtener la mano de obra calificada para que nuestra produccion sea la mas éptima.

Servicio de transporte

Dentro de este analisis se tiene que debe existir diferentes medios de transporte para que el
producto pueda llegar a los diferentes lugares donde se comercializara; los servicios del
transportista deben de ser eficientes.

Abastecimiento de servicios basicos
Consideramos que el departamento donde se instale la planta debe tener los servicios

basicos como lo son agua, luz, teléfono e internet.
Terreno

El area donde ubique la planta debe estar lejos de lugares donde se existan residuos

soélidos, vapores, presencia de polvo, y sobre todo lejos de ambientes contaminados.

Luego de explicar cada factor, se da la escala de puntuacion:

Tabla 23.ESCALA DE PUNTUACION DE MACROLOCALIZACION

Bueno 6
Regular 4
Malo 2

ELABORACION PROPIA

Después de dar la escala de puntuacion, se precede a puntuar cada cruce y dar un

porcentaje final.



Tabla 24.ENFRENTAMIENTO-MACROLOCALIZACION
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Factores

Suma

Puntuacion

A

28.57%

28.57%

7.14%

o

k=l I

21.43%

mjigloO|wm

i I K=

NlWlR|A|DS

14.29%

28.57%

ELABORACION PROPIA

14

100.00%

Tabla 25.ENFRENTAMIENTO-MAICROLOCALIZACION

28.57%

28.57% 1.71
7.14% 0.29
21.43% 0.86

14.29%

ELABORACION PROPIA

A E R

Tabla 26.PUNTUACION FINAL POR DEPARTAMENTO

28.57%

28.57%

28.57% 171 28.57% 0.57 28.57% 0.57
7.14% 0.29 7.14% 0.14 7.14% 0.14
21.43% 0.86, 21.43% 0.43 21.43% 0.86

14.29%

S|l

14.29%

ELABORACION PROPIA

S INININ O

14.29%

Sl

Luego de analizar cada departamento tenemos como macro localizacién a Lima, el punto

mas importante es la proximidad a proveedores de materia prima, quienes comercializan en

gran escala; Lima posee la mas alta PEA en el pais, gracias a este analisis podremos tener

una respuesta inmediata ante nuestra demanda proyectada.
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MICRO LOCALIZACION

Atreves de este andlisis encontraremos la ubicacién de la planta, la cual se decidié poner en
Lima Metropolitana; para este analisis se sigue la misma metodologia de la macro

localizacion.

RANKING DE FACTORES

Los factores se tomaron en base a normas Yy leyes para la empresa de consumo masivo,

con esta informacién se pudo ver cual tenia mayor preponderancia.

Proximidad a los proveedores de materia prima.
Energia eléctrica.
Agua.

w0 NP

Terreno.

Proximidad a los proveedores de materia prima.

Se puso como el factor mas importante, ya que se tiene que analizar el tema de los costos
de transporte, asi mismo, el tiempo que demoraria en llegar a nuestro almacén de materia
prima; el proveedor debe asegurar el aprovisionamiento, ya que se trabajara con estandares
de calidad en las entregas

Energia eléctrica.

La planta industrial tiene normas para la iluminacién, debe ser natural, y en lugares donde
exista dicha iluminaciéon se puede complementar con luz artificial; la cual no debe generar

reflejos ni sombras; existen los siguientes niveles de iluminacion:

Tabla 27.ILUMINACION PARA PLANTAS INDUSTRIALES

540|Calidad
220|Produccion
110|Otras zonas

ELABORACION PROPIA-ADAPTADO DE VIVIENDA



Agua.
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Para la producciéon de alimentos y bebidas por normas del Ministerio de Salud se tiene que

el agua debe ser potable, es decir que cumplan con los requisitos fisico-quimicos; la planta

utilizara agua de la red publica y también se hara a través de pozos, estos deberan se

construidos y verificados que estén aptos para almacenar agua potable.

Terreno.

El area donde ubique la planta debe estar lejos de lugares donde se existan residuos

sélidos, vapores, presencia de polvo, y sobre todo lejos de ambientes contaminados.

Proximidad al proveedor de materia prima en lima

Abastecimiento de energia

A.
B.
C. Abastecimiento de agua
D.
E.
F.
G
H

Servicio de transporte
Terrenos

Clima

Eliminacién de desechos

Reglamentacion fiscal y legal

Tabla 28.ENFRENTAMIENTOS-MICROLOCALIZACION

Factores

Suma

Puntuacién

12.50%

17.50%

o

7.50%

i k=l L k=]

15.00%

=1 =1

12.50%

= L e e

12.50%

[

o

olr|r|r|r|r|m

5.00%

I(a(m|mo|ofwm|>

rlo|r]|r|o]o]|r
mlolofr|r]|r
T L N e

=i E=1k=1 =]

NIN[njnjo|wiNWn

17.50%

ELABORACION PROPIA

Tabla 29. ESCALA DE PUNTUACION-MICROLOCALIZACION

Bueno 6
Regular 4
Malo 2

ELABORACION PROPIA

IS
o

100.00%
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Para nuestra micro-localizacion se ha elegido dos opciones, las que se deben encontrar
ubicadas en zonas industriales, para las cuales se ha tomado en cuenta las normas

municipales y legales.

Tabla 30. PUNTUACION POR DISTRITO

A 12.50% 6 0.75|A 12.50% 4 0.5
B 17.50% 2 0.35(B 17.50% 6 1.05
C 7.50% 2 0.15|C 7.50% 2 0.15
D 15.00% 4 0.6(D 15.00% 4 0.6
E 12.50% 4 0.5[E 12.50% 6 0.75
F 12.50% 6 0.75|F 12.50% 4 0.5
G 5.00% 4 0.2|G 5.00% 2 0.1
H 17.50% 2 0.35[H 17.50% 4 0.7

| 365 435

ELABORACION PROPIA

Después de haber nuestro analisis, podemos verificar que Ventanilla obtuvo mayor
puntuacion, tomando en cuenta todos lo factores.
La planta estara ubicada en el Parque Porcino 48 Lt. 57 Sector 2, este terreno esta ubicado

en una zona industrial, donde existen almacenes y cuentas con pista asfaltadas.

llustracion 4. UBICACION DEL AREA

PARQUE

PORCINO.
Google

FUENTE: GOOGLE MAPS
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llustracion 5. UBICACION DEL TERRENO

FUENTE: GOOGLE MAPS

ASPECTOS ORGANIZACIONALES

CONSIDERACION LEGALES Y NORMAS APLICABLES

Decretos de ley que rigen a la empresa

Ley: D.S N° 008-2008-TR Reglamento del Texto Unico Ordenado de la Ley de Promocion
de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa

Fecha: 30/09/2008

Descripcion: Describe los lineamientos con el objetivo de la formalizacion y desarrollo de las
micro y pequefias empresas para la ampliacion del mercado interno y externo de éstas,
para el acceso progresivo al empleo en condiciones de dignidad y suficiencia.

Ley: N° 26842, Ley General de Salud

Fecha: 20/07/1997

Descripcion: Describe los derechos y deberes concernientes a la salud individual. En el
capitulo V se detallan los requerimientos minimos para que un alimento sea legalmente apto
para el consumo humano.

Ley: D.S. N° 007-98-SA Reglamento sobre Vigilancia y Control Sanitario de Alimentos y
Bebidas

Fecha: 25/09/1998
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Descripcion: Describe los pardmetros necesarios para garantizar la produccion y el
suministro de alimentos y bebidas de consumo humano sanos e inocuos y facilitar su
comercio seguro, recomendados por la Comision del Codex Alimentarius.

Ley: N° 28405, Ley de Rotulado de Productos Industriales manufacturados

Fecha: 26/05/2005

Descripcion: Se establece de manera obligatoria el rotulado para los productos industriales
manufacturados para consumo final, debiendo inscribirse la informacion exigida a fin de
proteger la salud humana, medio ambiente y salvaguardar el derecho a la informacion de

los consumidores.

Ley: N° 29571, Cddigo de Proteccion y Defensa del Consumidor

Fecha: 02/09/2010

Descripcion: Tiene la finalidad de que los consumidores accedan a productos idoneos y que
gocen de los derechos y los mecanismos efectivos para su proteccion.

Ley: D.S. N° 009-2005-TR Reglamento de Seguridad y Salud en el Trabajo

Fecha: 21/07/2005

Descripcion: Describe los lineamientos para promover y mantener el mas alto grado de
bienestar fisico, mental y social de los trabajadores en todas las ocupaciones, evitando en

todo sentido el desmejoramiento de la salud causado por las condiciones de trabajo.

Ley: NTP 203.111 - Mezclas en polvo para preparar refrescos o bebidas instantaneas.
Descripcion: Esta norma define las caracteristicas y establece los requisitos que deben

presentar los productos instantaneos, en el momento de su expedicién o venta.

En cumplimiento con estos decretos, en la fase de implementaciéon de la empresa sera

necesario obtener estos registros especiales otorgados por DIGESA.



Tabla 31.REGISTROS ESPECIALES

DIGESA - DEHAZ | Ley N° 26842 del 0
Inscripcion en el Registro Sanitario de Area de 20/07/97 Art. 91° G I’;’:ZZP (I)E dZeA) S
Alimentos y Bebidas Certificacionesy | D.S. N° 007-98- ronunciamiento: 7 dias
Registro Sanitario SA Art. 105° p ’
Certificado de libre comercializacion | DIGESA - DEHAZ
de alimentos, bebidas y de productos Area de D.S. N° 007-98- 5% UIT Plazo de
naturales fabricados y/o elaborados Certificaciones y SAArt. 113°  |pronunciamiento: 7 dias
en el pais. Registro Sanitario
DIGESA - DEHAZ
Certificacion de uso de registro Area de D.S. N° 007-98- 7 % UIT Plazo de
sanitario Certificaciones y SA pronunciamiento: 7 dias
Registro Sanitario
DIGESA - DEHAZ o
Habilitacién Sanitaria Area de Habilitacién D-S. NSXW % Emisién R.D. 7% UIT
Sanitaria
Validacion Técnica Oficial del Plan | DICESA-DEHAZ 1y o o708 |
Area de Habilitacién Emision R.D. 7% UIT
HACCP Sanitaria SA

ELABORACION PROPIA
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Junto con el pedido de registro en INDECOPI, se debe realizar el pago de 14.46% de
una UIT (S/.4050), es decir S/.585.63.

DISENO DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DESEADA

En principio los ingresos de la empresa serdn bajos, por ende, se tendrd un gerente
general, jefes, operarios, almaceneros y vendedores; se prevé que para el tercer afio se

tendra el organigrama a mostrar.
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Gréfico 17. ORGANIGRAMA

ELABORACION PROPIA

DISENO DE LOS PERFILES DE PUESTO CLAVES

GERENCIA GENERAL:

Tiene que ser una profesional licenciada de la ingeniera industrial administracion de
empresas con conocimientos en produccion de productos de consumo masivo

Tener una experiencia minima de 5 afios al frente de empresa de consumo masivo
Poseer ambiciones de proyeccion de desarrollo, planificacién y crecimiento
empresarial.

Decisiones rapidas y con mucha responsabilidad, que ayuden a encontrar y
solucionar problemas, para que estos no afecten la produccion.

Debe inspeccionar que los planes y metas de la empresa salgan de acuerdo a las
politicas de la empresa.
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JEFEMARKETING:

Deber ser licenciado en marketing o administracion de empresas.

Experiencia minima 3 afios en empresas de produccion.

Conocimiento en implementacion de estrategias de marketing a través de
oportunidades, las cuales deben generar los diversos canales de comercializacion;
también debe desarrollar estrategias que ayuden al producto a tener mayor

aceptacion en el mercado.

JEFE DE PRODUCCION:

Debe ser licenciado en Ingeniera Industrial o ingenieria alimentaria.
Experiencia minima 3 afios en empresas de produccion.
Dentro de sus funciones debe inspeccionar los avances y las metas propuestas; asi

como verificar los indicadores de gestion.

JEFE DE LOGISTICA.

Debe ser licenciado en Ingeniera Industrial.

Experiencia minima 3 afios en las areas de logistica.

Administrar la cadena de abastecimiento de manera correcta, desde que llega la
materia prima, hasta que el producto esté terminado, y posteriormente despacho

para su comercializacién.

JEFE DE CALIDAD

Debe ser licenciado en Ingeniera Industrial o Ingenieria Alimentaria.

Experiencia minima 3 afios en empresas de consumo masivo.

Debe reportar resultados de las metas y objetivas cumplidas durante el mes.

Su funcion principal es verificar que los procesos y operaciones dentro de la

empresa sean las méas optimas.

REMUNERACIONES, COMPENSACIONES E INSENTIVOS

Los pagos al personal, ya sean empleados y obreros, se ha tomado en base a lo que

manda las leyes, como seguros, remuneraciones y CTS; en el grafico 38 se mostrara las

distribuciones que seguira la empresa:



Tabla 32. REMUNERACIONES, COMPENSACIONES E INSETIVOS

ASISTENTE DE PRODUCCIGN

ASISTENTE DE CALIDAD

ASISTENTE DE LOGISTICA

(GERENTE GEN ERAL /.12 000,00 1| 5/ 1200000 5/.158000,00| 5/ 1512000 | §/55440,00) 5223 440,00
IEFE DE PRODIUCCION /.8 000,00 1| s/=00000[ 5/ 11200000( 5/ 10080,00 | 5/ 36950,00[ 5/.148950,00
IEFE DE CALIDAD /.8 000,00 1| s/=00000[ 5/ 11200000( 5/ 10080,00 | 5/ 36950,00[ 5/.148950,00
IEFE DE LOGISTICA /.8 000,00 1| s/=00000[ 5/ 11200000( 5/ 10080,00 | 5/ 36950,00[ 5/.148950,00
IEFE DE MARKETING ¥YVENTAS | S/.2000,00 1| s/=00000] 5 11200000] S/ 10080,00 | 5/ 36950,00[ 5. 148350,00

VENDEDORES /.2 500,00 3| s/750000) §.10500000| 5/ 945000 | §/34650,00) 5133 650,00
DPERARIOS 5/ 850,00 18| &/ 1520000 §.21420000( 5/ 1927500 | 5/ 70685,00[ 5284 285,00
ALMACENERDS 5/ 850,00 2| s;a70000] s/23=00p0( s/ 214200 | S/7854,00] /3145400
CHOFER 5/ 850,00 1] s/=copn| s/11900p0] s/ 107100 s/2927,00[ S/.158237,00
TOTAL 5/.1291 257,00
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POLITICA DE RECURSOS HUMANOS

Entre las politicas de recursos humanos a tratar entre el personal estara lo correspondiente

a los criterios siguientes:

VI.

Todo el personal antes de ser seleccionado y contratado deberd pasar por una
evaluacién psicoldgica.

El personal ser& capacitado como minimo doce horas académicas al afo.

El personal debe ser motivado un plus de eficiencia en base a la produccion de la
planta, a parte de las gratificaciones.

Se mantendra un constante positivo clima laboral con una cultura de

Calidad total.

Se impulsara el desarrollo organizacional para sacar adelante a la empresa de

manera adecuada

PLAN DE MARKETING

ESTRATEGIA DE MARKETING

Las estrategias de marketing a usar serén las de tipo mixto, es decir las que se ciernen a las

llamadas tradicionales o convencionales de ATL y las correspondientes a las BTL

Asimismo, el sistema de influencias psicosociolégicas destinadas a uno o por lo general a

varios publicos, a través de un conjunto relativamente amplio de acciones y medios de

comunicacion, durante un periodo de tiempo previamente establecido, persiguiendo
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objetivos en correspondencia con los intereses e intenciones de una determinada

organizacion.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Para esta estrategia lo primero que elegimos fue un nombre creativo, y que tenga mayor
aceptaciéon en nuestro publico, el nombre elegido es PROTEINCH, el cual refleja las
propiedades y el objetivo que tiene el producto.

La presentacion de nuestro producto vendra en dos presentaciones: la de 30 gr que viene
en un empaque de plastico, mientras que la de 400gr tendrd una presentacion con cierre

hermético, para que sea de facil maniobrabilidad, y se pueda guardar facilmente.

ESTRATEGIA DE PRECIO

El producto en un inicio estara en introduccién al mercado, es por eso que las ganancias
seran bajas, con la estrategia que nosotros seguiremos, subiremos estas ganancias, es por

ellos que hemos considerado diferentes factores:

Percepcién por parte del cliente.
Dentro de este factor el cliente establece el precio que esta dispuesto a pagar; de acuerdo a
lo estudiado el cliente estaria dispuesto a pagar 2 soles por un sobrecito de 30 gr y el de
400 gr aproximadamente 14 soles.

Andlisis, fijacién y ajuste de precios.

Fijar un precio para el instantaneo elaborado a base sacha inchi, hay que analizar la
negociacién de quien compra y quien vende; para atraer al mercado, lo primero que se debe
hacer es poner un precio accesible y que genere rentabilidad; inicialmente nuestro producto
sera distribuido a través de bodegas, pero lo que se quiere lograr a largo plazo es entrar a
los supermercados.

Estrategia de fijacion de precios a emplear.

a.- Prestigio e imagen.

Este producto es novedoso, por lo tanto, se tiene que buscar una imagen buena de
producto, para lo cual debe estar a un precio accesible, pero con la misma calidad; si bien
es cierto tenemos competidores indirectos, muchos de estos no estdn hechas
completamente de productos naturales.

b.- Valor agregado.
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Se ofrecerd un producto tota diferente a los ya existente en el mercado, ya que nuestro
producto posee vitaminas proteinas, que ayudan a las personas en su vida cotidiana, esto a
través de un producto natural.

c.- Segun mercado.

En el grafico se muestra la diferenciacién de precios en base a los instantaneos conocido, y
mas consumidores en mercado, gracias a esta informacion y a los estudios hechos,
podemos llegar a que un precio competitivo y al alcance de todos es de 1 a 2 soles el de
30gr y de 12 a 16 soles el de 400 gr, por lo cual nuestro producto tendra un precio de 2
soles de 30gr y 16 soles de 400 gr.

Tabla 33.COMPETIDORES

Milo S/.15.50
Nesquik S/.12.50
Winter S/.11.70

ELABORACION PROPIA

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Debido a la ubicacion de la planta, la distribucién se hara a través de vendedores, quienes
se encargaran de buscar a los clientes, que inicialmente seran bodegas y mercados, hasta
gue nuestro producto tenga mayor aceptacion y entre a los supermercados; para distribuir a
estos clientes se despachara a través de furgones, la capacidad de esos furgones es de

acuerdo a la produccién que tengamos.

ESTRATEGIA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD.

Este punto es el mas importante para la distribucion de nuestros productos, a través de este
punto, se da a conocer las diferentes herramientas a usar para comunicar e informar a los
clientes las propiedades nutritivas que tiene el producto, es decir las formas se llegara a la
mentalidad de consumidor final; para lo cual seguiremos los siguientes pardmetros:
Publicidad

Para hacerle publicidad a nuestro producto, lo haremos a través de paneles publicitarios,
diferentes medios de comunicacion y también redes sociales.

Los paneles publicitarios seran puestos en lugares donde exista una mayor concentracion
de personas, mientras tanto la publicidad a través de los medios de comunicacion sera en

las mafianas y en las noches, ya que nuestro publico objetivo en ese horario se dirige y
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regresa de sus labores diarias; mientras que la publicidad a la cual se debe tomar con
mayor prioridad es las redes sociales, ya que, con el boom de los Smartphone, las personas
permanecen mucho tiempo en ellos.

Promocion de ventas.

El instantaneo elaborado a base sacha inchi es un producto novedoso, por lo tanto, para
atraer nuestro mercado, se tendrd un precio de entrada, hasta que nuestro producto se
posiciones, también se lanzaran descuentos periodicamente; también se haran

degustaciones en lugares donde concurra nuestro publico objetivo.

PLANIFICACION FINANCIERA

LA INVERSION

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

Acondicionamiento de planta.
Consiste en tener una planta con los requerimientos que manda la ley, en esta inversion

estan el costo del terreno, y todo lo que concierne a la construccién de un area adecuada.

Tabla 34.ACONDICIONAMIENTO DE PLANTA

TERRENO S/. 120,030.1

PISOS S/. 6,010.6
PAREDES S/. 30,600.6
TECHO S/. 7,470.5

OFICINAS S/. 9,220.9
SERVICIOS |S/. 11,829.2
OTROS S/. 17,727.9

ELABORACION PROPIA

Maquinaria.
Como ya se explicé antes, las maquinas estan divididas en dos partes, la cuales son
maquinas principales y secundarias, la cuales van de acuerdo a la importancia que cumplen

dentro de la produccion.



Tabla 35. MAQUINARIA PRINCIPAL

S/. 5,728.5
S/. 16,415.0
S/. 3,333.3
S/.11,771.9
S/. 28,475.0
S/. 48,240.0
S/.11,725.0
S/. 1,340.0

NIRINININ[RIN|-

ELABORACION PROPIA

Tabla 36.MAQUINARIA SECUANDARIA

S/. 1,397.0
1 S/. 619.8
1 S/. 1,172.5

ELABORACION PROPIA

Tabla 37. COSTO TOTAL DE MAQUINARIA

S/. 127,028.7
S/. 3,189.2

ELABORACION PROPIA

Muebles y enseres.
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Esta inversion tiene que ver con los equipos que se necesitaran en las diferentes areas que

existen en la empresa.

Tabla 38. MUEBLES Y ENSERES

S/. 15,758.4
S/. 5,306.4
S/. 10,050.0

ELABORACION PROPIA
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Muebles y equipos de oficinas.

Tabla 39. MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

ELABORACION PROPIA

INVERSION PRE-OPERATIVA

En este tipo de inversion se ha colocado lo que necesita para constituir una empresa; como

permisos, inscripciones, entre otras:
Tabla 40. TRAMITES DE CONSTITUCION DE EMPRESA

ELABORACION PROPIA

Ademas, se ha tomado costos en registros que necesita una empresa que se dedica a

producir alimentos.
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Tabla 41. REGISTRO PARA EMPRESAS DE ALIMENTOS

ELABORACION PROPIA

También se tiene a presupuestados gastos en capacitacion de personal, asi como,

implementacién de softwares y pagina web:

Tabla 42. CAPACITACION Y DESARROLLO DE SERVICIOS

ELABORACION PROPIA

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

Dentro de esta inversion de toma lo que necesita para cubrir los gasto que tiene la
produccion, el cual lo estamos definiendo como la diferencia que existe entre el activo
corriente y el pasivo corriente, para analizar este costo se han estimado ingreso y egresos
mensuales antes de aplicar el IGV, y para determinar nuestro capital de trabajo se ha
tomado el déficit mayor acumulado.

Nuestros ingresos fueron calculados a través de los indices de estacionalidad de las ventas
mensuales; por otro lado, los egresos fuero a través de los programas de produccion anual.
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Tabla 43. INVERSION DEL CAPITAL DE TRABAJO

ARl 2017

INGRESOS | 402,548 | 402, 548] 402,548 |402,548] 402,548 | 402,548] 402,548 | 402, 548] 402,548 | 402, 548] 402,548 | 402 548
EcrEsos | 511953 | 288 196] 511953 | 288 126] 511,553 | 288 126] 511,953 | 288 126] 511,953 | 288 126 511,953 | 288 126
73,856 | 72,856 | 73,856 | 73,856 | 73.856 | 73.856 | 73,856 | 73.856 | 73,85 | 73,858 73,83 | 73,85
23,600 | 23,600 23,600 | 23,600 23,600 | 23.600] 23,600 | 23.600] 23,600 | 23,600] 23,600 | 23,600

i i i i i

384,371 | 160,544] 384,371 | 160,544] 384,371 | 160,544] 384,371 | 160,544] 384,371 | 160,544] 384,371 | 160,544

15,244 | 15.244] 15244 | 15244] 15244 | 15.244] 15,244 | 15.244] 15244 | 15.244] 15244 | 15,244

L

10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882 | 10,882

i}

-100,405] 114,422| -109,405]| 114,422 |-100,405| 114,422| - 109, 405 | 114, 422| - 105,205 | 114,422

109,405 114,422

-109,405| 5,017 |-104,389] 10,033 | -99,372| 15,050 | -94,355 | 20,067 | -89,339 | 25,083 | -84,322 | 30,100

ELABORACION PROPIA

Se concluye que para nuestro primer afio necesitaremos financiar la inversion, debido a que

nuestro déficit acumulado es menor a los egresos totales.

COSTO DE PROYECTO

Para nuestro costo de proyecto hemos llegado a la conclusién de que se invertira un mayor

porcentaje en capital de trabajo, ya que, la materia prima, la mano de obra y todo lo que

tiene que con los costos de produccion representan mas de 50% de la inversion.
Tabla 44, COSTO DE PROYECTO

S/.374,083.08 | 42.20%
S/.511,953.36 | 57.80%

ELABORACION PROPIA

INVERSIONES FUTURAS

Dentro de las ideas que se tienen, es que nuestra produccién aumente, invertir en una
planta méas amplia de unos 70000 m2, lo cual nos costaria un $500,000 ddlares; al tener un
terreno mas amplio nuestra linea de produccion tendra modificaciones, como maquinaria de
tltima tecnologia, que ayude a nuestra productividad aumente, pero nos ayuden a mejorar

la calidad de nuestro producto.
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FINANCIAMIENTO

ENDEUDAMIENTO Y CONDICIONES

Se tendra un endeudamiento con alguna entidad financiera, para lo cual se ha tomado la
decision que dicha deuda sea de 34%, ya que financiar totalmente nuestra inversion, se
podria correr mayores riesgos; mientras que el 66% serd con capital propio de los

accionistas.

Tabla 45. ESTRUCTURA DE CAPITAL

34%| S/300,000.00
66%| S/586,036.44

ELABORACION PROPIA

Luego de tener la cantidad que se financiara, se procede a buscar la mejor opcién para
financiar nuestro proyecto, para lo cual se ha elegido a 4 bancos, para los cuales tenemos

la TCEA de cada uno.
Tabla 46. ENTIDADES FINANCIERAS

17.10%
22.30%

ELABORACION PROPIA

Después de analizar cada banco en base al que ofrece una menor TCEA, por lo tanto, se
eligio al Banco BBVA, para financiar el porcentaje de inversion restante.

Tabla 47. FINANCIAMIENTO DEL BANCO BBVA

300,000 |15.00%

ELABORACION PROPIA

CAPITAL Y COSTO DE OPORTUNIDAD

Para calcular nuestro costo de oportunidad de capital 0 mas conocido como COK, hemos

usado su férmula en base a los parametros que nos ayudaran a determinar dicho costo.

COK = Rpais + Beta* (Rm — Rf) + Rf
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Tabla 48. COSTO DE OPORTUNIDAD DE CAPITAL

ELABORACION PROPIA

Donde:
e R pais: riesgo pais, para el Peru es 2.22%
e Beta des apalancada: la beta des apalancada correspondiente a este tipo de
negocios es 1.01. Betaapalancado = (1 + DCx (1 — T)) *Betadesapalancado
e Rm: representa el riesgo de mercado de hacer una inversion en Peru.

o Rf: tasa libre de riesgo.

Aplicando la férmula del COK, se ha calculado que dicho costo es de 16.96%.

COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

El costo de capital promedio ponderado o WACC se refiere a la tasa que mide el costo de
los activos financiados, ya sea por capital propio que son los socios 0 con ayuda de terceros
gue en nuestro caso es por el banco BBVA; a continuacion, se muestra la tabla con los

parametros necesarios para calcular el WACC.

Tabla 49. COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

S/ 886,036.00| S/ 300,000.00| 34% 15% S/ 586,036.00| 66% 0.72 20.34% 17.11%

ELABORACION PROPIA

Nuestro costo de capital promedio ponderado es de 17.11%.

PRESUPUESTO BASE

PRESUPUESTO DE VENTAS

Para la evaluacion de nuestra proyeccion de ventas, ha sido en base a las unidades
vendidas, que se han obtenido en base a la demanda del proyecto y al 5% de la demanda

insatisfecha
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Tabla 50. PRESUPUESTO DE VENTAS

VENTAS S/.4.830.576] S/.5.460.044|117.172 S/. 6.801.956, S/.7.514.392

ELABORACION PROPIA

PRESUPUESTO DE PRODUCCION

PRESUPUESTO DE COMPRAS

Para nuestro prepuesto de compras hemos realizado un cuadro donde se muestra las
unidades y el costo del material directo, que para nuestro proyecto son el sacha inchi, el

cacao en polvo, los preservantes y la estevia.

Tabla 51. PRESUPUESTO DE COMPRAS

S/ 2,770,755.00 | S/2,943,584.00 | S/3,296,097.00 | S/3,658,940.00 | S/3,768,384.00
S/ 498,736.00 | S/ 529,845.00 | S/ 593,297.00 [ S/ 658,609.00 | S/ 678,309.00
S/ 3,269,491.00 | S/3,473,429.00 | S/3,889,394.00 | S/4,317,549.00 | S/4,446,693.00

ELABORACION PROPIA

PRESPUESTO DE COSTOS DE PRODUCCION Y DE VENTAS

La politica de solicitud de insumos para la produccién es de 20 dias, es decir la cantidad
gue se tendra en almacén sera para producir el instantdneo de sacha inchi por 20 dias, se
da esta politica porque para la fabricacion de nuestro producto se necesita productos
frescos, y por ser productos alimenticios estar mucho tiempo en el almacén puede llevar a
gue se descompongan, y esto ocasionaria un gasto.

A continuacién, se mostrara los diferentes cuadros en base a la materia prima que se usara

para la produccion:

Tabla 52. PRESUPUESTO DE SACHA INCHI

SACHA INCHI

158,255,311 173,074,119 193,849,835| 215,498,693| 229,333,652

9,615,229 10,769,435 11,972,150 12,740,758 0
0 9,615,229 10,769,435 11,972,150| 12,740,758
167,870,540 174,228,326 195,052,550( 216,267,302 216,592,894

ELABORACION PROPIA



Tabla 53. PRESPUESTO DE STEVIA

STEVIA

8,084,802 8,841,852 9,903,223 11,009,200 11,715,988
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
8,084,802 8,841,852 9,903,223 11,009,200 11,715,988

ELABORACION PROPIA

Tabla 54. PRESUPUESTO DE CACAO EN POLVO

124,775,450

136,459,250

152,839,738 169,908,650

180,816,741

2,274,321

2,547,329

2,831,811 3,013,612

0

0

2,274,321

2,547,329 2,831,811

3,013,612

127,049,771

136,732,258

153,124,220( 170,090,451

177,803,129

ELABORACION PROPIA

Tabla 55. SORBATO DE POTASIO

107,797 117,981 132,043 146,789 156,213
4,912 5,502 6,116 6,509 0

0 4,912 5,502 6,116 6,509
112,709 118,571 132,657 147,182 149,704

ELABORACION PROPIA

Tabla 56. SABORIZANTE

431,189 471,565 528,172 587,157 624,853
19,649 22,007 24,465 26,036 0
0 19,649 22,007 24,465 26,036
450,838 473,923 530,630 588,728 598,817

ELABORACION PROPIA

Tabla 57. COMPLEJO VITAMINICO

1,347,467 1,473,642 1,650,537 1,834,867 1,952,665
61,402 68,772 76,453 81,361 0

0 61,402 68,772 76,453 81,361
1,408,869 1,481,012 1,658,218 1,839,775 1,871,304

62



63

ELABORACION PROPIO

Tabla 58. PRESUPUESTO DE CAJAS

12,787 13,985 15,663
583 653 726 772 0
0 583 653 726 772
13,370 14,055 15,736 17,459 17,758

ELABORACION PROPIA

Presupuesto de Mano de Obra Directa

El Costo de Mano de Obra requerido anual ser4 de S/.202.042 el cual comprende al

personal que influye directamente en la produccion.
Tabla 59. PRESPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

Salario de operarios 202.042 224.278 222.278 268.75 335.458

ELABORACION PROPIA

PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

En este presupuesto estan todos los gastos que no estan ligados a la produccion, sino a
administracién, como son los gastos de personal administrativo, los servicios basicos, la

depreciacion de las maquinarias y las amortizaciones.

Tabla 60. PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

2739 2739 2739 2739 2739
4120 4120 4120 4120 4120
245,387 283,728 283,728 283,728 283,728
720 720 720 720 720
1626 1789 1967 2164 2381
3600 3600 3600 3600 3600
12000 12000 12000 12000 12000
270,192 308,696 308,875 309,071 305,168
3230 3260 3292 3327 3366
273,422 311,955 312,166 312,399 308,534

ELABORACION PROPIA
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PRESUPUESTO DE MARKETING Y VENTAS

Para nuestro presupuesto de marketing se ha analizado minuciosamente, de marketing
depende que nuestro producto tenga una aceptacién en el mercado y que las ventas
aumenten de manera constante, para esto se contratara una empresa que se dedique a
esta parte, ya que al analizar se encontr6 que el costo de tercer izar es menor; en un
principio la inversion sera alta, pero conforme el producto tenga mayor aceptacion se ira

disminuyendo hasta un punto 6ptimo.

Tabla 61. PRESPUESTO DE MARKETING Y VENTAS

127,728 127,728 127,728 127,728 127,728
211,008 211,008 211,008 211,098 211,098
240,000 120,000 100,000 50,000 50,000
578,826|  458,826| 438,826 388,826| 388,826

66,191 44,591 40,991 31,991 31,991
306,191 164,591 140,991 81,991 81,991

ELABORACION PROPIA

PRESUPUESTO DE GASTOS FINANCIEROS

Este presupuesto se da para los gastos que ocasiona el préstamo bancario con el Banco
BBVA, hemos decidido tener este presupuesto para salvaguardar la empresa, y que este

gasto nos afecte directamente a los intereses futuros de la empresa.

Tabla 62. PRESPUESTO DE GASTOS FINANCIEROS

ELABORACION PROPIA

PRESUPUESTOS DE RESULTADOS

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

Este proyecto va de la mano con el impuesto a la renta, que sera el 28%, se esta
considerando que en un inicio las cantidades fijas seran S/. 200,000 y lo que quiere lograr
es que cada afio crezca un 25%.



Tabla 63. ESTADO DE GANANCIA Y PERDIDAS PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADOS

65

2017 2018 2019 2020 2021

VENTAS NETAS S/. 4093 708(S/. 4 627 156|S/. 5 184 044(S/. 5 764 369|S/. 6 368 129
COSTO DE VENTAS S/. 3059 496 (S/. 3509 754|S/. 3 866 585(S/. 4 276 754|S/. 4 753 353
UTILIDAD BRUTA S/. 1034 212|S/. 1117 402|S/. 1 317 459|S/. 1 487 616|S/. 1 614 776
GASTO DE VENTAS S/. 578826 | S/. 458 826 | S/. 438826 | S/. 388 826 | S/. 388 826
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 270192 | S/. 308 696 | S/. 308 875 [ S/. 309 071 | S/. 305 168
UTILIDAD OPERATIVA S/. 185194 | S/. 349880 | S/.569 758 | S/. 789 718 | S/. 920 782

GASTOS FINANCIEROS S/. 41 457 S/. 35 226 S/. 26 959 S/. 17 452 S/. 6 519
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/. 143737 | S/. 314654 | S/. 542 799 | S/. 772 266 | S/. 914 263
UTILIDAD IMPONIBLE S/. 143737 | S/. 314654 | S/. 542799 | S/. 772266 | S/. 914 263
IMPUESTO A LA RENTA (28%) S/. 40 246 S/. 88103 | S/. 151984 | S/. 216 234 | S/. 255 994
UTILIDAD NETA S/. 103 491 | S/. 226551 | S/. 390815 | S/. 556 031 | S/. 658 269
PAGO DE DIVIDENDOS S/. 200 000 | S/. 200000 | S/. 250000 | S/. 312500 | S/. 390 625
UTILIDAD RETENIDA EN EL PERIODO | S/. -96 509 | S/. 26551 | S/. 140815 | S/. 243531 | S/. 267 644

BALANCE PROYECTADO

ELABORACION PROPIA

Tabla 64. BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL

2017

2018

2019

2020

ACTIVO CORRIENTE
CAJA Y BANCO 511 953,36 235 550,54 200 464,73 273 837,80 44325221 894 478,44
EXISTENCIAS 204 242 41 230 788,18 254 006,39 275 354.05 0.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 511 953,36 430 702,94 431 252,01 527 844,28 718 607,16 894 478 44
ACTIVO NO CORRIENTE

. r
:;%,JE(?,LES’ MAQUINARIA'Y 358 476 87 328 476,87 328 476,87 329 430,20 32043929 356 051,9
DEPRECIACION ACUMULADA 15002,27 31804,54 47803,06 6380157 824613
INMUEBLES, MAQUINARIA Y
EQUIFO (NETO) 328 476,87 312 574,60 296 672,33 281 636,23 265 637,72 273 590,5
ACTIVO FIJO INTANGIBLE 1648051 1648051 1648051 1648051 1648051 164805
AMORTIZACION ACUMULADA 412013 824025 1236038 1648051 164805
ACTIVO FIJO INTANGIBLE 16 480,51 12360,38 8240,25 4120,13 0,00 0,00
(NETO)
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 344 957 38 324 934,08 304 912,58 285 756,36 265 637,72 2735905
OTROS ACTIVOS 29 125,70 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVO 886 036,44 764 727,93 736 165,49 813 600,64 984 244,87 1 168 069,0
PASIVO CORRIENTE
DEUDAS DE CORTO PLAZO 2479917 55113,19 6338017 72887,20 83 820,27 0,00
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2479917 5511319 6338017 72887,20 83 820,27 0,00
PASIVO NO CORRIENTE
DEUDAS DE LARGO PLAZO 275 200,83 220 087,64 156 707,47 83 820,27 0,00 0,00
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 275 200,83 220 087,64 156 707,47 83 820,27 0,00 0,00
TOTAL PASIVO 300 000,00 275 200,83 220 087,64 156 707,47 83 820,27 0,00
PATRIMONIO NETO
CAPITAL SOCIAL 586 036,44 586 036,44 586 036 44 536 036 44 586 036,44 586 036 4
RESULTADOS ACUMULADOS -96 509,35 -69 958,59 7085673 314 38816 582 032,50
TOTAL PATRIMONIO NETO 586 036,44 489 527,09 516 077,85 656 893,17 900 424,60 1 168 069,0
Lg‘g" PASIVO + PATRIMONIO - o0 036 44 764 727,93 736 165,49 813 600,64 984 244 87 1 168 069,0

ELABORACION PROPIA



FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Tabla 65. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Facturacion S/ 4,830,576 | S/ 5,460,044 |S/ 6,117,172 |S/ 6,801,956 S/ 7,514,392
Recuperacion del capital de trabajo S/  255,976.68
Venta de Activos fijos S/  273,590.57
Inversion de Activos Tangibles S/ 354,636.00

Inversion de Activos intangibles S/ 19,447.00

Capital de trabajo S/511,953.36

Pago de materia prima S/3,269,491.00 | S/3,473,429.00 | S/3,889,394.00 | S/4,317,550.00 | S/ 4,446,694.00
Pago de mano de obra directa S/ 202,042.00 [ S/ 224,278.00 | S/ 224,278.00 | S/ 268,750.00 [ S/  335,458.00
Pago de CIP S/ 286,783.00 [ S/ 364,426.00 | S/ 365,481.00 | S/ 366,642.00 [ S/ 367,919.00
Gastos Administrativos S/ 266,563.00 [ S/ 305,096.00 | S/ 305,308.00 | S/ 305,540.00 [ S/ 305,795.00
Gastos de Venta S/ 306,191.00 | S/ 164,591.00 | S/ 140,991.00 | S/ 81,991.00 [ S/  81,991.00
IGV por pagar S/ 130,579.00 [ S/ 246,041.00 | S/ 286,062.00 | S/ 334,170.00 [ S/ 418,122.00
Impuesto a la Renta S/ 51,854.00 [ S/ 97,966.00 | S/ 159,532.00 | S/ 221,121.00 [ S/ 257,819.00

ELABORACION PROPIA

EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

EVALUACION FINANCIERA

TIR

Para el TIR nos dio un valor de 62.02%, que si los analizamos respecto al COK que es
16.96%; podemos decir que el proyecto es aceptable.

VAN

De igual manera para el VAN nos da un valor de S/. 1,651,072.53.
Tabla 66. VAN

0.1606 0.1606 0.1606 0.1606 0.1606

886036
-886036 317072 | 584216 | 744990 | 906193 | 1798759

273196.62|433718.87|476543.71(499448.18 | 854201.14

1651072.53

ELABORACION PROPIA
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ROE

103,491
"~ 586,036.44

El ROE es el rendimiento sobre el capital contable que en el caso del primer afio es

ROE =17.66%

negativo, puesto recién la empresa recién empieza.

RATIOS

a) Ratios de liquidez

Tabla 67. RATIO DE LIQUIDEZ

2016

2017

Activo corriente/Pasivo corriente 20.64

7.98

6.8

0

7.24

8.57

ELABORACION PROPIA

b) RATIOS DE SOLVENCIA
Tabla 68. RATIOS DE SOLVENCIA

2020

Activo/Pasivo

2.95%

2.78%

3.34%

5.19%

11.74%

ELABORACION PROPIA

c) RATIOS DE RENTABILIDAD
Tabla 69. RATIOS DE RENTABILIDAD

2018

2019

2020

Utilidad neta/Ventas netas

2.53%

20.27%

29.66%

37.38%

ELABORACION PROPIA




ANALISIS DE RIESGO

ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 70. ANALISIS DE SENBILIDAD

Presentacion Caja de 100 sobres

PRECIO POR CAJA
Precio S/. 338,98
COSTO VARIABLE POR CAJA
Sacha Inchi S/. 67,80
Stevia S/. 30,51
Cacao en polvo S/. 83,60
Sorbato de potasio S/.0,54
Saborizante S/.2,11
Complejo vitaminico S/.1,98
Caja $/.0,70
Total Costos Variables S/. 187,23
Contribucién Unitaria S/. 151,75
COSTOS FlIOS
Remuneraciones S/. 886 277
Depreciacion y Amortizacion S/.20022
Publicidad S/. 240 000
Servicios S/. 195702
Total Costo Fijo S/. 1342001
|PTO DE EQUILIBRIO |  s8843cajas |
IMARGEN DE SEGURIDAD | 36,56% |

ELABORACION PROPIA

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ANALISIS DE ESCENARIOS

Tabla 71. ANALISIS DE SENBILIDAD

Aumento de los precios en un 10% debido a la aceptacion del
producto incrementando los ingresos de la empresa

Constancia en el precio actual (S/ 400 por caja de 100 empaques)

Disminucion de los precios en 10% debido a la mayor
penetracion de bebidas instataneas por parte de las empresas
posicionadas del pais

ELABORACION PROPIA
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Luego de hacer el andlisis econémico y financiero nuestro VAN nos dio positivo,
mientras que nuestro TIR es mayor a nuestro COK; esto indicadores nos dicen que
el proyecto es viable, y que nuestro retorno de inversién se dara a corto plazo; esto
también lo podemos observar en nuestro flujo de caja proyectado que se encuentra
en la tabla 65, donde vemos que en nuestro primer afio nos da negativo, pero a
partir del segundo afio nuestro ingresos superan a los egreso, esto significa que la
empresa generara mayores utilidades.

Con los estudios realizados este proyecto se puede poner en marcha en 6 meses,
ya que, con todos los estudios realizados, asi como contar con los permisos y
normas.

En nuestro estudio de la demanda hemos podido encontrar que cada afio aumenta
el consumo de productos naturales; esta informacion se tomé forma general, pero se
apoya realizando la encuesta, en el grafico 5 podemos ver que el 76% consumiria el
instantaneo de sacha inchi, esto nos indica que nuestra demanda y participacion en

el mercado puede aumentar afio tras afios.

RECOMENDACION

Luego de realizar este proyecto surgen diferentes recomendaciones a tener en cuenta para

futuras aplicaciones de lineas de produccion:

Para introducir un producto como el instantdneo hecho a base sacha inchi, primero
se debe tener conocimiento de la materia prima, el sacha inchi, asi mismo como las
propiedades nutricionales que ofrece al darle valor agregado.

Es necesario hacer un correcto estudio de mercado, el cual nos tiene dar como
resultado la necesidad real de los futuros clientes, y de qué forma se va a solucionar
esta necesidad, a través de encuestas o sondeos.

Para conocer el pronéstico de ventas, se debe apoyar inicialmente algo mas general,
como la demanda historia de los productos naturales, la cual ayuda a tener datos
cercanos a los que podria ser las ventas.

Es necesario tener claras las normas de salubridad para la produccién de productos

alimenticios, ya que, por ser un producto que las personas lo ingieren, estos deben
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dar la seguridad al consumidor, de que estan tomando algo que ha sido elaborado
de manera salubre.

Para el analisis financiero se debe apoyar en datos correctos, ya que esto sera
finalmente lo que nos dira si nuestro proyecto es oOptimo, y de que la inversion

realizada tendra retorno en el menor tiempo posible.
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